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RESUMEN

La presente investigacion tiene como objetivo general conocer de qué
manera el Inbound Marketing se relaciona con las Ventas de la Corporacion
Hermanos Huertas S.C.R.L. Periodo 2023, Tambogrande es por ello que se
desarroll6 una metodologia de tipo aplicada, con alcance correlacional
descriptiva, de enfoque mixto y de disefio no experimental- transversal;
considerando una poblacion infinita y una muestra de 384 clientes, a quienes se
le aplico como instrumento un cuestionario compuesto por 31 items, asimismo
se llevo a cabo una entrevista al administrador de la corporacion Hermanos
Huertas S.C.R.L de Tambogrande. Como resultado en la investigacion se obtuvo
una correlacion positiva alta, teniendo un coeficiente de significancia de 0.000, lo
gue demuestra que el inbound marketing se relaciona directamente con las
ventas. Asimismo, se concluye que el inbound marketing si se relaciona de forma
directa con las ventas, siendo esta demostrada con una correlacion de
significancia de 0,898 equivalente a un coeficiente positivo alto, pero se sugiere
a la Corporacion Hermanos Huertas mejorar sus estrategias de marketing para
hacer crecer sus ingresos y disminuir los costos de adquisicibn mediante la
atraccion, conversion, cierre y fidelizacién con estrategias inteligentes hacia los

prospectos de las ventas.

Palabras clave: Inbound marketing, ventas, atraccion, conversion,

estaciones de servicio



ABSTRACT

The general objective of this research is to know how Inbound Marketing is
related to the Sales of the Corporation Hermanos Huertas S.C.R.L. Period 2023,
Tambogrande, which is why an applied methodology was developed, with a
descriptive correlational scope, a mixed approach and a non-experimental-cross-
sectional design; Considering an infinite population and a sample of 384 clients, to
whom a questionnaire composed of 31 items was applied as an instrument, an
interview was also carried out with the administrator of the Hermanos Huertas
S.C.R.L corporation of Tambogrande. As a result of the research, a high positive
correlation was obtained, having a significance coefficient of 0.000, which
demonstrates that inbound marketing is directly related to sales. Likewise, it is
concluded that inbound marketing is directly related to sales, being demonstrated
with a correlation of significance of 0.898 equivalent to a high positive coefficient,
but it is suggested that the Hermanos Huertas Corporation improve its marketing
strategies to make grow your income and reduce acquisition costs through
attraction, conversion, closure, and loyalty with intelligent strategies towards sales

prospects.

Keywords: Inbound marketing, sales, attraction, conversion, service stations
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INTRODUCCION

En la actualidad, la problematica que atraviesa el mundo de los
negocios es que alrededor del 90% de las nuevas empresas fracasan.
Algunas por falta de vision y estrategia de marketing, otras por falta de
activos. Pero, los empresarios no son capaces de ejecutar sus esfuerzos
en la creacion de un plan de marketing y manejo de medios de
comunicacion de manera efectiva, por ello se genera la necesidad de
gue las Mypes elaboren estrategias comerciales que aumenten las ventas
dentro de sus operaciones mercantiles, es decir que, el éxito o el fracaso de
todo negocio empresarial estd relacionado a las ventas, motivo para que
todas las empresas se esfuercen y trabajen por ejecutar un buen plan de
marketing que les permita posicionarse dentro del &mbito competitivo.

Se sabe que, el comercio electrénico surgioé en la década de los 90 y
esta evolucionando constantemente, en ella se desprenden herramientas y
metodologias que hacen que este tipo de compra y venta sea mas eficiente,
una de ellas es el inbound marketing que hace referencia al desarrollo de
captacion de usuarios por medio de técnicas organicas de forma online, con el
propoésito de establecer relaciones perennes (Anabir, et al. 2019).

A nivel internacional en Chile las estaciones gasolineras generan un 8%
por cada 2000 litros de combustible que se ha vendido, esto significa que
ocurren perdidas que no son cubiertas por el estado. En la Empresa Gashr S.A
empresa dedicada a la venta de combustible en la localidad de Guadalajara, en
el 2018 no contaba con estrategias de marketing, su método se basada en
estrategias convencionales bajo una estructura organica, pero en el afio 2020
se reinvento y disefio un plan estratégico de fidelizacion y atraccion dirigida al
consumidor mediante métodos digitales para el incremento no solo de las
ventas dentro de la organizacion si no el aumento de la cartera de clientes
(Hernandez, 2019).

Con respecto a nivel nacional, las estaciones de servicios Primax-
Trujillo, es una de las marcas con un alto mayor de nimero de sucursales en la

zona y es la estacion que mas invierte en publicidad. Durante la pandemia se



mantuvo en una constante lucha de precios, ademas los clientes mencionan
gue la actualizacion no es tan constante en las redes sociales, es por ello que
Primax se ha enfocado en utilizar las redes sociales y determinar para cada
nivel diferentes estrategias de inbound marketing, logrando un nivel medio alto
ya que los usuarios sefialan que existe una notoria diferencia entre las
estaciones de servicio Primax de otros establecimientos del mismo y un gran
porcentaje de consumidores cuentan con el aplicativo Primax Go, lo cual
permite que la imagen de la marca se muestre presente en su movil,
permitiendo a la organizacion posicionarse en la mente de los usuarios (Cruz,
2021).

La situacién antes descrita permite formular el problema general ¢ de qué
manera el Inbound Marketing se relaciona con las Ventas de la Corporacion
Hermanos Huertas S.C.R.L Periodo 2023, Tambogrande? Y como problemas
especificos: (a) ¢ de qué manera la atraccion se relaciona con las ventas de la
Corporacion Hermanos Huertas S.C.R.L Periodo 2023, Tambogrande?; (b)
¢,cOmo la conversion se relaciona con las Ventas de la Corporacion Hermanos
Huertas S.C.R.L Periodo 2023, Tambogrande?; (c) ¢ de qué forma el cierre se
relaciona con las ventas de la Corporacién Hermanos Huertas S.C.R.L Periodo
2023, Tambogrande?; (d) ¢como se relaciona la fidelizacion de los clientes con
las ventas de la Corporacion Hermanos Huertas S.C.R.L Periodo 2023,
Tambogrande?; (e) ¢qué caracteristicas tiene las ventas de la Corporacion
Hermanos Huertas S.C.R.L Periodo 2023, Tambogrande?

El trabajo de investigacion se justifica desde la perspectiva econdmica
porque busca incrementar las ventas de la corporacién Hermanos Huertas, por
medio del inbound marketing, mejorando asi sus ingresos econémicos con el
propdésito de lograr un mayor desarrollo organizacional y empresarial. Ademas,
es importante realizar la investigacion porque permitira optimizar los recursos
de la corporacién y se fijaran los objetivos en base a estrategias, cabe resaltar
gue cada estrategia ayudara a dar solucion a las diferentes problematicas que
posee dicha empresa para asi comparar los datos que se desea recibir después
de haber realizado el estudio de marketing con la finalidad de incrementar la
contribucion de mercado, aumentando la rentabilidad de la organizacion y la
cartera de clientes. De igual forma, se justifica desde la perspectiva



metodoldgica porgue la informacion fue recopilada en libros, tesis y repositorios
institucionales que ayudaron en la investigacion, la misma que servira como
fuente para futuras investigaciones sobre el tema.

Se formula el objetivo general como: conocer la relacién entre el Inbound
Marketing y las Ventas de la Corporaciéon Hermanos Huertas S.C.R.L Periodo
2023, Tambogrande. Y los objetivos especificos como: (a) determinar la
relacion entre la atraccion y las ventas de la Corporacion Hermanos Huertas
S.C.R.L Periodo 2023, Tambogrande; (b) analizar la conversion y su relacién
con las Ventas de la Corporacion Hermanos Huertas S.C.R.L Periodo 2023,
Tambogrande; (c) determinar la relacion del cierre con las ventas de la
Corporacion Hermanos Huertas S.C.R.L Periodo 2023, Tambogrande; (d)
establecer la relacion entre la fidelizacién de los clientes y las ventas de la
Corporacion Hermanos Huertas S.C.R.L Periodo 2023, Tambogrande; (e)
definir las caracteristicas que tienen las ventas de la Corporaciéon Hermanos
Huertas S.C.R.L Periodo 2023, Tambogrande.

Por otro lado, se enuncia la hipétesis general como: El Inbound
Marketing se relaciona positivamente con las Ventas de la Corporacion
Hermanos Huertas S.C.R.L Periodo 2023, Tambogrande. Y como Hipotesis
especificas: (a) la atraccidn se relaciona significativamente con las ventas de la
Corporacion Hermanos Huertas S.C.R.L Periodo 2023, Tambogrande; (b) la
conversion se relaciona positivamente con las ventas de la Corporacion
Hermanos Huertas S.C.R.L Periodo 2023, Tambogrande; (c) existe una fuerte
relacion entre el cierre y las ventas de la Corporacién Hermanos Huertas
S.C.R.L Periodo 2023, Tambogrande; (d) existe una alta relacién entre la
fidelizacion de los clientes con las ventas de la Corporacion Hermanos Huertas
S.C.R.L Periodo 2023, Tambogrande.



1. MARCO TEORICO

A nivel internacional, Pinta (2020), efectto una investigacion
cuyo objetivo fue comprobar la correlacion que preexiste entre el plan
estratégico de marketing y el aumento de ventas de la tienda Listo Atimasa
S.A “Estacion Petropascuales” Via Daule — Guayaquil. La indagacion fue de
tipo correlacional, método cuantitativo, no experimental. Como resultado
en el proceso de investigacion, se deben considerar otros tipos de
variables que sean mas efectivas que las dimensiones  del
marketing para aumentar las ventas en la empresa. En conclusién,
un 71,43% de los colaboradores manifiestan que no coexiste una

relacion entre el marketing estratégico y las ventas.

Alvarado, et al. (2020), realizo una indagacién cuyo objetivo general fue
la aplicacion de un proyecto de marketing de atraccion en internet para el
crecimiento de las ventas de la distribuidora Intriago y Asociado en la localidad
de Guayaquil 2020. El estudio fue de nivel descriptivo correlacional, no
experimental. Como resultado se tuvo que un 68% de consumidores, son
clientes potenciales que tienen interés en la compra online de forma rapida y
efectiva. En conclusion, para implementar una tienda virtual se utiliza la
promocion y la publicidad en las redes sociales empleando estrategias de

inbound marketing.

En los antecedentes nacionales, se considero la investigacion de
Davalos, et al. (2019), cuyo objetivo fue establecer la implementacién de un
nuevo plan de marketing digital hacia ventas de la corporacion “Grifos
Cajamarca”. Su enfoque es cualitativo, nivel descriptivo y disefio experimental.
Se obtuvo un resultado positivo de un 70% satisfaccion y fidelizacion de clientes
logrando 178 suscritores en la pagina web. Se concluye que hubo un 2.7% de

incremento en las ventas.

De igual manera, Zapata (2019), en su investigacion tuvo como objetivo
general emplear estrategias apoyadas en el modelo Inbound marketing que

permite aumentar la rentabilidad en Transportes Chiclayo S.A. 2018. El disefio



gue se empleo es pre-experimental. Ademas, como resultado se obtuvo que en
noviembre las ventas aumentaron en un 4.1%, concluyendo que el nivel de

Inbound marketing ayuda a crecer significativamente las ventas del servicio.

Gongora (2022), en su tesis establecié como objetivo general: Plantear
un plan de Inbound Marketing como una estrategia de Social Marketing para
incrementar las ventas de la “Panaderia y Pasteleria Caxapan”, de Cajamarca.
La metodologia fue aplicada, descriptiva transeccional, no experimental. Como
resultado general practicado a los 248 clientes, muestra que un 45.32% de los
consumidores no se siente identificado con la empresa. Se concluye que en
una nueva implementacion de un plan de marketing se deben definir
herramientas como buyer journey, el buyer personal y el buyer Map;
determinado estrategias para las etapas de atraccion, conversion, fidelizacion,
educacién y cierre siendo empleadas en el social marketing las redes sociales,
paginas web, catalogo entre otras alternativas estratégicas, que ayudaran en el

incremento de las ventas de la panaderia.

En los antecedentes locales, Juarez, et al. (2021), planteo como objetivo
principal examinar como el Inbound marketing influye en la fidelizaciéon del
usuario en la concesionaria Nova Autos SAC Piura - 2021, la metodologia
empleada fue cuantitativa, con un tipo no experimental, de corte transversal,
correlacional — causal. Se obtuvo como resultado mediante la prueba de
Spearman se obtuvo un 0.799, que indica que coexiste relacion en ambas
variables. Se llego a la conclusién de que existe una correlacion positiva entre
la fidelizacién del cliente y el inbound marketing dentro de la concesionaria, lo
que implica que las estrategias del inbound marketing incrementaran los
resultados dentro de la empresa.

Asimismo, Palacios (2021), en su investigacion tuvo como objetivo
general lograr una relacién entre las ventas y el inbound marketing en el
Restaurante El Trébol, Provincia de Paita, Piura, 2021. La indagacion fue de
tipo correlacional, con enfoque cuantitativo, no experimental. Como resultado

se obtuvo que el marketing digital y las ventas se encuentran en un nivel



intermedio. Se concluye que, gracias a la correlacion de Spearman de 0.667,

existe una correlacion efectiva entre las ventas y el marketing digital.

Se enunciaran las bases teédricas del marketing que, segun Granados,
et al. (2018), es una herramienta que ayuda a que el producto sea conocido por
medio de la marca, los atributos, los beneficios, la importancia entre otros
aspectos. El inbound Marketing, cuyo objetivo es crear un plan de marketing
bajo la filosofia de relaciones permanentes, entre el consumidor y la marca,
mediante el uso de canales bidireccionales (De Mathias, 2018). Asimismo,
Nufez, et al. (2020), sefialan que dentro del inbound Marketing se emplean
diversas estrategias digitales desde que el sujeto tiene una necesidad. El
marketing, se muestra a través de una comunicacion bidireccional asertiva
entre el cliente y la marca, dado que la organizacion establece contenido de

calidad aportando valor al usuario.

Ademas, Carrasco (2019), indica que el Inbound marketing cuenta con
4 dimensiones; atraccion, conversion, cierre y fidelizacién, con el propdésito de
motivar, generar confianza y credibilidad, especialmente en la fase de
adquisicién del comprador. Segun Valdés (2022), difiere que el proceso de
compra de un producto dentro de la metodologia del inbound marketing, da
inicio cuando se usa el internet, apps, entre otras redes sociales, con el objetivo
de buscar un producto y asi poder comprarlo, siendo asi que las organizaciones

puedan brindar contenido promocional o informativos.

De igual forma, Lépez (2020), refiere como primera dimension la
atraccion, esta fase se centra en cautivar a un publico objetivo, enfocado en la
marca o el producto sin que éste lo conozca, el consumidor conoce sus
necesidades, pero no la solucion, por lo cual busca opciones objetivas. Dicha
operacion se encuentra asociada a las estrategias realizadas por la marca. La
atraccion es el momento de fascinacion y la primera puerta para conseguir y
atraer visitas de forma online o presencial. Esta etapa tiene como finalidad que
los usuarios, lleguen a los canales digitales, redes sociales, blog, e-commerce,
la web, plataformas online, antes que la competencia. Esta dimension incluye

un posicionamiento llamado Search Engine Optimization (SEO), herramienta



que permite al consumidor la transformacion para convertirse en un cliente

potencial y fidelizado.

Lo que coincide con Alsina (2019), quien sefala que para dar inicio al
ciclo del inbound marketing, lo primero que se debe realizar es atraer al cliente
al sitio web de la marca implementando asi una estrategia digital optima; no se
busca el incremento de visitas, sino consumidores potenciales que tengan el
perfil “Bayer personal”’; pero para conseguir dichos objetivos se emplean
estrategias técnicas. En primera instancia, el Conteng marketing, es una
técnica de controlar el trafico hacia el sitio web, para la creacion de contenido
de valor e interesante para el usuario; Optimizacion de la web, ofrecer
contenido de valor a los consumidores, esto permitird que el proceso de
atraccion sea efectivo. En segunda instancia, el SEO busca que la pagina web
funcione de una manera positiva, como respuesta a las necesidades de un
cliente; finalmente SEM, es una publicidad de pago que ayuda al consumidor

interesado en los servicios de las redes sociales.

Segunda etapa del inbound marketing, es la conversion que tiene como
finalidad transformar a los lectores o visitantes de contenidos a leads, esta
estrategia se lleva a cabo mediante el CTA (call to Action), ya que permite al
usuario acercarse al proceso de cierre, culminando con una compra exitosa. La
conversion es recopilacion de informacién de data, luego de que los
consumidores potenciales se encuentren atraidos por el producto, o contenido
gue se le muestre; se debe incluir plataformas que permitan obtener datos mas
concretos de las personas, fidelizando al publico directamente con un cierto
interés en una utilidad o servicio (Enriquez, et al. 2022). Segun Valdés (2022),
menciona que para convertir a los consumidores, la técnica bésica es
promocionarles productos con valor con el objetivo de dejar sus datos en un
formulario; existen muchas estrategias para obtener informacion del cliente
como crear whitepapers, reuniones, llamadas telefonicas o de un chatbot,

principales estrategias que se pueden emplear para conseguir leads.

De igual forma, Cardenas (2019), mencionan que el cierre es un factor

primordial dentro del plan de marketing, aquella que busca una relacion 1-1 con



el usuario para aclarar y solucionar necesidades intimas; tiene como finalidad
de convertir las oportunidades de negocios en cierres de compras exitosas. La
fase de cierre necesita acabar satisfactoriamente la compra, utilizando de forma
correcta los emails, las llamadas telefénicas, para que se pueda crear una

relacion directa con el consumidor.

Para cerrar el ciclo de inbound marketing se cité a Baldwin (2020), indica
que el 81% de consumidores en el mundo, consideran la lealtad y confianza a
la hora de evaluar la disposicibn de la compra de un producto,
desafortunadamente, también se encuentran acostumbrados a ver anuncios
con promesas que nunca seran cumplidas. Es por ello que, el marketing digital
implica realizar publicidad de contenido procesable e interesante mas
auténticas a largo plazo. Con la finalidad de fidelizar o deleitar al consumidor,
se enfoca en convertir al usuario potencial en promotor del servicio o producto
gue se le esta brindando, por ello es importante fidelizar al cliente al momento
de conocer y satisfacer sus necesidades. De igual forma, Alfaro (2022),
menciona que la fidelizacion del consumidor o cliente es el resultado de
satisfaccion después de una relacion continua y positiva entre el usuario y la
corporacion, este factor es el que impulsa que las compras dentro de la
organizacibn sean repetitivas, convirtiéndolos en clientes potenciales
dentro de lamarca. En la actualidad, muchas organizaciones emplean
estrategias para atraer y mantener clientes, asiendo sentir especial al

consumidor para tengan la percepcién que son parte de la organizacion.

Con respecto a la variable ventas, esta es la transferencia de productos
de un proveedor a un consumidor, pues es una de las actividades mas ansiosas
por parte de las empresas o0 personas que ofrecen algin servicio o producto,
gracias a las ventas la empresa logra un gran posicionamiento en el mercado
competitivo. Vértiz (2019), menciona que la venta es un convenio en el que se
conjugan las actividades, dicha transaccién el consumidor compra un bien a un
comerciante, después de haber escuchado la descripcion en base a la calidad.
Desde el panorama empresarial, menciona que las acciones son posibles
gracias al sistema de mercado que, al observar las necesidades del cliente se

centran en la calidad y el precio adecuado.



Segun, Acosta, et al. (2018) mencionan que para entender los elementos
claves de las ventas, se necesita de siete fases: (a) la preparacion que se basa
en planificar la forma de atender a los clientes; (b) la concertacion de la visita,
se centra en escoger el medio de comunicacion para cada cliente; (c) contacto
y presentacion, se refiere a la interaccion que se tiene con el cliente, en donde
se intercambia la informacion para fomentar el interés del cliente; (d) sondeo y
necesidades, se basa en conocer a detalle las necesidades que posee el cliente
con el propésito de otorgar una buena atencion y entregar el producto ideal; (e)
argumentacion, consiste en ofrecer la mayor explicacion del producto o servicio,
en dicha etapa se tiene que convencer al cliente para que realice la compra;
(f) objeciones, en dicha fase se reciben de forma positiva las recomendaciones
y criticas, ademas se explican las dudas, con el objetivo de rebatirlas; (g) el
cierre, se concretiza la venta. Mayhua, et al. (2021), cita a Lewis (1986), quien
propone el modelo AIDA, como estrategia de venta donde se observa las
etapas conductuales y cognitivas. AIDA significa, “atencion, interés, deseo y
accion”. La atencion se rige a un grupo de personas que no conocen el producto
0 servicio, su objetivo es atraer la atencion del consumidor. El interés, en esta
etapa es dar a conocer los beneficios, atributos, funcidon que posee el producto
0 servicio, ya que se encarga de despertar y mantener su interés. El deseo,
siente que el producto o servicio encaje con ellos, tiene como objetivo principal
incentivar la confianza en el cliente. Por ultimo, la accién cumple un papel
importante ya que, las ofertas y los descuentos son pieza clave para que el

consumidor se anime a comprar.



[l METODOLOGIA
3.1. Tipoy disefo de investigacion

La investigacion realizada fue de tipo aplicada. Segun Ortega (2023),
indica que se centra fundamentalmente en los hallazgos tecnoldgicos de
investigacion basica, lo que mejora el proceso y la eficacia existente entre la
teoria y el producto.

Ademas, fue de nivel descriptiva, ya que se encarga de observar analizar
y describir el comportamiento de las variables. Segun Valle (2022), mencionan
gue la investigacion descriptiva se puede desarrollar con un enfoque
cuantitativo o cualitativo, por ello se enfoca en describir detalladamente una
realidad educativa limitada, lo cual tiene como proposito descubrir las
situaciones, actitudes y costumbres sobresalientes a través de una descripcion
precisa, por ende, se centran en el “que” en lugar del “por qué”. Asimismo, fue
de tipo correlacional descriptiva, dado que se entiende y se evalia la
correlacion estadistica entre ellas, sin el dominio de ninguna variable extrafa.

De igual manera, su enfoque fue mixto, ya que se inicia con la
recoleccion de informacion, teniendo como objetivo evidenciar la hipoétesis
planteada y la definicion de variables. Ortega (2023), menciona que la
investigacion mixta consiste en recopilar, analizar y vincular los datos tantos
cualitativos como cuantitativos en un mismo estudio, asimismo cuando se
emplea este enfoque, el investigador genera conocimientos en la compresion y
corroboracion de data.

El disefio de investigacidén es no experimental, dado que se centr6 en la
observacion de fendmenos. Segun Castro, et al. (2020), refieren que en este
disefio las variables de estudio no se manipulan, pues son evaluados en su
contexto natural. En relacién con la temporalidad fue de tipo transversal, ya que
la data se obtuvo en un solo momento, porque su objetivo principal fue analizar

y describir las variables.
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3.2.

3.3.

Variables y operacionalizacion

3.2.1. Variable 1: Inbound Marketing

Chocata (2022), indica que es una herramienta que permite atraer al
cliente objetivo con contenido de valor a través de los diversos canales
como las Apps, los sitios web, las redes sociales entre otras alternativas
digitales. Asimismo, la variable inbound marketing se midié mediante sus
dimensiones: conversién, atraccion, cierre, fidelizacion. Por ello, se aplicé
la técnica de la encuesta con el instrumento cuestionario de escala ordinal
dirigido a los usuarios de la corporacion Hermanos Huertas.
3.2.2. Variable 2: Ventas

Beteta (2018) es el resultado que se desea esperar producto de una
serie de actividades o acciones que estimulan el consumo del publico en
general, por el producto o servicio que se esta brindando. Marin (2019),
menciona que las dimensiones de ventas son: planificacion de las ventas,
organizacion de las ventas, tipos de venta, técnicas y proceso comercial.

Por ello, se empled la técnica de la encuesta con el instrumento
cuestionario direccionado a los consumidores, asimismo, se utilizd la
técnica de la entrevista con instrumento guia de entrevista dirigido al

administrador de la corporacion.

Poblacion muestray muestreo

Alania, et al. (2021), refiere que la poblacion es aquel conjunto de

objetos u individuo que participan del fenbmeno de una investigacion que fue

determinado y limitado en el estudio del problema de investigacién y se aplica

de acuerdo con los criterios de seleccion.

La poblacién estuvo constituida por los clientes quienes constituyeron

una poblacioén infinita.

a) Criterios de inclusién
e Choferes de vehiculos de servicio publico o
privados.
b) Criterios de exclusion

e Personas no disponibles.

11



Asimismo, Lugo (2018), refiere que la muestra es una porcion de la
poblacién en estudio, es decir es un grupo de persona que se estudiara de una
forma mas posible lo que permitirhd tomar acciones para estudiar mas a la
poblacion.

Westreicher (2021), menciona que el muestreo es el medio que se
emplea para adquirir conclusiones especificas e impedir resultados oblicuos.

Por ende, en la investigacion se consider6 como muestra a los clientes
y se aplico el muestreo probabilistico, segin Rea (2018), refiere que el
muestreo probabilistico, es un método de estudio que permite analizar a un
grupo de individuos seleccionados de una ciudad, el requisito primordial del
muestreo es que todos los individuos de una poblacién cuenten con las mismas
oportunidades para ser escogidos. Por ende, la muestra se calculdé con una

férmula estadistica considerando que la poblacion es infinita.

Figura 1

Formula para calcular el tamafio de muestra infinita

z%xp*q
82

n

Z:95% = 1.96
P: 50% = 0.50
Q: 50% = 0.50
E: 5% =0.05
n= 384

3.4. Técnicas e instrumentos de recolecciéon de datos

Segun Garcia (2023), menciona que la recoleccion de datos es una
pieza fundamental para la investigacién, ya que se realiza por medio de
técnicas e instrumentos, dado que el investigador debe de tener en cuenta las
herramientas adecuadas y el disefio de metodologia con el objetivo de que la

recoleccion de datos sea relevante y confidenciales para la investigacion.
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De acuerdo, con el enfoque para la variable inbound marketing se utilizd
la técnica de la encuesta, con el instrumento cuestionario para que se tenga
una visibn mas amplia, dicha encuesta consta de 16 preguntas lo cual estuvo
dirigido a los clientes de la corporacion con el propésito de obtener informacion.
Ademas, para la variable ventas, se empled la técnica de la encuesta que
consta de 15 preguntas dirigida a los clientes y la técnica de la entrevista con
el instrumento guia de entrevista que estuvo direccionada al administrador de

la corporacion Hermanos Huertas.

3.4.1. Validez

Para la validacion del instrumento se tuvo que elaborar la matriz de
operacionalizacion de variables, logrando identificar las principales
dimensiones e indicadores de las variables en estudio, Seguidamente se
realizo el primer filtro por los expertos en juicio de acuerdo con la linea de
investigacion, con el propdsito de validar las preguntas del cuestionario.

Como primer experto se tiene a la docente Gomez Zuiiiga, Cecilia
Paula Luisa, Licenciada en Ciencias Administrativas, quien nos califico con
un promedio de cuatro (Alto Nivel). Como segundo experto se tuvo al
Licenciado en negocios Internacionales Colomer Winter Adrian con una
maestria en comunicaciones y MBA en Alta Direccion de Empresa, quien
nos calificé con un ponderado de cuatro (Alto nivel). Por dltimo, se tiene al
licenciado en Administracion Angulo Corcuera Carlos Antonio, quien nos

calificé con un ponderado de cuatro.

3.4.2. Confiabilidad

Se ejecutd una prueba piloto del 10% de la muestra, dichos datos
fueron filtrados dentro del programa SPSS para poder lograr la confiablidad
de las preguntas formuladas puesto a ello, se tuvo que recurrir al estadistico
de la Universidad César Vallejo, Pintado Rodriguez Félix Fabian, para que
nos certifique la confiabilidad de los data obtenida. Se concluye, que el
instrumento cuestionario de la variable Inbound Marketing obtiene un indice
de confiabilidad buena de 89.8%. Asimismo, el instrumento del cuestionario

de la variable Ventas obtiene un indice de confiablidad buena de 88.3%.
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3.5. Procedimientos

Para el proceso de indagacion, se emple6 como técnica la encuestay la
entrevista, pero para poder realizar dichas técnicas se presento una carta de
autorizacion al Gerente de la corporacion Hermanos Huertas. Ademas, se
solicité el consentimiento informado al Gerente y a los clientes.

Asimismo, la encuesta consta de 16 preguntas para la variable Inbound
Marketing y 15 preguntas direccionadas a la variable ventas, ademés para la
variable ventas se aplicO una entrevista que estuvo direccionado al
administrador. Para que se lleve a cabo la encuesta y la entrevista se programo
con él la hora y la fecha, debido a que se realiz6 de forma fisica en la
corporacion con una duracion de 20 minutos.

Por ultimo, los datos obtenidos fueron procesados y tabulados en Excel,
ya que fueron representados en una grafica con su respectiva interpretacion
con la finalidad de llegar a una conclusion, dando respuesta a las hipétesis,
enunciados de problemas generales y especificos que se plantearon en dicha

indagacion.

3.6. Método de andlisis de datos

El andlisis de recojo de la data dentro de la indagacion es importante,
dado que permite examinar un conjunto de data con la finalidad de llegar a un
acuerdo para la toma de decisiones. En este sentido, para obtener los datos de
la indagacién se ejecutd la técnica de la encuesta con el instrumento
cuestionario, dichos datos fueron tabulados en Excel, ademas se empleé la
herramienta de SPSS versién 26, ya que permitié analizar, procesar y obtener
la confiablidad de las preguntas planteadas.

3.7. Aspectos éticos

Dicho estudio se ejecutd en base a los principios éticos segun el codigo
de ética de la Universidad César Vallejo, toda la informacion que se utiliz6 como
argumento y respaldo a la indagacion estuvo bajo la rabrica de las Normas APA
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7ma edicion y la herramienta Turnitin con la finalidad de respetar y resguardar
los derechos del autor para asi impedir el plagio.

Asimismo, se tuvo en cuenta los lineamientos de investigacion que
instituye la Universidad César Vallejo, ya que se ha plasmado y se ha redactado
la informacion de acuerdo con el informe proporcionado por el administrador
sin haber manipulada por los investigadores, dado que la informacién y la
documentacion interna que maneja la corporacion es confidencial vy

transparente.
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V. RESULTADOS

4.1. Informe de datos recopilados a través del instrumento cuestionario

4.1.1. Objetivo especifico 1: Determinar la relacion entre la atraccion y las
ventas de la Corporacion Hermanos Huertas S.C.R.L Periodo 2023,
Tambogrande
Tabla 1:

Resultados descriptivos de la dimension atraccién

TD D [ A TA

€Y)] (2 ©)] 4) ©) Total
; f % f % f % f % F % f %
Items
Adquiere con
frecuencia el
servicio de

combustible en la 13 3,39 21 547 89 23,18 99 25,78 162 42,19 384 100
corporacion
Hermanos Huertas

Los contenidos
digitales de ofertas
y promociones son
factores que
motivan su visita a
la estacibn de
servicio.

4 1,04 12 3,13 109 28,39 121 31,51 138 3594 384 100

La estacion de

servicio

proporciona 0 000 12 3,13 90 2344 114 29,69 168 43,75 384 100
informacion de

interés a través de

su red social.

Nota: Encuesta aplicada a los consumidores

Con respecto a la Tabla 1, se muestra que el 42,19% de los
consumidores estan totalmente de acuerdo con la adquisicién del servicio de
combustible. El 35,94% de lo de los consumidores indican que estan totalmente
de acuerdo con los contenidos digitales de ofertas y las promociones lo cual
influye a la visita de la estacion de servicio y finalmente el 43,75% de los
consumidores estan totalmente de acuerdo con la informacion que se le

proporciona a través de la red social.
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Contrastacion de la Hipotesis especifica 1

HE.1: La atraccidn se relaciona significativamente con las ventas de
la Corporacion Hermanos Huertas S.C.R.L Periodo 2023, Tambogrande.

Tabla 2

Prueba correlacién de Spearman: atraccion y ventas

Correlaciones
D1 V2
Rho de D1 Coeficiente de 1,000 41
Spearman correlacion
Sig. (bilateral) . ,000
M 384 384
W2 Coeficiente de 41 1,000
correlacion
Sig. (bilateral) ,000 .
M 384 384

** La correlacion es significativa en el nivel 0,01 (bilateral).

Respecto a la Tabla 2, se muestra que el coeficiente de correlacion
de Spearman es de 0,741 lo que se considera una alta relacion, donde
(p=0.000<0.05), indica que se acepta la H1 (Hipétesis alterna), es decir
gue “la atraccion” se relaciona significativamente con las ventas de la

Corporacion Hermanos Huertas S.C.R.L Periodo 2023, Tambogrande.
4.1.2. Objetivo especifico 2: Analizar la conversion y su relacién con las

Ventas de la Corporacion Hermanos Huertas S.C.R.L Periodo 2023,
Tambogrande
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Tabla 3

Resultados descriptivos de la dimension conversion.

TD D | A TA

€H) (2) (3) (4) (5) Total
items F % f % f % f % f % f %
La empresa

responde rapido a
la solicitud detallada 13 3,39 21 547 89 23,18 99 2578 162 42,19 384 100
respecto al servicio.

La empresa registra

su frecuencia de , 1,4 15 313 109 2839 121 3151 138 3594 384 100
compras.

El personal le ha
preguntado acerca .,y 15 313 99 2344 114 29,65 168 4374 384 100
de sus preferencias.
Ha solicitado un
presupuesto en
linea cuando le ha
interesado el precio
del combustible.

4 104 12 3,13 93 24,22 131 34,11 144 37,50 384 100

Ha participado
usted en alguna,
promocion, sorteos,
compartir en fechas
especiales.

4 104 16 4,17 84 21,88 108 28,13 172 44,79 384 100

La ubicacion

geografica de la

estacion de servicio 8 2,08 22 573 99 25,78 115 29,95 140 36,46 384 100
es accesible

Frecuentemente la
empresa envia
mensajes
importantes

4 104 17 443 70 18,23 121 31,51 172 44,79 384 100

Nota: Encuesta aplicada a los consumidores

Respecto a la Tabla 3, se evidencia que el 42,19% de los consumidores
seflalan que estan totalmente de acuerdo con la empresa que responde de
forma rapida a las solicitudes de acuerdo con el servicio, mientras que el
35,94% de los consumidores estan totalmente de acuerdo con el registro de
compra. El 43,74% de los consumidores indican que se muestran totalmente

de acuerdo con el personal del servicio ya que este se comunica con ellos
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acerca del servicio que se les brinda. ElI 37,50% de los consumidores estan
totalmente de acuerdo con las solicitudes de presupuesto en linea cuando les
has interesado el precio del combustible, por otro lado, el 44,79% de los
consumidores estan totalmente de acuerdo de haber participado en alguna,
promocién, sorteos, compartir en fechas especiales. EI 36,46% de los
consumidores estan totalmente de acuerdo con la ubicacion geografica
accesible que tiene la estacion de servicio y finalmente el 44,79% de
consumidores estan totalmente de acuerdo que la empresa envia mensajes
importantes para su beneficio.

Contrastacion de la Hipotesis especifica 2

HE.2: La conversion se relaciona positivamente con las ventas de la
Corporacién Hermanos Huertas S.C.R.L Periodo 2023, Tambogrande

Tabla 4

Prueba correlacion de Spearman: conversion y ventas

Correlaciones

D2 W2

Rho de D2 Coeficiente de 1,000 7™
Spearman correlacion

Sig. (bilateral) . L0000

M 384 384

W2 Coeficiente de g7 1,000
correlacidon

Sig. (bilateral) L0000 :

N 384 384

** La correlacion es significativa en el nivel 0,01 (bilateral).

En la Tabla 4, el coeficiente de correlacién de Spearman es de 0,771,
lo que se considera una alta relacion positiva, en donde (p=0.000<0.05) indica
que se acepta la H2 (Hipétesis alterna), dando énfasis a que “la conversién”
del Inbound Marketing se relaciona positivamente con las ventas de la

Corporacion Hermanos Huertas S.C.R.L Periodo 2023, Tambogrande.

4.1.3. Objetivo especifico 3: Determinar la relacién del cierre con las
ventas de la Corporacion Hermano s Huertas S.C.R.L Periodo 2023,
Tambogrande.
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Tabla 5
Resultados descriptivos de la dimensién cierre

™ D | A TA
frems 1) ) 3) (4) (5) Total
foo% fo% % fo% % f %
Utilizaria y
compraria el
servicio que
brinda ~~~la ;404 27 703 96 2500 110 28,65 147 3828 384 100
corporacion
Hermanos
Huertas
Durante el
surtido de
combustible: el ,, 515 50 521 83 2292 100 2604 164 4271 384 100
operario fue
amable
Cuando se trata
de abastecer el
combustible a ;404 15 313 108 2813 126 32,81 134 3490 384 100

su vehiculo,
siempre lo hace
en esta estacion

Nota: Encuesta aplicada a los consumidores

Segun la tabla 5, el 38,28% de los consumidores se encuentran

totalmente de acuerdo con el servicio que brinda la corporacion Hermanos

Huertas, el 42,71% de consumidores estan totalmente de acuerdo, que durante

el surtido de combustible el operario les brinda una atenciéon de calidad y

finalmente el 34,90% indican que estan totalmente de acuerdo en venir a la

estacion de servicio para abastecer su vehiculo con el combustible que se les

brinda.

Contrastacion de la Hipétesis especifica 3

HE.3: Existe una fuerte relacién entre el cierre y las ventas de la

Corporacion Hermanos Huertas S.C.R.L Periodo 2023, Tambogrande.
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Tabla 6

Prueba correlacién de Spearman: cierre y ventas

Correlaciones
D3 W2
Rho de D3 Coeficiente de 1,000 748
Spearman correlacion
Sig. (bilateral) . 000
M 384 384
V2 Coeficiente de 748" 1,000
correlacion
Sig. (bilateral) 000 .
N 384 384

**_La correlacion es significativa en el nivel 0,01 (bilateral).

Respecto a la Tabla 6, se muestra un coeficiente de correlacion de

Hermanos Huertas S.C.R.L Periodo 2023, Tambogrande

Spearman de 0,748 lo que se considera una alta relacion positiva en donde
(p=0.000<0.05) indica que se acepta la H3 (Hipoétesis alterna), es decir que

preexiste una fuerte relacién entre “el cierre” y las ventas de la Corporacién

4.1.4. Objetivo especifico 4: Establecer la relacion entre la fidelizacion de

los clientes y las ventas de la Corporacion Hermanos Huertas S.C.R.L

Periodo 2023, Tambogrande.
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Tabla 7

Resultados descriptivos de la dimension fidelizacion

D D I A TA
items (1) (2) 3) (4) (5) Total
fow f % f % f % f % f %

La interaccion

con el personal

operario influye 4 1,04 12 3,13 93 24,22 131 34,11 144 37,50 384 100
en su decision

de compra.

La sefializacién

e informacién

resultaron

adecuados

para orientar,

facilitar y hacer 4 1,04 16 4,17 84 21,88 108 28,13 172 44,79 384 100
de su atencion

mas placentera

en la estacion

de servicios.

Su experiencia

en sus compras

anteriores fue 8 2,08 22 5,73 99 25,78 115 29,95 140 36,46 384 100
satisfactoria.

Nota: Encuesta aplicada a los consumidores

Segun la tabla 7, indica que el 37,50% de los consumidores estan
totalmente de acuerdo con la interaccion del personal operario y hace que esto
influya en su decisién de compra. El 44,79% de los consumidores muestran que
estan totalmente de acuerdo con la sefalizacion e informacion que resulta de
forma adecuada para orientar, facilitar y hacer de su atencién mas placentera en
la estacion de servicio y finalmente el 36,46% de consumidores estan totalmente

de acuerdo con las experiencias en sus compras anteriores fueron satisfactorias.

22



Contrastacion de la Hipotesis especifica 4

HE.4: Existe una alta relacién entre la fidelizaciéon de los clientes con las

ventas de la Corporacion Hermanos Huertas S.C.R.L Periodo 2023,

Tambogrande.

Tabla 8

Prueba correlacion de Spearman: fidelizacion y las ventas

Correlaciones

D4 W2

Rho de D4 Coeficiente de 1,000 g3
Spearman correlacion

Sig. (bilateral) . ,000

M 384 384

W2 Coeficiente de a3 1,000
correlacion

Sig. (bilateral) 000 .

M 384 384

** La correlacion es significativa en el nivel 0,01 (bilateral).

Respecto a la Tabla 8, se indica que el coeficiente de correlacién de

Spearman es de 0,731 lo que se considera una alta relacion positiva, en donde

(p=0.000<0.05) indica que se acepta la H4 (Hipétesis alterna), es decir que,

coexiste una alta relacion entre “la fidelizacién” de los clientes con las ventas

de la Corporacion Hermanos Huertas S.C.R.L Periodo 2023, Tambogrande.

4.1.5. Objetivo especifico 5: Definir las caracteristicas que tienen las

ventas de la corporacién Hermanos Huertas S.C.R.L Periodo 2023,

Tambogrande.
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Tabla 9

Caracteristicas de las ventas

items

TD
)

D
(2)

|
3)

A
(4)

TA
()

Total

%

f

%

f

%

f

%

%

%

La empresa cuenta
siempre con el
abastecimiento de todos
los productos.

La empresa le ofrece
promociones o rifas.

En campafias o fechas
especiales la empresa
contrata mas personal.

El personal es idoneo a la
tarea que realiza.

El personal realiza su
trabajo efectivamente.

Usted responde  un
cuestionario de
satisfaccion.

El producto ofrecido por la
corporacion va de
acuerdo con sus
caracteristicas.

Acostumbra a comprar
combustible en los grifos.

La informacion
proporcionada en las
redes sociales lo atrae a
realizar la compra de
combustible.

El producto que ofrece la
corporacion le genera
confianza y fiabilidad.

Estd de acuerdo con la
implementacion de una

app.

El expendedor le informa
acerca de las medidas de
seguridad cuando realiza
el surtido de combustible.
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El personal le brinda un
trato personalizado. 4 1,04 16 4,17 75 19,53 89 23,18 200 52,08 384 100

La estrategia de ventas

incluye el combustible,

lavado, aire, desenllantey 4 1,04 16 4,17 88 22,92 125 32,55 151 39,32 384 100
lubricantes.

El personal operario
inspira  confianza 'y 4 1,04 24 6,25 109 28,39 105 27,34 142 36,98 384 100
seguridad.

Nota: Encuesta aplicada a los consumidores

Conforme a la Tabla 9, se muestra que el 52,08% de los consumidores
se encuentran totalmente de acuerdo con la empresa ya que siempre cuentan
con el abastecimiento de todos los productos, por otro lado, el 39,32% de los
clientes manifiestan que estan totalmente de acuerdo con las ofertas,
promociones y rifas que le brinda la empresa. El 36,98% de los consumidores
muestran que estan totalmente de acuerdo con la contratacién de personal en
campanfas o fechas especiales, el 39,84% estan totalmente de acuerdo que el
personal es idoneo para las tareas que se realizan dentro de la estacion de
servicio, por otro lado, un 37,50% de consumidores se muestra indiferente con
que el personal de trabajo. El 32,81% de consumidores indican que estan
totalmente de acuerdo que la empresa les brinda un cuestionario de
satisfaccion, mientras tanto un 36,20% estan sumamente de acuerdo con el
producto ofrecido por la corporacién, que va de acuerdo con sus caracteristicas.
El 37,24% de consumidores estan totalmente de acuerdo a la hora de comprar
combustible en las estaciones de servicio, seguidamente el 32,55% de
consumidores indican que estan totalmente de acuerdo con la informacion que
proporciona la estacion de servicio mediante las redes sociales ha permitido
que el consumidor adquiere el producto dentro de la estacion de servicio. Un
30,99% de consumidores estan totalmente de acuerdo que el producto que
ofrece la estacion de servicio le genera fiabilidad y confianza, el 33,59% de
clientes manifiestan que estan totalmente de acuerdo con la implementacion de
un App dentro de la corporacion. Por otro lado, el 32,55% indican que se
muestran totalmente de acuerdo cuando el expendedor le informa acerca de
las medidas de seguridad al momento que realiza el surtido de combustible. Un

52,08% de consumidores muestran que estan totalmente de acuerdo con el
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trato personal del trabajador hacia el cliente, el 39,32% muestran que estan
totalmente de acuerdo con las estrategias de ventas que incluye el combustible,
lavado, aire, desenllante y lubricantes y finalmente el 36,98% de los
consumidores indican que estan totalmente de acuerdo que los operarios

dentro de la estacion de servicio les genera confianza y seguridad.

4.1.6. OBJETIVO GENERAL: Conocer la relacion entre el Inbound
Marketing y las Ventas de la Corporacion Hermanos Huertas S.C.R.L
Periodo 2023, Tambogrande.

Tabla 10

Relacion de las variables mediante prueba de Normalidad

Kolmogorov-Smirnova

Estadistico gl Sig.
V1=-INBOUND MARKETING A17 384 000
V2=VENTAS 105 384 000

En la variable 1: Inbound marketing se logra un nivel de significancia de
0.000y en la variable 2 ventas se logra una significancia de 0.000, es decir que
los datos son no paramétricos, lo que indica que no tienen una distribucién
normal. Asimismo, se aplicé la prueba de Kolmogorov-Smirnova, ya que la
muestra es de 384 clientes de la Corporacién Hermanos Huertas S.C.R.L
Periodo 2023, Tambogrande.

Contrastacion de la Hipotesis General

HG: El Inbound Marketing se relaciona positivamente con las Ventas de

la Corporacion Hermanos Huertas S.C.R.L Periodo 2023, Tambogrande.
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Tabla 11

Prueba correlacion de Spearman: Inbound marketing y ventas

Correlaciones

V1 V2

Rho de V1 Coeficiente de 1,000 Are
Spearman correlacion

Sig. (bilateral) . 000

N 384 384

V2 Coeficiente de 7re 1,000
correlacion

Sig. (bilateral) 000 _

N 384 384

**_La correlacion es significativa en el nivel 0,01 (bilateral).

Respecto a la tabla 11, se muestra un coeficiente de correlacion de
Spearman de 0,898, lo que se considera una alta relacion positiva, donde
(p=0.00 <0.05) indica que se admite la HG (Hipotesis general), es decir que el
Inbound Marketing se relaciona positivamente con las Ventas de la Corporacion

Hermanos Huertas S.C.R.L Periodo 2023, Tambogrande.

4.2. Informe de aplicacion del instrumento: guia de entrevista

De acuerdo con los datos obtenidos por medio de la guia de entrevista
dirigida al Sr. Eder Robledo Abad, administrador de la corporacion Hermanos
Huertas S.C.R.L, tiene como objetivo estudiar y analizar las variables de

Inbound marketing y Ventas con el propdsito de dar solucion a la problemética.

4.2.1. Variable 2: Ventas

Con respecto a la variable ventas se destaca que la corporacion
Hermanos Huertas S.C.R.L, tiene como objetivo primordial brindar un
servicio 6ptimo de forma rapida y eficaz. Actualmente, la estacion de servicio
clasifica y segmenta a sus clientes a través de su base de datos, con el
propoésito de que accedan a los descuentos, sorteos en fechas especiales,
etc., no obstante, cada mes se realiza el balance general con el propdsito de
tener un mejor control de gastos y presupuesto que permite capitalizar mas
a la empresa y beneficiar al usuario final, ya que la base principal que tiene

la corporacion es mantenerse dentro del mercado competitivo siendo eficaz,
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eficiente y efectivo para el usuario, es por ello que cada dos meses se
capacita a los colaboradores para que brinden un servicio eficiente y asi
capten a nuevos clientes por medio de sus habilidades para que se logre
concretar una venta satisfactoria. Ademas, la empresa aplica la evaluacion
de 360°, dado que se puede evidenciar una vision mas completa sobre el
gerente, jefe inmediato, colaboradores y clientes con la predisposicion que
estos tienen hacia la empresa.

De igual forma, la corporacion implementa 3 alianzas estratégicas
con sus colaboradores y las diversifica tales como: servicio rotativo mediante
un contrato a corto plazo generando el poco interés hacia la organizacion.
servicio transformativo, donde se les encomienda a los colaboradores una
mision que les va a mejorar profesionalmente, cuyo interés coinciden a gran
escala con los de la empresa. A las personas o individuos cuya vida esta
ligada a la empresa se le llama servicio fundacional y los intereses que este
genera son practicamente los mismos que los de la corporacién y es asi

como la corporacién aplica las alianzas con el empleado.
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V. DISCUSION

Con lo que respecta al objetivo especifico 1: Determinar la relacion
entre la atraccién y las ventas de la Corporacion Hermanos Huertas S.C.R.L
Periodo 2023, Tambogrande. Alvarado, et.al. (2020) sustentan que para el
crecimiento de las ventas se debe implementar un proyecto de marketing de
atraccion, ya que se evidencia que un porcentaje alto de consumidores son
clientes viables que tienen interés en la compra online de forma eficaz, dado
gue se utiliza la la publicidad y promocién en los medios digitales empleando
técnicas de inbound marketing, de esta forma se puede deducir que la
atraccion es el objetivo fundamental fijado para atraer compradores.
Ademas, es necesario enfocarse mas en la calidad que se brinda que en la

cantidad que se tiene.

En este sentido, los resultados cuantitativos referente a la
atraccion indica que un 25,78% de los consumidores esta de acuerdo con la
adquisicion del servicio de combustible. Pero, un 23,44% se muestra
indiferente con la estacion de servicio, ya que no les proporciona una
adecuada informacion que genere interés a través de las redes sociales,
por lo tanto, es impredecible contar con una pagina web con una estrategia
SEO con el propdsito de tener un mayor posicionamiento en el mercado
competitivo. Ademés, el 3,13% de consumidores indican que estdn en
desacuerdo con los contenidos digitales de ofertas y promociones, dado que
no son factores que motivan su visita a la estacion de servicios. Por ende,
la corporacion debe de implementar una adecuada estrategia de atraccion
gue certifigue un incremento significativo de oportunidades de ventas, dado
gue la atraccion se centra en identificar el tipo de informacion que busca el
consumidor objetivo para instaurar contenido que le ayude a los
consumidores en su proceso de compra, por ello la produccién de contenido

de ofertas atrae tres veces mas oportunidades de venta.

Gongora (2022) aplico un plan de Inbound Marketing para incrementar
las ventas, utilizando las herramientas como: buyer journey, el buyer persona
y el buyer map; determinando asi estrategias para la etapa de atraccion, ya
gue es el momento de fascinacion y la primera puerta para conseguir y atraer
visitas de forma online o presencial. Por ende, en la corporacion Hermand8
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S.C.R.L, se observa que la atraccion se relaciona positivamente con las ventas,
con un nivel de significancia de 0,741 logrando obtener una relacion alta entre
dimension y variable, lo que indica que los consumidores de la corporacién
Hermanos Huertas, muestran una gran aceptacion hacia los servicios que se
les brinda. No obstante, es necesario que la organizacion de servicios
implemente nuevas estrategias de atraccion, tomando en cuenta las
necesidades del consumidor para poder obtener no solo un incremento de

ventas sino también futuros clientes potenciales dentro de la corporacion.

La primera hipotesis especifica (H1): La atraccion se relaciona
significativamente con las ventas de la Corporacion Hermanos Huertas S.C.R.L
Periodo 2023, Tambogrande; logrando obtener una correlacion positiva alta
entre dimension y variable, ya que revela que la atracciébn se relaciona
significativamente con las ventas de la corporacion. En este sentido la hipbtesis
planeada con un coeficiente de 0,741 es aceptada, lo que representa que una

excelente atraccion se relaciona con el incremento de las ventas.

En relacién con el objetivo especifico 2: Analizar la conversion y su
relacion con las Ventas de la Corporacion Hermanos Huertas S.C.R.L Periodo
2023, Tambogrande. Segun Valdés (2022) refiere que la conversién tiene como
proposito transformar a los lectores o visitantes de contenidos a leads y esto
sucede justamente cuando una operacion clave dentro de la estrategia es
ejecutada por el cliente de acuerdo con los objetivos que se tiene para el
incremento de las ventas. Por ende, en los resultados obtenidos en la etapa de
conversion se observa que el 29,65% de consumidores estan de acuerdo con
gue el personal les pregunta acerca de sus necesidades y preferencias, lo que
indica que a un futuro dichos consumidores se conviertan en leads o futuros
clientes potenciales dentro de la corporacién, sin embargo el 24,22% de
consumidores se sienten indiferentes con la corporacion, dado que no les
brindan un presupuesto en linea cuando el precio del combustible les atrae, no
obstante dicho antecedente se debe a que la corporacion no cuenta con un
personal dedicado al area de ventas y marketing, lo que conlleva a que muchos
de los consumidores se lleven una mala impresién y sobre todo genera déficit

al momento de captar nuevos clientes y al concretar la compra. De igual forma
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se identifica que el 4,17 % de consumidores no han participados en las
promociones y sorteos que brinda la corporacion, dado que la empresa
establece una cantidad méxima de consumo para que los clientes puedan
ingresar a estos beneficios. Cabe recalcar que la corporacion debe de asignar
dichos beneficios a todos sus consumidores, ya que va a permitir incentivar a
los clientes a que acudan con frecuencia a la estacion de servicio lo que va a

generar que la marca este presente dentro de la mente del consumidor.

Enriquez, et al. (2022), indican que las conversiones son de caracter
fundamental debido a que hacen que las empresas u organizaciones sean mas
rentables, si bien es cierto que la conversion final es la venta muchas de las
otras conversiones son sumamente importantes ya que ayudan a determinar a
clientes potenciales o leads por medio de la utilizacion del embudo de
conversion permitiendo asi incrementar la economia financiera de la
corporacion, por ello se evidencia en la Corporacion Hermanos Huertas
S.C.R.L, muestra que la conversion si se relaciona efectivamente con las
ventas, con un nivel de significancia de 0,771, teniendo una relacion positiva
entre la dimension y la variable, lo que indica que los consumidores tienen una
aceptacion positiva para convertirse en leads dentro de la organizacion
permitiendo asi el incremento de la marca y las ventas dentro de la

organizacion.

La segunda hipétesis especifica (H2): La conversion se relaciona
positivamente con las ventas de la Corporacion Hermanos Huertas S.C.R.L
Periodo 2023, Tambogrande, de acuerdo con el andlisis de resultados se
presenta una correlacién positiva alta por lo cual la hipétesis planteada en la
investigacion fue aceptada contando con un coeficiente de 0,771, lo que se

infiere que el andlisis de conversidn se relaciona directamente con las ventas.

En el objetivo especifico 3: Determinar la relacion del cierre con las
ventas de la Corporacion Hermanos Huertas S.C.R.L Periodo 2023,
Tambogrande. Cardenas (2019), sustentan que el cierre es una etapa
primordial dentro del inbound marketing, ya que busca una relacion 1-1

teniendo como objetivo acabar satisfactoriamente la compra logrando crear una
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relacion directa con el consumidor. Por ello, se muestra que el 26,04% de
consumidores se muestran de acuerdo al momento que se esta surtiendo el
producto, dado que el operario es amable con ellos, lo que se infiere que el
28,65% de consumidores estan de acuerdo sobre la utilizacién del producto que
brinda la Corporacion Hermanos Huertas por la calidad que brinda a su cliente
por parte de sus operarios. En este sentido se evidencia que la Corporacion
Hermanos Huertas aplica estrategias que merman la confianza y una
conviccion al momento de cerrar una venta las cuales menciona que para

vender se nace con ese talento.

Davalos, et.al. (2019), mencionan que para incrementar las ventas se
debe de apoyar de las estrategias de cierre ya que es el paso final para que se
efectlen los objetivos determinados por la corporacion y el momento especifico
donde las estrategias de planeacion de ventas dan resultados, por ende en la
Corporacion hermanos Huertas S.C.R.L se observa que el cierre se relaciona
significativamente con las ventas, logrando un nivel de significancia de 0,748,
consiguiendo una relacién positiva entre la dimensién y la variable, lo que
presenta que los consumidores observan un cierre moderado de ventas por
parte de los operarios de la corporacién, sin embargo la relacion obtenida se
puede mejorar ofreciendo un servicios de calidad y personalizado hacia sus
consumidores.

Inclusive en la tercera hipotesis especifica (H3): Existe una fuerte
relacion entre el cierre y las ventas de la Corporacion Hermanos Huertas
S.C.R.L Periodo 2023, Tambogrande, de acuerdo con la data obtenida en la
investigacion se manifiesta que existe una relacion positiva alta entre el cierre
y las ventas, es por ello que se admite la hipotesis determinada con un
coeficiente de 0,748 por ello la corporacion Hermanos Huertas debe de
reflexionar, analizar y estudiar las necesidades de sus clientes ya que sus
expectativas crecen constantemente.

Respecto al objetivo especificos 4: Establecer la relacion entre la
fidelizacion de los clientes y las ventas de la Corporacion Hermanos Huertas
S.C.R.L Periodo 2023, Tambogrande. Suarez, et.al. (2021) menciona que la

fidelizacion depende del Inbound marketing, ya que la principal razon para
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retener al consumidor dentro de una organizacion es a través de la fidelizacion
del cliente; lo que permite satisfacer las necesidades del consumidor y genere
un vinculo de confianza. Por lo tanto, se muestra que en la etapa de fidelizacion
el 34,11% de clientes estan de acuerdo con la interaccion que existe entre el
operario y el cliente, lo que genera que este influya en la decision de compras.
De igual forma, el 28,13% de los clientes estan de acuerdo con la atencion que
les brinda los trabajadores de la corporacion al momento de surtir el
combustible dentro de la estacion de servicio, lo que se infiere que un 29,95%
de los clientes estdn de acuerdo con las compras que han realizado
anteriormente ya que han tenido una experiencia satisfactoria en la estacion de
servicio. En definitiva, la Corporacion Hermanos Huertas tiene presente que la
lealtad que muestran los clientes dentro de la corporacién genera un impacto
directo en los resultados financieros, asi como la imagen de la marca y el
prestigio de esta. Contar con un personal capacitado dentro de la corporacién
garantiza clientes satisfechos, lo que se refleja en las ventas y la influencia que
tiene el consumidor satisfecho puede resultar beneficioso en cualquier
estrategia de marketing permitiendo mayor productividad y mejor atencion al
cliente dentro de la estacion de servicio.

Por consiguiente, Zapata (2019), afirma que para convertir al usuario
potencial en promotor del servicio o producto que se le estd brindando es
importante fidelizar al cliente al momento de conocer y satisfacer sus
necesidades, generando que la imagen de la marca mejore, lo que resulta
obtener referencias y recomendaciones de nuevos clientes. Por ende en la
Corporacién hermanos Huertas S.C.R.L se observa que la fidelizacion se
relaciona significativamente con las ventas, logrando un nivel de significancia
de 0,731, consiguiendo una relacion positiva entre la dimensién y la variable,
por tal motivo la corporacion Hermanos Huertas debe tener presente que la
relacion con sus clientes no acaba al momento que se realiza la compra del
producto, por lo que la corporacion debe de tomar ciertas medidas que
garantice el uso del producto o servicio de manera constante.

En la cuarta hipétesis especifica (H4): Existe una alta relacion entre la
fidelizacion de los clientes con las ventas de la Corporacion Hermanos Huertas

S.C.R.L Periodo 2023, Tambogrande de acuerdo con la data obtenida en la
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indagacion se manifiesta que existe una alta relacion entre la fidelizacion y las
ventas por tal motivo es aceptada la hipétesis establecida con un coeficiente de
0,731 por ello se sugiere que si la estacion Hermanos Huertas quiere lograr la
lealtad de los clientes debe estar siempre a la vanguardia, ya que los clientes
cambian constantemente, por ello debe de innovar, evaluar y conocer las
diferentes perspectivas y necesidades del cliente.

Respecto al objetivo especifico 5: Definir las caracteristicas que tienen
las ventas de la corporacion Hermanos Huertas S.C.R.L Periodo
2023, Tambogrande. Vértiz (2019), menciona que la venta es un convenio en
el que se conjugan las actividades desde el panorama empresarial mediante el
sistema de mercado que, al observar las necesidades del cliente se centran en
la calidad y el precio adecuado. Por lo tanto, en los resultados pertinentes
acerca de las caracteristicas de dicha indagacion se evidencio que el 25% de
clientes estan de acuerdo con el producto que les brinda la corporacion ya que
van de acuerdo a las caracteristicas de sus necesidades, lo que genera
credibilidad y percepcion de la marca, asimismo, un 22,92% de clientes estan
de acuerdo con el producto que se les ofrece ya que este les genera confianza
y fiabilidad. Por consiguiente, el 32,03% de consumidores se muestran de
acuerdo con la informacion que les brinda el expendedor acerca de las medidas
de seguridad al momento que se realiza el surtido de combustible.

De igual forma, Mayhua, et al. (2021), cita a Lewis (1986), quien propone
el modelo AIDA como estrategia de venta donde se observa las etapas
conductuales y cognitivas, dado que busca basarse en el comportamiento del
cliente con la Unica finalidad de descifrar lo que necesita, desea y piensa, por
ende el 33,07% de compradores manifiesta que estan de acuerdo con la
implementacion de una App que facilite la rapidez de atencién por parte del
operario, por lo que un 23,18% estan de acuerdo con el trato personalizado que
les brinda los operarios de la corporacion Hermanos Huertas, es importante que
la corporacion Hermanos Huertas reconozca los beneficios y las caracteristicas
de las ventas a largo plazo, luego de obtener negocios constantemente
mediante el mantenimiento y creacion de las relaciones con sus consumidores,

es por ello que los operarios se estan convirtiendo en los representantes de la
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marca y de la empresa mostrando asi la calidad, los valores y sobre todo la
fiabilidad que genera la corporacion.

De acuerdo con el objetivo general: Conocer la relacion entre el Inbound
Marketing y las Ventas de la Corporacion Hermanos Huertas S.C.R. L Periodo
2023, Tambogrande. Palacios (2021), sefiala que en su proceso de
investigacion existe una relacion efectiva entre el inbound markting y las ventas,
es decir que gracias a las dimensiones del inbound marketing se incrementara
las ventas. Cabe destacar que en la investigacion se obtuvo una correlacion
positiva alta, teniendo un coeficiente de significancia de 0.000, lo que
demuestra que el inbound marketing se relaciona directamente con las ventas,
por lo que se puede sintetizar que el inbound marketing es una estrategia viable
para la corporacion ya que se logra tener un mayor posicionamiento en el
mercado competitivo, logrando tener mayor captacion de clientes y mayor
rentabilidad en las ventas.

De este modo, el inbound marketing ayuda a la corporacion Hermanos
Huertas a atraer futuros clientes potenciales y a incrementar sus ingresos
disminuyendo sus costos de adquisicion de una forma efectiva lo que permite
constuir una relacion mas durareo con el prospecto y generar lazos de
confianza durante y despues del proceso de venta, maximizando la eficiencia
de equipos de marketing y ventas.

Por consiguiente, se tiene la hipétesis general: El Inbound Marketing se
relaciona positivamente con las Ventas de la Corporacién Hermanos Huertas
S.C.R.L Periodo 2023, Tambogrande respecto al estudio indica que existe una
correlacién positiva alta, o que se sustenta que el inbound marketing si se
relaciona positivamente con las ventas de la corporacion Hermanos Huertas
S.C.R.L, aceptando la hipétesis formulada con un coeficiente de 0,898. Es decir
gue una excelente implementacion del inbound marketing va a ayudar a
acelerar el desarrollo de la corporacién, aumentando los ingresos econémicas
a través de ingreso de prospectos y su conversion a consumidores, de igual
forma va a permitir a los equipos lograr los objetivos trazados por la corporacién
ya que se debe de tener en cuenta que la corporacion en estudio se encuentra

trabajando dentro de un mercado competitivo.
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VI.

CONCLUSIONES

En la presente indagacion, la atraccion se relaciona significativamente con
las ventas de la Corporacion Hermanos Huertas S.C.R.L, Periodo 2023-
Tambogrande, logrando un coeficiente de 0,741 por esta razon la estacion
de servicio mientras estudie, analice y evalué las técnicas de mercadeo he
invierta tiempo para descubrir quién es el cliente ideal, permitira incrementar
la cartera de clientes y sus ventas, logrando asi posicionarse dentro del
mercado competitivo.

Con respecto a la conversion esta se relaciona positivamente teniendo un
coeficiente de significancia de 0,771, la cual representa una relacion positiva
alta entre la dimension y la variable, se concluye que un adecuado uso de
conversion de leads va a permitir mantener una relacion a largo plazo entre
el usuario y la marca de la Corporacion Hermanos Huertas S.C.R.L.

El cierre se relaciona significativamente con las ventas, ya que el coeficiente
de spearman representa un 0,748 consiguiendo una relacién positiva alta
entre la dimension y la variable, en resumen, el cierre puede contribuir a
maximizar el crecimiento de las ventas mediante el proceso comercial, para
que la corporacion logre seleccionar a los leads méas potenciales para
concretar la venta.

La fidelizacion se relaciona significativamente con las ventas, ya que el
coeficiente de spearman representa un 0,731 consiguiendo una relacion
positiva alta entre la dimensién y la variable, por ende la corporaciéon debe
tener presente que la relacion del consumidor no acaba en el momento que
termina la venta lo que esta debe tomar medidas que garantice el uso del
producto de forma constante con el propésito de fidelizar a sus clientes.
Respecto a las caracteristicas que tienen las ventas, se concluye que los
operarios de la corporacién cuentan con la disponibilidad inmediata a la hora
de atender al consumidor convirtiéndolos en socios potenciales, por lo que
genera la necesidad de profesionalizar un sistema de venta directo y una
estructura de multiniveles, para asi cumplir las expectaciones de los

consumidores y por ende el incremento de las ventas.
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6. Finalmente, se observa que existe una alta relacion entre el inbound
marketing y las ventas, siendo esta representada por un nivel de significancia
de 0.898, lo que significa que las variables se relacionan significativamente,
dando como conclusién que la corporacién Hermanos Huertas, debe mejorar
su estrategias de marketing para hacer crecer sus ingresos y disminuir los
costos de adquisicion mediante la atraccion, conversion, cierre y fidelizacion
con estrategias inteligentes hacia los prospectos de las ventas, permitiendo
maximizar la eficacia y eficiencia de los equipos de ventas y marketing.
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VII.

RECOMENDACIONES

En relacion a la atraccion, la Corporacion Hermanos Huertas S.C.R.L,
Periodo 2023 - Tambogrande, debe de implementar un proyecto de
marketing de atraccion que certifigue un incremento significativo de
oportunidades de venta, dado que la atraccion se centra en identificar el tipo
de informacion que busca el consumidor objetivo, para instaurar contenido
gue le ayude a sus consumidores en el proceso de compra.

La Corporacion Hermanos Huertas debe de crear un software que permita
la recopilacion de datos del usuario creando un registro donde se visualice
la informacion del cliente para que después inicie la fase del proceso de
compra, hasta la transaccion final, asimismo debe contar con un personal
apto y capacitado que garantice clientes satisfechos, lo que a un futuro
ayudara al incrementio de las ventas y en la influenza del consumidor.

En este sentido, la Corporacibn Hermanos Huertas S.C.R.L. debe de
implementar estrategias que mermen la conviccion y la confianza entre el
consumidor y el operario al momento de concretar una venta, aplicando
estrategias de mercadeo como; ofertas, membresias, descuentos, entre
otras alternativas que permitan lograr una venta exitosa.

La empresa debe implementar estrategias de fidelizacion, ya que va a
permitir que la imagen de la marca se logre posicionar en la mente de los
consumidores, lo que permite crear un mayor compromiso y conexion
emocional mas fuerte, dado que no se debe subestimar la importancia de la
lealtad del cliente porque tiene un impacto directo en los resultados de
todas las empresas.

Se sugiere a la Corporacién Hermanos Huertas estructurar estrategias de
ventas antes, durante y después de la compra, optimizando las ventas es
usar los recursos de forma eficiente para luego convertirlos en el mayor
namero posible de oportunidades de venta.

La corporacién debe elaborar un proyecto de inbound maketing ya que este
trabaja como un funnel que traza las diversas etapas por las cuales pasa el
usuario, convirtiéndolo en un cliente fidelizado con el proposito de lograr una

satisfaccion y generar confianza hacia la corporacion. Asimismo, se le
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recomienda a la corporacion incrementar talleres, y capacitaciones a sus
colaboradores, con el fin de brindar una excelente atencion a los usuarios
para poder ayudar a contrubuir en el crecimiento dentro de mercado
competitivo, potenciar la rentabilidad de la organizacion y sobre todo

aumentar la cartera de clientes.
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ANEXOS

Anexo 1: CONSENTIMIENTO INFORMADO

El‘l UNIVERSIDAD CESAR VALLEJO

CONSENTIMIENTO INFORMADO *
RESOLUCION DE VICERRECTORADO DE INVESTIGACION N"062-2023-VI-UCV

Titulo de la investigacion:
INBOUND MARKETING Y LAS VENTAS EN LA CORPORACION HERMANOS
HUERTAS S.R.C.L PERIODO 2023, TAMBOGRANDE

Investigador (a) (es):
AHEN DOMINGUEZ, JOSUE ANDERSON
OTERO CANOLA, KEYSY MARICIELO

Propésito del estudio

Le invitamos a participar en la investigacion titulada “INBOUND MARKETING Y LAS
VENTAS EN LA CORPORACION HERMANOS HUERTAS S.R.C.L PERIODO 2023,
TAMBOGRANDE?", cuyo objetivo es Conocer la relacién entre el Inbound Marketing y las
Ventas de la Corporacién Hermanos Huertas S.C.R.L Periodo 2023, Tambogrande. Esta
investigacién es desarrollada por estudiantes de pregrado de la carrera profesional de
Administracién, de la Universidad César Vallejo del campus Piura, aprobado por la
autoridad correspondiente de la Universidad y con el permiso de la institucion
Corporacion Hermanos Huertas S.C.R.L

Describir el impacto del problema de la investigacién.

El presente trabajo de investigacién se justifica desde la perspectiva econémica porque
busca incrementar las ventas de la corporacién Hermanos Huertas, por medio del
Inbound marketing, mejorando asi sus ingresos econémicos con el propésito de lograr
un mayor desarrollo organizacional y empresarial.

Si usted decide participar en la investigacion se realizara lo siguiente:

1. Se realizara una encuesta donde se recogeran datos personales y algunas
preguntas sobre la investigacion titulada: “INBOUND MARKETING Y LAS
VENTAS EN LA CORPORACION HERMANOS HUERTAS S.R.C.L PERIODO
2023, TAMBOGRANDE"

2. Esta encuesta tendra un tiempo aproximado de 20 minutos y se realizara en el
ambiente de la Corporacién Hermanos Huertas S.R.C.L. Las respuestas al
cuestionario seran codificadas usando un namero de identificacién y, por lo tanto,

seran anénimas.
Participacion voluntaria (principio de autonomia):

Puede hacer todas las preguntas para aclarar sus dudas antes de decidir si desea
participaro no, y su decisién sera respetada. Posterior a la aceptacién no desea
continuar puede hacerlo sin ningdn problema.

Riesgo (principio de no maleficencia):

Indicar al participante la existencia que NO existe riesgo o dafio al participar en la
investigacion. Sin embargo, en el caso que existan preguntas que le puedan generar
incomodidad. Usted tiene la libertad de responderias o no.

Beneficios (principio de beneficencia):

Se le informara que los resultados de la investigacién se le alcanzara a la institucién al
término de la investigacion. No recibira ningin beneficio econémico ni de ninguna otra
indole. El estudio no va a aportar a la salud individual de la persona, sin embargo, los
resultados del estudio podran convertirse en beneficio de la salud publica.
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Confidencialidad (principio de justicia):

Los datos recolectados deben ser anénimos y no tener ninguna forma de identificar al
participante. Garantizamos que la informacion que usted nos brinde es totalmente
Confidencial y no sera usada para ningun otro propésito fuera de la investigacion. Los
datos permaneceran bajo custodia del investigador principal y pasado un tiempo
determinado seran eliminados convenientemente.

Problemas o preguntas:

Si tiene preguntas sobre la investigacién puede contactar con el Investigador (a) (es)
Ahen Dominguez, Josué Anderson email jahendo@ucvvirtual.edu.pe; Otero Cafiola,
Keysy Maricielo email keysyotero@ucwvirtual.edu.pe y Docente asesor Palacios de
Bricefio, Mercedes, email: mrpalaciosd@ucvvirtual.edu.pe

Consentimiento

Después de haber leido los propésitos de la investigacion autorizo mi participacion en
la investigacion.

Nombre y apellidos: ALBERTO HUERTAS HERNANDEZ (GERENTE)
Fecha y hora: 23 DE MAYO 2023

[Para garantizar la veracidad del origen de la informacion: en el caso que el
consentimiento sea presencial, el encuestado y el investigador debe proporcionar:
Nombre y firma. En el caso que sea cuestionario virtual, se debe solicitar el correo desde
el cual se envia las respuestas a través de un formulario Google].

* Obligatorio a partir de los 18 afios
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TAMBOGRANDE?", cuyo objetivo es Conocer la relacién entre el Inbound Marketing y las
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Describir el impacto del problema de la investigacion.
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Propésito del estudio

Le invitamos a participar en la investigacion titulada “INBOUND MARKETING Y LAS
VENTAS EN LA CORPORACION HERMANOS HUERTAS S.R.C.L PERIODO 2023,
TAMBOGRANDE", cuyo objetivo es Conocer la relacion entre el Inbound Marketing y las
Ventas de la Corporacién Hermanos Huertas S.C.R.L Periodo 2023, Tambogrande. Esta
investigacién es desarrollada por estudiantes de pregrado de la carrera profesional de
Administracién, de la Universidad César Vallejo del campus Piura, aprobado por la
autoridad correspondiente de la Universidad y con el permiso de la institucion
Corporacién Hermanos Huertas S.C.R.L

Describir el impacto del problema de la investigacion.
El presente trabajo de investigacion se justifica desde la perspectiva econémica porque
busca incrementar las ventas de la corporacién Hermanos Huertas, por medio del

Inbound marketing, mejorando asl sus ingresos econémicos con el propdsito de lograr
un mayor desarrollo organizacional y empresarial.

Si usted decide participar en la investigacion se realizara lo siguiente:

1. Se realizard una encuesta donde se recogeran datos personales y algunas
preguntas sobre la investigacion titulada: “INBOUND MARKETING Y LAS
VENTAS EN LA CORPORACION HERMANOS HUERTAS S.R.C.L PERIODO
2023, TAMBOGRANDE"

2. Esta encuesta tendra un tiempo aproximado de 20 minutos y se realizara en el
ambiente de la Corporacién Hermanos Huertas S.R.C.L. Las respuestas al
cuestionario seran codificadas usando un nimero de identificacién y, por lo tanto,
seran anonimas.

Participacion voluntaria (principio de autonomia):

Puede hacer todas las preguntas para aclarar sus dudas antes de decidir si desea
participaro no, y su decisién sera respetada. Posterior a la aceptacién no desea
continuar puede hacerio sin ningin problema.

Riesgo (principio de no maleficencia):

Indicar al participante la existencia que NO existe riesgo o dafio al participar en la
investigacién. Sin embargo, en el caso que existan preguntas que le puedan generar
incomodidad. Usted tiene la libertad de responderias o no.

Beneficios (principio de beneficencia):

Se le informara que los resultados de la investigacién se le alcanzara a la institucién al
término de la investigacion. No recibira ningun beneficio econémico ni de ninguna otra
indole. El estudio no va a aportar a la salud individual de la persona, sin embargo, los
resultados del estudio podran convertirse en beneficio de la salud puablica.
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Confidencialidad (principio de justicia):

Los datos recolectados deben ser an6nimos y no tener ninguna forma de identificar al
participante. Garantizamos que la informacién que usted nos brinde es totalmente
Confidencial y no sera usada para ningun otro propésito fuera de la investigacion. Los
datos permanecerén bajo custodia del investigador principal y pasado un tiempo
determinado seran eliminados convenientemente.

Problemas o preguntas:

Si tiene preguntas sobre la investigacién puede contactar con el Investigador (a) (es)
Ahen Dominguez, Josué Anderson email jahendo@ucyvirtual.edu.pe; Otero Cariola,
Keysy Maricielo email keysyotero@ucwirtual.edu.pe y Docente asesor Palacios de
Bricefio, Mercedes, email: mrpalaciosd @ucwvirtual.edu.pe

Consentimiento

Después de haber leido los propdsitos de la investigacion autorizo mi participacion en
la investigacion.

Nombre y apellidos: QW\ OA\"*W\AWQWSHUW“
Fechayhora: 22/05]23 2126 Py

[Para garantizar la veracidad del origen de la informacién: en el caso que el
consentimiento sea presencial, el encuestado y el investigador debe proporcionar:
Nombre y firma. En el caso que sea cuestionario virtual, se debe solicitar el correo desde
el cual se envia las respuestas a través de un formulario Google).

* Obligatorio a partir de los 18 arios
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Anexo 2: AUTORIZACION DE LA ORGANIZACION

ﬁ UNIVERSIDAD CESAR VALLEJO

AUTORIZACION DE LA ORGANIZACION PARA PUBLICAR SU IDENTIDAD EN
LOS RESULTADOS DE LAS INVESTIGACIONES
Datos Generales
Nombre de la Organizacion: RUC: 20605078959
" CORPORACION HERMANOS HUERTAS SCRL
Nombre del Titular o Represananta legal

GERENTE GENERAL

Nombres y Apelidos DNI:

ALBERTO HUERTAS HERNANDEZ 02761347
Consentimiento:

De conformidad con kb estsblecido en el articulo 7° literal *f' del Codigo de Etica en
Investigacién de ka Universidad César Vallejo ™, autorzo [X]. no autorizo [ ] publicar LA
IDENTIDAD DE LA ORGANIZACION, en la cual se Bava a cabo la investigacion:

Nombre del Trabajo de Investigacian

'INBOUND MARKETING Y LAS VENTAS EN LA CORPORACION HERMANOS
HUERTAS S.C.R.L PERIODO 2023, TAMBOGRANDE

Nombre del Programa Académico:

Administracion

Autar: Nombres y Apelidos DNI:
AHEN DOMINGUEZ JOSUE ANDERSON 75433462
OTERO CANOLA KEYSY MARICIELO 71067088

En caso de aulorizarse, soy consciente que la investigacidn sard akjada en &l Repositono
Institucional de la UCV, & misma que serd de acceso abierio para 08 usuarios y podrd ser
raferenciada en futuras investigaciones, dejando en daro que los derechos de propledad
intelactual cormesponden exclusvamente al autor (a) del estudio.

Lugar y Fecha: PIURA, 11 de mayo del 2023
T e
L
Selo y Frma:

( )

% Chelgo o0 Enica on Irmesthgaciin 02 1y Lniversidao Céswr Volejo-Articsio TV, Baeert " 1~ Para cifencir 3 peblicar 1oy reudtagos de un
a0 de Fremtigacias e3 recmeno martener 340 arceinng of serire de b wstiuibie dosde se feed 2 Gabo o estudo, sied ol (350
Por cbe,

TN €N 105 PrOvectos de levestigackie coms e 1on Iriarmer 0 1euds, £0 18 debiecd Inchur s denamiracidn e 13 organizacidn, ers of sesk
desces risthcas
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Anexo 3: FICHA DE EVALUACION

w Universidad Cesar Vallejo

Ficha de revision de proyectos de investigacion del Comité de Etica en Investigacion de
la EP Administracion

Titulo del proyecto de Investigacion: Inbound Marketing y las Ventas en la Corporacion Hermanos Huertas S.C.R.L.
Periodo 2023, Tambogrande

Autor: Ahen Dominguez, Josué Anderson

Especialidad del autor principal del proyecto: Marketing

Programa: Administracion

Otro autor del proyecto: Otero Cafiola, Keysy Maricielo

Lugar de desarrollo del proyecto (ciudad, pais): Tambogrande, Pert

Cédigo de revision del proyecto: 2023-1_ PREGRADO_PI_PIU_C3_20

Correo electrénico del autor de correspondencia/docente asesor: mrpalaciosd@ucvvirtual.edu.pe

N No
- Criterios de evaluacion Cumple correspon
5 cumple i

I Criterios metodoldgicos

El titulo de investigacion va acorde a las lineas de investigacion del

! programa de estudios. X

9 Menciona el tamafio de la poblacién / participantes, criterios de X
inclusion y exclusion, muestra y unidad de anélisis, si corresponde.

3 Presenta |a ficha técnica de validacion e instrumento, si corresponde. X
Evidencia la validacion de instrumentos respetando lo establecido en |a

4 Guia de elaboracion de trabajos conducentes a grados y titulos X
(Resolucion de Vicerrectorado de Investigacion N°062-2023-VI-UCV,
segun Anexo 2 Evaluacion de juicio de expertos), si corresponde.

5 Evidencia la confiabilidad del(los) instrumento(s), si corresponde. X

II. Criterios éticos

6 Evidencia la aceptacion de la institucion a desarrollar la investigacion, si X
corresponde.
Incluye la carta de consentimiento (Anexo 3) y/o asentimiento

7 informado (Anexo 4) establecido en la Guia de elaboracién de trabajos X
conducentes a grados y titulos (Resolucion de Vicerrectorado de
Investigacion N°062-2023-VI-UCV), si corresponde.

8 Las citas y referencias van acorde a las normas de redaccion cientifica. X

La ejecucion del proyecto cumple con los lineamientos establecidos en
9 el Cddigo de Etica en Investigacion vigente en especial en su Capitulo Il X
Normas Eticas para el desarrollo de la Investigacion.

Nota: Se considera como APTO, si el proyecto cumple con todos los criterios de la evaluacion.



ﬁ Universidad César Vallejo

Lima, 14 de julio de 2023

Nombres y apellidos

Cargo DNIN.° Firma
Dr. Victor Hugo Fernandez Bedoya Presidente 44326351
Dr. Miguel Bardales Cérdenas Vicepresidente 08437636 g i S
Dr. José German Linares Cazola Miembro 1 31674876 W
Mg. Diana Lucila Huamani Cajaledn Miembro 2 43648948 /lé:.#(,; L
Mag. Edgard Francisco Cervantes Ramén Miembro 3 06614765
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Anexo 4: DICTAMEN COMITE DE ETICA

DICTAMEN DEL COMITE DE ETICA EN INVESTIGACION

RESOLUCION DE VICERRECTORADO DE INVESTIGACION N°276-2022-VI-UCV

El que suscribe, presidente del Comité de Etica en Investigacion de la Escuela
Profesional de Administracion, deja constancia que el proyecto de investigacion titulado
“INBOUND MARKETING Y LAS VENTAS EN LA CORPORACION HERMANOS
HUERTAS S.R.C.L PERIODO 2023, TAMBOGRANDE”, presentado por los autores Ahen
Dominguez, Josué Anderson; Otero Cafiola, Keysy Maricielo, ha sido evaluado,
determinandose que la continuidad del proyecto de investigaciébn cuenta con un

dictamen: favorable! ( X) observado ( ) desfavorable ( ).

Lima, 14 de julio de 2023

Nombres y apellidos Cargo DNIN.° Firma
Dr. Victor Hugo Fernéndez Bedoya Presidente 44326351
Dr. Miguel Bardales Cardenas Vicepresidente 08437636 P e
Dr. José German Linares Cazola Miembro 1 31674876 \Jf"‘
Mg. Diana Lucila Huamani Cajaledn Miembro 2 43648948 j:;,t/
Ma. Edgard Francisco Cervantes Ramén Miembro 3 06614765
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Anexo 5: MATRIZ DE OPERACIONALIZACION DE VARIABLES

VARIABLES DEFINICION CONCEPTUAL DEFINICION OPERACIONAL | DIMENSIONES INDICADORES ESCALA
Producto
Atraccion Ofertas
Informacion
La variable inbound :
Chocata (2022), indica que es , o Expectativa
_ | marketing se medira
una herramienta que permite ) , , CRM
_ o mediante sus dimensiones:
atraer al cliente objetivo con » » _ .
do I g conversion, atraccion, cierre, Beneficios
contenido de valor a través de i
inbound _ fidelizacion. Se aplicara la conversion
nboun los diversos canales comolas | = Eventos Ordinal
Marketing I o g técnica de la encuesta con el
Apps, los sitios web, las redes | . _ )
pp. instrumento cuestionario de Alcance
sociales entre otras ) L
. B escala ordinal dirigido a los Social Inbox
alternativas digitales. _ L,
clientes de la corporacion
Hermanos Huertas. ventas
Cierre Desemperfio
Numero de ventas
a la fecha
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Fidelizacion

Calidad de
Atencidn

Cordialidad con el
cliente

Seguimiento
comercial
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Ventas

Beteta (2018) es el resultado

que se desea esperar
producto de una serie de
actividades o acciones que
estimulan el consumo del
publico en general, por el
producto o servicio que se

esta brindando.

Marin (2019) menciona que
las dimensiones de ventas
son las siguientes:
Planificacion de las ventas,
Organizacion de las ventas,
tipos de venta, técnicas y
proceso comercial. Por ello,
se va a emplear la técnica de
la  encuesta  con el
instrumento cuestionario
dirigido a los clientes,
asimismo, se va a utilizar la

técnica de la entrevista con

instrumento guia de
entrevista dirigido al
administrador de la

corporacion.

Planificacién de
las ventas

Metas y objetivos

Estrategias

Prondstico

Organizacion de
las ventas

Seleccioén

Capacitacion

Evaluacion

Tipos de venta

Venta Directa

Venta Indirecta

Venta Inbound

Confianza
Técnicas de Valor Agregado
ventas
Oportunidades
Planeamiento
comercial
Estrategia de
ventas
Proceso
Comercial

Captacion de
clientes

Ordinal
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Anexo 6: CUESTIONARIO DIRIGIDO A LOS CLIENTES

\I UNIVERSIDAD CESAR VALLEJO

ESCUELA PROFESIONAL DE ADMINISTRACION
CUESTIONARIO

Estimado cliente, sus respuestas en el siguiente cuestionario son

de mucha importancia ya que contribuiran a una investigacion de tipo

académica, que busca: Conocer la relacion entre el Inbound Marketing

y las Ventas de la Corporacion Hermanos Huertas S.C.R.L Periodo

2023, Tambogrande. Toda la informacién ser& confidencial.

De la misma manera se requiere su consentimiento informado

para poder aplicarle el instrumento de investigacion. En ese sentido

agradeceré marcar el siguiente recuadro en sefial de conformidad:

Declaro estar informado de la aplicacién de la siguiente encuesta y

en sefal de conformidad marco con una x el casillero:

Estoy de acuerdo

No estoy de acuerdo

TIEMPO DE DURACION: 20 MINUTOS
INSTRUCCIONES

Marcar con una (X) el nUmero segun la importancia que usted

considere
ESCALA DE Desacuerdo . De
< Total Indif Total
VALORACION otalmente ndiferente cverdo otalmente de

en

desacuerdo

acuerdo
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OPCION  DE
RESPUESTA
V1. Inbound Marketing " > 13l 4 |5
o
° )
c < [0} ko)
X 3| 8|l 8| &
= S| 3|2 35| 3
[} A 8 Q =1 IS4
E _ ) © S | T| & o
a Indicador| N° items S 21 E|l o | ©
g [a o ~
|_
Producto ] Adquiere con frecuencia el servicio de combustible en la
S corporacion Hermanos Huertas
[&]
§ Los contenidos digitales de ofertas y promociones son
b= Ofertas 2 | factores que motivan su visita a la estacion de servicio.
Informacion | 3 |La est,amon de servicio proporciona informacion de interés
a través de su red social.
La empresa responde rapido a la solicitud detallada
Expectativa | 4 |respecto al servicio
Ha solicitado un presupuesto en linea cuando le ha
- Beneficios S |interesado el precio del combustible
T% Alcance La ubicacion geografica de la estacion de servicio es
§ 6 | accesible
§ La empresa registra su frecuencia de compras.
7
CMR
g |El personal le ha preguntado acerca de sus compras
Eventos Ha participado usted en alguna promocién, sorteos o
9 compartir en fechas especiales
Social Inbox | 1¢ | Frecuentemente la empresa envia mensajes importantes.
Ventas Utilizaria y compraria el servicio que brinda la corporacién
11 | Hermanos Huertas
) ~ . . .
5 Desempefio | 45 | Durante el surtido de combustible el operario fue amable
© Ndmero de
ventas a la Cuando se trata de abastecer el combustible a su vehiculo,
fecha 13 | siempre lo hace en esta estacion
Calidadde | ,,|La interaccién con el personal operario influye en su
Atencion decision de compra
s
S o La sefializacion e informacion resultaron adecuados para
& Cordialidad . - 5 :
N . 15 |orientar, facilitar y hacer de su atencion mas placentera en
= | con el cliente ' .
kS la estacion de servicios.
2
Seguimiento 16
comercial Su experiencia en sus compras anteriores fue satisfactoria
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OPCION DE RESPUESTA

Planificacién de
Ventas

V2. Ventas
1 2 3 4 5
S
3 el |3
(=}
. 8 ©| 8| T | S
5 N° items g | & §$ |8
T © = Q
2 _ ol 8| 8 |33
@ Indicador o 3 Tl 8|k
E Fl O
a
La empresa cuenta siempre con el abastecimiento de
Metas y 17 ftodos los productos.
objetivos

Estrategias

18

La empresa le ofrece promociones o rifas

Pronostico

19

En campafias o fechas especiales la empresa contrata
mas personal.

Organizaci6
n de Ventas

Seleccion

20

El personal es idoneo a la tarea que realiza

Capacitacion

21

El personal realiza su trabajo efectivamente

Evaluacién

22

Usted responde un cuestionario de satisfaccion

Venta directa

El producto ofrecido por la corporacién va de acuerdo con

4 23 -

2 sus caracteristicas

g Venta indirecta . .

2 24 |Acostumbra a comprar combustible en los grifos

[%2]

o . .. . .

2 Venta Inbound | 25 [L@ informacion proporcionada en las redes sociales lo

atrae a realizar la compra de combustible

[} ., .

g Confianza 26 |El producto que ofrece la corporacion le genera confianza
g y fiabilidad

g | ValorAgregado | 27 |Est4 de acuerdo con la implementacion de una app

(2]

(]
§ Oportunidades | 2g [E! expendedor le informa acerca de las medidas de
o seguridad cuando realiza el surtido de combustible

Planeamiento . .

g Comercial 29 |El personal le brinda un trato personalizado

£ Estrategias de 30 |L@ estrategia de ventas incluye el combustible, lavado,
8 Ventas aire, desenllante y lubricantes

(@]

]

(O]

o . . . . .

g Captacion 3 El personal operario inspira confianza y seguridad

de Clientes

Muchas gracias
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ANEXO 7: GUIA DE ENTREVISTA DIRIGIDA AL ADMINISTRADOR DE LA

CORPORACION HERMANOS HUERTAS.

il UNIVERSIDAD CESAR VALLEJO

Fecha: 2/10/ 2023
Nombre del entrevistado: Eder Robledo Abad.

Entidad: Corporacién Hermanos Huertas S.C.R.L.

De forma voluntaria; Si (X) NO () doy mi consentimiento para continuar con la investigacion

que tiene por objetivo: Conocer la relacion entre el Inbound Marketing y las Ventas de la

Corporaciéon Hermanos Huertas S.C.R.L Periodo 2023, Tambogrande. Asimismo, autorizo

para que los resultados de la presente investigacion se publiguen a través del repositorio

institucional de la Universidad César Vallejo. Cualquier duda que les surja al contestar esta

entrevista puede enviarla al correo: jahendo9@ucvvirtual.edu.pe, keysyotero@ucvvirtual.edu.pe

Variable: Ventas

N o g A

10.

11.

Los objetivos establecidos por la corporacion Hermanos Huertas, son
claramente entendibles e identificables por el personal del area de ventas

¢ Qué tipo de estrategias implementa la corporacion Hermanos Huertas para
incrementar las ventas?

¢,Cree usted que un mejor control de gastos y presupuestos favorece al
crecimiento de las ventas?

¢, Como clasifica y segmenta a sus clientes?

Piensa usted que una adecuada capacitacién permite incrementar las ventas
La empresa aplica una evaluacion de 360 grados.

Piensa usted que la eficiencia, eficacia y efectividad son necesarias para el
crecimiento econémico

¢ Cuando se realiza la venta de combustible a un tercero se prioriza la oferta
para generar una mayor utilidad?

Conoce usted acerca de las ventas Inbound. ¢ Cémo las aplica?

¢,Como se aplican las relaciones de alianza a las distintas categorias de
empleados?

¢, Cual es el valor agregado que tiene la corporacion Hermanos Huertas que lo

diferencia de las otras estaciones de servicio?
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12.Cada que tiempo capacita al personal para atraer a futuros clientes.

13.Cree usted que existe un equipo dedicado exclusivamente a la planificacion
comercial.

14.La versatilidad y modalidades de pago son factores que influyen al momento
de adquirir el producto

15.¢,Qué factores influyen para poder captar clientes potenciales para la

corporacion?

Muchas gracias por su valiosa participacion...
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Anexo 8: MATRIZ DE EVALUACION POR JUICIO DE EXPERTOS.

ﬁ UNIVERSIDAD CESAR VALLEJO

Anexo 2: Evaluacion por juicio de expertos
Respetado juez: Usted ha sido seleccionado para evaluar el instrumento “Inbound Marketing y las Ventas en la

Corporacién Hermanos Huertas S.C.R.L. Periodo 2023, Tambogrande”. La evaluacion del instrumento es de gran
relevancia para lograr que sea valido y que los resultados obtenidos a partir de éste sean utilizados eficientemente;
aportando al quehacer psicolégico. Agradecemos su valiosa colaboracion.

1 Datos generales del juez
Nombres y Apellidos del juez: ADRIAN COLOMER WINTER
Grado profesional: Maestria ( X ) Doctor ()
Clinica () Sodial ()
Area de formacién académica:
Educativa ( X ) Organizacional ( )

Areas de experiencia

profesional: Docente de la Escuela Profesional de Administracion

Institucién donde labora: Universidad César Vallejo

Tiempo de experiencia profesional | 2 a4 afios ( )
eldrea: | \asde5afios ( X )

2. Propésito de la evaluacion:
Validar el contenido del instrumento, por juicio de expertos.

3. Datos de la escala: Ordinal - Cuestionario
Nombre de la Prueba: Cuestionario en escala ordinal
Ahen Dominguez Josué Anderson
Autor(es): Otero Cafiola Keysy Maricielo
Procedencia: Del autor
Administracion: Personal
Tiempo de aplicacion: 20 minutos
Ambito de aplicacion: Tambogrande
1
9.9 INVESTIGA

e UCV
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ﬁ UNIVERSIDAD CESAR VALLEJO

Esta compuesta por dos variables:

La primera variable Inbound marketing contiene 4 dimensiones:
atraccion, conversion, derre y fidelizacion con sus indicadores:
producto, ofertas, Informacién, expectativa, benefidos, alcance,
ventas, desempefio, numero de ventas a la fecha, calidad de atencién
cordialidad con ¢ cliente, seguimiento comerdial y 12 ltems en total.
El objetivo de la investigacién es conocer la relacion entre el Inbound
marketing y las ventas de la corporacién Hermanos Huertas SCR.L
Periodo 2023, Tambogrande.

Significacidn: | . La segunda variable Ventas contiene 5 dimensiones: planificacion de
las ventas, organizacion de las ventas, tipos de venta, técnica de
ventas, proceso comercial con sus indicadores: metas y objetivos,
estrategias, pronostico, seleccion, capacitacion, evaluadon, venta
directa, venta indirecta, venta inbound, conflanza, valor agregado,
oportunidades, planeamiento comercal, estrategias de ventas y
captacion de clientes cada una obteniendo 15 ltems en total. El
objetivo de |a Investigacion es conocer la refacidn entre el Inbound
marketing y las ventas de la corporacion Hermanos Huertas SCR.L
Periodo 2023, Tambogrande. .

4, Soporte teérico
¢ Variable 1: Inbound Marketing

Fuente (2022) indica que es una forma de atraer al cliente objetivo con contenido de valor por
medio de distintos canales como las redes sociales, apps y |a pagina web.

Variable 2: Ventas
Beteta (2018) es el resultado que se desea esperar producto de una serie de actividades o
acciones que estimulan el consumo del plblico en general, por el producto o servicio que se

esta brindando,
Variable Dimensiones Definicion
« Atraccion Fuente (2022) indica que es una forma de atraer al client
Inbound ¢ Conversion objetivo con contenido de valor por medio de distintos cana
Marketing + Cierre como las redes sociales, apps y la pagina web.
¢ Fidelizacion
« Planificacion de |
. ggm’:r: vacidn j Beteta (2018) es el resultado que se desea esperar producto
Ventas las vertas de una serie de actvidades o acciones que estimulam
consumo del publico en general, por el producto o servicio
o Tipos de venta se esta brindando
* Técnica de ventas
Proceso comercial
INVESTIGA ‘

Rl
%s%% ucv



UNIVERSIDAD CESAR VALLEJO

5. Presentacion de instrucciones para el juez:

A continuacién, a usted le presento el cuestionario “Inbound Marketing y las Ventas en la corporadén
Hermanos Huertas S.C.R.L. Periodo 2023, Tambogrande™ elaborado por Ahen Dominguez Josué Anderson y
Otero Cafiola Keysy Maricielo en el afio 2023. De acuerdo con los siguientes indicadores calfique cada uno de

los ltems segin cormresponda.

Categoria Calificacién Indicador
1. No cumple con el criterio El tem no es daro.
CLARIDAD El tem requiere bastantes modificaciones o una
modificacidn muy grande en e uso de las
El ltem se 2. Bajo Nivel palabras de acuerdo con su significado o por la
comprende ordenacion de estas.
fadimente, es decir,
su sintadtica y Se requiere una modifcaddn muy especifica de
semantica son 3. Moderado rivel algunos de los términos del ftem.
adecuadas.
El item es claro, tiene semantica y sintaxis
4. Alto nivel 4 P
1. Totamente en desacuerdo (no El item no tiene relacion |6gica con la dimension.
cumple con & criterio)
COHERENCIA
E1 e Sene 2. Desacuerdo (bajo nivel de | Elitem tiene una relacion tangencial /lefana con
relacion 16 O acuverdo) la dmensién.
la dimension o \ =
) El item tiene una reladén moderada con la
Iindicador que estd | 3. Acuerdo (moderado nivel) dimensién que se ests midiendo.
midiendo.
4. Totaimente de Acuerdo (alto| El item se encuentra esta relacionado con la
nivel) dimensién que esta midiendo.
. El tem puede ser eliminado sin que se vea
1.:Nocumgle con ol crerio afectada la medicion de la dimension.
RELEVANGA 2. Bajo Nivel El item tiene alguna relevanda, pero otro item
El flem es esencialo | © puede estar induyendo lo que mide éste.
mportante, es decir
debe ser incluido, | 3. Moderado nivel El tem es relativamente importante.
4. Alto nivel El tem es muy relevante y debe ser incluido.

Leer con detenimiento los tems y calficar en una escala de 1 a 4 su valoracion, asi como solictamos brinde
sus observaciones que considere pertnente

1. No cumple con ¢ criterio

2. Bajo Nwvel

3. Moderado nivel

4. Alto nivel

oeoe INVESTIGA

LA~

sse UCV
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Variable del instrumento: Inbound MMarketing
= Primera dimensidn: Atraccion

Indicadores ftern Claridad| Coharencla H:alwnm:ld Observaciones
Adquiere con frecuencia el servici
Producto de combustible en la corporaci 4 4 4
[Hermano: Huertaz
ILos contenido: digitales de oferta
¥ promocione: som factors:
Dfertas Imotivan su wisita a la estacion 4 4 *
EaTViCiD.
[La estacion de servicie proporc
Informacion [|mformacion de misres a2 trawes 4 4 4
=u red social
= Segunda dimension: Conwersion
Indicadores ftern Claridad| Coharencla H:alwnm:ld Observaciones
[La empresa responde rapido 2 Ll
Expectativa solicitud  detallada respecto al 4 4 4
seTVicio
[Ha selicitade un presapuesto
Beneficios heea coamdo le ba interssade e 4 4 4
e [precio del combeatible
- Ty - -
5] L [La ubicacion geografica de la
ﬁ Alcance estacion de servicio e: accesibls 4 4 4
W 2 pmpresa regisma su fecaencia 4 4 4
> de compraz.
CEM personal ke ha preguntadao 4 4 4
acerca de sus compras
) . [Ha participado usted en alzuna
Evenio: [promaocion, sortess 0 COMPANIT en 4 4 4
fechas esperiales
. [Frecuentemente |2 smpress emvia
Social Inbox erenezjes impormme:. 4 4 4
» Tercera dimensidn: Cierra
Indit:adured ftem Claridad| Coherancla Ftalwnm:ld CObservaciones

[Utilizama v comprara el serviciof
Ventzz gue brinda lz  corporacion 4 4 4
[Hermanes: Huertaz

[Crurante el surtido de combastible 4 4 4

Desemperio el operario foe zmable

i Cuando z2e trata de abastecer el
?h.:::.mlgef h combustible a su vekicalo, siemprs 4 4 4
VELAS A A IBCIA ) hare en estr estacidn

» Cuarta dimension: Fidelizacian

Indicadores item Claridad| Coherencia H.E'IE'!EI‘H}iJ Observaciones
Calidad de Lz mt:a:a.c:mu. can el persl:-nal
s in operarig influye en su decision ds 4 4 4
) Compra

Lz sefalizacion & mnformacion
Cordizlidad con |resultaton zdecwados para arientar

el clieate facilitar v hacer da su atspcion mag 4 4 4+
[placentera en la  estacidn  dd
SEIVICLOE.

SeFuimiento Su experiencia en 5us COMPras 4 4 4

Comarcial anteriores fas satizfactoriz
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Variable del instrumento: Ventas
® Primera dimension: Planificacién de las Ventas

RdmndJ Observaciones

Indicadores| item Claridad| Coherencia
La empresa cuenta siempre con ¢l
Mectas yobjetivosfabastecimiento  de  todos  los] 4 4 4
productos.,
Estrategias La empresa le ofrece promociones) 4 4 4
o nfas
Prcialic En campaias o ﬁ:ch:u. cspeciales 4 4 4
la empresa contrata mds personal,
*« Segunda dimension: organizacion de las ventas
Indicadores| item Claridad| Coherencia|Relevanciy Observaciones
eleccion El pcrsmnl s 1donco a la tarca qug 4 4 4
realiza
Capacitacién El pq’sonal realiza su trabajo 4 4 4
fectivamente
valuacion E‘sl}‘d rg{xmdc un cuestionario de 4 4 4
tisfaccion
e Tercera dimension: Tipos de venta
Indicadores| item Claridad| Coherencia|Relevancig Observaciones
El producto  ofrecido  por )
Venta Directa korporacion va de acuerdo con suy R} Kl K
caracteristicas
Venta Indirecta Aws!un.bfn comprar combustible 4 4 4
en los grifos
La mformacion proporcionada en
Venta Inbound  [las redes sociales lo atrac a realizar Rl R 4
la compra de combustible
e Cuarta dimension: Técnicas de Venta
lndladon4 ftem Claridad| Coherencia|Relevancid Observaciones
El  producto que ofrece |
KConfianz corporacion le genera confianza y 4 K R
fiabilidad
Valor Agregado F;wta de acucrﬂo con la 4 4 4
implementacion de una spp
El expendedor le informa acerca
cooa.. e las medidas de seguridad
Oportunidades L ando realiza ol surtido de 1 s S
jcom bustible
oo INVESTIGA 5
oo
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¢ Quinta dimension: Proceso Comercial

I_ indicadores] itom Coherencia|Relevanciyl Observaciones
[Plancamicnto 2l personal le brinda un tratq 4 4
komercial rsonalizado
Estrategias d¢  |La estrategia de ventas incluye el 4 4
lventas om bustible, lavado, aire,
: El personal operario inspira

[Captacion de ¥ :
L lientes konfianza y seguridad 4 4

A

S5 G, 0 COUEC. I ey

(Mgtr. Adrian Colomer Winter)

Pd.: o presente formato debe fomar en cuentx
Willisens y Webb (1994) asi como Powell (2003), mencionan que no exisie un consenso respecto al ndmero de experios a cmplear, Por
otra parte, o nimero de jueces que se debe emplear en un juiclo depende del nivel de experticia y de la dversidad del

oo imi AS' .

ntras Gable y Walf (1993), Grant y Davis (1997), y Lynn (1986) (citados en McGartland et o 2003)
sugleren un rango de 2 hasta 20 oxpertos, Hyrkas et al. (2003) manifiestan que 10 expertos trindardn una estimacion
confiable de la valdez de contenido de un instrumento (cantidad minimamente recomendable para cons trucciones de NUevos
Instrumentos ). Si un 80 % de ks expertos han estado de acuerdo con la validez de un ltem éste puede ser Incorporado al

Insan 1o (Voutian

& Uukkonen, 1995, citados en Hyrkis & al. (2003),

Ver : hips Ywww revistaospacios comicited 20 17/cited2017-23 pdf entre otra bitliografia

oo INVESTIGA

LA~

see UCVv
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Anexo 2: Evaluacién por juicio de expertos
Respetado juez Usted ha sido seleccionado para evaluar el instrumento “Inbound Marketing y las Ventas en la

Corporacion Hermanos Huertas S.CR.L. Periodo 2023, Tambogrande™. La evaluadon del instrumento es de gran
relevancia para lograr que sea valido y que los resultados obtenidos a partir de éste sean utilizados efiaentemente;
aportando al quehacer psicoldgico. Agradecemos su valiosa colaboracion.

1. Datos generales del juez

Nombres y Apeliidos del juez: ANGULO CORCUERA CARLOS ANTONIO
Grado profesional: | Maestria () Doctor ( X)
Clinica ( ) Sodal ()
Area de formacion académica:
Educativa ( ) Organizacional ( X )
Areas de experiencia
profesional: Docente de la Escuela Profesional de Administracion
Institucion donde labora: Universidad César Vallejo
Tiempo de experiencia profesional | 2 adafos ( )
oldrea | MisdeSatos ( X )

2. Propésito de la evaluacion:
Validar el contenido del instrumento, por juido de expertos.

3. Datos de la escala: Ordinal - Cuestionario

Nombre de la Prueba: Cuestionario en escala ordinal

Ahen Dominguez Josué Anderson
Autor(es): Otero Cafiola Keysy Maricielo
Procedencia: Del autor
Administracion: Personal
Tiempo de aplicacion: 20 mimdos
Ambito de aplicacién: Tambogrande
oo INVESTIGA 1

[ XAV
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Estd compuesta por dos variables:

La primera variable Inbound marketing contiene 4 dimensiones:
atraccion, conversion, derre y fidelizacion con sus indicadores:
producto, ofertas, Informacién, expectativa, benefidos, alcance,
ventas, desempefio, numero de ventas a la fecha, calidad de atencidn
cordialidad con el cliente, seguimiento comerdia y 12 ltems en total.
El objetivo de la investigacion es conocer la relacion entre el Inbound
marketing y las ventas de la corporacién Hermanos Huertas SC.R.L
Periodo 2023, Tambogrande.

Significacién: | _ La segunda variable Ventas contiene 5 dimensiones: planificacion de
las ventas, organizacion de las ventas, tipos de venta, técnica de
ventas, proceso comercial con sus indicadores: metas y objetivos,
estrategias, pronostico, seleccion, capacitacion, evaluadon, venta
directa, venta indirecta, venta inbound, conflanza, valor agregado,
oportunidades, planeamiento comercial, esirategias de ventas y
captacion de clientes cada una obteniendo 15 ltems en total. El
objetivo de la Investigacion es conocer la refacidn entre el Inbound
marketing y las ventas de la corporacion Hermanos Huertas S.CR.L
Periodo 2023, Tambogrande. .

4, Soporte tedrico
« Variable 1: Inbound Marketing

\ \ Fuente (2022) indica que es una forma de atraer al cliente objetivo con contenido de valor por
) | medio de distintos canales como las redes sociales, apps y la pagina web.

Variable 2: Ventas
Beteta (2018) es el resultado que se desea esperar producto de una serie de actividades o
acciones que estimulan el consumo del piblico en general, por el producto o servicio que se

esta brindando.
Variable Dimensiones Definiciéon
e Atracdén Fuente (2022) indica que es una forma de atraer al client
Inbound + Conversion objetivo con contenido de valor por medio de distintos cana
Marketing + Cierre como las redes sociales, apps y la pagina web.
¢ Fidelizacion
+ Planificacion de |
i " Beteta (2018) es el resultado que se desea esperar producto
¢ Organizacion
Ventae las vertas de una serie de actividades o acciones que estimulaw
consumo del publico en general, por el producto o servicio
* Tipos de venta se esta brindando
¢ Técnica de ventay
Proceso comercial
ooe INVESTIGA ’

%%% UCv
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5. Presentacion de instrucciones para el juez:

A continuacién, a usted le presento e cuestionario “Inbound Marketing y las Ventas en la corporacion
Hermanos Huertas S.C.R.L. Periodo 2023, Tambogrande™ elaborado por Ahen Dominguez Josué Anderson y
Otero Cafiola Keysy Maricielo en el afio 2023. De acuerdo con los sigulentes indicadores calfique cada uno de

los ems segun comresponda.
Categoria Calificacion Indicador
1. No cumple con el criterio El ftem no es daro.
CLARIDAD El ftem requiere bastantes modificaciones o una
" modificacion muy grande en el uso de las
El ftem se 2. BojoNivel palatras de acuerdo con su significado o por la
comprende ordenacion de estas.
fadimente, es decir,
su sintactica y Se requiere una modificacién muy especifica de
seméantica son | 3- Moderado nivel algunos de los términos del ftem
adecuadas.
El tem es claro, tiene semantica y sintads
4. Alto nivel aleciads.
1. Totaimente en desacuerdo (no | El item no tiene relacion |6gica con la dimension,
cumple con & criterio)
COHERENCIA
E1 flem Sene 2. Desacuerdo (bajo nivel de | Elitem tiene una relacion tangencial /lejana con
relacion 16 Son acuverdo) la dmensién.
la dmension o N -
: El item tiene una reladén moderada con la
indicador que esta 3. Acuerdo (moderado nivel) dimension que se esta midiendo.
midiendo.
4. Totalmente de Acuerdo (alto| EI item se encuentra estad relacionado con la
nivel) dimensién que esta midiendo,
x El ltem puede ser eliminado sin que se vea
1. No cumgle. con ol crkeri afectada la medicion de la dimension.
RELEVANGA 2. Bajo Nivel El item tiene alguna relevanda, pero otro ftem
El fem es esencialo | puede estar induyendo lo que mide éste.
mportante, es decir
debe ser incluido, | 3. Moderado nivel El ftem es relativamente importante.
4. Alto nivel El item es muy relevante y debe ser incluido.

1. No cumple con ¢ critenio

2 Bajo Nwel

3. Moderado nivel

4. Alto nivel

oo INVESTIGA

% UCyY

Leer con detenimiento los tems y calficar en una escala de 1 a 4 su vabracion, as/ como solickamos brinde
sus observaciones que considere pertinente
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Variable del instrumento: Inbound Marketing
Prirera dimension: Afrsccian

Indicadores

item

Claridad

Coherencia

Relevancia

Observaciones

Producto

Adguiera con frecnenciz el sendicg
de combastible en la carporaciod
Herrnanas Huertas

4 4

Ofertas

Loz contenidos digitale: de oferas
[V promocionss zon factores qus
rmotivan su visitz 2 la estacidn d4

SEIVICIO.

Informacion

g1 rad social.

L2 estacion de servicio proporci
nformacion de mteréz 2 trai'li_ﬂu:‘% 4 4

Segunda dimansion: Conversion

Indicadores

item

Claridad

Coherencia

Relevancia

Observaciones

Expectativa

SEIVICID

Lz empress responde rapido z 1g
solicitud  detzlladas respecto al 4 4

Eenaficios

jpracio dal combustible

Hz zolicitado un prezupussta &11
Imez cuando la ha interesado e

Alcance

La ubicacion geagrafica de la 4 4
extacion de servicio es accesible

/ CEM

de Compras.

L2 empresa regisira s fecoencia

[El personal le ha prezuntada
acerca de sus compras

Evanfos

fechas especiales

Hz participada usted en alzuma 4 4
promocidn, sorteos o compartic en

Sorial Jnbhgs

ensajes Importantes.

Frecuentemente la empresa envia 4 4

# Tercera dimension: Cierre

Indicadores

item

Claridad | Coherencia

Ralevancid

Observaciones

Wentas

Utilizaria v compraria el serviciol
que  brinds la  corporacion
Hemmanos Huertas

Diezempetio

Charante el surtido de combustible
el operario fie amables

Numera de
ventas a la fecha

Cuando ze trata de abastscer el
combustibls a su vehiculo, siempre
lo hace ex esta estacion

s Cuartad

imensidn: Fidelizacion

Indicadores

item

Claridad| Coherencia

Ralevancii

Observaciones

Czlidad de
Atencion

La interaccion con el personsl
operario influye en su decizion de
compra

Cordialidad con
el cliente

Lz senalizacion e mformacion
resultaron adecuados para orisntar,
facilitar ¥ hacer de su atencidn mad
placestera en lz  estacion  df
servicios.

Sezuimisnto

S experiencia en SuUs COMpPras

Comercial

anteriores fioe satisfactoria
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Variable del instrumento: Ventas
®*  Primera dimension: Planificacion de las Ventas

Indicadores item Clandad| Coherencia | Relevancid Observaciones
L2 empresa cuenta siempre con ej
Bietzs v objetivos[abastacimiento  de  todes o 4 4 4
pradoctos.
. Lz emprasa e offece promociones|
Estrategiaz o rifas 4 4 4
Promostics En campanas o fer_has. expeciales 4 4 4
la empresa contrats mas personal.
* Segunda dimensidn: organizacion de las ventas
Indicadores item Clandad| Coherencia | Relevancid Observaciones
e aleccidn E]nﬂal ez idonso = La tarea que n 4 4
L El parzonz] rezliza @u wabajo
Capacitacion e facti ta 4 4 4
. sted rezponds un cosstionario de
Evaluacion |§11:i5fa:-’.i::iu 4 4 4
#+ Tercera dimension: Tipos de vents
Indicadores item Claridad| Coherencia | Relevanciy Observaciones
El producta  offecids por
Venta Directa  |corporscion va de acuerdo con su 4 4 4
caracteristicas
. - Acostombra comprar combustible
Venta Indirecta en los grifos 4 4 4
Lz informacion proporcionada en
Venta Inboumd  [las redes socizles lo aoae @ realizar 4 4 4
la compra de combustibla
# Cuarta dimension: Técnicas deania
Indicadores item Clarida| Coherencia | Relevanciy Observaciones
d
El producto gus  offece la
Confianza corporacicn le geners confianza v 4 4 4
fzhilidad
. Esta de acnerdo con 1z
Valor Agrezado implamantacién de una app 4 4 4
El expendador ls informa acerca
pamid de laz madidas de seguridad
Opa % lcuando realiza ol surtida de 4 4 4
combuastibla
*  Quinta dimensicn: Procese Comercial
Indicadores item Claridad | Coherencia | Relevanciy Observaciones
Planeamients El personzl ls brinds un trato 4 4 4
comeTcial ersonalizzdo
Esrategias de  |La estrategia de ventas incluye el 4 4 4
[ventas comipastible, lavado, aite,
. El persanzl operario inspira
Captacidnde | o ve v sepuridad 4 4 4
clientes
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DMl 03437510
Telafonio: 347055345

Lcmniads &0
CLAD. N* 18480

b= Carlos Angulo Corcuera
Firma del Evaluador

Pd.: &l presante formaba debe tomar @n cuenta

Williamns v Heghl 1994 asi como Powell {3003 ), mencionan que no existe w consensoe respecto al nimene de expentos a emplear. Par
alra parte, &l nirmern de jussss que se debe amplear @n un juica depande del Areal de espedicia v de B diversdad del
camocimienta. Asi, miertras Gagley Wall [1993), Grart vy Davis (1957), ¥ Lynn {1988) (citades en captang =t al. 2003)
sugieren un rangs de 2 hasta 20 axpertos, Hypkds et al (2003) manifiestan que 10 experios brindardn una estimasion
canfiable de la valider de confenido de un instruments (cantidsd minimamernte recamandable para constrecdones de nueves
instrumeartas]. Siun 80 % de los axperios han estada de scuerds con fa validez de un Bem éste pusde ser incarporado al
instrumerto (odilmpenS Lukkonan, 1985, diados en Qypgszet al. (200G).

Wer : htpss fesaiw. revistssspacios comicited2 (1 Tieibsd 201 7-25. pdf entre obra bibliografia.
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Anexo 2: Evaluacién por juicio de expertos
Respetado Juez Usted ha sido seleccionado para evaluar el instrumento “Inbound Marketing y las Ventas en la

Corporacién Hermanos Huertas S.C.R L. Periodo 2023, Tambogrande”. La evaluacin del instrumento es de gran
relevancia para lograr que sea valido y que los resultados obtenidos a partir de éste sean utilizados eficientemente;
aportando al quehacer psicolégico. Agradecemos su valiosa colaboracion.

;A Datos generales del juez

Nombres y Apellidos del juez: GOMEZ ZURIGA, CECILIA PAULA LUISA
Grado profesional: Maestria ( X ) Doctor )
Clinica  ( ) Social ()
Area de formacién académica:
Educativa () Organizacional ( X)
Areas de experiencia

profesional: Docente de la Escuela Profesional de Administracién

Institucion donde labora: Universidad César Vallejo

Tilempo de experiencia profesional 2a4anos ( )
eldrea: | pacdeSanos ( X )

2. Propésito de la evaluacion:
Validar el contenido del instrumento, por juicio de expertos.

3. Datos de la escala: Ordinal - Cuestionario

Nombre de la Prueba: Cuestionario en escala ordinal
Ahen Dominguez Josué Anderson
Autor(es): Otero Cafia Keysy Maricielo
Procedencia: Del autor
Administracion: Personal
Tiempo de aplicacion: 20 minutos
Ambito de aplicacion: Tambogrande
eoee INVESTIGA 1
[ X )
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Estd compuesta por dos variables:

La primera variable Inbound marketing contiene 4 dimensiones:
atraccidn, conversion, derre y fidelizacidn con sus indicadores:
producto, ofertas, Informacién, expectativa, benefidos, alcance,
ventas, desempefio, numero de ventas a la fecha, calidad de atencién
cordialidad con el cliente, seguimiento comercial y 12 [tems en total,
El objetivo de la investigacion es conocer la relacion entre el Inbound
marketing y las ventas de la corporacién Hermanos Huertas SC.R.L
Periodo 2023, Tambogrande.

Significacién: | . La segunda variable Ventas contiene 5 dimensiones: planificacion de
las ventas, organizacion de las ventas, tipos de venta, técnica de
ventas, proceso comercial con sus indicadores: metas y objetivos,
estrategias, pronostico, seleccion, capacitacion, evaluadon, venla
directa, venta indirecta, venta inbound, conflanza, valor agregado,
oportunidades, planeamiento comercal, estrategias de ventas y
captacion de clientes cada una obteniendo 15 ltems en total. El
objetivo de |a Investigacion es conocer la relacion entre el Inbound
marketing y las ventas de la corporacion Hermanos Huertas S.CR.L
Periodo 2023, Tambogrande. .

4, Soporte tedrico
« Variable 1: Inbound Marketing

\ \ Fuente (2022) indica que es una forma de atraer al cliente objetivo con contenido de valor por
/ | medio de distintos canales como las redes sociales, apps y |a pagina web.

Variable 2: Ventas

Beteta (2018) es el resultado que se desea esperar producto de una serie de actividades o
acciones que estimulan el consumo del piblico en general, por el producto o servicio que se

esta brindando,
Variable Dimensiones Definicion
e Atracdén Fuente (2022) indica que es una forma de atraer al client
Inbound + Conversion objetivo con contenido de valor por medio de distintos cana
Marketing + Cierre icomo las redes sociales, apps y la pagina web.
¢ Fidelizacion
+ Planificacion de |
. g;z: sacién Beteta (2018) es el resultado que se desea esperar producto
Ventas los veitas de una serie de actvidades o acciones que estimulam
consumo del publico en general, por el producto o servicio
* Tipos de venta se esta brindando
¢ Técnica de ventag
Proceso comercial
oo INVESTIGA ?

%% UCV
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5. Presentacion de instrucciones para el juez:

A continuacién, a usted le presento e cuestionario “Inbound Marketing y las Ventas en la corporacion
Hermanos Huertas S.C.RL. Periodo 2023, Tambogrande™ elaborado por Ahen Dominguez Josué Anderson y
Otero Cafiola Keysy Maricielo en el afio 2023. De acuerdo con los sigulentes indicadores calfique cada uno de

los ltems segin corresponda.
Categoria Calificacion Indicador
1. No cumple con el criterio El tem no es daro.
CLARIDAD El item requiere bastantes modificaciones o una
modificacidn muy grande en e uso de las
El item se 2. Bajo Nivel palabras de acuerdo con su significado o por la
comprende ordenacion de estas.
facimente, es decir,
su sintactica y Se requiere una modifcacidn muy especifica de
semanica son | 3 Moderado nivel algunos de los términos del ftem.
adecuadas.
El item es claro, tiene semantica y sintaxis
4. Alto nivel y &,
1. Totaimente en desacuerdo (no | El item no tiene relacion |égica con la dimension,
cumple con & criterio)
COHERENCIA
£ flem ene 2. Desacuerdo (bajo nivel de | Elitem tiene una relacion tangencial /lejana con
relacion 16 oon acuverdo) la dmensién.
la dmension o N -
) El item tiene una relacdén moderada con la
indicador que estd | 3. Acuerdo (moderado nivel) dimensidn que se st midiendo.
midiendo.
4. Totalmente de Acuerdo (alto| EI item se encuentra esta relacionado con la
nivel) dimension que esta midiendo.
. El [tem puede ser eliminado sin que se vea
1. Nocumple con e criterio afectada la medicion de la dimension.
RELEVANGIA 2. Bajo Nivel El item tiene alguna relevanda, pero otro ftem
El flem es esencialo | puede estar induyendo lo que mide éste.
mportante, es decir
debe ser incluido. | 3. Moderado nivel El lem es relativamente importante.
4. Alto nivel El ftem es muy relevante y debe ser incluido.

1. No cumple con el criterio

2. Bajo Nwel

3. Moderado nivel

4. Alto nivel

o.o.e INVESTIGA

%% UCY

Leer con detenimiento los tems y calficar en una escala de 1 a 4 su valoracion, asi como solickamos brnde
Sus obsenaciones que considere pertnente
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Variable del instrumento: Inbound Marketmgz
»  Primera dimensicn: Afraccion

Indil::adure4 [tem Claridad | Coherencla H:alwmnclJ Observaciones

giere Con frecuencia el servicl
Producto de comstible en la corporaci 4 € 4
= Huertzs

oz comtenidos digitales de ofertad

¢ promociope: son factares qua

Ofertas piivan su visia a la estacion df
ervicio.

) 2 estarion de servicio progorcions)
Informarion  |informacion de imterss a traves def 4 € 4
=0 red social

+  Segunda dimensidn: Conversidn

Indil::adured ftem Claridad | Coherencla ﬁhalwmm:lJ Observaciones
[La empresa responds rapido a laf
Expectziiva zaliciad defallada respecto al 4 € 4
2o
[Ha zoliciade un presupmesto
Bensficio: lmsz cuznéo le ba interezade e 4 € 4
— [precio del combrustible
e R -
y % Alcance [La ub]_l:m:_]un gqugraﬁu de J.n 4 . .
ptacion de servicio es accesible
] L/ [La emprasa regisra su frecuencia 4 . .
: de compras.
CEI
[E] perzamnal le ha preguntade 4 . '
acerca de sus compras
' participado usted en alzuma
Eventos oCian, 50rtens O CommpartT en : ¢ :
erhas especiales
. Brusntemente 11 smpresa envia
Social Inbox ansaje: impo . 4 € 4
» Tercera dimension: Cierre
Indil::adure4 ftem Claridad | Coherencla H:elwannlJ Observaciones
[Uti.]j.;aria ¥ comprania 2l serviciol
Ventas gue  brinda la  corporacion 4 € 4
[Henmamos Huertas
. N [Duraete el sartido de combustibls
Desempeno el oparario fue amabla : ¢ :
M e Cuzndp 2 tala de abastecer e
m,m |combustible a su vehiculo, siemy 4 g 4
ventzsalafecka v e en pota sstacion

»  Cuarta dimension: Fidelizacion

Indil::adure4 ftem Claridad | Coherencla H:eh'mnelJ Observaciones
. 2 imberaccion coa el personal
Calidad de - T
” operario influye en so decision def 4 ] 4
Atencion mem

2 zefializacion e infommacion
Cordialidad con [resultaron adecuados para orientar,

gl cliznte acilitar y hacer de su atencion mad 4 : ¢
lacentera em la estacion de
servicios.
Scpuimicnbe Sl ERpETiEnCia em 30: COEQTAS p . .
Comercial anteriores fioe satizfactoria
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Variable del instrumento; Ventas

® Primera dimension: Planificacion de las Ventas

nmvandJ Observaciones

lndleldonul item Claridad | Coherencia

ll‘,: empresa cuenta siempre con ¢l

Metas y objetivospbastecimiento  de  todos  log 4 4 4
productos,

Estrategias Lu_c_mptcn le ofrece promocioney 4 4 4
o nias

Peoioitics En campafias o h.-chm‘c.\pcmlcs 4 4 4
la empresa contrata més personal.

o Segunda dimension: organizadon de las ventas

nmvandJ Observaciones

Indica item Claridad| Coherencia
Scleccion El pfrsunal es 1donco a la tarea quel 4 4 4
realiza
Capacitacion & mmd realiza su trabajo 4 4 4
kefectivamente
Evaluacion Usted rc:f!xmdc un cuestionario de 4 4 4
katisfaccion

o Tercera dimension: Tipos de venta

nolovandJ Observaciones

Indica item Claridad | Coherencia

El  producto  ofrecido  por o

[Venta Directa  korporacion va de acuerdo consud 4 4 K
caracteristicas

WV enta Indirecta Acmlmybra comprar combustible 4 4 4
en los grifos
La informacion proporcionada en

[Venta Inbound  Jlas redes sociales lo atrac a realizar] 4 4 4
la compra de combustible

o Cuarta dimensién: Técnicas de Venta

nmvde Observaciones

lndleldono! item Claridad | Coherencia
El  producto que ofrece Iy
Confianza korporacion le gencra confianza y| 4 4 R
fiabilidad
’ el Estd de acuerdo con la
[Valor Agregado implementacion de una app 4 4 4
El expendedor le informa acerca
. : las medidas de segunidad
[Oportmidades cuando realiza el surtido de 4 4 4
combustible
oo INVESTIGA 5
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¢ Quinta dimension: Proceso Comercial

lndleadontl item Claridad | Coherencia Mmmd* Observaciones
Plancamiento  [El personal le brinda un trato] 4 4 4
komercial rsonalizado
Estrategiasde  [La estrategia de ventas incluye el 4 4 4
ventas mbustible, lavado, aire,

. El personal operario inspira

Captacion de R S
s nfianza y seguridad - 4 4

(Mgtr. Gomez Zufiiga, Cecilla Paula Luisa)

Pd. o presente formato debe lomar en cuenta:

Willams y Webb (1994) asi como Powell (2003), mencionan que 5o exisie un consenso respecto al nimero de expertos a emplear, Por
olra parte, el nimero de jueces que se debe emplear en un jido depende del nivel de experticia y de |a diversidad del
conocimiento. Asi, mientras Gable y Wolf (1993), Grant y Davis (1997), y Lynn (1986) (citados en McGartiand et al 2003)
sugieren un rango de 2 hasta 20 exportos, Hyrkas et al. (2003) manfiestan que 10 expertos brindardn una estimacidn
confiable de la validez de contenido de un Instrumento (cantidad minmamente recomendable para construcciones de nuevos
instrumentos ). Si un 80 % de los expertos han estado de acuerdo con la validez de un Rem éste puede ser incorporado al
Instrumento (Voutilanen & Liukkonen, 1995, ctados en Hyrkas et al. (2003)

Ver : Mips Jiwww revistaes pacios com icited201 T/aled2017-23 . pdf entre otra biblografia,
o.o.0 INVESTIGA 6
LA~V
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Anexo 9: RESULTADO DE REPORTE DE SIMILITUD DE TURNITIN

TESIS- AHEN DOMINGUEZ- OTERO CANOLA - TURNITIN.docx

IMFLMRE OF ORIG RsLIDAL

12, 12+ 0«

S

IMDEE DE SIMILITULD FUEMTES DE INTERMET PUBLICALIOMES THABSJOS DEL
ESTUDLAMTE
FUENTES PRIMAR AL
n repositorio.ucv.edu.pe 6
Fuerbe de Inbennet q‘]
H Submitted to Universidad Cesar Vallejo 4
Trabajo del estisdiante 'H]
H hdl.handle.net 1
Fuerbe de InbeEnnet %
Ml jurnalmanajemen.petra.ac.id .
Fuenie de Imbernet ': q"]
H repositorio.unini.edu.mx < “
Fuenie de Imbernet 'H]
renati.sunedu.gob.pe {-' %
Fuerbe de Inbennet
H tesis.unsm.edu.pe <’
Fuerbe de InbeEnnet %
www.tulua.gov.co 1
H Fuerbe de InbeEnnet .:: %
M prezi.com 4
4 Fuente de Inbemet < %
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Anexo 10: VALIDEZ Y CONFIABILIDAD DE LOS INSTRUMENTOS

ﬁ NvERSIonD Chesn Vaien FORMATO DE REGISTRO DE CONFIABILDAD DE AREA DE
INSTRUMENTO INVESTIGACION

I. DATOS INFORMATIVOS

1.1. ESTUDIANTE : | Ahen Dominguuez Josue Anderson

Otero Cafiola Keysy Maricielo

1.2. TITULO DE PROYECTO DE Inbound Marketing y las Ventas en la Corporacién
INVESTIGACION :
Hermanos Huertas 5.C.R.L Periodo 2023,
Tambogrande
1.3. ESCUELA PROFESIONAL : | Administracion

1.4. TIPO DE INSTRUMENTO Cuestionario
(adjuntar) :

1.5. COEFICIENTE DE CONFIABILIDAD | KR-20 kuder Richardson ()

EMPLEADO .
Alfa de Cronbach. (X )
1.6. FECHA DE APLICACION : | 20/06/2023
1.7. MUESTRA APLICADA : | 10
Il. CONFIABILIDAD
iNDICE DE CONFIABILIDAD ALCANZADO: 0.898

{If. DESCRIPCION BREVE DEL PROCESO (items iniciales, items mejorados, eliminados, etc.)

El instrumento del cuestionario de la variable Inbound Marketing obtiene un indice de
confiabilidad buena de 89.8%

Estuma nte: Ahen [;::-ming uez JD;.Ié E-sih-dia nte: OT.E;:; Cafcla Kevs-\;'- ’
Anderson Maricielo Docente: Felix Fabian Pintado Rodriguez
DNI: 75433462 DNI: 71067098 DNI; 45246550




ﬁ UIVERSIOAD Césas VaLLto FORMATO DE REGISTRO DE CONFIABILIDAD AREA DE
DEINSTRUMENTO INVESTIGACION

I. DATOS INFORMATIVOS

1.1. ESTUDIANTE : Ahen Dominguuez Josue Anderson

Otero Cafiola Keysy Maricielo

1.2. TITULO DE PROYECTO DE Inbound Marketing y las Ventas en la Corporacion
INVESTI |
NVESTIGACION Hermanos Huertas 5.C.R.L Periodo 2023,
Tambogrande
1.3. ESCUELA PROFESIONAL : Administracion

1.4. TIPO DE INSTRUMENTO Cuestionario
(adjuntar) :

1.5. COEFICIENTE DE CONFIABILIDAD | KR-20 kuder Richardson ()

EMPLEADO H
Alfa de Cronbach. (X )
1.6. FECHA DE APLICACION  : 20/06/2023
1.7. MUESTRAAPLICADA  : 10
Il. CONFIABILIDAD
fNDICE DE CONFIABILIDAD ALCANZADO: 0.883

Ill. DESCRIPCION BREVE DEL PROCESO (l items iniciales, items mejorados, eliminados, etc.)

El instrumento del cuestionario de la variable Ventas obtiene un indice de confiabilidad
Buena de 88.3%

2 =0 T

Estudiante: Ahen Dominguez Josué  Estudiante: Otero Cafola Keysy
Anderson Maricielo Docente Felix Fabian Pintado Rodriguez
DNI: 75433462 DNI: 71057098 DNI:: 45246550
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Anexo 11: MATRIZ DE CONSISTENCIA

TEMA NVESTRACION - | RWESTIGACION | INVESTIGACION | METODO
Problema General Objetivo General Hipdtesis General: Tipo:
¢De qué manera el Inbound | Conocer la relacion entre el | ElI Inbound Marketing se | Aplicada
Marketing se relaciona con las | Inbound Marketing y las Ventas | relaciona  positivamente | Disefio de la
Ventas de la Corporacion | de la Corporacion Hermanos | con las Ventas de la | Investigacion:
Hermanos Huertas S.C.R.L | Huertas S.C.R.L Periodo 2023, | Corporacion  Hermanos | No
Inbound Periodo 2023, Tambogrande? | Tambogrande. Huertas S.C.R.L Periodo | Experimental

Marketing y las
Ventas de la
Corporacion

Hermanos
Huertas
S.C.R.L.
Periodo 2023,
Tambogrande

2023, Tambogrande.

Problema Especificos

(@)

atraccion se relaciona con las

¢cde qué manera la
ventas de la Corporacion
Hermanos Huertas S.C.R.L
Periodo 2023, Tambogrande?
(b) ¢como la conversién se
relaciona con las ventas de la
Corporacion Hermanos
Huertas S.C.R.L

2023, Tambogrande?

Periodo

Objetivos Especificos

(a) determinar la relacion entre
la atraccion y las ventas de la
Corporacién Hermanos
Huertas S.C.R.L Periodo 2023,
Tambogrande

(b) analizar la conversion y su
relacion con las Ventas de la
Corporacién Hermanos
Huertas S.C.R.L Periodo 2023,

Tambogrande

Hipotesis Especificas

(@)

relaciona

La atraccion se

significativamente con las
ventas de la Corporacion
Hermanos Huertas
S.C.R.L Periodo 2023,
Tambogrande

(b)

relaciona

La conversion se
positivamente
con las ventas de la

Corporaciébn  Hermanos

-Tipo de
Investigacion:
Correlacional -
Descriptiva
-Enfoque:
Mixto
-Poblacion:
Clientes
-Muestra:

384 clientes
-Técnica:
Encuesta

Entrevista
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(c) ¢de qué forma el cierre se
relaciona con las ventas de la
Corporacion Hermanos
Huertas S.C.R.L

2023, Tambogrande?

(d) ¢como se relaciona la

Periodo

fidelizacion de los clientes con
las ventas de la Corporacion
Hermanos Huertas S.C.R.L
Periodo 2023, Tambogrande?
(e) ¢qué caracteristicas tiene
las ventas de la Corporacion
Hermanos Huertas S.C.R.L
Periodo 2023, Tambogrande?

(c) determinar la relacion del
cierre con las ventas de la
Corporacion Hermanos
Huertas S.C.R.L Periodo 2023,
Tambogrande

(d) establecer la relacion entre
la fidelizacion de los clientes y
las ventas de la Corporacion
S.C.R.L

Periodo 2023, Tambogrande.

Hermanos Huertas
(e) definir las caracteristicas
que tienen las ventas de la
Corporacién Hermanos
Huertas S.C.R.L Periodo 2023,

Tambogrande.

Huertas S.C.R.L Periodo
2023, Tambogrande
(c)

relacion entre el cierre y

Existe una fuerte

las ventas de la

Corporaciéon  Hermanos
Huertas S.C.R.L Periodo
2023, Tambogrande

(d)

relacion

Existe una alta
entre la
fidelizacién de los clientes
con las ventas de la
Corporaciébn  Hermanos
Huertas S.C.R.L Periodo

2023, Tambogrande

-Instrumentos:
Cuestionario
Guia de
entrevista
-Método de
analisis:

Excel

SPSS

85



Anexo 12: CALCULO DE “n”

Formula para calcular el tamano
de

Zixp=*q
n:=
eZ
Z:95% =1.96
P: 50% = 0.50
Q: 50% = 0.50
1.96%2%0.50%0.50 0.9604
E: 5% = 0.05 n = = =
0.052 0.0025

Elaborado por los autores

384
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Anexo 13: ENTREVISTA

1. ¢Los objetivos establecidos por la corporacion Hermanos Huertas, son
claramente entendibles e identificables por el personal del area de ventas?

RPTA: Si, lo principal es dar un servicio de calidad rapido. Sea eficaz
tener amabilidad, dar un buen servicio, sobre todo, ese es el objetivo principal.

2. ¢Qué tipo de estrategias implementa la corporacion Hermanos Huertas para
incrementar las ventas?

RPTA: Tenemos por ejemplo descuento para clientes puntuales que
llevan en cantidad, tenemos lo que es rifas para toda la clientela por ejemplo:
Vamos a sortear ya a partir de la otra semana empezamos a sortear una moto
lineal y un juego de muebles eso vamos hacer para navidad, cada cliente que
compra de 20.00 soles a mas reclama un ticket y lo otro es vamos acumulando,
los clientes que se le da su boleta y que ya acumulo una cantidad por ejemplo
determinada se le da una gaseosa familiar grande.

ENTREVISTADOR: Correcto.

3. ¢Cree usted que un mejor control de gastos y presupuestos favorece al
crecimiento de las ventas?

RPTA: Claro, por su puesto va a permitir capitalizar mas, he quizas este
[Silencio], beneficiar mas al usuario final.

4. ¢ Como clasifica y segmenta a sus clientes?

RPTA: He por sus consumos mayormente, tenemos clientes que llevan
una cantidad, otros otra cantidad, entonces en base a base a eso nosotros
aplicamos un descuento y lo vamos esté evaluando también para navidad para
darle un regalo.

5. ¢Piensa usted que una adecuada capacitacion permite incrementar las ventas?

RPTA: Es necesario si, siempre estamos capacitando al personal para
que se esfuerce en brindar una mejor atencion, que sean amables, sean
rapidos a ni un cliente le gusta esperar, eso es lo que tratamos de desarrollar
dia a dia ser eficiente. [Suspira]

6. ¢La empresa aplica una evaluacion de 360 grados?

RPTA: [Piensa]; No es constante, pero si estamos viendo, mayormente

[Tartamudea], las cualidades de cada, cada uno de los integrantes, sobre todo
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la predisposicion entre comparfieros y hacia la empresa.

ENTREVISTADOR: Pregunta: ¢Cual es la evaluacion que aplica la
estacion de servicio?

ADMINISTRADOR: Responde: nuestra politica [Piensa], Lo que los
clientes hablen bien de cada uno de los trabajadores por ejemplo si yo quiero
agarrar a un cliente y le pregunto qué tal te atiende este fulano, si el cliente me
dice: si ok, es rapido no me hace esperar, y si me dice no mira sabe que tiene
este problema, nosotros tenemos que hablar con ese personal, porque tiene
esa deficiencia y darle solucion a ese problema. Es asi como se trabaja en la
corporacion.

7. ¢Piensa usted que la eficiencia, eficacia y efectividad son necesarias para el
crecimiento econémico?

RPTA: Eso es la base, es super necesario sin eso no ganas clientela, si
no que mas bien pierdes a los clientes. [Silencio]

8. ¢Cuando se realiza la venta de combustible a un tercero se prioriza la oferta
para generar una mayor utilidad?

RPTA: [Silencio], Claro he, bueno sobre todo como dictan canalizar la
clientela por categorias 6sea si hay ofertas yo le llamo a mi cliente por ejemplo
gque me compra 1000 galones diario saque que hay esta oferta, puede
comprarla o va a subir el precio, antes que suba puede aprovechar esta oferta,
estar en constante comunicacion con los clientes.

Entrevistador interactlia con el administrador preguntandole Manejan ya
ustedes una base de datos de los clientes, Administrador: Si, Tenemos sistema
entonces todo nos va [Tartamudea], toda la informacion la da categorizada.

9. ¢Conoce usted acerca de las ventas Inbound? Como las aplica

RPTA: Honestamente no, no tengo todavia bien en claro ese tema.

Entrevistador: Correcto

Administrador Pregunta: ¢ Qué son las ventas Inbound?

Se responde: bueno ahi entraria lo que es el marketing.

Administrador: Bueno para nosotros eso es nuevo.
10.¢,Cbémo se aplican las relaciones de alianza a las distintas categorias de

empleados?

RPTA: [suspenso....] diversificar entre los colaboradores; con un
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contrato a corto plazo (servicio rotativo), cuyo interés apenas influyen con los
de la corporacion; los empleados a los que se les encomienda una mision que
les va a mejorar profesionalmente se le llama he [Silencio]; (servicio
transformativo), cuyos intereses personales coinciden en gran medida con los
de la empresa; y las personas cuya vida esta ligada a la empresa (servicio
fundacional) y sus intereses son practicamente los mismos que los de la
organizacion. Es como la corporacion aplica la alianza entre empleados.

Entrevistador: Excelente respuesta.
11..Cuél es el valor agregado que tiene la corporacion Hermanos Huertas que

lo diferencia de las otras estaciones de servicio?

RPTA: Es eso no, la premiacidbn a nuestros clientes, las rifas
constantes, los descuentos he su regalo puede ser una gaseosa, un agua, unos
gorros, en eso marcamos la diferencia lo otro es en los precios pues siempre
tratamos de estar mas bajos que las otras estacione de servicio y brindar la
medida exacta, tenemos esas ventajas, ofreciendo un servicio fe calidad
optimo.
12.¢ Cada que tiempo capacita al personal para atraer a futuros clientes?

RPTA: Es cada mes a mas tardar cada dos meses.
13.¢ Cree usted que existe un equipo dedicado exclusivamente a la planificacion

comercial?

RPTA: No, no no, nos reunimos en administracion debatimos, como aqui
son varios duefios se hacen reuniones, se toman acuerdos y se proponen los
acuerdos finales.
14.¢La versatilidad y modalidades de pago son factores que influyen al

momento de adquirir el producto?

RPTA. No es dificultad, contamos con todos los medios de pago, pagos
con visa, transferencia, yape, plin, al contado, créditos muchos métodos de
pagos no hay ninguna limitacion.
15.¢,Qué factores influyen para poder captar clientes potenciales para la

corporacion?

RPTA: la estrategia que siempre va a seguir ser el grifo mas rapido en la
atencion mantener la calidad del producto tal como viene de la planta principal
gue es Petro Peru y las medidas exactas cada quincenal estamos aplicando el
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meétodo serafin para verificar que la medida solicitada sea exacta ni en contra
de nosotros ni a favor de nosotros ésea ni le perjudique al cliente se brinda lo
que debe ser. He escuchado en la competencia te da menos precio, pero te
vende menos producto y eso nosotros no queremos si tratamos de reajustar los
marcos, pero siempre brindamos lo mejor, he escuchado de clientes que dicen
yo vengo desde muy lejos porque el producto que me ofrecen me rinde mas,

no es que le rinda si no que se le vende la medida exacta.
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Anexo 14: EVIDENCIA DE LA APLICACION DEL CUESTIONARIO (FOTOS)

91



92



93



Anexo 15: Propuesta

Titulo de la propuesta: Estrategias de inbound marketing en la
Corporacion Hermanos Huertas S.C.R.L. Periodo 2023 — Tambogrande.

Introduccion:

El inbound marketing es una metodologia que esta disefiada para atraer
visitas y potenciales clientes a través de diversas estrategias que hagan del
producto, servicio y marca, una corporacion mas competitiva. Asimismo, dichas
estrategias permiten generar, atraer clientes o leads hacia la organizacion. En
términos de inbound marketing este implica la utilizacién de canales de
marketing de posicionamiento organico y de contenidos en diversos
buscadores tales como: las redes sociales, que permiten atraer de forma visual
la atencion del cliente, el SEO que va a permitir el posicionamiento de la marca
en buscadores sitios web u otros buscadores de internet.

El objetivo principal de cualquier estrategia de inbound marketing es
aumentar el alcance y atraer el trafico de calidad, lo cual va a permitir
desembocar en conversiones (embudo de conversion) incrementando las
ventas dentro de la corporacién y fidelizando al consumidor.

De igual forma, segun Zanuel (2019), el proveedor mayor del inbound
marketing que existe en el mundo es Hubspot, la que lo define como el proceso
de atraer, convertir entusiasmar y fidelizar al cliente dando como resultado una
forma mas efectiva de convertir a extrafios en consumidores y promotores de
un negocio. Por ende, el inbound marketing permite ayudar a las empresas a
crecer, aumentar sus ingresos y a disminuir los costos de adquisicion de
demanda, por lo cual la conversidn de los prospectos de venta permite
maximizar la eficiencia y la eficacia de los esfuerzos de las areas de ventas y
marketing.

De igual manera, con el pasar de los afios las empresas se han tenido
gue adaptar a la globalizacion con la finalidad de alcanzar un crecimiento
econdémico logrando mejorar su rentabilidad, asi como también brindar calidad
superior en los servicios, por ende uno de los principales motivos por las que el

inbound marketing aumenta las ventas es porque desarrolla una estrategia de
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marketing de contenidos, donde se transmite mucho mas que informacién por
ejemplo, la identidad de la marca y los valores que la definen.

Castilla (2019), define a las ventas como impacto comercial en la
cantidad de productos o servicios vendidos y el contrato por los bienes que se
comercializa teniendo un espacio determinado en el mercado, ya que asi una
organizacion puede elegir mediante los productos, articulos o servicios que se
ofrecerdn a través de los acuerdos comerciales. El nivel de ventas es un
aspecto de forma crucial para la supervivencia de las organizaciones, uno de
los principales factores de incidencia dentro de las ventas es la falta de
optimizacién y funcionamiento del area de ventas.

Por ende, la calidad se caracteriza por la atencion personalizada que se
brinda tanto presencial como virtual, asimismo al producir y distribuir contenido
optimizado para SEO genera un impacto positivo, porque incrementa el trafico
de las visitas en el sitio web, para convertirlos en prospectos dentro de una
base de datos, es decir que si no se integra la medicion de las ventas no se
podra medir el retorno sobre la inversion (ROI), por ello integrar un CRM de
ventas siempre sera la mejor decisién, dado que permite ver el panorama mas
completo optimizando el presupuesto y mejorando la productividad de las
ventas, dado que al integrar estos elementos se crea un diagrama de
contenidos automatizado y adaptado al ciclo de compra del usuario convirtiendo

al usuario en leads.
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Descripcién institucional
En la estacion gasolinera, servicentro o de servicio Hermanos Huertas
es un punto estratégico de venta de combustibles y lubricantes para vehiculos
de motor, en teoria se puede establecer y comprar liboremente, la estacién
Hermanos Huertas, normalmente busca alianzas con grandes empresas
distribuidoras de combustible, obteniendo contratos de exclusividad. Por ende,
es importante identificar todos los puestos que hay dentro de la corporacion, ya
que el correcto funcionamiento de las diferentes areas permite un excelente
trabajo por parte de los operarios de la empresa. En dicha estacion existe un
término denominado “zona de riesgo” que se define como la proteccion de lugar
donde se realizan las tareas, seguridad en las instalaciones como el del capital
humanao.
Vision
Ser una de las primeras empresas lideres dentro de la industria
gasolinera, en cuanto a servicio, instalaciones, lugar de trabajo y precios, para
lograr un aumento potencial con el objetivo de compartir el éxito y el trabajo con
nuestros operarios (Corporacion Hermanos Huertas, 2023).
Mision
Empresa 100% peruana dedicada a la venta de combustibles a través
de un servicio integral que contempla una eficiente atencién al cliente, precios
sin competencia y un portafolio diversificado de servicios con productos
de Optima calidad (Corporacién Hermanos Huertas, 2023).
Valores
e Satisfaccion del cliente
¢ Innovacién
e Transparencia
e Excelencia
¢ Diversidad

e Justicia
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Objetivo General
e Establecer estrategias de inbound marketing en la Corporacién Hermanos
Huertas S.C.R.L. Periodo 2023 — Tambogrande.
Objetivo Especifico
e Determinar la matriz de evaluacion de factores internos y externos en la
Corporacion Hermanos Huertas S.C.R.L. Periodo 2023 — Tambogrande.
e Analizar y diagnosticar el FODA en la Corporacion Hermanos Huertas
S.C.R.L. Periodo 2023 — Tambogrande.
e Implementar el inbound marketing en la Corporacion Hermanos Huertas
S.C.R.L. Periodo 2023 — Tambogrande.
¢ Identificar las estrategias que permita el incremento de las ventas en la
Corporacion Hermanos Huertas S.C.R.L. Periodo 2023 — Tambogrande.
e Socializar el talento humano y directivos de la gasolinera con la propuesta
en la Corporacion Hermanos Huertas S.C.R.L. Periodo 2023 -

Tambogrande.

Justificacion

En concordancia con los resultados obtenidos en la investigacion
“Inbound marketing y las ventas en la Corporacion Hermanos Huertas S.C.R.L.
Periodo 2023 — Tambogrande” se evidencio la existencia de una correlacién
positiva alta entre el inbound marketing y las ventas dentro de la organizacion.
De igual forma, se debe implementar estrategias de mercadeo que permitan al
inbound marketing atraer futuros consumidores potenciales, permitiendo asi el
incremento de la cartera de clientes y de las ventas.

Asimismo, se justifica en base al trabajo de investigacion de campo y la
data obtenida en la entrevista donde se evidencia que en la Corporacion
Hermanos Huertas no tiene conocimiento de las estrategias del inbound
marketing, por lo tanto la estacién limita sus habilidades dentro del mercado
competitivo, es por ello que, en dicha investigacion se propone establecer
estrategias de mejora en la Corporacion Hermanos Huertas, para lograr obtener
un mayor reconocimiento en la estacion de servicio y una rentabilidad exitosa,

asimismo tener a los operarios fidelizados y motivados con la organizacion
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reflejando un mayor desarrollo de creatividad, atencion al cliente, productividad

empresarial evitando asi falencias dentro de ella.
Matriz de Factores EFl y EFE

MATRIZ EFI

Matriz de Evaluacion de los Factores Internos

. - Valor
Factores (F+D) Peso Calificacion ponderado
Fortalezas
) F1: Servicio las 24 horas 017 4 0. 68
del dia
F2: Ubicacion estratégica 0.1 3 0.30
F3: Atencion personalizada 0.09 4 0.36
I Ofertas y promociones 0.18 4 0.72
originales
. F5: Buena atencién hacia el 0.1 3 0.30
cliente.
Debilidades
Dl; Ine_:x!stente presencia 0.06 2 0.12
en los medios digitales
D2: Conflictos laborales 0.08 2 0.16
. D3: Operarios no 0.07 2 0.14
capacitados
. D4: Falta de una area de 0.08 > 0.16
marketing
D5: Falta de publicidad 0.07 1 0.14
TOTAL 1 3.08

La matriz EFI se encuentra muy por encima del ponderado 2.50, se concluye

qgue la Corporacion Hermanos Huertas S.C.R.L. se mantiene en una posicion

estable y sdlida.
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MATRIZ EFE

Matriz de Evaluacion de los Factores Externos

Factores (O+A) Peso Calificacién Valor
ponderado
Oportunidades
0,1:. Crecimiento de mercado 012 4 0.48
de automdéviles en Tambogrande
o 0.2,: Expansion de la 011 3 0.33
digitalizacion
_ . 0.3: Nuevas oportunidades de 0.09 4 0.36
financiamiento
04: Cqmpetenma: venta del 0.09 3 0.27
producto a precio alto
' . O5: Necesidades 0.08 4 0.32
insatisfechas en el mercado.
Amenazas
. Al: .Camblos de actitud de los 0.1 > 0.2
clientes hacia la marca.
o A2: Desarrollo de vehiculos 0.11 2 0.22
eléctricos
_A3: Alza de precios del 0.1 1 0.1
combustible
_A4: Decreto que limita 2 tipos 0.1 2 0.2
de gasolina
. A5: Preocupaciones 01 > 0.2
ambientales
TOTAL 1 2.68

La matriz EFE de la Corporacion Hermanos Huertas muestra como resultado

2.68, data que supera la media ponderada de 2.50 por ende se concluye que la

Corporacion Hermanos Huertas es fuerte externamente.
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Matriz de Perfil Competitivo (MPC)

MATRIZ DE PERFIL COMPETITIVO (MPC)

Corporacion

Hermanos

EACTORES CLAVES PESO Huertas S.C.R. L Grifo 1 Grifo 2
RANTING PUNTAJE RANTING PUNTAJE RANTING PUNTAJE

Ubicacion geografica 0.15 4 0.60 3 0.45 4 0.60
Demanda 0.09 4 0.36 4 0.36 3 0.27
Innovacion 0.1 2 0.20 2 0.20 2 0.20
Infraestructura 0.09 3 0.27 2 0.18 2 0.18
Posicion financiera 0.09 3 0.27 3 0.27 3 0.27
Publicidad 0.08 2 0.16 3 0.24 2 0.16
Productos 0.08 3 0.24 2 0.16 2 0.16
Precio 0.12 3 0.36 3 0.36 3 0.36
Gestion Administrativa 0.1 3 0.30 2 0.20 3 0.30
Calidad de productos 0.1 4 0.40 3 0.30 3 0.30

TOTAL 1.00 3.16 2.96 2,80

Se observa en el MPC que la Corporacion Hermanos Huertas S.C.R.L. es la que obtiene el mayor ponderado, siendo este

un 3,16 con respecto a los factores claves, diferencidndose de las otras estaciones de servicio, afirmando ser la mejor estacion

de servicio posicionada dentro del rubro gasolinero.
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Analisis FODA

F. INTERNOS

F. EXTERNOS

FORTALEZAS

DEBILIDADES

F1: Servicio las 24 horas

F2: Ubicacién geografica

F3: Atencién personalizada

F4: Ofertas y promociones originales
F5: Buena atencion hacia el cliente

D1: Inexistente presencia de los
medios digitales.

D2: Conflictos laborales

D3: Operarios no capacitados

D4: Ofertas y promociones digitales

D5: Falta de publicidad.

OPORTUNIDADES

ESTRATEGIA FO

ESTRATEGIA DO

O1: Crecimiento de mercado de
automaviles en Tambogrande

02: Expansion de la digitalizacion

0O3: Nuevas oportunidades de
financiamiento

O4: Competencia: venta del
producto a precio alto

O5: Necesidades insatisfechas en
el mercado.

Abrir una nueva sucursal.
(F1, F2, F3, F4, F5; 01, 02, 03, 04,

Crear un sitio web
(D1, D4, D5; 01, 02, 04, 0O5)

AMENAZAS

ESTRATEGIA FA

ESTRATEGIA DA

Al: Cambios de actitud de los
clientes hacia la marca.

A2: Desarrollo de
eléctricos

A3: Alza de precios de combustible

A4: Decreto que limita 2 tipos de
gasolina

A5: Preocupaciones ambientales

vehiculos

Implementar un aplicativo
(F3, F4, F5; A1, A3)

Identificar las necesidades de los
trabajadores

(D1, D2, D3, D4, D5; A1, A3, A4, A5)
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Matriz PESTEL

ANALISIS PESTEL

Politico

Dentro del aspecto politico, cabe destacar que en los
altimos afios el sector gasolinero ha experimentado una
transformacion hacia el entorno politico mas favorable, ya que
actualmente se han incrementado las facilidades a la inversion
privada en nuevas estaciones de servicio, asi como la libre
fijacion de precios, lo cual ha permitido aumentar la rentabilidad

en el sector gasolinero en Peru en los ultimos afios.

Econdmico

Cabe recalcar que, en Perd, como muchos otros paises,
se sigue recuperando de la reciente crisis global. La economia
peruana se encuentra lentamente recuperandose, pero aun esta
lejos de ser significativamente favorable para el pais. Esta grave
crisis afectd a todos los sectores, incluidas las estaciones de
servicio. El sector gasolinero peruano necesita prestar la
atencion necesaria a estos factores econdémicos para
mantenerse a la altura de la competencia de los nuevos
escenarios energéticos. Mantenerse competitivo en un mercado
agresivo como lo es el de los hidrocarburos ya que requieren

mayor atencion.

Social

La sociedad se ve principalmente afectado por el precio
del combustible, ya que, cuando el precio estd muy elevado hay
una gran parte de la poblacion que no puede permitirse dicho
gasto. Los transportistas dependen del carburante para llevar a
cabo su actividad laboral, pero esta se ve afectada
considerablemente por las fluctuaciones en los precios del
petréleo. Con la grave crisis, mucha gente ha optado por el uso

del transporte publico

Tecnologico

Los avances tecnoldgicos dentro de las estaciones de
servicio han permitido hacer mucho mas facil la gestion y control

del sector gasolinero, cada uno de estos avances no solo agrega
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valor y facilita el funcionamiento adecuado de las estaciones de
servicio, sino que también brinda una ventaja competitiva sobre
las estaciones que no pueden mantenerse al dia con estas
actualizaciones. En este sentido, la corporacion Hermanos
Huertas se encuentra en una posicidn muy ventajosa ya que

cuenta con un equipo técnico muy capacitado.

Ecoldgico

La corporacion Hermanos Huertas otorga una actividad
comercial no contaminante ya que tiene los sistemas de control
exigidos por ley, adicionalmente se cuenta con la tecnologia
adecuada para la emisidbn de gases que no causan mayor
problema al medio ambiente. Estos estandares
medioambientales estan regidos por la siguiente normatividad:

- Regulacion para la proteccibn medioambiental en las
actividades de hidrocarburos (DS 039-2014-EM).

- Regulacion para las instalaciones y operacion de
estaciones de servicio de GNV (DS-006-2005-EM).

- Regulation of liquefied petroleum gas establishments for
automotive use (DS-019-97-EM).

- Regulacion para las instalaciones y operacion de
estaciones de servicio de GLP de uso vehicular (DS-019-
97-EM).

Legal

Esta Actividad esta altamente regulada por leyes y
normativas y la institucion encargada de hacerla cumplir es
OSINERMIN, (Organismo Supervisor de la Inversion en Energia
y Mineria), instituciébn publica que es la que se encarga de
regular y supervisar que las empresas del sector eléctrico,
hidrocarburos y minero cumplan estrictamente las exigencias

legales de cada actividad.
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Planteamiento de estrategias

Respecto al planteamiento de estrategias, se considerara las actividades,

factores o recursos de la corporacién Hermanos Huertas S.C.R.L, Tambogrande,

con el objetivo de Establecer estrategias de inbound marketing en la Corporacion

Hermanos Huertas.

ESTRATEGIA FO: ABRIR UNA NUEVA SUCURSAL.

a. Descripcion
de la
estrategia

Dicha estrategia permite tener una mayor participaciéon en el mercado, ya que al abrir una
nueva sucursal sera de gran ventaja para los usuarios dentro de la ciudad de Tambogrande, debido
a que tendran mayor accesibilidad a los servicios que brinda la corporacion, asimismo, va a permitir
captar clientes potenciales dentro de la corporacion brindando un servicio Unico y de calidad.
Ademas, la corporacion debe de contar con estrategias que permitan el incremento de sus ventas
y su cartera de clientes.

b. Programa
estratégico

- Conocer las condiciones del mercado.

- Realizar un analisis geografico y demografico
- Realizar un plan de expansion.

- ldentificar el lugar y los socios claves.

- Realizar reuniones con los socios

- Financiamiento

- Seleccion de personal

c. Responsable

Gerente general: Alberto Huertas Hernandez

- Recursos humanos.

d.Recursos . X
- Recursos materiales y bienes.
- Lograr implementar un 75% la cartera de clientes
e. Metas . . . . .
- Capacitar en un 80% a sus operarios, para brindar un servicio de calidad
¢ Tacticas - Generar una mayor productividad en las metas y objetivos establecidos
) - Lograr un mayor posicionamiento dentro del mercado
PERIODOS ero ebrero arzo Ab ayo 0
1 2[ 3| 4| 1|2 3|4|1|2[3[4|1|2]3]|4|1|2|3]4|1|2|3|4
ACTIVIDADES
Conocer las
condiciones del
mercado.
Realizar un analisis
geogréfico y
demogréfico
g. Tiempo

Identificar el lugar y
los socios claves.

Realizar  reuniones
con los socios

Realizar un plan de
expansion

Financiamiento
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h. Presupuesto

Seleccién de
personal
Materiales
Descripcion Cantidad Precio unitario | Costo total
Hojas A4 1 paquete S/. 20.00 S/.  20.00
Laptop 1 unidad S/. 2000.00 S/. 2000.00
lapiceros 1 caja S/. 19.00 S/.  19.00
Lapiz 1 caja S/.  5.00 S/.  5.00
Calculadora 2 unidades S/.  15.00 S/. 30.00
Pizarra 1 unidad S/. 80.00 S/.  80.00
Refrigerio 5 unidades S/ 11.00 S/. 55.00
Viaticos Soles S/.  50.00 S/.  50.00
S/. 2259.00
Honorarios
Descripcion Cant. Horas Sesliies Clslo Wil Costo total
(meses)

Gerente General 01 5 horas 2 S/. 800.00 S/.  1600.00

- Presupuesto total de S/. 3859.00

i. Viabilidad

El desarroll6 de esta estrategia es posible, ya que la organizacion puede tener la
oportunidad de expandirse en otras zonas del distrito de Tambogrande, ademas esto va a permitir
lograr incrementar la cartera de clientes dentro de la corporacion y la mejora de la competitividad.

j. Mecanismos
de control

- Grado de expansion de mercado.
- Nivel de posicionamiento.
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ESTRATEGIA DO: CREAR UN SITIO WEB

a) Descripcion
de la
estrategia

La creacion de un sitio web corporativo es la carta de presentacion de la empresa. Muestra
su identidad, la actividad a la que se dedica, los productos que ofrece, dénde esta ubicada y la
forma de contacto, entre otros. Es un canal de comunicacion con clientes ya consolidados y
posibles nuevos clientes.

b) Programa
estratégico

- Establecer los objetivos

- Identificar al publico objetivo

- Informacién acerca de la empresa
- Inventario de contenido

- Creacion del sitio web
- Planificacion del sitio web
- Andlisis de los resultados a largo plazo

c) Responsable

Personal del area de disefio publicitario y marketing

d) Recursos

- Recursos humanos.
- Recursos materiales y bienes.

- Lograr un 70% de visibilidad online de la marca.

e) Metas - Convertir el 60% de visitantes en leads.
- Lograr cubrir un 90% las expectativas del consumidor.
- Generar una mayor satisfaccion ciudadana
- - Establecer y mantener contacto con los clientes
f) Tacticas -
- Construir lealtad
- Generar confianza
PERIODOS Enero Febrero Marzo Abril Mayo Junio
ACTIVIDADES 11 2{3/4|1{2|13{4|1/2|3|4[1|2/3[4/12 341 2 3|4
Establecer los
objetivos
Identificar al publico
objetivo
Informacién acerca de
) la empresa
g) Tiempo
Inventario de
contenido
Creacion del sitio web
Planificacion del sitio
web
Andlisis de los
resultados a largo
plazo
Planificar un nuevo sitio web consiste en seguir una metodologia firme que permita tomar
decisiones razonables para cada paso que se dé. Solamente de esta manera sera posible que la
corporacion y el trabajo de sus operarios sea eficiente y que los resultados obtenidos beneficien
tanto a la corporacion como a los consumidores. Para promover un servicio de calidad es necesario
implementar un sitio web para que la empresa obtenga un valor agregado y una ventaja competitiva
dentro del mercado, con la finalidad de permitir atraer, convertir y fidelizar al consumidor.
Incentivos:
h) Plan

- Generacion de vinculos con los clientes (clubs, grupos, tarjetas de puntos, descuentos,
tarjetas de clientes frecuentes, etc)

- Ofrecer comodidad y confort

- Promociones, sorteos y ofertas

- Descuentos por suscripcion

- Ventaflash

i) Presupuesto
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Materiales principales
o ) Precio
Descripcion Cantidad o Costo total
unitario
Hosting Anual S/ 850.00 S/ 850.00
Nombre del dominio Anual S/ 75.00 S/ 75.00
Certificado de seguridad SSL mensual S/ 180.00 S/ 180.00
Disefio de logotipo, branding y disefio de 1 S/ 180.00 S/ 180.00
tu imagen corporativa
S/ 1285.00
Honorarios
L Sesiones Costo
Descripcion Cant. Horas . Costo total
(meses) unitario
Personal del area de disefio 01 5 Hrs 4 S/ 120.00 | S/ 480.00
publicitario y marketing

Presupuesto total de S/. 1765.00

i) Viabilidad

Crear un sitio web es esencial dentro del mundo de la tecnologia, da la oportunidad de
que la corporacion pueda ampliar su alcance e incrementar las ventas, fortalecer relaciones
perennes con los consumidores, establecer la presencia de la marca. el sitio web le dard a los
clientes potenciales y futuros clientes la informacién necesaria acerca del servicio que se les desea
brindar. Con la finalidad de garantizar el crecimiento de la corporacion a largo plazo y llegar a
nuevos mercados, obtener mas ingresos y ganar credibilidad como empresa en linea

k)Mecanismos
de control

- Grado de expansion de mercado.
- Nivel de posicionamiento.
- Nivel de participacion del mercado
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ESTRATEGIA FA: IMPLEMENTAR UN APLICATIVO

a). Descripcion de
la estrategia

Las organizaciones, suelen buscar nuevas formas de ser mas eficientes productivas y
mejorar sus procesos, tanto externo como interno. En la actualidad dentro del mercado competitivo
la digitalizacién y la globalizacion con una realidad, es por ello que las organizaciones necesitan
implementar estrategias que les permita ser mas eficientes y desenvolverse de forma &gil y efectiva.
Los beneficios de una app para una empresa las convierten en la herramienta ideal para poder
realizar muchas de sus tareas del dia a dia, desde controlar los accesos de los trabajadores y
acceder a herramientas de trabajo empresariales, hasta realizar ventas online y ofrecer un mejor
servicio de atencion a sus clientes.

b). Programa
estratégico

- Investigacion de mercado

- ldentificar a tu publico objetivo
- Crear aplicativo

- Definir el concepto de la App

- ldentificar el disefio

- Establecer el contenido

- Crear leanding page

- Adquisicion de un dominio

- Prueba piloto de la App

- Publicacion del App

- Promocionar la App en redes sociales

c). Responsable

Area de sistema e informatica

d). Recursos

- Recursos humanos.
- Recursos materiales y bienes.

e). Metas

- Fortalecer en un 68% la imagen de la marca

- Mejorar en un 80% el servicio que se le brinda al cliente
- Aumentar en un 60% las ventas

- Aumentar en un 80% la fidelizacion de los clientes

- Lograr un 70% en el posicionamiento dentro del mercado

f). Tacticas

- Publicidad

- Optimizacion de la App Store

- Establecer un plan sobre la tecnologia a implementar.
- Generar una mayor aceptacion.

- Publicacién de la App en Product Hunt

- Opiniones de los consumidores, para las mejoras

g). Tiempo

PE Enero | Febrero Marzo | Abril YEW | Junio
ACTIVIDADES 112 3|4/1|2{3|4{1]2|3|4|1|2]3|4|1 234|112 34

Investigacion del
mercado
Identificar a tu
publico objetivo

Crear el aplicativo

Definir el concepto
de la App

Identificar el disefio
Establecer el
contenido

Crear el leanding
page

Adquisicion de un
dominio

Prueba piloto de la
App

Publicacién de la App

Promocionar la App
por redes sociales
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h). Presupuesto

Materiales
Descripcion Cantidad Precio unitario Costo total
Producto manager 1 S/ 4750.00 S/ 4750.00
Disefiador de 1 S/ 6000.00 S/ 6000.00
interfaces
Desarrollador S/ 19.000 S/ 19.000
movil  (Solo 3 1
meses)
Desarrollador 1 S/ 3078.00 S/ 3078.00
backend
Tester 1 S/ 80.00 S/ 80.00
Publicacion del S/ 100.00 S/ 100.00
aplicativo en play 1
store y apple store
S/ 33008.00
Honorarios
Descripcion Cant,. Horas Sesiones Costo unitario | Costo total
(meses)

Area de S/
sistema e 3 | 2500.00
informatica 1 4 VR

- Presupuesto total de S/ 40,508.00

i). Viabilidad

El crear aplicaciones mdviles, en la actualidad se ha convertido en una actividad frecuente
por todas las organizaciones, debido a su mayor alcance de utilizaciéon. La tecnologia ha
transformado la forma de consumo y con ello el desarrollo de las diversas App, ya que una gran
parte de la poblacion utiliza sus aparatos digitales para realizar compras. De igual manera, son
muchos los factores que intervienen en el desarrollo de aplicaciones y cada una de esas variables
se debe controlar para que los usuarios las puedan manejar sin reservas a través de sus
dispositivos. La creacion de una App dentro de la corporacion es viable ya que va a permitir el
incremento de las ventas y de los usuarios en un 35% a un 60% en su rentabilidad.

j). Mecanismos de
control

- Nivel de participacion ciudadana
- Nivel de satisfaccion
- Nivel de relaciones soélidas
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ESTRATEGIA DA: IDENTIFICAR LAS NECESIDADES DE LOS TRABAJADORES

a). Descripcion de
la estrategia

Los trabajadores son la clave en la productividad de las empresas competitivas y uno de
los recursos mas importantes de una empresa, ya que son los encargados de realizar todas las
tareas necesarias para que ésta pueda funcionar correctamente, por ende se debe de conocer sus
necesidades, ya que es una accion estratégica para las organizaciones, es decir es un aspecto
determinante en el acceso, la clasificacién profesional, la promocién profesional, la movilidad
funcional y la modificacién de las condiciones de trabajo de trabajadores y trabajadoras.

b). Programa
estratégico

- Analisis organizacional
- Andlisis de recursos humanos
- Analisis de operaciones y tareas

c). Responsable

- Administrador

d). Recursos

- Recursos humanos.
- Recursos materiales y bienes.

- Lograr que un 70% de trabajadores se sienta identificado con la corporacion

e). Metas - Fortalecer en un 50% las habilidades y destrezas de los trabajadores
- Entrevistas
- Cuestionarios
- Observaciones
f). Tacticas - Prueb_as de desempefio
- Incentivos
- Evaluacién de méritos
- Reuniones en grupo
- __Implementacién de uniformes nuevos
PERIODOS Enero Febrero m Abril M Junio
ACTIVIDADES 1] 2 3] 4] 1] 2| 3] 4] 1] 2| 3] 4] 1] 2| 3] 4| 1| 2| 3] 4] 1] 2] 3] 4
Analisis
organizacional
g). Tiempo Andlisis de recursos

humanos

Andlisis de

operaciones y tareas

h). Presupuesto

Materiales
Descripcion Cantidad Precio unitario Costo total
Hojas A4 1 paquete S/. 20.00 S/. 20.00
lapiceros 1 caja S/, 19.00 S/. 19.00
Lapiz 1 caja S/. 5.00 S/. 5.00
Refrigerio - S/ 150.00 S/ 150.00
S/ 194.00
Honorarios
L Sesiones Costo unitario
Descripcion Cant. Horas Costo total
(meses)
Administrador 01 8 2 S/ 2300.00 S/ 4600.00

- Presupuesto total de S/ 4,794.00

i). Viabilidad

La estacion de servicio Hermanos Huertas, cuenta con los medios necesarios para la
implementacion de la estrategia DA, la cual se basa en identificar las necesidades del consumidor
y darles soluciones a sus problemas dentro del ambito laboral, dicha estrategia requiere de
determinados materiales y servicios para poder ejecutarlo, del modo que abarca un costo de

S/. 4, 794.00

j). Mecanismos de
control

- Nivel de participacion d ellos trabajadores
- Nivel de cumplimiento de las necesidades
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Evaluacion beneficio — costo

Con lo que respecta a la propuesta a implementar, se realiza una evaluacion de
factibilidad de la propuesta de mejora mediante el andlisis del presupuesto que se obtiene,
con proyecciones anuales.

Resumen de las estrategias y sus costos

Estrategias propuestas Costo total

FO | Abrir una nueva sucursal dentro de la zona | S/ 3,859.00

o alrededores
DO | Crear un sitio web S/ 1,765.00
FA Implementar un aplicativo dentro de la | S/ 40,508.00

corporacion
DA Identificar las necesidades de los|S/ 5,794.00

trabajadores

Costo total S/ 51,926.00

Egresos Proyectados

EGRESOS

SERVICIOS
ESTRATEGIAS | TIEMPO | EGRESO |ADQUIRIDOS E/SNRUEEE)
PERMANENTEMENTE
ESTRATEGIA |2 s/ S/
FO MESES |3.859.00 3.859.00
ESTRATEGIA |4 S/ S/
DO MESES |1.765.00 5295.00
S/ S/
ESTRATEGIA FA |1 MES | > S/ 40,328.00 1 488,00
ESTRATEGIA S/ S/
DA 2MES 14 794.00 28.,764.00
s/
TOTAL, DE EGRESOS £0.136.00
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Proyeccion Anual

PROYECCION ANUAL - INGRESOS

Aprox. de la tasa de

crecimiento 3,75% 4% 4,25%

ANOS 2023 2024 2025 2026
S/

INGRESOS | S/429,921.00 | S/446,043.04 S/ 463,884.76 |483,599.86
S/

EGRESOS | S/80,136.00 S/ 83,141.10 S/ 86,466.74 |90,141.58
S/

MARGEN S/ 349,005.00 | S/362,901.94 S/ 377,418.02 |393,458.28

INTERPRETACION:

Segun INEI (2022), indica que el Peru tuvo un incremento en la tasa de
crecimiento en el sector gasolinero durante el periodo 2022, de 3,26% se estima que
para el afio 2023 el crecimiento que se desea alcanzar es de 3,50%
aproximadamente, por el cual desde este porcentaje se realizé la proyeccion.
Conforme a los datos financieros, se evidencian los ingresos y egresos de la
Corporacion Hermanos Huertas. Por medio de las estrategias planteadas en base a
la problematica, se espera lograr un crecimiento continuo a partir del 2024 al 2026
con el objetivo de incrementar las ventas y la cartera de clientes, por medio del
inbound marketing. Para el 2024 se estima lograr un flujo positivo con un ingreso de
S/ 446,043.04 con la finalidad de cubrir los egresos en dicho afio, en cuanto al afio
2025 se espera un margen positivo de S/ 377,418.02, en cambio, para el 2026 se
estima un margen de S/ 393,458.28, este incremento se debe a las estrategias
planteadas en el inbound marketing, ya que por medio de la creacién de una pagina
web se ofrecera un contenido clave de calidad, lo que significa que la Corporacién
Hermanos Huertas estard en constante movimiento lo cual permitira mejorar la

calidad de servicio y contribuird al cumplimiento de las metas.
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Evaluacion de beneficio sobre costos

DETALLE VALORES
INGRESOS S/ 429,921.00
EGRESOS S/ 80, 136.00

B/C 5.4

INTERPRETACION

Si B/C > 1, esto significa que los beneficios son superiores a los costos. Por
ende, el proyecto debe ser considerado. De acuerdo con el beneficio sobre costo,
se demostré que por cada S/1.00 que la empresa pueda invertir, va a recuperar
S/ 5.40 en el afio posterior. Por ello, se evidencia que las estrategias planteadas
permitiran contribuir a la mejora del Inbound Marketing y las ventas en la
Corporacion Hermanos Huertas S.C.R.L, Tambogrande, y a la vez generara un
beneficio de rentabilidad, asimismo demuestra que la estacién de servicio cuenta
con los recursos econdmicos y financieros para solventar los costos durante el
periodo 2026.
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