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RESUMEN

Para la realizacién del presente proyecto de investigacion se tuvo como objetivo
principal determinar el efecto de implementar estrategias de marketing en las

ventas de la inmobiliaria Svaasthy SAC, Lima 2023.

La aplicacion fue de enfoque cuantitativo, se aplic6 con un nivel explicativo y un
disefio pre experimental. La técnica que se utilizd fue un analisis documental, tanto
en el pretest y postest, donde la muestra fue el registro de ventas del mes de enero
y febrero en el afio 2023 para el pretest, por otro lado, para el analisis del postest

sera del mes de septiembre y octubre del afio 2023.

Los datos obtenidos en el pre y postest de la implementacion de estrategias de
marketing fueron procesados en el programa SPSS, por lo que, nos arrojé como
resultado propio de la hipétesis general el valor de la prueba de normalidad en el
pretest 0.027 y en el postest 0.120, por lo que se usa la prueba de Wilcoxon con

significancia de 0.011.

Se concluyo que al implementar las estrategias de marketing dieron un resultado
favorable por lo que nuestra hipotesis fue aceptada ya que incrementaron
las ventas de la inmobiliaria Svaasthy SAC, Lima 2023.

Palabra clave: Estrategias de marketing, registro de ventas, analisis documental.
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ABSTRACT

The main objective of this research project was to determine the impact of the
implementation of marketing strategies on the sales of the real estate company
Svaasthy SAC, Lima 2023.

A quantitative approach, level of explanation and pre-experimental design were
used. The technique used was the analysis of documentation, both pretest and
posttest, where the sample for the pretest were the sales records of January and

February 2023, while for the posttest analysis were September and October 2023.

The data obtained during the pretest and postest of marketing strategies
implementation were processed in SPSS program as a result of which due to the
general hypothesis in the pretest we obtained a normality test value of 0.027 pretest

and in the postest 0.120 then Wilcoxon test is used with a significance of 0.011.

It was concluded that by implementing the marketing strategies gave a
favorable result so our hypothesis was accepted as they increased sales of the
real estate Svaasthy SAC, Lima 2023.

Keywords: Marketing strategies, sales tracking, and document analysis



I. INTRODUCCION

La empresa Inmobiliaria Svaasthy SAC se encuentra en un mercado altamente
competitivo donde las ventas de propiedades han bajado y no esta siendo tan
efectiva en estos Ultimos meses, lo cual representa una problemética para la
empresa, asimismo el no contar con una estrategia de marketing es un causante
de estar en esta situacion. Por esta razon, fue necesario realizar una investigacion
sobre las técnicas de marketing a implementar para lograr una mejora en las ventas

de la empresa.

En un estudio realizado por Kumar y Petersen (2018) mencionaron que, las
empresas que invierten en estrategias de marketing de contenido tienen un mayor

retorno de inversiéon y pueden generar mas clientes potenciales.

Es por ello, que se necesita implementar una estrategia de marketing para obtener
éxito y un crecimiento en la empresa Svaasthy, ya que, actualmente las empresas
se encuentran en un mercado competitivo y en constante cambio. Asimismo, contar
con una estrategia sélida marcara la diferencia en las ventas a obtener en la
empresa. Por ende, la investigacion sera de gran utilidad para otras empresas del
mismo sector que enfrentan problemas similares en términos de marketing y
quieran implementar una estrategia de marketing que les permita un impulso en las

ventas.

A lo largo del trabajo, se presentaran citas y referencias de expertos en el campo
del marketing y la industria inmobiliaria, que respaldan y enriqguecen los argumentos
presentados. Estas citas ayudaran a respaldar la importancia y la efectividad de
implementar estrategias de mercadotecnia en la mejora de las ventas de la

inmobiliaria.

Es importante destacar que las citas especificas y el desarrollo completo del tema
requeririan una investigacion mas profunda y la consulta de fuentes especializadas

en marketing inmobiliario. El estudio partié de la siguiente problematica:



¢, Cual es el efecto de la implementacion de estrategias de marketing en la mejorara

de ventas de la inmobiliaria Svaasthy SAC, Lima 2023?

Asi mismo, la investigacion formula las siguientes preguntas especificas:

¢ Cudl es el efecto de la implementacion de estrategias de marketing en los ingresos
de la inmobiliaria Svaasthy SAC, Lima 20237

¢, Cudl es el efecto de la implementacion de estrategias de marketing en la eficacia
de las ventas de la inmobiliaria Svaasthy SAC, Lima 20237

Sin embargo, la justificacion de esta investigacion radica en su utilidad practica, ya
que, durante su ejecucién, se implementaron estrategias de mercadotecnia en las
operaciones de la empresa. Esto busca establecer un precedente que pueda servir

como guia para investigaciones futuras en el mismo sector y campos relacionados.
Dicho esto, como objetivo general se tuvo que: Determinar el efecto de implementar
estrategias de marketing en las ventas de la inmobiliaria Svaasthy SAC, Lima 2023.

Asimismo, los objetivos especificos de la investigacion son:

Determinar el efecto de implementar estrategias de marketing en los ingresos de la
inmobiliaria Svaasthy SAC, Lima 2023

Determinar el efecto de implementar estrategias de marketing en la eficacia de las

ventas de la inmobiliaria Svaasthy SAC.

Por tanto, en la investigacion se planted la siguiente hipotesis principal:

La implementacién de estrategias de marketing mejora las ventas de la Inmobiliaria
Svaasthy SAC, Lima 2023.

De igual importancia, las hipétesis especificas formuladas son:



La implementacién de estrategias de marketing mejora los ingresos de la empresa
Svaasthy SAC, Lima 2023.

La implementacién de estrategias de marketing mejora la eficacia de las ventas de
la empresa Svaasthy SAC, Lima 2023.

Sin embargo, es necesario realizar la investigacion para comprobar o refutar estas
hipotesis y obtener conclusiones soélidas que permitan a la empresa tomar

decisiones en cuanto a la implementacion de estrategias de marketing.

Al implementar una estrategia de marketing se tiene como justificacion practica, el
de impulsar y comunicar de manera eficiente los hallazgos de la investigacion.
Ademas, tiene como justificacidbn econdmica ya que mediante la implementacion de
estrategias de marketing se busca mejorar las ventas y tener una ventaja
competitiva que le permitird posicionarse. Finalmente, la razon técnica de este
proyecto de investigacion radica en implementar una estrategia de marketing

aumenten las ventas, los ingresos y la eficacia de la empresa.



. MARCO TEORICO

NACIONALES

Malaga (2022), en su estudio cuyo objetivo es disefiar una propuesta de mejora al
iImplementar una estrategia de marketing digital SEO. Los resultados obtenidos
fueron que al disefar la estrategia SEO en la empresa Capre SAC le fue factible
econdmicamente, ya que su VAN es positivo logrando los S/.5.105,04. Por otro
lado, el TIR obtenido fue de 23,45% mayor al 9,91% para poder costear su capital.
En conclusion, se evidencia que la empresa le es importante centrarse en poder
mejorar el posicionamiento de su pagina web para posteriormente incrementar sus
ventas realizas por dicho medio, es por ello que se necesita una estrategia basada

en Search Engine Optimization.

Yarlequé (2018), el objetivo del estudio es examinar la eficacia de un plan de
marketing en relacion a la venta en el sector minorista. El estudio fue cuantitativo y
no experimental, utilizando como muestra el total de las ventas diarias durante un
periodo de 3 meses. Los resultados mostraron un aumento en las ventas en el
sector especifico analizado después de implementar la estrategia de marketing
basada en el andlisis FODA, con un aumento aproximado de S/. 23,562.54. Se
pudo determinar que la aplicaciébn de este tipo de plan conlleva una mejora
considerable tanto en la rentabilidad como en el volumen de ventas, ademas de un
mejor argumento de ventas por parte del personal. En conclusién, se observé que
el plan de marketing obtuvo mejorar el volumen de las ventas mensuales,
superando el 100% de la cuota mensual y resolviendo un problema recurrente
desde el afio 2017.

Beteta (2018), tiene como objetivo desarrollar y planificar una estrategia de ventas
en la compaifia Inversiones Oro Sur S.R.L. Ademas, se realiz0 un diagnostico
situacional para evaluar la efectividad de la estrategia de ventas actualmente
implementada. Para llevar a cabo el analisis FODA, se tomaron en cuenta teorias
relacionadas con metas de ventas establecidas, el prondstico de las ventas y la

estrategia de marketing. Sin embargo, se identificaron importantes deficiencias en



estos tres aspectos, asi como dificultades externas que la empresa debe enfrentar.
Basandose en los resultados obtenidos, se formul6 una propuesta de plan
estratégico de ventas que abordara los diferentes aspectos evaluados en el analisis
FODA. En conclusion, se determiné que los objetivos de ventas incluyen el aumento
de los ingresos, la mejora y expansion de la organizacion. Para lograr una ventaja
competitiva mayor, se recomienda utilizar un enfoque de prondstico de ventas
diferenciado, y se considera que la metodologia de minimos cuadrados subjetivos
es la mas adecuada para el pronéstico de ventas en el negocio, teniendo en cuenta

las caracteristicas de produccion de la compaiiia.

Segun Heredia (2022), el objetivo del proyecto es desarrollar un plan de marketing
con el fin de aumentar las ventas en la empresa Confeccoes Rafael. El enfoque
utilizado en la investigacién es de tipo no experimental. Los hallazgos muestran que
la empresa no toma en cuenta puntos importantes como la blusqueda de nuevos
clientes a través de un plan estratégico de ventas o la aplicacién de tecnologia en
el ambito del marketing. Ademas, se observa una falta de andlisis del entorno
empresarial, incluyendo agentes econdmicos e indicadores de consumo en el
sector. En conclusién, el plan de marketing estratégico, que se propuso aumentar
las ventas, desarrollé las siguientes estrategias: evaluar elementos internos,
evaluar elementos externos, analizar los objetivos de marketing, alcanzar el mayor
namero de clientes en el marco de distribucion, capacitar al personal para ofrecer

excelente calidad de servicio.

INTERNACIONALES

De Freitas (2017), su objetivo principal fue desarrollar una estrategia de
mercadotecnia para incrementar las ventas de la compafia. Los resultados
obtenidos muestran que las ventas de la empresa disminuyeron en el afio 2013 en
un 5%, en el 2014 bajé un 24% y en 2015 descendié un 7%. Para poder identificar
las causas de las bajas ventas, se llevo a cabo una encuesta entre los clientes para
comprender sus preferencias en cuanto a vehiculos, asimismo se realizé una
entrevista a los empleados encargados del servicio al consumidor. Los resultados

obtenidos fueron que el 67% de los empleados consideran que la solucién al
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problema residia en necesitar modernizar la flota de transporte. En conclusion, la
propuesta de marketing se enfocara en fortalecer el equipo de ventas mediante la
contratacion de un jefe de ventas y asi mejorar las comisiones para motivar a los

asesores de venta.

Moran (2022) en su proyecto de investigacion se ha destacado que el uso del plan
estratégico de marketing como una herramienta es fundamental para posicionarse
en el mercado a las empresas emergentes, con el objetivo de aumentar sus ventas
mediante promociones dirigidas a los clientes o consumidores. Esto se logra

mediante el satisfacer las necesidades del publico objetivo.

Rojas (2018), el objetivo principal es aplicar una estrategia de marketing digital para
poder promover la venta de tortillas de trigo en el pais. Para hallar los resultados se
llevé a cabo una encuesta tipo Likert a 195 residentes de México mayores a 16
afos que utilizan Internet. La investigacion, fue de naturaleza no experimental,
descriptiva y transaccional, asimismo, menciono que los consumidores mexicanos
tienden a utilizar dispositivos moviles para acceder a internet y que gran porcentaje
cuenta con redes sociales. Ademas, se encontré que el 66% de los encuestados
utiliza paginas web o redes sociales para obtener un mejor conocimiento de las
marcas o productos. Para concluir, se propuso desarrollar un sitio web optimizado
para buscadores de contenido dinamico, que sea compatible tanto con dispositivos
moviles como de escritorio, y que muestre las caracteristicas y ventajas del

producto.



Il. METODOLOGIA.

3.1. Tipoy disefo de investigacion

3.1.1. Tipo de investigacion

Este estudio es de naturaleza aplicada, puesto que se llevd a cabo la
implementacion de estrategias de marketing cuyo objetivo es incrementar las

ventas en la inmobiliaria.

3.1.2. Enfoque de investigacion

Un enfoque de investigacion cuantitativa se distingue por la recoleccion y analisis
de datos en forma numérica con el propdsito de examinar patrones, relaciones y
generalizaciones dentro de una poblacion determinada. (Garcia, 2020). El enfoque
metodoldgico utilizado en este proyecto de investigacion fue de caracter

cuantitativo.

3.1.3. El nivel de investigacion

El grado de investigacion explicativo busca comprender las relaciones causales
entre variables, identificando los factores que influyen en un fenbmeno o evento

especifico (Martinez, 2019).

Por tanto, nuestro estudio tuvo una investigacion explicativa ya que se enfoco en
comprender las relaciones de causa y efecto, y asi buscar explicar por qué ocurren

ciertos fenédmenos.

3.1.4. Disefio de investigacion

El planteamiento de un disefio preexperimental para un proyecto de investigacion
se utiliza para estudiar los efectos de una intervencion o tratamiento en un grupo,

sin la aleatorizacion o control adecuado de variables externas (Sanchez, 2020).



La tesis emple6 un disefio preexperimental, debido a que tiene como finalidad
precisar como la implementacion de estrategias de marketing pueden influir en las
ventas de la empresa Inmobiliaria Svaasthy SAC. Este disefio permitid6 medir el
grado de variacion. La estructura adoptada para la investigacion preexperimental
fue:

01--X--02

O1 = Ventas de la inmobiliaria antes de la implementacion.
X = Estrategias de marketing.
02 = Ventas de la inmobiliaria después de la implementacion.

3.2. Variables y operacionalizacion

Variable independiente: Estrategias de marketing

Definicion conceptual: La estrategia de marketing es una decision que toma una
empresa para encontrar un mercado, atraer y retener clientes, y competir de

manera efectiva en ese mercado (Armstrong, Saunders y Wong, 2016).

Definicion operacional: Refiere a las acciones y enfoques especificos utilizados
para promocionar y posicionar las propiedades disponibles en el mercado
inmobiliario, con el objetivo de atraer a los clientes potenciales y cerrar ventas
exitosas. Estas estrategias implican la identificacion y segmentacion del puablico
objetivo, la creacion de mensajes convincentes y diferenciados, la seleccion y

utilizacion de los canales de marketing adecuados.

Dimensiones: El resultado de una estrategia de marketing se midié a través de los

ingresos obtenidos y eficacia en el area de ventas.

Variable dependiente: Ventas

Definicion conceptual: El logro de ventas surge de la relacion entre una entidad
empresarial y sus clientes, donde se produce el intercambio de un bien o servicio a
cambio de una compensacion economica. La finalidad primordial es atender las

necesidades y deseos de los consumidores. (Lamb, Hair y McDaniel, 2018).



Definicion operacional: Se refiere a las acciones y procedimientos particulares
ejecutados con el proposito de facilitar la comercializacién y el intercambio de
bienes o servicios por parte de una entidad. Esto engloba la identificacion de
posibles clientes, el establecimiento de conexiones comerciales, la negociacion de

términos y el seguimiento posterior a la venta.

Dimensiones: El resultado de las ventas obtenidas se midi6 por medio del

volumen ventas obtenidas.

El anexo 1 contiene la matriz donde se detallan las operacionalizaciones de las

variables.

3.3. Poblacion, muestray muestreo

3.3.1. Poblacién operativa

La poblacién es el conjunto completo de personas, elementos o unidades que
cumplen con ciertas caracteristicas o criterios definidos para ser incluidos en un
estudio (Gonzélez, 2020).

La presente investigacion se realizé a través de un analisis documentario, por tanto,

la poblacion fue el registro de ventas de la empresa Inmobiliaria Svaasthy SAC.

3.3.2. Muestra

La muestra es una porcidén seleccionada de la poblacién general que se emplea

para representarla en un estudio de investigacion. (Hernandez, 2018, p. 56).

La presente investigacion tuvo como muestra el registro de ventas del mes de enero
y febrero en el afio 2023 para el pretest. Por otro lado, para el postest se utilizo el

de septiembre y octubre del afio 2023

3.3.3. Muestreo

El proceso de muestreo abarca la eleccion de elementos individuales o unidades



de una poblacion con el objetivo de recopilar informacion representativa de dicha
poblacion. (Babbie, 2016, p. 220).

En este estudio, se optd por un enfoque de muestreo no probabilistico, dado que

no se incluiran todos los afios, siendo esta eleccion a juicio del investigador.

3.4. Técnicas e instrumentos de recoleccion de datos

Técnica

La técnica es un procedimiento ordenado y sistematico utilizado para recolectar,
analizar e interpretar dato. (Padilla, 2018, p.45)

Se empleo la técnica de analisis documental tanto en la fase de pretest como en la
de postest, dado que la informacion fue recopilada a partir de los registros de ventas

de la empresa.

Instrumento

El instrumento de medicion se define como una herramienta o dispositivo disefiado

y utilizado para recopilar datos. (Cordova y Prieto, 2018)

En el andlisis documental, se empled la ficha de ventas como instrumento, mientras
que en el post test se recurrié a la observacion directa. Esta eleccion se realiz6 con

el propésito de recabar informacion relacionada con nuestra variable dependiente.

3.5. Procedimientos

Nuestro proyecto de investigacion fue divido en las siguientes fases:

Primera fase, se inicid con la investigacion de las imperfecciones que tiene la
inmobiliaria Svaasthy, con el fin de identificar el problema general a abordar en el

proyecto, por tanto, se propuso implementar estrategias de marketing con el
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propdsito de potenciar las ventas de la inmobiliaria. Ademas, se procedié a la
formulacion del objetivo principal, los objetivos especificos, la hipotesis general y

las hipotesis especificas.

Segunda fase, se realizd una revision literaria, para avalar la investigacion nos
apoyamos de antecedentes nacional e internacionales que avalan nuestras
hipdtesis planteadas. Por ello, se buscoé investigaciones de los ultimos 5 afios,
donde se implementaron estrategias de marketing en las empresas para mejorar

sSus ventas.

Tercera fase, se determind el disefio de investigacion como preexperimental, por lo
tanto, se emplearan las técnicas de andlisis documental a través del registro de
ventas y observacion directa. Por otro lado, se establecio la poblacién, muestra y

muestreo del proyecto de investigacion en base a las variables de estudio.

Cuarta fase, se realizo el andlisis respectivo documental en el pretest, con respecto
al registro de ventas. Los datos recopilados durante el pretest y el postest
posibilitaran la comprobacién de las hipétesis formuladas al inicio del estudio.
Finalmente, basandonos en los resultados obtenidos, se procedié a la formulacién

de las conclusiones y recomendaciones correspondientes.

3.5.1. Definicion de la empresa

La empresa cuya denominacion legal es CORPORACION SVAASTHY SA.C se
enfoca en la elaboracion, ejecucion y comercializaciéon de proyectos inmobiliarios
de alto valor. La inmobiliaria fue fundada en el aflo 2020 por la gerenta general

Betsabeth Iriarte Rocha.
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Figura 01. Ficha RUC

Reporte de Ficha RUC

CORPORACION SVAASTHY S.A.C.
20604467285

Lima, 11/11/2023

Informacién General del Contribuyente

Cédigo y deseripeién de Tipo de Contribuyente

39 SOCIEDAD ANONIMA CERRADA

Fecha de Inscripeion 28/03/2019

Fecha de Inicio de Actividades 01/12/2020

Estado del Contribuyente ACTIVO

Dependencia SUNAT 0023 - INTENDENCIA LIMA
Condicidn del Domicilio Fiscal HABIDO

Emisor electrdnico desde 09/04/2021

Comprobantes electrdnicos

FACTURA (desde 09/04/2021),BOLETA (desde 12/07/2021)

Nombre Comercial

Datos del Contribuyente

SVAASTHY

Tipo de Representacién

Actividad Econoémica Principal

6810 - ACTIVIDADES INMOBILIARIAS REALIZADAS CON
BIENES PROPIOS O ARRENDADOS

Actividad Econdmica Secundaria 1

Actividad Econémica Secundaria 2

Emisién Comprobantes de Pago COMPUTARIZADO
de Cor ilidad COMPUTARIZADO
Cadigo de Profesion / Oficio -
Actividad de Comercio Exterior SIN ACTIVIDAD
Namero Fax -
Teléfono Fijo 1 -
Teléfono Fijo 2 -
Teléfono Mévil 1 1-842530162

Teléfono Mévil 2

Correo Electrénico 1

efernandez2305@gmail.com

Correo Electrénico 2

3.5.2. Organigrama
Figura 02. Organigrama

GERENTE GENERAL

SUPERVISOR
VENTAS

ASESOR DE
VENTAS

ADMINISTRATIVA

SUPERVISOR
ADMINISTRATIVO

ASISTENTE

ADMINISTRATIVO

ASISTENTE
COBRANZA

JEFE DE PROYECTOS

ASISTENTE

ARQUITECTURA

ASISTENTE
ESTRUCTURA

ABOGADO o CONTADOR
AREA PROYECTOS

JEFE OPERACIONES

PERSONAL DE OBRA
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3.5.3. Descripcion General de la empresa

La inmobiliaria Svaasthy SAC es una companiia peruana dedicada a la elaboracion,
ejecucion y comercializacion de proyectos inmobiliarios de alto valor, tiene sede en
el Per(. La empresa se destaca por la experiencia obtenida en el rubro inmobiliario
y por ofrecer servicios integrales relacionados con la compra, venta de propiedades.

Mision

“‘Entregar el mas alto valor a nuestros clientes, haciendo sus vidas mas felices,

provocando momentos memorables”.

Visién

“Ser la compania de soluciones inmobiliarias mas grande del Peru, con un enfoque

global de alta competitividad”.

Valores

Integridad: Somos honestos y transparentes en nuestras acciones, honrados en

nuestra conducta y comportamiento.

Compromiso: Nuestra palabra se cumple, aun en las situaciones mas adversas.

Hacemos de nuestras promesas un hecho con valentia coraje y decision.

Busqueda de la excelencia: Vemos en cada dia una oportunidad para mejorar

porgue hoy somos mejor que ayer y mafiana seremos mejor que hoy.

Pagina Web

https://www.svaasthy.com.pe
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https://www.svaasthy.com.pe/

3.5.4. Pre — Aplicacion

En este punto se llevé a cabo una recopilacion de informacién de las ventas de la
empresa durante enero y febrero del 2023, con el fin de comparar seguidamente

de la implementacion de las estrategias de marketing.

Tabla 01: Lotes vendidos en enero

ENERO G % % Acumulado

0,
SEMANA 1. |0 0% 0%

0,

SEMANA 2. |1 33% 33%

0,
SEMANA 3. |0 0% 33%

67%

SEMANA 4. |2 100%

Fuente: Elaboracion propia

Gréafico 01: Lotes vendidos en enero

LOTES VENDIDOS EN ENERO

100%

w

100%

N
"

80%

N

60%

Frecuencia
[EEY
(0]

40%

[

Porcentajes

20%

o
"

0% p

o

0%
SEMANA 1 SEMANA 2 SEMANA 3 SEMANA 4

I Frecuencia ==@==Porcentaje

Fuente: Elaboracién propia
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Tabla 02: Lotes vendidos en febrero

FEBRERO % % Acumulado
fi
0%
SEMANA 1 0 0%
0%
SEMANA 2 0 0%
50%
SEMANA 3 1 50%
50%
SEMANA 4 1 100%

Fuente: Elaboracion propia

Gréafico 02: Lotes vendidos en febrero

LOTES VENDIDOS EN FEBRERO

100%

2 100%

1,8 90%

1,6 80%

1,4 70%
© Lo
g 1,2 =% 60% %
g 1 50% S
o o
(0] pust
& 08 40% S

0,6 30%

0,4 20%

0,

0,2 0% 0% ) 10%

0 0%

SEMANA 1 SEMANA 2 SEMANA 3 SEMANA 4

I Frecuencia ==@==Porcentaje

Fuente: Elaboracién propia
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Tabla 03: Lotes vendidos en febrero

CONCEPTO ENERO FEBRERO

SEMANA 1 S/ - S/ -
SEMANA 2 S/ 7,700.00 S/ -
SEMANA 3 S/ - S/ 3,500.00
SEMANA 4 S/ 7,000.00 S/ 3,500.00
TOTAL S/ 14,700.00 S/ 7,000.00

Fuente: Elaboracion propia

Tabla 04: Eficacia pretest

VENTAS VENTAS
MES SEMANA OBTENIDAS PROYECTADAS EFICACIA
SEMANA1 |0 4 0%
SEMANA2 |1 4 25%
ENERO
SEMANA 3 |0 4 0%
SEMANA 4 |2 4 50%
SEMANA1 |0 4 0%
SEMANA2 |0 4 0%
FEBRERO
SEMANA3 |1 4 25%
SEMANA 4 |1 4 25%

Fuente: Elaboracion propia
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3.5.5. Aplicacion

Actividad N.° 01: Inversion en pauteo para publicidad en redes sociales

Facebook y Instagram

El uso estratégico de las redes sociales sirve para poder generar una mayor
afluencia de informacién de forma digital, pero invertir en pautas y publicidad de la
mano de un seguimiento activo permite rendir el rendimiento de las campafias en
tiempo real, generando Leads. El pauteo estratégico garantiza una mayor

visibilidad, interaccion

Figura 03. Bienvenida a la CCL

00 Meta B Crear publicacion o4 Crear anuncio Crear reel (#) Crear historia @ Transmitir Q Buscaren... O/}
Business Suite 0-0
O s T pURCOIE Y Y TEer
()
") Inmobiliaria Svaas... ¥
o) iliaria Svaa
m Anuncios recientes &4 Crear nuevo anuncio Administrar anuncios
A "
> Notificaciones .
E’ A Activo ° W% Finalizado "¢ Finalizado :'
— S i =8 ) "
(O Mensajes a Mensajes ". Mensajes W Mensajes > 1
Centro de clientes Objetivo: Rec s Objetivo: Recibi ensajes
B) Contenido
@ Planificador Creado por Leslye Del Pino Verresultados
3 Anuncios Conversaciones con mensajes 0 Alcance @ Actividad
iniciadas teracc on la publicacion
olf] Estadisticas 1 1764 . G2
= i lics en el enlace
— Todas las herramie . 20
Importe gastado @ Costo por Conversacion con ] Conversaciones con mensajes iniciadas
; mensajes iniciada I
Q Buscar b e
8/55 40 5/5 04 Publicaciones guardadas
A . o ) ’ [ B
{0y Configuracion
IOWY 3

Actividad N.° 02: Alianza estratégica con Camara de Comercio de Lima

El enfoque principal de la CCL es representar, apoyar a las empresas a nivel macro,
brindando capacitacion empresarial. Por tanto, la inmobiliaria Svaasthy con esta
alianza aprovecho recursos, como eventos de networking, seminarios y entre otros,
enfocando las funciones a que estén relacionadas con estrategias especificas para

promocionar el proyecto y atraer clientes.
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Figura 04. Bienvenida a la CCL

CAMARY
E COMERD)
1)

Li Foarna & |

o Paarta & lai Dmprasiries
GAMDORES DEL COATRSD MUSIAL D8 CAMARE 2011

" BENEFICIOS EXCLUSIOS

P ——— PARA ASOCIADOS

OPORTUNIDADES DE NEGOCIOS - "Encuentra potenciales clientes y proveedores”

Acceso 2l DIRECTORIO EMPRESARIAL CCL virtual, que le permitié contactar a nuevos clientss y provesdores.

Plataforma CCL - Negocios https:/lccInegociospef Pamerenk
NETWORKING EMPRESARIAL, donde podra presentar sus ofertas de productos y/o servicios & interactuar con ofras empresas asociadas. Mensual
(Virtual y Presencia) (1 cupo por empresa)
PROGRAMA "RUTA PYME", enirevista para promacionar los produclos ylo servicios de su empresa, seccion: ‘Vitrina Pyme”, ransmision en vivo i,

. . o Por nica vez, durante
por Facebaok, dirigido 2 pequefias y medianas empresas. (Previa coordinacidn) o DA
https: lwww.facebaok.comfwatch/?v=500221702015700 P '
SALA PARA REUNIONES EMPRESARIALES con capacidad para 500 personas.
Mantaje tipo auditorio, por espacio de 4 horas, uso de 01 podio, 01 micrGfono inalémbrico, mesa de registro, mesa de expositar, acceso a wif, 01 No comesoonde
ligar para estacionamiento, horario: L - V de 9:00 am 2 5:00 pm, cualquier ofro beneficio adicional fiene casto preferencial como asociado ala CCL, P
seqin el aforo permitido por el gobiemo. htfps:/Ibit y/3oSKPet
SALA PARA REUNIONES EMPRESARIALES con capacidad para 50 personas.
Mantaie tino auditario, por espacio de 4 horas, uso de (1 podio, 01 microfona inalémbrico, mesa de regisiro, mesa de expositor, acceso a wif, 01 -

lugar para estacionamiento, horario: L - V de 9:00 am & 5:00 pm, cualquier otro beneficio adicional tiene casto preferencial como asociado ala CCL,
seqlin el aforo permitido por el gobierno. https://bit y/30SKPet

SALA PARA REUNIONES EMPRESARIALES con capacidad para 12 personas.
Mantaje tipo audiorio, por espacio de 4 horas, horario: L - V de 3:00 am a 5:00 pm, cualquier ofro beneficio adicional tien costo preferencial como 2 veces
asociado ala CCL, segun el aforo permitido por el gobierno. hitps:/bitly/30SKPet

PUBLICIDAD - "Promaciona fus productos ylo servicios a empresas de diferentes sectores”

GESTION DE REDES SOCIALES, podta mejorar ¢ posiionaniento de su negocio.

Creacion de 4 piezas gréficas estaticas en formato cuadrado para Facebook & Instagram. 4l s

ESTUDIO DE PRODUCCION AUDIOVISUAL, podré generar contenido de valor y e alo impacto paralogra ser més compettivo a ravés de

cantenidos mutimedia y remarcar su presencia digital. Realizaremos 01 videa qratuito para plataformas digitales en el afio (seqn disponibildad) Ui
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Figura 05. Factura por la afiliacion a la CCL

CAMARA DE COMERCIO DE LIMA
R.U.C.N° 20101266819
= Local Principal:Av. Giuseppe Garibaldi N* 396-Jeais Mania-Lima-Lima
CCL dwm Telef: 2191600 Fax 219-1634 - Apto Podal 593 lima 100 )
s las:
LIMA Acg\eE;:csjpreesMu 140 Utb Industrial Bl Puente(Centro Empresarial Orbes Piso 5)-Santa FACTURA ELECTRONICA
La Cimara de los Gremios Anita- Lima-Lima Telef: 218-1511
A Carlos lzaguime Nro.754 Urb. PalmerasLos OlivosLima-Lima- Telef: 219-1843
Pro. Maris:az?gﬁgumn Gamara No.653 Int.601 urb.San PabloLa victoria-Lima-Telef: 219- N° F036 - 0028627
1840
Av. Elmer Faucett Nro. gin Int. 2064 (Modulo A 2da etapa C. sereo comercial) Prov. Cong. del
Callao - Callao Telef: 2191838
[SENORES : CORPORACION SVAASTHY S.A.C.
: CALLE DEL ARCO IRIS NRO. 175 DPTO. 301 URB. ALBORADA-SANTIAGO DE
DIRECCION SURCO
R.U.C. 1 20604467285
FECHA EMISION : 28/09/2023
FECHA DE VENCIMIENTO + 28/09/2023
MONEDA :soL FORMADE  coNTADO
CODIGO | GANTIZH)l UNIDAD DESCRIPCION VALORUNITARIO | PRECIO UNITARIO | VALORTOTAL
SCADO003 1 UND CUOTAORDINARIAANUAL OCTUBRE 2023 HASTA SETIEMBRE 2,064.00 1,548.00 2,064.00
2024
SON: MIL QUINIENTOS CUARENTA Y OCHO CON 00/100 SOLES
Dscto Global 516.00]
DBSERVACIONES:
— Ope. Gravada 0.00)
Ope. Exonerada 0.00]
DESCUENTO PRONTO PAGD 25% Ope. Inafecta 2.064.00
LG.V. 0.00
Otros Cargos 0.00)
Importe Total (S/ ) 1,548.00)

servicio post venta de calidad.

Figura 06. Pagina de inicio del CRM de Svaasthy

Actividad N.°03: Implementacion de CRM en la estrategia de marketing
Al implementar la herramienta CRM como estrategia de marketing se busco
incrementar la capacidad en captar clientes potenciales, manteniendo un correcto

seguimiento de todo el proceso de ventas, controlando los ingresos y brindando un

Z . Svaasthy

PEN - USD:
USD - PEN:
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Figura 07. Capacitacion con area comercial

Luis Folipe Calvimontes (Prosentando)
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Actividad N°04: Convenio publicitario para crecimiento de la marca

Como parte de la expansion de la marca, se realizd un convenio con la Revista
Policial que se entrega todos los afios a nivel nacional tanto a personas de la
institucién como a personas civiles, esto con la iniciativa de ampliar nuestro margen

de segmentacion que traera mayores clientes potenciales.

Figura 10. Factura de convenio con la revista policial

FREVISTA LR
& POL’C,A L RUC: 20451453956

FF01-7851
REVISTA POLICIAL DEL PERU S.A.C.
Domicilio :PJ. MARTIR OLAYA 129 OFIC. 1608 , LIMA - LIMA - MIRAFLORES - PERU
Telefonos : (51-1) 500-1100 Fax :(51+1) 510.1340
E-mail - direccion @revistapolicial pe Pagina Web - www revistapolicial pe
Lugar Entrega
Cliente : CORPORACION SVAASTHY SAC
Direccion : CAL. DEL ARCO IRIS NRO.175 DPTO.301 URB. ALBORADA, SANTIAGO DE SURCO - LIMA - LIMA - PERU
RUC 1 20604467285 Codigo Cliente  : CLI-03816
Fecha de Emision :31-10-2023 Moneda 1SOL
Fecha de > Orden Compra  :
Condicion de Pago :CONTADO
Guia de Remision
ftem |  Codigo Descripcion UM | Cantidad | Mrecio N 16V ]
1 [PRO00015 REVISTA POLICIAL DEL PERU PL 1.00 600.00 600.00 0.00 600.00
Total Valor de Venta - Operaciones Exoneradas:| S/ 600.00
IGV:| S/ 0.00
Importe Total:| S/ 600.00

Representacion Impresa de la Factura Electronica

SON: SEISCIENTOS Y 00/100 SOLES
Forma de pago: Contado

Observaciones: EXONERADO DEL IGV. LEY 28086 ART. 19.1

Sirealiza el pago en &l BCP:

Ingresar: www.viabcp.com o la APP del BCP
Seleccionar: Pagos

Seleccionar: Pagar un Servicio 3
Colocar; REVISTA POLICIAL DEL PERU
Colocar: Ruc 0 Razon Social de su empresa
Colocar: Monto a pagar

Enviar imagen del pago realizado.

Debe indicar el RUC o Razdn Social de la entidad que realiza el pago.

BCP Cuenta Comnente
193-8454872-0-45
CCI00219300845487204511

En caso de realizar el pago en un AGENTE BCP, indicar el siguiente Cddigo: 08853
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3.5.6. Post — Aplicacion

Tabla 05: Ventas postest - septiembre

CANTIDAD DE LOTE VENDIDOS
SEPTIEMBRE fi % % Acumulado
SEMANA 1 1 10% 10%
SEMANA 2 3 30% 40%
SEMANA 3 2 20% 60%
SEMANA 4 4 40% 100%

Fuente: Elaboracion propia

Gréfico 03: Ventas postest - septiembre
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100%
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Fuente: Elaboracion propia

Tabla 06: Ventas postest — octubre

100%
80%
60%
40%
20%
0%

Porcentajes

CANTIDAD DE LOTE VENDIDOS
OCTUBRE i % % Acumulado
SEMANA 1 3 21% 21%
SEMANA 2 4 29% 50%
SEMANA 3 3 21% 71%
SEMANA 4 4 29% 100%

Fuente: Elaboracién propia
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Grafico 04: Ventas postest — octubre
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Fuente: Elaboracion propia

Tabla 07: Ingresos en soles en el postest septiembre y octubre

CONCEPTO SEPTIEMBRE OCTUBRE

SEMANA 1 S/ 3,500.00 S/ 10,500.00
SEMANA 2 S/ 47,000.00 S/ 14,000.00
SEMANA 3 S/ 7,000.00 S/ 10,500.00
SEMANA 4 S/ 14,000.00 S/ 14,000.00
TOTAL S/ 71,500.00 S/ 49,000.00

Fuente: Elaboracién propia

23



Tabla 8. Eficacia postest

VENTAS VENTAS
MES SEMANA OBTENIDAS PROYECTADAS EFICACIA
SEMANA 1 1 4 25%
SEMANA 2 3 4 75%
SEPTIEMBRE
SEMANA 3 2 4 50%
SEMANA 4 4 4 100%
SEMANA 1 3 4 75%
SEMANA 2 4 4 100%
OCTUBRE
SEMANA 3 3 4 75%
SEMANA 4 4 4 100%

Fuente: Elaboracion propia

3.6. Método de andlisis de datos

La metodologia y el analisis de datos implican la exhaustiva revisién de conjuntos
de datos con el objetivo de extraer informacion pertinente y valiosa, la cual puede
ser aprovechada para tomar decisiones informadas y potenciar el rendimiento

empresarial. (Inmon, 2015)

Analisis descriptivo

El andlisis descriptivo se trata de presentar una sintesis de los datos de manera
comprensible y resumida utilizando métodos estadisticos adecuados. (Larose,
2005).

Basandonos en los resultados previos y consecuentes a la aplicacion de la
estrategia de marketing, se realizé un analisis estadistico e interpretacion de los
datos y graficos obtenidos en el Excel y SPSS teniendo en cuenta la conexion entre

las variables de estudio
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Analisis inferencial

El analisis inferencial implica analizar las variables de estudio y poner a prueba la
hipotesis inicial" (John W. Creswell, 2020).

Para poner a prueba la hipotesis, se realizé en primera instancia el test de
normalidad mediante el estadistico de Shapiro-Wilk. Este andlisis nos posibilitd
establecer la forma de medir los datos para evaluar la hipotesis propuesta. En caso
de que los datos se distribuyeran de manera normal, se empleara la prueba de

Wilcoxon.

3.7. Aspectos éticos

Este proyecto de investigacion se fundamenté en los siguientes principios éticos:

Consentimiento informado, la investigacion involucra a la empresa Svaasthy, de
tal manera que la informacién que se obtuvo y futuros procedimientos estan
totalmente aceptadas por la empresa.

- Se garantizo la confidencialidad de la informacién recopilada por los que
participamos en la investigacion.

- Se informo los resultados de la investigacién de manera precisa y transparente,
para evitar asi la manipulacién de datos o tergiversacion de los hallazgos.

- Se obtuvo la guia y supervision del docente que aseguro la aplicacion de
estandares éticos adecuados en la investigacion y asi cumpliendo las
regulaciones politicas institucionales.

- Se obtuvo el asesoramiento imparcial y objetivo evitando asi cualquier conflicto
de intereses al desarrollar el presente proyecto de investigacion.

- El proyecto de investigacion se desarroll6 de manera que proporcionara

informacion beneficiosa a la empresa, eso dio mayor alcance de nuevos

conocimientos e identificacién de areas de mejora.
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V. RESULTADOS

4.1. Andlisis Descriptivo

Se analizo la distribucidn de la variable dependiente y sus dimensiones. En el
analisis descriptivo se observaron los resultados del pretest y postest, ademas del
efecto que ocurrié por la implementacion de las estrategias de marketing en la

inmobiliaria Svaasthy.

Grafico N° 5. Gréfico ventas antes y después de la implementacion de las

estrategias de marketing

LOTES VENDIDOS POR LA EMPRESA

4,5

4 4 4

3,5

—@— VENTAS PRETEST  —@—VENTAS POSTEST

Fuente: Elaboracion propia

En el grafico N° 5. se observo que las ventas en el postest aumentaron, por tanto,
se entiende que la implementacién de estrategias de marketing esta funcionando
causando mejoras en los cierres de ventas. Antes de la implementacion que fue en
enero y febrero se obtuvo un total de 5 ventas de lotes, en el mes de septiembre y
octubre luego de la implementacién se obtuvo 24 ventas, con una diferencia de 19
ventas. Por tanto, se analiza que hubo mejoras en las ventas de la empresa en un
380%.
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Gréafico N°. 06: Grafico ingresos por lotes vendidos antes y después de la

implementacion
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Fuente: Elaboracion propia

En el grafico N.° 6 se visualizan los ingresos obtenidos en la inmobiliaria Svaasthy

del antes y después de implementar estrategias de marketing, el efecto fue positivo

ya que en todas las semanas el postest ayudo a ingresar mayor efectivo, por ende,

la suma total generada antes de la implementacion fue de S/. 21700 y luego fue de

S/.120500 con una diferencia de S/. 98800. Debido a implementar las estrategias

de marketing hubo una mejora del 455.3%.

Gréfico N°. 07: Gréfico de eficacia de las ventas pretest

100%

80%

60%

40%

20%

0%

B ENERO
B FEBRERO

0% 0%
SEMANA 1
0%

0%

EFICACIA-PRETEST

25%

SEMANA 2
25%
0%

50%

25% 25%

18,75% 12,5%
| B B=
SEMANA 3 SEMANA 4 PROMEDIO

0% 50% 18,75%
25% 25% 12,5%

Fuente: Elaboracion propia
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En el grafico N.° 7 se puede observar que la eficacia de las ventas obtenidas en el
periodo de enero 2023 fue de 18.75% y en febrero fue de 12.5%, por el cual la
eficacia en alcanzar 4 ventas semanales, se encuentra muy bajo en porcentajes,
ya que segun datos de Svaasthy se deberia tener un minimo del 50% en eficacia
por mes. Asimismo, se puede analizar que en la primera y tercera semana de enero

no hubo ninguna venta, como en la primera y segunda semana de febrero.

Gréfico N°. 08: Grafico de eficacia de las ventas pos test
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Fuente: Elaboracion propia

Segun el grafico N° 8 se puede observar que en el mes de septiembre y octubre
pasaron la meta que es de un 50%, en la semana 4 de enero llego a la meta de
obtener 4 ventas a la semana por lo que alcanzo el 100% en eficacia. Por otro lado,
en el mes de octubre se llegd a la meta del 100% en la semana 2 y 4. Por ende, la

implementacion de estrategias genero un efecto positivo.

Grafico N°. 09: Grafico comparativa de eficacia pretest y postest
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Segun los resultados obtenidos, se observé una mejora de la eficacia de las ventas
de un 15.6% a un 75%, por tanto, la implementacién de las estrategias de marketing

ayudd a mejorar un 59.4% en la eficacia de lotes vendidos

4.2. Andlisis Inferencial

En el analisis inferencial de la presente investigacion, se emplearan métodos

estadisticos para corroborar la hipotesis planteada.

4.2.1. Hipétesis General

La implementacion de estrategias de marketing mejora las ventas de la empresa
Svaasthy SAC, Lima 2023.

Prueba de normalidad

Para validar la hipotesis general, es esencial determinar la distribucion de los datos
recolectados, especialmente cuando la muestra es inferior a 30. En este contexto,
se optara por la prueba de normalidad de Shapiro-Wilk para evaluar si los datos
siguen una distribucion paramétrica.

Las hipotesis de normalidad que se plantearon son:

Ho: Las ventas del pretest y postest antes y después cuentan con una distribucion

normal

Ha: Las ventas del pretest y postest antes y después no cuentan con una

distribucion normal

La regla de decision es la siguiente:

Si la significancia pv >5%, se acepta Ho.

Si la significancia pv <=5%, se acepta Ha.
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Tabla 09: Prueba de normalidad Shapiro-wilk

Shapiro-Wilk
Estadistico gl Sig.
PRETEST - VENTAS .798 8 .027
POSTEST - VENTAS .860 8 120

Fuente: Elaboracion propia. IBM SPSS.

En la tabla 09 se observa que la significancia en las ventas del pretest es menor al
0.05, mientras que en el postest es mayor a 0.05, por ende, se acepta la Ha: Las
ventas del pretest y el post test no tienen una distribucion normal. En ese sentido

para corroborar la hipotesis general se continuo a emplear la prueba de Wilcoxon.

Verificacion de la hipétesis general

Ho: La implementacidon de estrategias de marketing no mejora las ventas de la

empresa Svaasthy SAC, Lima 2023.

Ha: La implementacion de estrategias de marketing mejora las ventas de la

empresa Svaasthy SAC, Lima 2023.

Regla de decision:
Si la significancia pv >5%, se acepta Ho.

Si la significancia pv <=5%, se acepta Ha.

Tabla 10: Prueba de contraste de hipétesis general

Estadisticos de Prueba?

Postest ventas - Pretest ventas
Z -2.555P

Sig. asintotica (bilateral) 011

Fuente: Elaboracion propia. IBM SPSS.

En la tabla 10 se evidencia un nivel de significancia por debajo del 5%, lo que
conduce al rechazo de la hipotesis nula y a la aceptacion de la hipotesis. Ha: La
implementacion de estrategias de marketing mejora las ventas de la empresa
Svaasthy SAC, Lima 2023.
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4.2.2. Hipétesis especifica 1

La implementacion de estrategias de marketing mejora los ingresos de la empresa
Svaasthy SAC, Lima 2023.

Prueba de normalidad

Se formularon las siguientes hipétesis de normalidad:

Ho: Los ingresos en el pretest y en el postest tienen una distribucion normal.

Ha: Los ingresos en el pretest y en el postest no tienen una distribucion normal.

Laregla de decision fue la siguiente:

Si la significancia pv >5%, se acepta Ho.

Si la significancia pv <=5%, se acepta Ha.

Tabla 11: Prueba de normalidad Shapiro-wilk, ingresos

Shapiro-Wilk
Estadistico al Sig.
Pretest ingreso .799 8 .028
Postest ingreso .681 8 .001

Fuente: Elaboracion propia. IBM SPSS.

La tabla 11 muestra que la significancia en los ingresos del pretest y postest es
menor al 0.05, por ello, se acepta la Ha: Los ingresos en el pretest y en el post test
no tienen una distribucion normal. Por tal motivo para corroborar la hipétesis

especifica 1 se empled la prueba de Wilcoxon.
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Comprobacién de la hipotesis especifica 1.

Ho: La implementacion de estrategias de marketing no mejora los ingresos de la

empresa Svaasthy SAC, Lima 2023.

Ha: La implementacion de estrategias de marketing mejora los ingresos de la

empresa Svaasthy SAC, Lima 2023.

Regla de decision:

Si la significancia pv >5%, se acepta Ho.

Si la significancia pv <= 5%, se acepta Ha.

Tabla 12: Prueba de contraste de hipotesis especifica 1

Estadisticos de prueba?®

Postest Ingreso— Pretest Ingreso
Z -2.536°

Sig. asintotica. (bilateral) 011

Fuente: Elaboracion propia. IBM SPSS.

Como se visualiza en la tabla 12, dado que el nivel de significancia es inferior al
5%, la hipétesis nula ha sido descartada, respaldando asi la aceptacion de la
hipétesis Ha: La implementacion de estrategias de marketing mejora los ingresos
de la empresa Svaasthy SAC, Lima 2023.

4.2.3. Hipétesis especifica 2

La implementacion de estrategias de marketing mejora la eficacia de las ventas de

la empresa Svaasthy SAC, Lima 2023.

Prueba de normalidad

Se formularon las siguientes hipoétesis de normalidad:
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Ho: La eficacia de las ventas en el pretest y en el postest tienen una distribucion

normal.

Ha: La eficacia de las ventas en el pretest y en el postest no tienen una distribucion

normal.

La regla de decision fue la siguiente:

Si la significancia pv >5%, se acepta Ho.

Si la significancia pv <=5%, se acepta Ha.

Laregla de decision fue la siguiente:

Si la significancia pv >5%, se acepta Ho.

Si la significancia pv <=5%, se acepta Ha.

Tabla 13: Prueba de normalidad Shapiro-wilk, eficacia

Shapiro-Wilk
Estadistico Estadistico gl Sig.
Pretest - Eficacia .300 .798 8 .027
Postest - Eficacia .250 .860 8 120

Fuente: Elaboracion propia. IBM SPSS

En la tabla 13 se observé que la significancia en la eficacia del pretest es menor al
5%, en cambio la eficacia del postest es mayor al 5%, por ende, Ha: La eficacia de
las ventas en el pretest y en el post test no tienen una distribucion normal. En tal
sentido para corroborar la hipétesis especifica 2 se empleo la prueba de Wilcoxon.

Comprobacién de la hipotesis especifica 2.

Ho: La implementacion de estrategias de marketing no mejora la eficacia de las
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ventas de la empresa Svaasthy SAC, Lima 2023.

Ha: La implementacion de estrategias de marketing mejora la eficacia de las ventas

de la empresa Svaasthy SAC, Lima 2023.

Regla de decision:

Si la significancia pv >5%, se acepta Ho.

Si la significancia pv <=5%, se acepta Ha.

Tabla 14: Prueba de contraste de hipdtesis especifica 2

Estadisticos de prueba?®
Postest eficacia — Pretest eficacia

Z -2.555P
Sig. asintotica (bilateral) 011

Fuente: Elaboracion propia. IBM SPSS.

Segun la tabla, el nivel de significancia es menor al 5%, por ello, que se rechazé la
hipotesis nula, y se acepta la hip6tesis Ha: La implementacion de estrategias de
marketing mejora la eficacia de las ventas de la empresa Svaasthy SAC, Lima 2023.

V. DISCUSION

En relacion al objetivo general se determiné el efecto de implementar estrategias
de marketing en las ventas de la inmobiliaria Svaasthy, antes de iniciar con el
analisis de resultados se realizé una evaluacién de la variable dependiente y sus
dimensiones.

Se pudo observar en los resultados obtenidos del grafico N.° 05 la cantidad de
ventas generadas en el pretest que fue una venta de 5 lotes siendo el 20.83% de
las ventas que se han generado en el postest de un total de 24 lotes vendidos, lo
gue demostrd que al implementar estrategias de marketing genero una mejora en

el volumen de ventas, indicando que las estrategias implementadas estaban
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alineadas de manera efectiva con las necesidades y preferencias de los posibles
clientes.

Por tanto, tenemos a Heredia (2022), que coincide con el resultado que se obtuvo,
donde se menciona que una empresa si puede mejorar su volumen de ventas
mediante el desarrollo e implementacion de estrategias de marketing. Diversas
investigaciones no necesariamente el mismo pensamiento respaldan que
mostraron resultados efectivos por las estrategias de marketing ya que mejoran
sustancialmente las ventas en el sector inmobiliario. Segun Jones (2020), en su
investigacion indico que las empresas inmobiliarias que adoptan un enfoque
proactivo en sus estrategias de marketing experimentan un aumento significativo
en la generacion de leads y, en Ultima instancia, en las ventas.

Asimismo, De Freitas (2017), detallo que el plan de marketing para llegar a
incrementar las ventas de su compariia se enfoco en fortalecer el equipo de ventas
mediante la contratacion de un jefe de ventas y mejorar las comisiones para motivar

a los asesores de venta.

Basandonos en los resultados obtenidos del primer objetivo especifico, que busca
evaluar el efecto de implementar estrategias de marketing en los ingresos de la
inmobiliaria Svaasthy, se puede apreciar en la Tabla N.° 06 que durante el pretest
de los meses de enero y febrero se obtuvo el 18% del ingreso registrado en el
postest correspondiente a septiembre y octubre, totalizando 120,500 soles. La
observacion clave radica en el evidente aumento de los ingresos durante el postest
en comparacién con el periodo de pretest. Este incremento de 98,800 soles indica
un impacto positivo derivado de la implementacion de las estrategias de marketing.
Es evidente que estas estrategias no solo han contribuido a mantener los ingresos
existentes, sino que también han generado un incremento significativo en los
ingresos totales de la inmobiliaria. Asimismo, los resultados del grafico respaldan
la hipétesis especifica planteada, indicando que la implementacion de estrategias
de marketing ha tenido un efecto positivo en los ingresos de la inmobiliaria
Svaasthy. La correlacion directa entre la implementacion de estas estrategias y el
aumento de los ingresos fortalece la validez de la estrategia de marketing utilizada.
De tal manera, segun investigacion de Beteta (2018), detallo que al implementar

estrategias de marketing y el objetivo es las ventas el resultado ocasionara un
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aumento de los ingresos, la mejora y expansion de la organizacion.

La correlacién evidente entre la linea de tiempo de la implementacion de las
estrategias de marketing y el aumento gradual de los ingresos refuerza la validez
de la estrategia utilizada. La consistencia en la tendencia ascendente sugiere que
las acciones tomadas en el ambito del marketing han sido efectivas y han

contribuido al crecimiento financiero de la inmobiliaria.

En el marco del objetivo especifico 2, que consisti6 en determinar el efecto de
iImplementar estrategias de marketing en la eficacia de las ventas de la inmobiliaria
Svaasthy SAC, la comparacién con las expectativas iniciales confirma que las
estrategias de marketing han cumplido con éxito el objetivo de mejorar la eficacia
de las ventas, el grafico N.° 09, muestra que el pretest obtuvo un 15.6% de eficacia
en cuanto a las ventas realizadas y que en el postest se lleg6 al 75%, por tanto, la
implementacion de estrategias de marketing mejoro un 59.4% en la eficacia de lotes
vendidos respecto al antes y después. Esta mejora sustancial confirma que las
estrategias disefladas y ejecutadas durante el periodo de estudio fueron efectivas
en la optimizacion del proceso de ventas, resultando en un incremento sustancial
en la eficacia de las transacciones. En coherencia con estos resultados, diversos
autores han resaltado la relevancia de implementar estrategias de marketing
efectivas como un medio para potenciar la eficacia en las ventas.

Philip Kotler (2019) renombrado experto en marketing, aborda la interconexion
entre estrategias de marketing y ventas eficientes, sefialando que una planificacion
estratégica solida puede tener un impacto directo en la efectividad de las
actividades de venta.

En el &mbito especifico de la industria inmobiliaria, autores como Geltner (1991)
han resaltado la importancia de la diferenciacion y la promocién efectiva en la
comercializacién de bienes raices. La estrategia de marketing implementada en
Svaasthy SAC parece alinearse con estos principios, ya que la mejora significativa
en la eficacia de las ventas puede indicar una mayor atraccion de clientes
potenciales y una mejor comunicacion de los atributos distintivos de los lotes

ofrecidos.
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VI.

CONCLUSIONES

1. Se determino el efecto de la implementacion de las estrategias de marketing en

las ventas de la empresa, podemos decir que la cantidad de ventas generadas
en el pretest fueron de 5 lotes, siendo el 20.83% de las ventas que se han
generado en el postest de un total de 24 lotes vendidos. En donde se generé
una diferencia 19 lotes vendidos, con una mejora en las ventas de la empresa
de un 380%.

. En el analisis entre el pretest y postest de ingresos, se evidencio que en el

pretest se generd un ingreso de S/. 21700 que corresponde a las ventas de los
5 lotes durante el periodo de enero y febrero del 2023, mientras que en el
postest se generd un ingreso de S/.120500 que corresponden a las ventas de
los 24 lotes durante el periodo de septiembre y octubre, lo que demuestra el
efecto positivo del marketing en la generacion de ingresos con una mejora del
455.3%.

. Se determing el efecto de la implementacion de las estrategias de marketing en

la eficacia de las ventas de la inmobiliaria Svaasthy, obteniendo un indice de la
eficacia del 15.6% en el pretest. Por otro lado, en el postest se obtuvo una
eficacia de 75%, el cual hubo un incremento del 59.4% por la implementacion
con respecto a la evaluacion inicial. Concluyendo que la implementacion de las
estrategias de marketing mejoré la eficacia de las ventas de la inmobiliaria
Svaasthy SAC, Lima 2023.
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VIl.  RECOMENDACIONES

Referente a la hipotesis principal, al haber desarrollado este trabajo de
investigacion se recomienda mantener el enfoque continuo en la personalizacion
de estrategias de marketing entendiendo que la segmentacion detallada de clientes
y la adaptacion de las campafas a sus necesidades especificas han demostrado
ser altamente efectivas en incrementar la retencion de clientes y el cierre de ventas.
Se sugiere mantener las estrategias aplicadas para la mejora de ventas, pero
también se debe explorar y ampliar la presencia en nuevos canales de
comunicacién y promocion, la implementacion en redes ha sido valiosa; sin
embargo, explorar tacticas como el marketing de influencers y la colaboracion con
medios relevantes podria diversificar ain mas la audiencia y generar un impacto

positivo a las ventas.

Referente a la hipotesis especifica uno, se recomienda establecer un programa de
evaluacién continua, implementar el uso de los KPI's, esto permitira ajustar las
estrategias en funcion a resultados y garantizara una adaptacion agil a las
demandas cambiantes del mercado. Se propone un enfoque estratégico en la
implementacion y mejor continua de la experiencia del cliente, integrar feedbacks
de los clientes en todas las etapas del proceso de venta y atencidén, hasta su
conclusién, esto puede generar una ventaja competitiva sostenible y fortalecer la

fidelizacion de los clientes existentes.

Referente a la hipétesis especifica dos, se recomienda implementar un
departamento de marketing, esto con la finalidad de realizar campafias piloto que
permitirdn la evaluacion de nuevas tendencias en el mercado que podrian
proporcionar ideas innovadoras para mejorar las estrategias actuales y mantener

la empresa a la vanguardia de un mercado competitivo.
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ANEXOS

ANEXO 01: MATRIZ DE OPERACIONALIZACION

especificos llevados & cabo para lograr la
Lamb, Hair y McDaniel (2018). Las ventas | comercializacian y el intercambio de bienss
es el proceso de interaccion entre una| 0 Servicios por parte de una organizacion.| INGRESOS
empresa y sus clientes, que implica el| Incluye  la  identificacion de  clientes
Yentas intercambio de bienes o servicios por una | potenciales, el establecimiento de reladones
compensacion economica, con el fin de | comerciales, la presentacion y demostracion
satisfacer las necesidades y deseos de los | de productos o servicios, @ negodiacion de| EFICACIA
consumidores. precios y condiciones, el cierre de acuerdos
comerciales y el seguimiento posterior a la
venta.

INCREMENTO DE
INGRES0S5= {Ingreso
postest - ingreso pretest)
fingreso pretast)) =100

EFICACIA= Mimera de

ventas obtenidas/ Numero
de ventas proyectadas

Variable Definicion Conceptual Definicion Operacional Dimensiones Indicadores Escala
Refiere a las acciones y enfoques especificos
utilizados para promocionar y posicionar las
Armstrong, Saunders v Wong (2018). La | propiedades disponibles en el mercado
estrategia de marketing &5 una decision | inmobiliario, con el objetivo de atrasr a los
Estrategias de | guetoma una empresa para encontrar un | clientes potendciales y Ccerrar ventas exitosas.
Marketing | mercado, atrasr y retener clientes, y| Estas estrategias implican la identificacion y
competir de manera efectiva en ese|segmentacion del publico objetivo, la
mercado” creacion  de  mensajes  convincentes y
diferenciados, |a seleccion y utilizacion de los

canales de marketing adecuados
Refiere a las actividades vy procesos Razdn




ANEXO 02: DATA DE VENTAS GENERADAS EN LOS MESES DE ESTUDIO

NOMBRE Y APELLIDOS

TULIO RENZO PIAZZE GARNICA

DNI/RUC

20603597096

ASESOR(A)

KATHERINE MARTINEZ

S/ 14,700.00

Ene-23 K1 18 HUGO RAFAEL AGUIRRE SAENZ 10306222 ARACELI CORDOVA
Ene-23 K1 19 DARWIN JORGE NEGRILLO QUEVEDO/MARIA TERESA GUILLERMINA 08137498 LILIANA BOBADILLA

FEBRERO TOTAL
Feb-23 H3 6 ELENA MELCHOR BARBOZA ROJAS 08451965 ALEX SANDOVAL s/ 7,000.00
Feb-23 BS 15 YESSICA YOMIRA QUISPE PALOMINO 73991078 KATHERINE MARTINEZ

SEPTIEMBRE TOTAL

Set-23 G4 2 ROSSANA CONSUELO RODAS ALAYO/YURI SAUL RIOS VALDIVIA 09487407 KATHERINE MARTINEZ s/ 71,500.00
Set-23 c2 3 LIZETTE BETTY GANOZA MORON 07410055 ARACELI CORDOVA
Set-23 12 6 ANDREA FIORELLA RIOS ANAZCO 47985039 ALEX SANDOVAL
Set-23 F2 13 SILVIA BEATRIZ TARAZONA VALDIVIA 06085905 KATHERINE MARTINEZ
Set-23 F1 8 AURISTELA MORI BOCANEGRA 09936119 DEYSI PINTO
Set-23 G4 4 QUELIN LLOJA RODAS DE CASTILLO/JOSE FRANCISCO CASTILLO 70446735 FELICIANA CANCHO
Set-23 B2 9 ANA MARIA TINOCO MELGAREJO 10271768 LILIANA BOBADILLA
Set-23 G1 11 ANA MARIA TINOCO MELGAREJO 10271768 LILIANA BOBADILLA
Set-23 H3 20 KATHERINE MELISSA ALVAREZ MURILLO 46350403 MARCOS VELAZCO
Set-23 H3 21 KATHERINE MELISSA ALVAREZ MURILLO 46350403 MARCOS VELAZCO

OCTUBRE TOTAL
Oct-23 c3 10 JUAN CARLOS VILLAVERDE TAPIA / CARMEN GUIBELL CHECA 43405163 / 70355739 ALEX SANDOVAL s/ 49,000.00
Oct-23 1 9 MARIA GRACIA RODRIGUEZ PEREZ 71882592 DENISSE PAULI
Oct-23 E2 13 ARIANA ALEXANDRA GUEVARA PERALTA 76834462 DALILA GUZMAN
Oct-23 K1 168 WILSON ALEXANDER VELA LECCA / LILIANA BOLIVAR MELO 10863545 / 10281049 DENISSE PAULI
Oct-23 B2 4 JESUS STIWART HERRERA MATOS 43928886 LILIANA BOBADILLA
Oct-23 c1 12 FIDEL ADRIAN SALIZAR MOQUILLAZA / CAROLA PATRICIA CUCAT 25771641 / 42696750 ALEX SANDOVAL
Oct-23 E2 1 TERESA YOVANA ARTETA GONZALES 08875202 ALEX SANDOVAL
Oct-23 c3 9 MACEDONIA SOTICA TAPIA VDA DE VILLAVERDE 19849009 ALEX SANDOVAL
Oct-23 B4 4 JORGE EDILBERTO TEVES MENDOZA 08391292 ALEX SANDOVAL
Oct-23 1 8 ROBERTO MANUEL MORETTI CARPENA 42008500 ALEX SANDOVAL
Oct-23 A2 31 MIGUEL ANTONIO PARICAHUA MAYTA / YOVANNA TERESA 29387456 / 29387099 DENISSE PAULI
Oct-23 c1 10 GUILLERMO ALEJANDRO ITURRIZAGA URBINA / CESAR ITURRIZAGA 07628403 / 07634762 DENISSE PAULI
Oct-23 B3 4 FERNANDO AGUIRRE CALDERON / LUZ FANNY CARBAJAL CONDORI 07474321 / 09984010 DALILA GUZMAN
Oct-23 c1 11 GUILLERMO ALEJANDRO ITURRIZAGA URBINA / LENKA PAOLA 07628403 /10304473 DENISSE PAULI




ANEXO 03: LEADS GENERADOS EN EL CRM

& C @ @& svaasthy.sperant.com/|
! Recibidos - jazmin.f... ! Recibidos - pagos... @ WhatsApp @ Acceso: Cuentas de... SUNAT 4% Miunidad - Google... 4% Miunidad - Google.. A BBVA Net Cash Ingresa a la Banca...
= Svaasth PR M0 0monI 2910 Ayud 8 v juall 0
X L sthy S e ® Ayda v Q8 Jvalle

Leads o Nuevo Cliente

<

Q Busca y Exportar T Importar B:::4>

Mostrando 1 a 10 de 32 leads

filtros aplic

A ’ a Canal de Medio de Nivel de Fecha de Ultima Fecha de Gltima Name
- Apellidos Nombres N° Documento 7 ; Email Celular X 2 .
entrada captacion interes creacion Interaccion interaccion interac
- ase e d ion d
0 CUTIPA LIZARDO sitoogisss ~ BaseDeDatos  Basededatos [ Ao | LIZARDO@HOTMAIL.COM 451983936477 13-11-2023 Lreadende 1311-2023
externa externa evento
JIRANI e ~
i MIRANDA LuIS autcetoasle  ‘DaseDelDalos  Basede datos [ alto | LUISMIRANDAGHOTMAILCOM ~ +51918844258  13-11-2023 Creaclon'd 13-11-2023
TELLO Externa externa evento
=3 a | - .
O  GUTIERREZ RAFAEL sutpupasy  oescDeDatos  Basededates Alto RAFAEL@HOTMAIL.COM 51962351890  13-11-2023 Geacionce 13-11-2023
externa externa evento
= Based :
0 ROMANI FREDDY atiddairg ‘BaseDebatos  ‘Basededatos FREDDY@HOTMAIL.COM 451906138840 08-11.2023 creacionde 08-11-2023
Externa externa evento
- se Base de 3
0 CENTENO OSCAR auto-24349 BaseDeDatds  Basededaias OSCAE@HOTMAIL.COM 451998761575  08-11-2023 Creacianide 08-11-2023
Externa externa evento
0 ACURI SANDRO sioddigs, BrIReDHs iBasedecins [ Bajo | SANDROGHOTMAILCOM ~ +51976590450  08-11:2023 ~ C'eecionde 08-11-2023
Externa externa evento
RGA! A atos je da = eacior
()] VARGSEAN] ELSA antoeenys  DaseDeDatos  (Basededatos ELSAVARGAS@HOTMAILCOM ~ +51975444218  08-11-2023 Creaclonide 08-11-2023
MARIA Externa externa evento
0 RONDON RAMIRO siteoasyyg  BaseDeDatos  Basededatos RAMIRO@HOTMAIL.COM 51975097578 08-11-2023 Greadonde 08-11-2023
gxterna externa evento
@) ATOCSA MIGUEL auto-296571 Base:De Datas  :Basede:datos Alto MIGUEL@HOTMAIL.COM 51085500473 08-11-2023 Greacionde 08-11-2023
externa externa evento

S B. i
m HERRERA INRCE anta INGAR2 Base De Datos Base de datos INRACUERRERAAUNTAMAIL £NM +8108277n7%24 Nn7.11.7072 Creacion de Nn7.11.7072



ANEXO 04: PARRILLA DE CONTENIDO

OBJETIVO DEL MES

Incrementar las ventas

TIPO DE PAUTA /
0
N FECHA HORA TEMA DESAROLLO CONTENIDO PLATAFORMA ORGANICO
2+ afios de experiencia
Eficacia comprobada
1 3 de octubre 10:00AM Puestq Iabor.a.l - asesor Buena presencia FOTO FACEBOOK/INSTA PAGADO
inmobiliario L ) GRAM
Dinamico y proactivo
Cumplimiento de metas
ZBUS
emocionante? jEstamos contratando! En
9 6 de octubre 1:00PM Jefe de ventas Inmobiliaria Svaasthy, estamos gn busca FOTO FACEBOOK/INSTA ORGANICO
de personas talentosas y apasionadas GRAM
para unirse a nuestro equipo.
Portada - Mes de la v} I._a primavera trae consigo nuewos )
3 9 de octubre 10:00AM fimavera comienzos, jy no hay mejor momento FOTO FACEBOOK ORGANICO
P para invertir en tu futuro!
PTepara er camino ar exio para s mjos
. con Inmobiliaria Svaasthy! Descubre
Invierte en el futuro de tus X ° FACEBOOK/INSTA
4 10 de octubre 12:00PM hiios nuestros exclusivos lotes en Paracas, a FOTO GRAM PAGADO
! solo 10 minutos del impresionante
{El Mes Morado llegd y en Inmobiliaria
recio de infarto en el mes | Svaasthy lo celebramos con precios de FACEBOOK/INSTA
5 13 de octubre | 10:00aM | P >vaasty on P FOTO PAGADO
morado infarto en nuestros exclusivos lotes en GRAM
Paracas!
. L se pubic6 ambas historias en formato FACEBOOK / .
6 15 de octubre 1:00PM | Historias - avance de obras - VIDEO INSTAGRAM ORGANICO
Titulo de propiedad garantizado: Tu
; Porqué comprar un lote en i jori FACEBOOK/INSTA P
7 16 de octubre 10:00AM |€ rqué comprar ui seguridad es tluestra pnondafi, con FOTO ORGANICO
Svaasthy? nosotros tendrés un lote con titulo de GRAM
propiedad 100% en regla.
Inversién Accesible
) Beneficios de comprar mi Ubicacién privilegiada FACEBOOK/INSTA .
8 e EshE 10:00AM lote Rentabildad en tu inversion oI GRAM ORGANICO
Estilo de \ida relajado y tranquilo
FACEBOOK /
8 20 de octubre = (A VIDEO REELS | INSTAGRAM/TIK
- Huacachina
TOK
- Resenva de Paracas
10:00AM | Centros turisticos cercanos - Adrenarena Park ORGANICO
En Paracas, cada dia es una oportunidad FACEBOOK /
9 23 de octubre 11:00AM Inspiracion para Vivir tus suefios. jConoce nuestros POST ORGANICO
" . . L INSTAGRAM
lotes disponibles y haz realidad tu vision!
FACEBOOK / "
10 24 de octubre POST INSTAGRAM ORGANICO
10:00AM Separa tu lote Separa tu lote con tan solo: 300 soles
y ; Por qué invertir en Paracas? Te lo
Infografiall ¢ - 3 FACEBOOK / ]
11 27 de octubre 1:00PM g explicamos en esta infografia. iComparte POST ORGANICO
.. INSTAGRAM
si estéas de acuerdo!
FACEBOOK / p
12 30 de octubre POST INSTAGRAM ORGANICO
Separa tu lote desde 300 soles
1:00PM No temas a la inversién No temas a la inversién




ANEXO 05: PUBLICACIONES CON PAGAS PARA MAYOR ALCANCE

Anuncios

™\

() Resumen de anuncios

L

Crea, administra y haz un seguimiento del rendimiento e los anuncios de Facebook e Instagram en un solo lugar.

Y B

Q Resumen de an...

o4 Todoslosanun...

o B>

@ @ O

& O

>

Q Buscar Fitro v | Bor ) Uttimo afio: 14 nov 202213 nov 2023 w
®4 Todos los anuncios
i Alcan o Importe
Anuncios 1L Objetivo 14 P
ce gastado
Publicacion promocionada
E. 10de nov+ Creado por., Activo 1765 ?l 55{49, N Editar  Verresultados
= Mensajes Gasto: $/100.0
$% Unete a nuestro eg
g,_ 19de oct » Creado por .
’-_:vg !i Mensajes Finalizado 2027 o Volverapromocionar  Verresultados
2 UNETE ANUESTRO Aitance
== 17deoct  Creado por.. 1520
&g Mensajes finalizado s » Volverapromocionar  Ver resultados
el (A0 £ Ves Morado . 3
Publicacion promocionada
) e N ik Finalizado 499 §/ 17'_21,_ " Volverapromocionar  Ver resultados
Mensajes Gasto: §/35,0
el [40) 7 Ves Morado
Crea, administra y haz un sequimiento del rendimiento de los anuncios de Facebook e Instagram en un solo lugar.
Q Buscar Filtr v | Borrar B Uttimo afio: 14 nov 202213 nov 2023 w
A Alea i Importe i
Anuncios 1L Objetivo 1 P
nce gastado
clientes
b Odeoct ¢ Creadop. Finalizado 4362 S/ 70’09 Volver a promocionar Ver resultados
% Clientes Db
R Vive el suefio de
Contenido multimedia de
Instagram promocionado
e oct ¢ (reado
9deoct .\. €3do p. 2 037 2 5/20’49
; Contenido Finalizado /5 . Volverapromocionar ~ Verresultados
multimedia de ot
g Instagram
promocionado
Publicacion promocionada
N 5 oet 0 Creado N
% gd:m, O Finalizado 294 ?/ 14’64 Volver a promocionar Ver resultados
Mensajes Aleance Gasto: §




ANEXO 06: FACTURA DE CRM

o
RUC N° 20549566490
eterniasoft ELECTRONICA
ETERHIASOFT SAC
Av. San Borja Sur # 754
LIMA-LIMA-SAN BOR.IA
Nombre/Razdn Social: CORPORACION SVAASTHY SAC. RUC: 20604467285 Fecha Emision: 18042023
Direccion: CAL DEL ARCO IRIS NRO. 175 OFC. 201 URB. Moneda: § Orden de ne
ALBORADA SANTIAGO DE SURCO - LIMA - LIMA Compra:
Forma de pago: Credito a 15 dias Fecha de 020872023 Total a pagar: §41536
vencimisnto:
 Item Cadigo Descripcion Und. | Cantidad | V. Unitario | P. Unitario | Descuento | Valor Total
1|04800200040004 |SPERANT CRM INMOBILIARID - IMPLANTACION glb 1.00 400.00 472.00 0.00 400.00
CUATROCIENTOS SETENTA Y DOS Y 00/100 DOLARES AMERICANOS Op. Gravada § 400.00
Op. Inafecta § 0.00
LGV § 7200
Total Descuentos 1 0.00
IMPGRTE TOTAL § 47200
Observaciones de SUNAT
El comprobante nimero FO01-12183 ha sido aceptado
Informacidn Adicional
1| Operacidn sujeta al Sistema de Pago de Obligaciones Tributarias con el Gobiema Central. 0.00
Deiraccitn 12.00% Cddigo 00022 Cta. Defraccion Beo. de la Nacién: 00-076-054347
2|50% Inicial POR SERVICIO DE IMPLANTANCION. 0.00

Autorizade & ser amiser elecdrinico madiante R SUNAT N° 0340050003829

Reprezeniacion [mprass de fa Boets Electrinics, consulfe an hip e 10 com/SMITSWebLogin




ANEXO 07: CARTA DE PERMISO

/. Svaasthy

CARTA DE PERMISO

Yo Betsabeth Jaquelin Rocha Irarte con DMl 22314608, en mi posicion de Gerente
General de la CORPORACION SVAASTHY SAC. dentificade con RUC: 20804467 285.
Autorizo que |a tesis fitulada “Implementacion de ectrateqizs de markating para mejarar
las wentas de |a empresa inmobiliana Svaasthy SAC - Uma, 20277, elaborado por Joss
Walla Lopez identificado con DI Mo46358280 v Jose Alania Inga entificado con DN
M*746841252, ==a aplicada en nuestra empresa,

Dejo constancia de que conozco cada pormenor & ejecutarse en el transcurso de |2
investigacion y estoy totalmente de scuerdo, de la misma manera afirmo mi apoyo total
brindando informacion necesaria respecto a la empresa para que & esfudic v sus

resultados obienidos sean los mas optimos.

Dejo constancia de mi permiso mediante mi firma.

Rocha de Plazze
DNI N® 22314608
Gerente General
Corporacion Svaasthy SAC
RUC 20804467285
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