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Resumen
El presente estudio de investigacion tiene como titulo, Implementacion de una
estrategia de comunicacion digital para el incremento de las ventas en una empresa
importadora de material médicos, Lima 2021 por lo cual se realizé con el siguiente objetivo
proponer una estrategia de comunicacion digital para aumentar las ventas en una empresa

importadora.

Para realizar la investigacion, se desarrolld a traves de conceptos holisticos mediante
un enfoque proyectivo mixto con método inductivo y deductivo, por ello se realizo la
evaluacion de tres documentos de informacion brindada por la empresa. A su vez, se
entrevistd a cuatro expertos tales como el gerente general, el administrador, el capacitador y
el vendedor; la informacién fue obtenida mediante, documentos, entrevistas virtuales y
presenciales que permitié identificar la problematica de ventas; y se realizé el procesamiento

y andlisis de datos mediante Microsoft Excel y Atlas Ti.

Segun el andlisis de la investigacion determind que los principales problemas que
afectan las ventas son: La falta de una estrategia de marketing para captar nuevos clientes,
en nuevos territorios, no cuentan con una adecuada gestion del trabajo de los vendedores,
ademas no cuenta con una estrategia de comunicacién digital. Por consiguiente, la propuesta
se basa en implementar una estrategia de comunicacion digital para incrementar las ventas
de la empresa esto ayudara establecer los nuevos territorios, captar nuevos clientes, brindar

buen servicio de calidad sobre todo ahorrando costos y tiempo.

Palabras clave: Ventas, Estrategias de comunicacion digital, Estrategia para captar nuevos

clientes, Mercado y Calidad del producto
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Abstract

The title of this research study is implementation of a digital communication strategy for
increased sales in a medical material importing company, Lima 2021 therefore, it was carried
out with the following objective to propose a digital communication strategy to increase

sales in an importing company

In order to carry out the research, it was developed through holistic concepts through a mixed
projective approach with inductive and deductive method, therefore the evaluation of three
information documents provided by the company will be carried out. In turn, four experts
were interviewed, such as the general manager, the administrator, the trainer and the
salesman; the information was obtained through documents, virtuales interviews and face-
to-face interviews that allowed the identification of sales problems; And data processing and

analysis was performed using Microsoft Excel and Atlas TI.

The research analysis found that the main problems affecting sales are: The lack of a
marketing strategy to attract new customers, in new territories, do not have adequate
management of the work of the salespeople, and also does not have a digital communication
strategy. Therefore, the proposal is based on implementing a digital communication strategy
to increase the company's sales This will help establish the new territories, attract new

customers, provide good quality service, especially by saving costs and time.

Key words: Digital communication strategies, Strategy to attract new customers, Market and

Product quality.
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Introduccion

La presente investigacion titulada Implementacion de una estrategia de comunicacion
digital para el incremento de las ventas en una empresa importadora de material medicos,
Lima 2021, fue elaborada con la intencién de aumentar las ventas; dentro de este marco se
determin6 como categoria problema Ventas, asi como, sus subcategorias, las cuales fueron:
Mercado, estrategia de marketing, calidad del producto; concluyendo con la elaboracion de
la categoria solucion.

Para el analisis completo, se utilizé un enfoque mixto respaldado por métodos deductivos
e inductivos, seguido de la recopilacion de datos; cuando se establecié la base se alcanzd
una comprension holistica de esta manera se ha conseguido presentar una propuesta de
solucién. La investigacion consta de cinco capitulos, en el capitulo I, se detalla el
planteamiento del problema, tomado como base, informes a nivel internacional y nacional.
En consecuencia, se presentan las justificaciones tedricas, metodoldgicas y practicas; hasta
las limitaciones. El Capitulo Il, presenta el marco tedrico, junto con los Antecedentes
internacionales y nacionales, seguido de fundamentos tedricos, marcos basicos y conceptos.

El Capitulo 111, detalla los métodos de investigacion y proporciona métodos, enfoques,
tipos y disefios de investigacion. Posteriormente, técnicas e instrumentos para la recoleccion,
procesamiento y analisis de datos, culmina con los aspectos éticos. El capitulo 1V,
encontramos la explicacion para los resultados cuantitativos y cualitativos; despueés se
determina la propuesta solucion sobre la base de los objetivos y estrategias, culminado con
la discusion de los resultados. En el Capitulo V, nos muestra conclusiones y
recomendaciones relativas al estudio. Finalmente, se han identificado referencias y anexos

al trabajo realizado.
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CAPITULO I: EL PROBLEMA

1.1 Planteamiento del problema

La mayoria de las organizaciones globales no pueden incrementar sus ventas en los
mercados generales o locales. En la comunicacion adecuada sobre un producto o servicio
(relaciones publicas, publicidad, promocidn), seguir una estructura de marketing puede
carecer de pasos estratégicos para formalizar su adopcién y gestion. No consideramos que
este sea un requisito importante en la administracion de empresas y no planeamos hacerlo.
Hoy en dia, las organizaciones que generan productividad a través de las ventas pueden
implementar estrategias que puedan incrementar la demanda de productos y servicios y
aumentar las ventas en el corto, mediano o largo plazo, llevando a una posicion sélida en el

mercado. (Zapata 2004 )

La fabricacion de dispositivos médicos es el grupo mas grande y dinamico de la
economia global, por lo que se necesita crear hospitales con dispositivos médicos que ayuden
a las personas a resolver problemas. La necesidad de esta practica ha llevado a muchos paises
a realizar actividades de compra de equipos con el objetivo de dotarlos de los equipos
necesarios para corregir los errores que ocurren en el sector médico de otras regiones. Como

resultado, muchos paises carecen del equipo para importar.

En los ultimos afios, el mercado de dispositivos médicos ha crecido rapidamente. De
acuerdo con las tendencias tecnoldgicas en el mercado de la industria médica, no es posible
saber exactamente cuantos dispositivos médicos existen en el mundo para mejorar la vida de
las personas y se estima que el nimero supera los 10,000. El tipo de dispositivo médico. Los
mercados emergentes de dispositivos médicos son muy importantes en las Américas. En

otras regiones, este sector ha experimentado un considerable crecimiento anual inmediato.
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Con algunas excepciones, el pais importa mas del 80% de los dispositivos médicos. En todo
lo anterior, el pais debe priorizar la seguridad del paciente y el acceso a dispositivos médicos
de alta calidad, seguros y efectivos (Organizacion Panamericana de la salud 2019).

El marketing latinoamericano ha evolucionado significativamente en los Gltimos afos.
Como resultado, estamos inmersos en una nueva era digital en la que los usuarios pueden
permanecer conectados en cualquier momento, en cualquier lugar y en cualquier lugar del
mundo. Al respecto, las organizaciones colombianas estan implementando estrategias. Esto
le permite utilizar una variedad de estrategias de marketing, incluidas herramientas de
marketing digital, redes sociales y marketing en Internet, para mejorar el alcance y el
compromiso con sus consumidores. Dispositivos mdviles, sitios web, servicios Utiles.
Acerque su organizacion a los consumidores existentes. Este afio hay una gran revolucion
en cuanto a ventas online forzadas. El crecimiento se estéa acelerando, pero la salud mundial
esta produciendo un crecimiento exponencial. Tenga en cuenta que las ventas en linea en
América Latina y Colombia han tenido un impacto significativo en las ventas en linea. Las
empresas ya saben que necesitan una estrategia de marketing digital que pueda impulsar las
ventas a través de canales digitales. Las personas que ni siquiera tienen un sitio web ahora
lo tienen y le estan dedicando muchos recursos (Mancera, 2017).

El mundo empresarial actual estd cambiando para las empresas grandes y pequefias,
independientemente de la industria o la industria, y las organizaciones buscan formas de
hacerlo mas manejable. Sin embargo, la mejora de la gestién se refiere a la implementacién
de planes para mejorar la gestion de una organizacion y hacer que sus productos y servicios
sean mas competitivos en los mercados y estrategias globales. Por esta razdn, las
organizaciones a menudo buscan estrategias para mejorar las ventas, la productividad o el
rendimiento para poder ingresar a mercados mas grandes e implementar facilmente

productos y servicios para los consumidores. Estas estrategias incluyen encontrar formas de

17



alcanzar las metas que dan forma al futuro de los productos y mercados de su organizacion,
y encontrar herramientas que ayuden a su organizacion a realizar el trabajo con una vision.
Al ser eficaz y préctico, el marketing como herramienta es una gran estrategia para mejorar
el comercio mediante el disefio de planes de accion efectivos que pueden estimular la
demanda, los consumidores y los objetivos de la organizacion (Alvarez, 2007).

La globalizacion y los cambios del mercado estan afectando a empresas de todos los
tamarios, cambiando radicalmente la realidad de los negocios actuales y haciendo que el
mundo empresarial sea aun mas competitivo, el uso de la tecnologia ha tenido un gran
impacto en los negocios. La simplificacion de las operaciones y la velocidad que se llevara
a cabo las negociaciones en todo el mundo. Cambiar la forma de comprar es tan importante
como saber vender, en funcion de las realidades del mercado, la clase social o en la medida
que lo dicten los productos y servicios que ofrece su negocio. La capacidad de recursos
humanos de una organizacién hace atractiva una buena presencia a largo plazo en el mercado
(Arenilla, 2019).

El Per( depende de la compra de dispositivos médicos a proveedores nacionales e
internacionales, que es supervisada simultaneamente por el organismo descentralizado del
Ministerio de Salud, la Farmacia de Abastecimiento de Medicamentos (Digemid), creado
decreto de Gobierno No. 584 de 18 de abril de 1990, autoridad técnica reguladora en aspectos
de aprobacion médica, certificacion, manejo y supervision de productos farmacéuticos y
dispositivos médicos. Contribuir a la importacion justa de productos, asi como a la
publicidad, distribuciéon y venta de estos productos. Interés en la salud, la eficacia, la
seguridad, la calidad y el uso de procesos. (Ministerio de Salud, 2010).

Subjetivamente, el mercado farmacéutico peruano es pequefio, dinamico y en constante
evolucion. Se puede dividir en dos: el mercado publico, que incluye al MINSA, gobierno

local, Essalud, laboratorios nacionales de criminalistica y algunos gobiernos locales, asi
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mismo solo compra méas productos genéricos. Por otro lado, el mercado privado, que se
incluye en la venta de cadenas, farmacias privadas y clinicas privadas, ofrece principalmente
medicamentos de marca y es mucho mas caro que los genéricos. En el mercado farmacéutico,
los dos pesos dependen de la unidad de venta de tabletas, inyecciones o del costo precio de

venta en moneda o délares (Ugarte, 2019)

Debido a la gran proporcion de variedades de insumos médicos de calidad, en la
actualidad se han aumentado de manera considerable en el Pais, por aquellos motivos se han
creado organizaciones importadoras de dichos productos. En la ciudad de lima se encuentra
una empresa importadora peruana, dedicada a la venta de insumos hospitalarios y equipo
médicos, se lleva a cabo en cada una de las provincias del Pais, el problema de la empresa
es el hecho de que no existe un estancamiento empresarial, es decir que no existen una
estrategia de comunicacién digital para que la empresa supere las ventas y cumpla los
objetivos esperados. Por ello, es necesario idear estrategias de marketing para que los
importadores mejoren la gestion comercial y fortalezcan la capacidad de toma de decisiones

de los lideres empresariales y buenos gerentes.

1.2 Formulacion del problema
1.2.1 Problema general

¢Como mejorar las ventas en una empresa importadora de material medico, Lima 2021?

1.2.2 Problemas especificos
¢Cual es la situacion actual de las ventas en una empresa importadora de material médico

Lima, 20217
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¢Cuales son los factores de mayor incidencia en las ventas entre el periodo 2019-2020 en

tiempos de pandemia en una empresa importadora de material médico, Lima 2021?

1.3 Objetivos de la investigacion
1.3.1 Objetivo general
Proponer una estrategia de comunicacion digital para incrementar las ventas en una
empresa importadora de material médicos, Lima 2021.
1.3.2 Objetivos especificos
Analizar el incremento de ventas en una empresa importadora de material médico, Lima
2021.
Identificar los factores de mayor incidencia de las ventas en el periodo 2019-2020 en
tiempos de pandemia en una empresa importadora de material médico, Lima 2021.
1.4 Justificacion de la investigacion
1.4.1 Tebrica

Para el presente estudio se basa en tres hipdtesis. La primera teoria cléasica de la
administracion ,se basa en reforzar el sistema de una empresa asimismo permite tener un
enfoque en las funciones que deben implementarse para obtener resultados eficientes , la
segunda teoria neoclasica nos posibilitara enfocarnos en los aspectos practicos de las
actividades y de la administracion de la empresa nos permitira saber si existe 0 no un
correcto funcionamiento de estos procesos , por Gltimo la teoria del desarrollo
organizacional ayuda a la empresa y a todos los colaboradores a coordinar su labor de
manera eficiente.
1.4.2 Metodoldgica

Este estudio tiene como objetivo adoptar un enfoque mixto para realizar el analisis

de manera clara y objetiva, utilizando una combinacion de cuantitativo y cualitativo para
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presentar la interaccion de las dos partes. Este enfoque utiliza la busqueda de rastreo
especifica de la herramienta. También realizamos investigacion y planificacion utilizando
una representacion holistica que cubre una amplia gama de desarrollos, ya que nuestro
objetivo es resolver problemas e idear estrategias y modelos de soluciones que las empresas
necesitan.

El instrumento de recopilacion de datos cualitativos fue la guia de entrevista,
acompafado de la técnica: entrevista; la aplicacion de ello permitié realizar el diagndstico
de la situacion real de la empresa con respecto a las ventas, asimismo, clasificé la orientacion
de la propuesta de solucién, la cual pretende generar un impacto positivo en la organizacion.
1.4.3 Préctica

En la investigacion se desarrollo trabajos de recopilacion de datos a través de
entrevistas y de una ficha de registro de informacion que permitieron identificar que
problemas tiene la empresa en las ventas para dar solucién a la problematica, se propone una
estrategia de comunicacion digital que puedan ayudar a mejorar las ventas y captar nuevos
clientes.

1.5 Limitaciones de la investigacion

La presente investigacion se realizo dentro de 4 meses relacionada con la gestion del
tiempo, lo que dificulta la elaboracion de propuestas porque no es solo responsabilidad de la
investigacion, sino el cumplimiento del compromiso de las actividades laborales que tienen.
Por otro lado, en el contexto de pandemia que se vive a nivel mundial ha ocasionado el cierre
de muchas actividades de la empresa en estudio, no teniendo acceso a informacion fisica.
Para superar este estancamiento, la recopilacién de informacion virtual se consideré poco
practica e internet era la principal fuente de trabajo. Por Gltimo, se hizo poco uso de recursos
fisicos de libros, por el contexto de pandemia que atraviesa el pais, superando esta situacién

empleando solo libros digitales.
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CAPITULO II: MARCO TEORICO

2.1 Antecedentes de la investigacion
2.1.1 Antecedentes internacionales

En Costa Rica, Salazar (2018) realizé el trabajo de investigacion sobre proponer un
plan de marketing de la cadena de farmacias. La averiguacion se realizd bajo el enfoque
cuantitativo y el método descriptivo. Para recabar informacion se empled la técnica de las
encuestas directas y online por medio del formato de Google Form. EI resultado es una
mezcla de marketing que incluye productos, precios, ubicaciones, promociones, personas,
procesos y productividad. En resumen, las farmacias tienen la ventaja de poder abrir nuevas
tiendas para atraer nuevos clientes, y los creadores han puesto mucho énfasis en los anuncios
en las redes sociales, el disefio de sitios web y las recomendaciones de aplicaciones. Se
recomienda a la farmacia, la utilizacion de la iniciativa del presente proyecto de mercadeo
cuanto anteriormente le sea viable, con el objeto de aprovechar la posibilidad que en este
instante le ofrece la nueva compra para incrementar su colaboraciéon de mercado atrayendo
clientes nuevos.

En Colombia, Munera (2017) desarroll6 una tesis sobre estrategias de marketing para
distribucion de dispositivos médicos hospitalarios. El objetivo de la investigacion fue aplicar
estrategia de marketing para la distribucion de dispositivos médicos en el mercado calefio;
La investigacion se realiza a través de los modelos de la administracion. Las estrategias de
marketing de la compafia son aumentar las ventas de dispositivos médicos en la ciudad de
California a través de la investigacion sobre macro y microeconomia. La industria médica
de Cali ha identificado el potencial del mercado a medida que crece debido a los fuertes
desarrollos en el turismo médico y la demanda interna de las personas que viven en ciudades

y pueblos. La firma de ingenieria brinda las estrategias adoptadas para compensar el bajo
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crecimiento en cuanto a circunstancias internas y externas adecuadas para ingresar al
mercado del Vallecaucano y la comunicacion incluyendo informacion sobre productos y
equipos.

En Ecuador, Chavez (2017) realiz6 un estudio sobre estrategia comercial para la
farmacia de la provincia de Loja, teniendo como objetivo general llevar a cabo implementar
estrategias comerciales para la farmacia; Los estudios se realizan mediante procedimientos
descriptivos, especulativos, inductivos y analiticos. Los datos se recopilaron mediante 230
encuestas y se entrevistd a cuatro farmacéuticos. El diagnostico dentro y fuera de la farmacia
reveld que las ventas estaban disminuyendo debido a la intensificacion de la competencia.
Si determinamos que las ventas han disminuido debido a la intensificacion de la
competencia, hemos propuesto implementar estrategias de marketing comercial que
construye una imagen corporativa y expande la cartera de consumidores, enfocandose en
estrategias de promocion de ventas y publicidad, considerando las necesidades del cliente.
Todos los consumidores se centran en productos, precios, ubicaciones y promociones.

En Ecuador, Ontaneda (2016) realiz6 un estudio sobre influencias de marketing para
una farmacia en la ciudad de Mana. El objetivo de investigacidn fue incrementar las ventas,
expandir el mercado, fidelizar a los clientes y brindar un mejor servicio, Esta iniciativa surgio
tras realizar un analisis del entorno interno y externo de la empresa; La muestra tomada fue
una poblacién del total de 373 clientes que realizaron el servicio en el afio anterior. Se han
aplicado varios métodos a su trabajo, incluida la inferencia, la derivacion, la sintesis
analitica, la estadistica y la descripcidn. Las técnicas utilizadas son la observacién directa,
entrevistas y encuestas. Se concluyé que los resultados de las estrategias de marketing son
la fuerza impulsora para mejorar el desempefio de los empleados. Logre los objetivos

comerciales, fortalezca las asociaciones y las posiciones en el mercado mejorando la
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publicidad y las promociones, finalice los acuerdos organizacionales y planifique la
capacitacion de los empleados.

En Costa Rica, Chacdn (2015) ,desarrolld su tesis sobre estrategias de marketing para
expandir las cadenas de farmacias en areas metropolitanas .El objetivo de la investigacion
aboga por una mejor integracion de nuevos puntos de venta en el mercado y establece un
objetivo comdn de promover el marketing de los puntos de venta existentes; la investigacion
se elaboré mediante un enfoque mixto, el nivel de investigacion es descriptivo; la muestra
contenia 507 sujetos y para recoger la indagacion se utiliz6 métodos directa, encuestas y
entrevistas. Se realizd el andlisis de los perfiles de los compradores por sexo y edad y
recomienda iniciativas de marketing basadas en eso. Se concluyé que el método de
comercializacion deberia poder ofrecer medicamentos y otros productos en paralelo con la
introduccién de nuevas marcas, dirigidas principalmente a mujeres menores de 40 afios.
Ademas de la optimizacion de costes e infraestructura, el lema de la farmacia Segun los
indicadores de insatisfaccion del cliente objetivo con la oferta actual, esta es una inversién
muy exitosa.

2.1.2 Antecedentes nacionales

Arévalo (2019) en su tesis de estudio para aumentar las ventas en una empresa
comercializadora. El objetivo fue desarrollar una estrategia de marketing que permita
colocar el producto estrella de la empresa en el mercado de Lima. El estudio lo realizd
mediante un enfoque mixto, ya que la estructura de las aplicaciones cualitativas y
cuantitativas, se puede utilizar para crear una imagen completa del analisis para lograr el
alcance completo del estudio. Los resultados muestran que las empresas deben priorizar su
imagen, mas alla de la expresion y la calidad del producto, dejamos la marca como
componente basico. Las estrategias de marketing deben educar con éxito los atributos que

se han logrado para influir en las opciones de compra de los usuarios comerciales, con un
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enfoque en brindar la mejor calidad de sus productos. En resumen, la estrategia de marketing
te ayuda a ser conocida la marca del producto y sumada a la satisfaccion del cliente, generan
una demanda del producto.

Bohorquez (2018) realiz6 un estudio sobre estrategias de marketing para fortalecer
el control farmacéutico. Proponer un plan de mejora para incrementar las ventas. Debido a
que se utilizan métodos tanto cualitativos como cuantitativos, el documento adoptado es
holistico y los enfoques se combinan. Proponiendo que este estudio es una especie de
pronostico integral, el método utilizado es el de inferencia'y recomendacion disefiado a partir
del problema de las bajas ventas en la botica. La informacion se recopild a través de
entrevistas y encuestas a clientes de la botica, centrandose en cinco subcategorias: producto,
precio, ubicacion y estrategia promocional. En resumen, los resultados destacados son la
ausencia de regulacién de costes, la ausencia de descuentos y promociones, la necesidad de
publicidad si no se realizan campafias de salud y la falta de diversificacion de productos. Por
tanto, adoptar un plan de mejora es fundamental para incrementar las ventas.

Requejo & Rosales (2018) realizé la tesis sobre la mezcla de marketing y ventas en
la empresa de servicios publicos. El objetivo comun es vincular la mezcla de marketing con
las ventas. La investigacion se realizd mediante un disefio no experimental, métodos de
observacion y encuesta, con una poblacion de 1035 consumidores en circulacion por mes.
Por conveniencia, el estudio se aplicd a una muestra de 146 consumidores. Como resultado,
la empresa servifarma ha experimentado una caida en las ventas en los Ultimos dos afios.;
las ventas se interrumpieron porque la empresa solo lo aplicé al trabajo de ciertas
combinaciones de marketing. La empresa también se dio cuenta de que solo aplicaria
productos y estrategias de costes inapropiados a sus clientes. Por tanto, es necesario
fortalecer la posicion, especialmente la estrategia de relaciones publicas. La conclusion de

este estudio es implementar estrategia para aumentar las ventas, en particular una estrategia
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de marketing, distribucion o distribucion, incluyendo todo lo relacionado con la publicidad,
la localizacién de productos promocionales y la estrategia de promocion.

Alvarez (2018), realizé la tesis sobre Marketing para incrementar los ingresos
aduaneros con el objetivo de proponer estrategias de marketing para incrementar los ingresos
aduaneros. En la encuesta y la entrevista que se completard dentro de un cierto periodo de
tiempo, la encuesta consiste en una lista de 20 preguntas independientes que se entrevistan
a todos los clientes de la empresa. Como muestra de la poblacién y 15 usuarios. Los
resultados de las encuestas y entrevistas muestran que la empresa no utiliza estrategias o
mecanismos de comportamiento para promover y llegar a sus clientes. La pregunta clave es
cudl es el plan de marketing estratégico para mejorar su negocio y mejorar su comunidad y
su gente mediante el desarrollo de estos negocios en una estrategia de marketing para
aumentar las ventas y lograr objetivos alcanzables.

Cisneros (2017), desarrollé una investigacion sobre marketing para incrementar las
ventas en una empresa textil, teniendo como objetivo establecer una estrategia para
incrementar las ventas de la empresa. La encuesta se realizé mediante un método descriptivo
y se aplicd a una muestra de 123 clientes realizada por el método mixto. Se concluye que la
lealtad y el posicionamiento son factores importantes que aseguran sus decisiones de compra
y posicionamiento de marca. Ademas, si bien el servicio era bien reconocido, carecia de la
publicidad necesaria para atraer a mas clientes. Compra con gran calidad. Debe comenzar su
proyecto de marketing temprano y coordinar activamente con sus proveedores la calidad o
el disefio y distribucion de la ropa, manteniendo los atributos que definen la marca y creando
un calendario de colecciones acorde a sus necesidades. Colabora con cada especialista en
marketing. Los proyectos de marketing aumentan las ventas de la empresa apoyandose en el
posicionamiento de la marca y aumentando la fidelizacion de los clientes y la promocién

publicitaria.
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2.2 Bases teoricas
2.2.1 Marco fundamental

La teoria clésica de la administracion se constituye sobre la base de los postulados
de dos ingenieros Fayol y Taylor, ya que dominaron todo el panorama administrativo de las
empresas a lo largo de las cuatro primeras décadas del siglo XX. De esta modalidad, la teoria
clasica de la administracion se divide en: gestion cientifica con Taylor y en administracion
moderna, con Fayol. Ademas, es fundamental destacar que sus estudios se brindaron de

manera paralela y aun teniendo aspectos diferentes, son complementarios.

La teoria clésica estd completamente organizada con el objetivo de apoyar
eficazmente todas las &reas de interés, independientemente de que los miembros operen o
no. Comprender toda la organizacién, incorporar a la estructura organizacional, dividir el
trabajo y especializarse en cada area para lograr resultados excepcionales. También se refiere
a la teoria de Fayol segln la cual toda estructura industrial, independientemente de su
tamarnio, tiene una serie de procesos que dependen de buenos resultados para correlacionarse
con la eficiencia de la empresa. Enfatiza la importancia de lograr la eficiencia para todas las
empresas (Chiavenato, 2000).

La teoria neoclasica se refiere a la teoria clasica y describe dos atributos importantes:
El primero para mejorar la productividad y la segunda se basa en la calidad de una
organizacion. Esta teoria tenia que ser revolucionaria porque significé el enorme crecimiento
que trajeron los gobiernos en la década de 1950 y porque las empresas se enfocan en acciones
mas que en producir resultados. Cabe mencionar que cambiar desarrollo y fusiones para
lograr resultados y metas es una orientacion distinta y la empresa establece metas para lograr
los resultados deseados. Por lo tanto, cada parte de la organizacion debe alcanzar los
objetivos de asignacion de tareas para medir el trabajo y compararlo con el estado actual de

la compaiiia (Chiavenato, 2006).
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Este método se utiliza para determinar metas a qué areas de la empresa logran sus
objetivos y producen la menor cantidad de resultados. Si puede medir con indicadores, puede
comparar las condiciones locales, observar cambios, aumentar las ventas y encontrar formas
de trabajar juntos para respaldar los objetivos de su organizaciéon. Sin embargo, estos
propositos se establecen de manera féctica porque la organizacion tiene como objetivo
actividades o acciones realizadas en un periodo de tiempo especifico, y deben ser medibles,
relevantes y cuantificables. Al observar los resultados generales, las organizaciones podran
evaluar y evitar errores en un area especifica o en su conjunto (Chiavenato, 2006).

Sin embargo, estas metas son establecidas de hecho por la organizacion cuando
indican actividades o acciones que son mensurables, relevantes, dificiles de comparar y
cuantificar y realizadas dentro de un marco de tiempo especifico. Las organizaciones pueden
revisar los resultados generales y evaluar y evitar ciertas areas o todos los errores.

De acuerdo, la teoria del desarrollo organizacional se ocupa del proceso de cambio
organizacional. Esto conduce a una estructura organica y mecanizada de la organizacion, un
nuevo cambio de mentalidad hacia una participacion mas abierta y democréatica en el
desarrollo de la organizacién, ayudando a los gerentes y empleados a gestionar sus
operaciones, sus acciones de manera mas efectiva. Tienen la mision comdn de mantener una
comunicacion consistente para su cambio significativo, buscando introducir una cultura
organizacional que requiera participacion voluntaria basada en un compromiso de mejora
dentro de la organizacién (Chiavenato, 2006).

El desarrollo organizacional implica cambios planificados en todo el sistema de la
organizacion y su eficiencia y efectividad. Cada corporacion interactla con su entorno y
controla sus efectos. Ademas, sea claramente consciente de lo que esta sucediendo dentro y
fuera de su organizacion y determine qué cambios se deben hacer y como intervenir para

incorporar esos cambios, al hacerlo, mejore la organizacion. Los conceptos basicos de las

28



metas, los objetivos y los requisitos de una organizacion se han visto comprometidos. El
cambio planificado es una habilidad profesional destinada a producir cambios y
comportamientos conscientes y racionales, que se basa en la ciencia del comportamiento
desde un principio (Trejo, 2008).

El desarrollo organizacional, en sus principios teéricos, proporciona un conjunto de
ideas sobre las personas, las organizaciones y el medio ambiente. La direccion en la que
promueven su crecimiento y crecimiento potencial se expresa de la siguiente manera. DO
busca mantener el pensamiento gerencial presentando conceptos dinamicos de organizacion,
cultura organizacional y cambio organizacional desde sus raices. En definitiva, es un plan
global que retine conceptos y estrategias, tacticas y tecnologias para transformar una empresa
por excelencia. Mediante el disefio y aplicacion de un modelo de sistema denominado.
2.2.2 Marco conceptual

La estrategia de comunicacion digital se refiere al intercambio de informacion a
través de medios digitales. El objetivo es llegar a ellos a través del mensaje adecuado. Estas
estrategias digitales son la nueva tecnologia para las empresas, ya que se utilizan en la
comunicacion corporativa interna y externay en la estrategia comercial y se entienden como
herramientas de marketing digital (Tejedor, 2019).

Por marketing online o marketing digital se entiende todas las actividades y
estrategias publicitarias o comerciales que se ejecutan en Internet: web y blogs, redes
sociales, plataformas de video, foros, etc. Esto incluye el uso de todas las formas de
tecnologia. En pocas palabras, no solo nos estamos enfocando en Internet, estamos
avanzando hacia el marketing digital o electronico. Con énfasis, le presentamos sus

caracteristicas: personalizacion, interaccion, emocion, grande, receptivo (Hauncher, 1781).

El uso de una estrategia digital, puede convertir los datos de clientes y competidores

en informacion de mercado y, obviamente, necesita esta informacion para ser competitivo
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en el mercado. La estrategia digital permite a las empresas mejorar las relaciones con los

clientes y ver como interacttan con su marca (Yejas, 2012).

Ventas significa una empresa que hace negocios con sus clientes y trabaja con ellos para
aumentar las ventas y mantener la lealtad, mediante el uso de las herramientas adecuadas
para el producto o servicio. Por tanto, cada venta se centra en las necesidades del vendedor

Kotler y Keller (2012).

Una transaccion es como un convenio en el que el vendedor esta obligado a entregar
los bienes o las calificaciones al comprador a cambio de una determinada cantidad. Esta
definicion también indica que una venta puede verse como un proceso individual en el que
el vendedor intenta influir en el comprador El Diccionario de Marketing de Cultural

S.A (1999).

Segun (Vega & Callado, 2004), la venta se define como cualquier actividad que
resulte en un impulso final de intercambio en el consumidor, considerada como funcién de
un proceso de marketing sistematico. Los autores también enfatizan que los esfuerzos de las
actividades hasta ahora seran eficientes en esta etapa (ventas), que es la investigacion de

mercado, la determinacion de productos y la fijacion de precios.

Comprar y vender es algo asi como la entrega de bienes a un precio acordado. La
venta es la siguiente: se paga al contado cuando se recibe el producto, a crédito cuando se
cancela con orden de compra, La cuota se divide en entregas consecutivas. Es decir, la venta

esta orientada a las necesidades del vendedor (Romero, 2006)

El desarrollo de ventas estd estrechamente relacionado con el marketing, y las

actividades de marketing afectan a los clientes, por lo que los clientes deben coordinarse en

30



esta area. Los consumidores deben comprender que tienen derecho a juzgar el éxito de su

negocio, producto o servicio, incluida la eleccion de la marca para vender (Garcia, 2005)

El mercado se puede determinar desde dos perspectivas, de los economistas y mercaddlogo.
Méndez (2009) lo define como una serie de transacciones que realizan los productores,
intermediarios y consumidores para obtener un precio por un bien o un servicio. Salvatore
(2009) sefal6 que es el lugar donde compradores y vendedores venden bienes, servicios y
recursos. Mochén (2002) lo describe como cualquier institucién social en la que se
intercambian libremente bienes, servicios e insumos. Segun la definicion de economistas y
especialistas en marketing, un mercado es un lugar fisico o virtual con consumidores

potenciales y précticos de deseos y necesidades.

Para Kotler y Armstrong (2017) un mercado son grupos de todos los clientes reales
y capacidad de bienes y servicios que queremos conocer a travées del comercio. EI marketing
consiste en gestionar el mercado y crear asociaciones que beneficien a los compradores. Sin
embargo, se requiere algo de trabajo para crear estas colaboraciones. Los especialistas en
marketing necesitan encontrar consumidores, comprender sus necesidades, disefiar buenas

ofertas de marketing, determinar costos, anunciar, almacenar y enviar.

Las organizaciones subdividen su mercado objetivo para proporcionar productos y
servicios a usuarios nuevos o existentes descubiertos intencionalmente. Para comprender las
necesidades especificas de estos usuarios y satisfacer estas necesidades. Se concluye, que el
mercado es un lugar de competencia entre organizaciones que venden productos y servicios

similares (Castro, 1997).

Una estrategia de marketing, es un proyecto de actividad para alcanzar las metas establecidas

por la organizacion. Significa como se realiza la planificacion y el disefio de la estrategia de
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uso. Asi mismo, estudia la situacion, determina los objetivos de marketing, determina los
beneficios y el posicionamiento diferenciado, selecciona los mercados objetivo, calcula las
necesidades del mercado y el marketing mix estratégico Stanton, Etzel, & Walker, 2017).
Ademas, es un grupo de decisiones que definen un enfoque de marketing general a
seguir para lograr un objetivo establecido. Esta estrategia luego se transforma en tacticas

especificas y planes de ejecucién vinculados a un cronograma especifico (Parmelee, 2010).

Segun la contribucién Kotler & Keller 2012), el marketing es la clave para resolver
estos problemas. En términos de marketing, se extiende a la sociedad en su conjunto. El
marketing se opone a la introduccion de nuevos productos que faciliten y hagan mas préspera
la vida de las personas. Los productos existentes pueden mejorarse a medida que los
profesionales innovan y mejoran su posicion en el mercado. EI marketing exitoso crea

puestos de trabajo al generar demanda de productos y servicios.

La calidad del producto es un pilar importante en el mundo empresarial, ya que refleja lo
que el producto representa para el consumidor, asegurando que la satisfaccion del cliente sea
visible para el producto desde el principio. Ademas, la calidad comienza con la seleccién de
las materias primas y se distribuye desde el desarrollo de una coleccion que incluye otros
elementos hasta el articulo finalizado y el punto de venta, y confirma el producto segun la
solicitud del cliente. Por lo tanto, la produccion de la mercaderia se realiza en la cantidad
requerida para tener mejores oportunidades y sin defectos ni raspaduras debido a que la

mercaderia aun se encuentra en stock (Hirano, 2017).

La gestion de productos se centra en un enfoque estratégico, como un enfoque
operativo, es decir, todas las caracteristicas que componen el producto se analizan desde una

perspectiva global (factores fisicos, servicios, empaques, marcas). Como tal, los productos

32



son un medio para complacer los requisitos del cliente, ademas es una herramienta muy

importante para el marketing (Sanchez, 2010).

Los nuevos clientes son los que compran por primera ocasion, tanto a usted como a
otros competidores suyos, 0 sea que acceden por primera ocasion en el mercado en el que
usted actla en sentido preciso solo a esto se le puede Ilamar nuevos clientes (Moraleda,

2001).

La identidad corporativa de una organizacion pertenece a los estandares de mayor
relevancia de la organizacion, debido a que influye en cada uno de los puntos de cada
administracion. Ademas, se refiere al disefio de la marca, su imagen visual, logotipo,

tipografia y colores que representan a la identidad (De la Fuente Chico, 2019).

La innovacion se define mediante la creacion, modificacion y comercializacion de
un producto, y describe una innovacion que convierte una iniciativa en un producto
comercializable. Ademas, es un plan para la administracion debido a que como instrumento
desempefia permiten colocar al comprador en el interior del disefio de nuevas soluciones y

experiencias (Villaseca Morales, 2014).

La satisfaccion para el consumidor es la parte del control de calidad que define las
expectativas, pautas y requisitos de desempefio. El cliente es quien realiza el control de

calidad general (Dutka,1994)

La competencia es una combinacion de éxito en el mundo en el que se gestiona el
negocio. Las organizaciones son competitivas si logran desarrollar productos y servicios tan
buenos o mejores que sus competidores en todo el mundo. La competitividad de cada
empresa depende de su estructura interna; es decir, organizar y producir de manera que

aumente las ventas y supere a los competidores en otras areas (Rubio & Baz 2015).
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CAPITULO I1I: METODOLOGIA

3.1 Método de investigacion

En el estudio se aplico el método inductivo y deductivo son estrategias de explicacion
razonable que utilizan supuestos especificos para hacer un razonamiento racional, llegar a
conclusiones generales y utilizar principios para hacer inferencias. Estas tacticas son muy
importantes y se utilizan para generar conocimiento (Bernal, 2006).
3.2 Enfoque

El método mixto se define como la combinacion adecuada de técnicas,
procedimientos y conceptos cuantitativos y cualitativos para proporcionar una respuesta a
un enfoque de investigacion. Del mismo modo, en lugar de utilizar exclusivamente ambos
enfoques, ayuda a desarrollar una investigacion mas profunda para comprender mejor lo que
se esta analizando. Este estudio implica la sintesis y la observacion que se y utilizé en un
enfoque combinado integrado para comprender mejor las ventas de la categoria problema de
la empresa importadora (Mendoz, Labajos, Monteverde, Bejarano, & Jara, 2019)
3.3 Tipo de investigacion

El tipo de prondstico debe seguir un plan, un modelo a seguir, las sugerencias para
visualizar o crear una solucién al problema y los resultados de la comparacion y evaluacion.
Las propuestas son factibles, realistas y viables cuando existe un proceso sistematico que se
puede analizar. Se espera el analisis de este estudio para la empresa importadora, la cual
propondran soluciones como estrategia de comunicacion digital (Mendoza, Labajos,

Monteverde, Bejarano, & Jara, 2019)
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3.4 Disefio de la investigacion

El disefio de la indagacién no es experimental porque las variables del estudio no
fueron manipuladas ni probadas. En otras palabras, es una encuesta que no cambia
intencionalmente las variables dependientes (Toro Jaramillo & Parra Ramirez, 2006).

3.5 Poblacion, muestra y unidades informantes

Los origenes son grupos de organismos cuyos eventos se investigan y que también
comparten caracteristicas y criterios de inclusion comunes. Por tanto, una poblacion es un
conjunto de factores que tienen interacciones comunes, a partir de los cuales se recopilan
indagacion y notas (Hurtado de Barrera, 2000).

Para realizar la unidad de analisis se tiene presente la organizacion donde se realizd
el estudio, lo que permitid recolectar toda la informacion a través de instrumentos,
herramientas, o técnicas de medicion, asi como también esta informacion fue recopilada de
una empresa, el gerente general, el administrado, el capacitor y el vendedor, en conclusion,
la unidad de andlisis es Gnica en un trabajo de investigacién y caracteriza a toda la linea de
investigacién (Carhuancho et al;2019).

3.6 Variables y dimensiones

Tabla 1

Matriz de categorizacion ventas

Categoria Subcategorias Indicadores

C.1.1. Mercado C.1.1.1 Direccion de producto
C.1.1.2  Nuevos clientes
C.1. Ventas
C.1.2. Estrategias de marketing C.1.2.1 Estrategia de imagen
C.1.2.2 Innovacion

C.1.3. Calidad del producto C.1.3.1 Satisfaccion del cliente

C.1.3.2 Competitividad
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Tabla 2

Matriz de categorizacion solucion

Categoria

Alternativas de
solucién

KPI

Entregables

C1. Estrategia
de
comunicacion
digital

1.Establecer una
estrategia para captar
nuevos clientes, en
nuevos territorios

2.Establecer una
estrategia de gestion
del trabajo de los
vendedores

3.Establecer una
estrategia de
comunicacion digital

Ventas por zonas
geograficas/ Ventas
totales

NUmero de ventas por
vendedor /ventas
totales

cantidad de
interaccion de los
visitantes/el alcance
del medio digital

1.Registro para
identificar los nuevos
Territorios.

2.Registro para

seleccionar los nuevos
territorios.

3. Registro para
identificar por sector a
los nuevos clientes.
4.Escala de objetivos a
los vendedores.
5.Asignacion de los
vendedores a los
nuevos territorios

6. Escala de objetivos a
los vendedores

7. Escala de incentivos
para los vendedores.
8.Evaluacion del
desempefio de los
vendedores.

9.Registro de los
medios y formatos
digitales.

10.Registro de las
tematicas y creacion de
los contenidos.
11.Registro cronograma
de publicaciones.

3.7 Técnicas e instrumentos de recoleccion de datos

3.7.1 Técnicas

Las entrevistas son una forma muy practica y técnica de recopilar datos, pero la

flexibilidad les permite adaptarse a la situacion y es caracteristica de los entrevistados. Esto

es fundamental para la indagacion y es ain mas importante cuando se utiliza como

perspectiva complementaria a un enfoque cuantitativo en estudios mixtos. Asi, una entrevista
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se entiende como una interaccion verbal entre dos 0 méas personas para tomar conciencia de
una pregunta de investigacion. En el estudio se aplicé la técnica la entrevista fue aplicada al
gerente general, el administrador, el vendedor y capacitador (Carhuancho et al;2019).

El anélisis de documentos es un método para clasificar o recopilar varios recursos de
un informe para presentar el significado desde la mejor perspectiva posible (Carhuancho et

al:2019).

3.7.2 Instrumento
Para la recopilacion de datos se aplicé una guia de entrevista que es un documento que debe
incluir notas frecuentes del entrevistado. Este documento se llevé a cabo con mucha
responsabilidad, se revisé y comparo con el propésito del estudio. En conclusion, es un
instrumento bastante Gtil en el analisis de procesos para la identificacion de informacion en
el plan de mejora (Hurtado citado Carhuancho et al;2019).
3.7.3 Descripcion

El registro documental es de gran importancia porque nos ayudo6 a identificar la
categoria problema de la empresa importadora, luego de elegir la informacion que se va
detallar en la ficha se debe tener en consideracion el grado de relevancia para proceder a
seleccionarlo y ordenarlo. Esta ficha puede considerarse muy Util porque ayuda a evaluar la
informacion y hacer que el andlisis sea méas informativo, en el caso del reporte de ventas se
separ0 por cada afio para evaluar si estan relacionadas con el problema. La ficha técnica
empleada es la siguiente:
Nombre: Reporte de ventas del 2019-2020
Autor: Paz Ventura Maria Viviana
Afi0:2021

La guia de entrevistas facilitd la recoleccion de datos respondiendo preguntas que

contribuyeron al desarrollo del estudio. Es una herramienta que se utiliza para visualizar la
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informacion recopilada durante una entrevista estructurada. Es por ello que se entrevistaron
a 4 colaboradores de la empresa, entre las cuales se encuentra, el gerente general, un varon
de 39 afios, quimico farmacéutico, al administrador un varon de 42 afios, al capacitador varén
45 afios y un vendedor una dama de 30 afios. Este instrumento ayud6 con la investigacion
acelerando el proceso de la entrevista y facilitando las respuestas relacionadas directamente
con el problema. La fecha técnica fue:

Nombre: Guia de entrevista

Autor: Paz Ventura Maria Viviana

Afi0:2021

3.7.4 Validacion

El juicio de expertos es un procedimiento de validacién eficaz para revisar la confiabilidad
de una investigacion, haciendo revisiones y recomendaciones informadas sobre los registros
personales del sujeto y expertos calificados en el tema, se define como la capacidad de
conocer a otras personas que tienen la posibilidad de ofrecer informacion, evidencia, juicios

y valoraciones (Ruiz,1998).

Tabla 3

Expertos que validaron el instrumento

N° Apellidos y Nombres Condicion Resultado
1 Dr. Fernando Alexis Nolazco Metoddlogo Aplicable
2 Dra. Irma Milagros Carhuancho Mendoza Metoddlogo Aplicable
3 Mg. Roy Fernando Martinez Quintanilla Tematico Aplicable

Nota: Los datos se obtuvieron del certificado de validez
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Tabla 4

Expertos que validaron la propuesta

N° Apellidos y Nombres Especialidad Resultado
1 Mg. Roy Fernando Martinez Quintanilla Marketing Aplicable
2 Dr. Raul Vadiviezo Lopez Economia Aplicable

Nota: Los datos se obtuvieron del certificado de validez
3.7.5 Confiabilidad

La prueba de confiabilidad da a conocer el grado de confianza y seguridad a través
de puntuaciones consistentes obtenidos por personas que usan diferentes conjuntos de
elementos o partes equivalentes en diferentes ocasiones. El concepto de confiabilidad puede
predecir el rango de variacion fundamental en el error al medir un puntaje como se menciond,
esto ocurre en calificaciones de audiencias debido a uno de los factores relacionados.

Sin embargo, la confiabilidad de una medicion o de una herramienta, puede tomar
muchas formas y representaciones cuando se mide o estima en base al propdsito del primer
atributo y los atributos especificos del segundo atributo, el denominador comun es que esta
representado por todos los diferentes coeficientes de correlacion. En algunas situaciones, el
factor a (alfa) puede usarse para factores de confiabilidad relacionados con la uniformidad

o0 consistencia interna (Cohen, y Swerdlik citado por Quero;2010).

El coeficiente de alfa de Cronbach, es una herramienta constituida por una escala
Likert o una escala de opciones multiples que te permite evaluar la confiabilidad. Ademas,
este coeficiente tiene una caracteristica relacionada con la confiabilidad de la prueba, por
ejemplo, un programa de calculo en un programa estadistico. Coeficiente que mide la
correlacion entre las respuestas a un cuestionario mediante el estudio de un perfil de

respuesta dado. Asimismo, el analisis de preguntas produce una correlacién promedio entre
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las preguntas. Dado que todos los elementos de la encuesta utilizan la misma escala, el
coeficiente alfa se calcula a partir de la varianza de cada elemento y la varianza total de los
elementos para cada elemento de evaluacion. Desde otro punto de vista, el coeficiente o de
Cronbach puede considerarse como el promedio de cada posible media correlacion (Quero,

2010).

3.8 Procesamiento y analisis de datos

Para realizar la triangulacion de datos, los métodos utilizados para observar o explicar
los fendbmenos deben ser de naturaleza cualitativa para que puedan compararse. Este método
de triangulaciéon examina y compara la informacion obtenida en diferentes momentos de
diferentes formas. Como se explicd anteriormente, las discrepancias en los resultados no
reducen la confiabilidad de la interpretacion. En este caso particular, analizar por qué los
datos son diferentes ayuda a analizar el papel de la fuente de generacion de datos para el
fendmeno observado (Mayumi y Gémez 2005)
3.9 Aspectos éticos

En los aspectos éticos se estima al APA version 7, la muestra y data, es de esta forma
que influye para que se respeten los derechos de auditoria de los libros, articulos cientificos,
revistas cientificas, tesis y otros documentos que fueron consultados y usados en la presente
indagacion. La muestra ayuda a conservar la confidencialidad personal de las respuestas de
las personas encuestados. La data se enfoca en exponer los resultados de forma auténtica sin

ninguna modificacion alterando los resultados.
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CAPITULO IV: PRESENTACION Y DISCUSION DE

RESULTADOS

4.1 Descripcion de resultados cuantitativos

Tabla 5

Analisis del reporte de ventas 2019 en una empresa importadora, Lima 2021

Reporte de ventas

Periodo 2019 N°. Ventas Ingresos (S/)
Enero 144 130,864.00
Febrero 77 551,380.00
Marzo 104 216,257.00
Abril 150 633,000.00
Mayo 158 501,000.00
Junio 113 449,991.00
Julio 141 732,460.00
Agosto 153 424,178.00
Setiembre 216 522,203.00
Octubre 154 455,000.00
Noviembre 180 370,517.00
Diciembre 180 957,633.00
Total 1,770.00 5,944,483.00
Figura 1

Analisis de las ventas e ingresos mensuales 2019
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Interpretacion:

En latabla 5y la figura 1, se analizé el reporte de ventas del afio 2019, donde nos
muestra detalladamente el nimero de ventas en unidades con sus respectivos ingresos; se
observa que el mes que generé menos ingresos fue enero con un total de S/ 130,864.00 y el
mes donde se obtuvo mayor cantidad de ingresos fue el mes de diciembre con un total de S/
957,633.00. De otra parte, al analizar el nimero de ventas mensuales se encontr6 que en el
mes de febrero se obtuvieron 77 ventas y en el mes de septiembre se consiguieron 216 ventas.
Lo que nos muestra que la relacion entre el nimero de ventas (unidades) y el importe en
soles no guarda una relacion directa; debido a que la empresa puede vender productos de

diferentes valores.

Tabla 6

Analisis del reporte de ventas 2020 en una empresa importadora, Lima 2021

Reporte de ventas

Periodo 2020 Ventas mensuales Ingresos (S/)
Enero 106 864,000.00
Febrero 148 74,000.00
Marzo 26 72,000.00
Abril 33 68,000.00
Mayo 39 304,000.00
Junio 93 148,000.00
Julio 61 442,000.00
Agosto 74 214,000.00
Setiembre 98 517,000.00
Octubre 91 251,000.00
Noviembre 98 292,000.00
Diciembre 107 497,000.00
Total 974 3,743,000.00
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Figura 2

Analisis de las ventas e ingresos mensuales 2020
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Interpretacion:

En la tabla 6 y la figura 2, se analizé el reporte de ventas del afio 2020, donde nos
muestra detalladamente el nimero de ventas en unidades con sus respectivos ingresos; se
observa que el mes que generd menos ingresos fue marzo con un total de S/ 72,000.00 y el
mes donde se obtuvo mayor cantidad de ingresos fue el mes de enero con un total de S/
864,000.00. De otra parte, al analizar el nimero de ventas mensuales se encontré que en el
mes de marzo se obtuvieron 26 ventas y en el mes de diciembre se consiguieron 107 ventas.
Lo que nos muestra que la relacion entre el nimero de ventas (unidades) y el importe en
soles no guarda una relacién directa; debido a que la empresa puede vender productos de

diferentes valores.
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Tabla 7

Analisis de reporte de clientes de los periodos 2019-2020 en una empresa importadora,
Lima 2021

Reporte de clientes

Clientes Periodos
2019 2020
Hospitales nacionales 28 13
Clinicas privadas 17 13
Clientes particulares 362 239
Total 407 265
Figura 3
Analisis del reporte de clientes 2019-2020
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Interpretacion

En la tabla 7 y la figura 3 se muestra el reporte de clientes donde en el afio 2019 se
obtuvieron un total de 407 clientes y en el afio 2020 se obtuvieron 265 clientes; estos estan
subdivididos en hospitales nacionales, clinicas privadas y clientes particulares. Al analizar a
los hospitales se encontr6 que durante el Gltimo afio se perdieron 15 clientes los cuales
representan el 53.57%. En el caso de las clinicas privadas se observé que durante el ultimo

afio se perdieron 4 clientes los cuales representan el 23.53%. Por ultimo, al analizar los
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clientes particulares se encontr6 que durante el dltimo se perdieron 123 clientes los cuales

representan el 33.98%.

Tabla 8
Analisis de situacion financiera de los periodos 2019-2020 en una empresa importadora,
Lima 2021
Items Periodo 2019 Periodo 2020 Crecimiento
S/ % S/ % %
Total
Activo 3,840,597.00 100.00 4,896,841.00  100.00 21.57
Total
_ 5.50
Pasivo 211,260.00 113,118.00 2.31 -53.54
Patrimonio 3,629,337.00 9450 4,783,723.00  97.69 24.13

Figura 4

Andlisis de la situacion financiera 2019 -2020

ESTADO DE SITUACION FINANCIERA
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Interpretacion:

Segun la tabla 8 y la figura 4 al analizar el estado de situacién financiera de los dos

ultimos afios de la empresa, se encontrd que en afio 2019 la empresa obtuvo un total de

Activos de S/3,840,597.00, un Pasivo de S/211,260.00 y un Patrimonio de S/3,629,337.00.

Por otro lado, en el afio 2020 debido a la pandemia del Covid-19 se registré un total Activos
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S/4,896,841.00, un Pasivo S/ 113,118.00 y un Patrimonio S/4,783,723.00. Se puede analizar
que a pesar de la situacion critica que estamos atravesando Covid-19, la empresa
importadora no solo ha mantenido sus estados financiero estables, registraron un incremento
del 21.57% en total activos y un 24.13% en el patrimonio respecto al afio anterior. Por lo
tanto, podemos concluir que la empresa estd incrementando sus estados financieros que le

permite cierta estabilidad financiera.

Andlisis cualitativo

Figura 5
Analisis cualitativo de la subcategoria mercado.
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Fuente: Elaboracion propia (2021).

En lafigura 5 de la subcategoria mercado, se sostiene de los indicadores direccion de
producto y nuevos clientes, Los entrevistados manifestaron que la empresa cubre las

necesidades del publico objetivo (personal de salud) como son; la garantia que busca el
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cliente, los precios cdmodos, la entrega inmediata y la capacitacion sobre el uso de cada
instrumento. Asi mismo los entrevistados indican que no se cubren las necesidades al 100%
porque el personal de salud pide mas variedades de productos hasta incluso dan
recomendaciones de material médico para urologia, kit de botiquines entre otros. Analizando
las respuestas se puede decir que la empresa fideliza mucho a sus clientes por tener productos
de calidad y que se mantienen en el mercado porque estos consumidores hasta el momento
siguen realizando sus pedidos, pero que no se ha visto pedidos de nuevos clientes solo de los
ya antiguos. Frente al andlisis del emergente marketing digital, los entrevistados comentan
que no se cuenta con un marketing digital adecuado y es por ello que no se sigue un plan

para ser constantes.

Figura 6
Analisis cualitativo de la subcategoria estrategia de marketing
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En la figura 6, de la subcategoria estrategia de marketing se sostiene de los
indicadores estrategia de imagen e innovacion. Con respecto a la estrategia de marketing los
entrevistados afirmaron que no cuentan con un personal que se encargue del marketing por
lo tanto no cubren con el seguimiento adecuado de las redes sociales, solo tienen una cuenta
por la cual se promociona cuando lanzan alguna oferta, pero aun asi no es frecuente su
seguimiento, eso forma un punto débil para la empresa como estrategia para captar la
atencion de nuevos clientes. Asi mismo otro punto que mencionan y por la cual sali6 la
segunda emergente es la mejora de imagen porque es fundamental que se mejore puesto que
es el perfil de toda la empresa y asi poder promocionarlo por todas las redes sociales, uno de
los entrevistados menciond que la empresa tiene pensado innovar el logo, pero no saben si
los clientes van a tener la aceptacion del cambio o si es que van a poder captar clientes

nuevos.

48



Figura 7

Analisis cualitativo de la subcategoria calidad del producto
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Fuente: Elaboracion propia (2021).

La subcategoria calidad del producto estd respaldada en indicadores como
satisfaccion del cliente y competitividad .Los entrevistados manifestaron que la calidad de
producto se garantiza mediante el cuidado, control distribucion y entrega de los productos
de consumo a los clientes y consumidores, por lo cual la empresa no pueden bajar su calidad
en el producto que desde un inicio se mantiene; tener satisfechos a los clientes hace que la
empresa tenga una ventaja con la competitiva, pero uno de los entrevistados menciona que
si los de la competencia pueden adaptarse y mejorar en cuanto a la tecnologia puede explotar
su potencial, en base a ello la empresa no puede conformarse con la misma vision financiera

si no supera las expectativas proyectada.
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Figura 8

Analisis mixto de la categoria venta
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4.2 Diagndstico

Andlisis Mixto

Las ventas son el monopolio mas grande que ha existido desde la antigiiedad. Segun
Kothler & Keller (2012) las ventas es el seguimiento que hacen las empresas a los clientes
para mantener un vinculo que les permita fidelizarlos en el tiempo, utilizando herramientas
de informacion adecuada sobre el producto o servicio con el objetivo de incrementar sus
ventas. Es por ello que una vez realizado los tres documentos y las entrevistas a la empresa
encontramos los siguientes resultados. Al analizar el reporte de ventas de los dos ultimos
afios de la empresa, se encontrd que en el afio 2019 se acumularon un total de 1770 pedidos,
generando un ingreso de S/ 5,944,483; por otro lado, en el afio 2020 se observa que, en los
meses de marzo, abril, mayo solo realizaron pocos pedidos debido a la pandemia a la
pandemia del Covid-19, obteniendo asi un ingreso de S/ 3,743,000. Al comparar estos

periodos se registrd una caida en los ingresos por ventas del 51% respecto al afio 2019.

El mercado es muy amplio asi que las organizaciones segmentan a su mercado
objetivo, Segun Castro (1997), estos ofrecen sus servicios a usuarios actuales o nuevos donde
tienen que divisar por medio de la segmentacion. Es preciso realizar la segmentacion para
conocer las insuficiencias especificas de estos usuarios y ofrecerles un servicio o bien
adecuado a lo que soliciten. Asi mismo, Mochén (2002) establece que el mercado es toda
institucién social en la que los bienes y servicios, asi como los insumos se intercambian
libremente. Se puede decir que es la posibilidad de decir que mercado es el sitio fisico o
virtual donde se hallan los consumidores reales y potenciales que poseen anhelos o
necesidades.

Segun lo analizado en el reporte de clientes del 2019 y 2020 nos muestra que en el

afo 2019 se obtuvieron un total 403 clientes y en el afio 2020 se obtuvieron 269 clientes;
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estos estan subdivididos en hospitales nacionales, clinicas privadas y clientes particulares.
Al analizar los dos ultimos afios de la empresa se observa que tuvo una pérdida 134 cliente
esto es debido a la situacion econémica que estamos atravesando Covid-19, pero asi mismo
uno de los entrevistados menciona que no se esta ofreciendo a nuevos clientes, puesto que
estos son los que compran por primera ocasion, en una empresa 0 sea que acceden por
primera ocasion en el mercado en el que usted actla en sentido preciso solo a esto se le puede
[lamar nuevos clientes (Moraleda, 2001).

Los consumidores que conocen la calidad de los productos siguen realizando sus
pedidos mostrando asi la primera emergente en la cual la empresa tiene una déficit que es en
marketing digital que pese a esta pandemia no se frecuenta el uso de las redes sociales, esto
no apoya las necesidades de los consumidores que ahora estan orientados en la tecnologia
esto quiere decir que su planteamiento estratégico no va acorde a la direccion de producto la
cual es el medio por el cual se puede satisfacer las necesidades del consumidor y usado como
instrumento para el marketing (Sanchez, 2010).

Consecutivamente se puede decir que la empresa no tiene una buena estrategia de
marketing para captar la atencién de nuevos clientes, segln la tabla 3 y la figura 3 se puede
visualizar una disminucion en el reporte de clientes donde en el afio 2019 se obtuvieron un
total de 407 clientes y en el afio 2020 se obtuvieron 265 clientes. De la fuente chico (2019)
aporta diciendo que la estrategia imagen de marca representa uno de los pilares primordiales
en el posicionamiento de cualquier empresa. Por esto, lograr impactar a nuestros propios
futuros consumidores con una imagen que a primera vista llame su atencion y sea capaz de
adentrarse en su subconsciente. Como menciona uno de los entrevistados la calidad del
producto que se ofrece no se pierde desde que se comenzd porque esa es la imagen de la
empresa, pero por falta del uso de las redes sociales no se estd usando debidamente las

estrategias.
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Al analizar a los hospitales se encontré que durante el ultimo afio se perdieron 15
clientes los cuales representan el 53.57%. En el caso de las clinicas privadas se observé que
durante el Gltimo afio se perdieron 4 clientes los cuales representan el 23.53%. Por ultimo,
al analizar los clientes particulares se encontré que durante el Gltimo afio se perdieron 123
clientes los cuales representan el 33.98%., para poder explotar al méximo los productos que
ofrece la empresa entre sus promociones y otros se deberia innovar en generar un plan de
estrategias para la debida administracion, como indica Villaseca (2014) la innovacion es la
creacion y modificacion de un producto en la cual se debe tener una iniciativa para que el
producto seas vendible, por lo consiguiente innovar es explotar exitosamente novedosas
ideas 0 nuevo entendimiento, aceptando mas peligro que los participantes, para lograr una
posicion competitiva preeminente.

Por otro lado, al analizar el estado de situacion financiera del afio 2019 y 2020 de la
empresa importadora, se puede determinar que a pesar de la situacion critica que estamos
atravesando Covid-19, la empresa importadora no solo ha mantenido sus estados financiero
estables, sino que se estos han aumentado en un 21.57% en total activos y un 24.13% en el
patrimonio respecto al afio anterior. Esto debido a la fidelizacién con los mismos clientes
porque el nivel de satisfaccion del cliente luego de la compra depende de los resultados de
la oferta relacionadas con sus expectativas previas. Segun Kotler y Keller (2006) esto
significa que si la experiencia con el uso del producto ha sido positiva y supera sus
expectativas el cliente esta satisfecho y si la experiencia fue negativa y no supera sus
expectativas previas, conducira a la insatisfaccion del cliente orillandolos a que consuman
con la competencia. Esta definicion es apoyada por Garcia (2015) que indica que la
competitividad depende de la capacidad de su industria para innovar y mejorar las compafiias
a su vez ganan ventajas sobre los mejores competidores del mundo debido a la presion y al

reto.
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4.3 Propuesta
4.3.1 Priorizacion de los problemas

Segun el diagndstico realizado. Se sugieren soluciones preferenciales para los
siguientes problemas. La falta de estrategia de marketing para captar nuevos clientes, en
nuevos territorios. Asi mismo también no cuentan con una adecuada gestion del trabajo de

los vendedores. Por otro lado, no se cuenta con una estrategia de comunicacion digital.

4.3.2 Consolidacion del problema

De acuerdo al diagnostico realizado a la empresa importadora antes de la pandemia,
esta se dedica a realizar ventas directas sector salud publico y privado. Se puede precisar que
parte de las ventas se realizaban de manera presencial; el hecho de buscar a los clientes en
diversas entidades cubria las necesidades de ventas y cumplian las metas proyectadas. La
empresa quiere incursionar en las ventas utilizando mas con frecuencia las redes sociales,
sin embargo, no cuenta con estrategia de marketing para captar nuevos clientes siendo asi
un problema para aumentar las ventas. A su vez la empresa no cuenta con una adecuada
gestién del trabajo de los vendedores, esto es debido a que no hay motivacion en el desarrollo
de su desempefio de cada vendedor. Por otra parte, a la empresa le falta implementar
estrategia de comunicacion digital, ya que solo manejan una sola cuenta de redes sociales
como Facebook, de tal modo que no logra un buen posicionamiento en el mercado nacional.
Ademas, la empresa debe contratar una persona con experiencia que se encargue del
marketing para lograr el desarrollo de forma adecuada.
4.3.3 Categoria solucion

En este estudio, las categorias de solucion se determinaron en funcion de su

importancia y relevancia porque representan registros que pueden reducir el tiempo de
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respuesta. Por lo tanto, las categorias de soluciones son las estrategias de adquisicion de
nuevos clientes, la gestion del flujo de trabajo de los comerciantes y las comunicaciones
digitales. Establecen récords para definir nuevas areas, establecer clientes, focalizar
objetivos, crear pronosticos, evaluar el desempefio de las ventas y elegir formatos digitales
como: Facebook es una red social de empresas para mejorar las ventas para promover las
ventas. Del mismo modo, las estrategias de medios digitales son parte de su plan de
marketing general.

Para la presente investigacion se realizo la implementacion de una estrategia de
comunicacion digital para el incremento de las ventas como categoria solucion, a la cual la
empresa no utiliza de manera adecuada las redes sociales para poder “publicar sus productos
que ofrece la empresa. Por tal motivo se favorece mejorar las estrategias de ventas para el
uso de las redes sociales.

Kotler & Keller (2012), el marketing juega un papel importante en la solucién de
estos problemas. La importancia del marketing se extiende a la sociedad en su conjunto. El
marketing ha sido aceptado con la introduccién de nuevos productos que facilitan y hacen
mas préspera la vida de las personas. A medida que los especialistas en marketing innovan

y establecen su posicion en el mercado, pueden mejorar sus productos existentes.

4.3.4 Objetivo general de la propuesta

Obijetivo general de esta propuesta es proponer estrategia de comunicacion digital
para incrementar las ventas
4.3.5 Impacto de la propuesta

Establecimiento de una estrategia de comunicacion digital para incrementar las

ventas en una empresa importadora.
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4.3.6 Direccionalidad de la propuesta

Tabla 9

Matriz de direccionalidad de la propuesta

Objetivo
Objetivo 1.
Captar nuevos
clientes, en
nuevos
territorios a

nivel nacional.

Objetivo 2.
Que los
vendedores
desempefien
su trabajo de
manera eficaz

y eficiente

Objetivo 3.
Que los
clientes

potenciales se
informen
acerca de los

productos a

través de los

canales de
comunicacion

digital.

Actividades

Actividades 1

Determinar los criterios para
seleccionar los nuevos territorios

Identificacion y seleccién de nuevos

territorios

Identificacion de los clientes
potenciales en los nuevos territorios

Establecer los criterios de asignacion

de nuevos territorios

Asignacion de los vendedores a los

nuevos territorios

Actividades 2

Establecer objetivos de ventas

Establecer incentivos para los

vendedores

Evaluacion del desempefio de los

vendedores

Actividades 3

Determinar la mezcla de los medios

y formatos digitales

Identificacion de las tematicas y

creacién de los contenidos

Determinar un cronograma de

publicaciones

Cronograma
Inicio: 2/08/2021
Fin: 31 de agosto

2021

Inicio: 01/09/2021

Fin: 10 de octubre
2021

Inicio: 11/10/2021
Fin:16/10/2021

Inicio:18/10/2021
Fin:23/10/2021

Inicio:25/10/2021
Fin:31/10/2021

Inicio:02/11/2021
Fin:13/11/2021

Inicio:15/11/2021

Fin:30/11/2021

Inicio:01/12/2021
Fin:12/12/2021

Presupuesto
Egresos
S/.700

Egreso S/.800

Egresos
S/.300

Egresos
S/.700

Egresos
S/.300

Egresos
S/.500

Egresos
S/.200

Egresos
S/.400

KPI
Ventas por
zonas
geograficas/
Ventas

totales

Numero de
ventas por
vendedor
/ventas

totales

cantidad de
interaccion
de los
visitantes/el
alcance del
medio

digital

Entregable
1.Registro para
identificar los
nuevos Territorios
2.Registro para
seleccionar los
nuevos territorios
3.Identificar los
nuevos clientes
potenciales 4.
Criterios para
asignacion de
nuevos territorios
5. Asignacion de los
vendedores a los
nuevos territorios
1. Escala de
objetivos a los
vendedores
2. Escala de
incentivos para los
vendedores
3. Evaluacion del
desempefio de los
vendedores
1. Registro de
Seleccion de los

medios digitales.

2.Determinar las
tematicas y creacion

de los contenidos.

3.Registro
cronograma de

publicaciones
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4.3.7 Entregable 1

Para el presente estudio es captar nuevos clientes, en nuevos territorios a nivel
nacional, para dicho objetivo se realizd un registro para identificar los nuevos territorios,
para seleccionar los nuevos territorios e identificar por sector a los nuevos clientes, para
estos entregables se encuentra escrito bajo actividades relacionado a determinar los criterios

para seleccionar los nuevos territorio identificacion y asignacion de nuevos territorios.

4.3.8 Entregable 2

Para el presente estudio tiene como objetivo que los vendedores desempefien su
trabajo de manera eficaz y eficiente para esto se realiz6 una escala de objetivos a los
vendedores, ademas se realizan incentivos para los vendedores y evaluacion del desempefio
de los vendedores. Ademds, va acompafiado de las siguientes actividades: Establecer
objetivos de ventas, Establecer incentivos para los vendedores, Evaluacién del desempefio

de los vendedores.

4.3.9 Entregable 3

Para el presente entregable se plantea realizar un registro de los medios y formatos
digitales, también realiza las tematicas y creacion de los contenidos digitales acompariado
del registro de publicaciones, para estos entregables se encuentra inscrito bajo actividades
relacionado a elaborar registro de seleccion de formatos digitales, identificacion de las

tematicas y creacion de los contenidos y registro cronograma de publicaciones.

4.4 Discusion

La presente investigacion se realiz6 con el objetivo de Proponer una estrategia de
comunicacion digital para el incremento de las ventas en una empresa importadora; Por
tanto, se recogieron precedentes de escenarios similares y se analizaron las realidades

organizativas cuantitativa y cualitativamente, con ambas se pudo realizar la triangulacion de
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los datos, a lo cual se priorizd tres problemas los cuales son: la falta de estrategia de
marketing para captar nuevos clientes, en nuevos territorios, no se cuenta con una adecuada
gestion del trabajo de los vendedores, no se cuenta con una estrategia de comunicacion
digital, los cuales de manera directa estan afectando a la empresa .

De acuerdo al analisis establecido sobre los antecedentes internacionales, en el estudio
realizado por Bohorquez (2018) si coinciden con el problema de investigacidn por que tiene
como propuesta implementar una estrategia de comunicacion, para ello buscaba recolectar
datos de informacién para luego completar con el marketing de manera que consigan
incrementar sus ventas, ademas también mediante las estrategias de marketing aumentara
las ventas de la empresa basada en reforzar el posicionamiento de la marca, fidelizacion del
cliente, ademas de las promociones y aumento de la publicidad. De otro lado, Requejo &
Rosales (2018), lo cual también hay coincidencia donde su propuesta fue implementar
estrategias de marketing para que ayuden el incremento de las ventas, estas estrategias son
de gran importancia porque te permite disefiar otros mecanismos, asi como estrategias de
promocion lo cual impulsen sus ventas de modo que también buscaba que la empresa sea
mas reconocida e implementa su cartera de clientes.

De otra forma también, se coincide con Salazar (2018) porque desarrollé un plan de
mercadeo lo cual buscaba recolectar datos de informacion para luego complementarlo con
el marketing de manera que consignan posicionarse en un nuevo territorio, ademas también
mediante el plan de mercadeo nos permitira apertura un nuevo local para lograr captar
clientes nuevos. De otro lado Munera (2017) lo cual también hay coincidencia donde su
propuesta fue elaborar un plan de mercadeo para la distribucion de equipos médicos lo cual
buscaba posicionarse en la ciudad de Cali con el fin de incrementar sus ventas, debido a que

cuentan con una gran demanda de persona y poblaciones aledafias.
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Por otra parte, también estan los antecedentes nacionales de manera que se coincide con
Chévez (2017) su propuesta fue de implementar estrategias comerciales para una farmacia
lo cual dan resultados positivos a la empresa, de modo que se establecié estrategias de
marketing comercial que construye una imagen corporativa y expande la cartera de
consumidores. Por lo consiguiente Alvarez (2018) no coincide de manera que su propuesta
fue proponer estrategias marketing para incrementar sus ventas en una agencia aduaneras, la
problematica de la empresa no utiliza estrategias para tener llegada a los clientes potenciales.

Asi mismo, Ontaneda (2016) coincide de manera que su propuesta fue mejorar el nivel
de ventas, expandir la cobertura del mercado, fidelizar a los clientes y brindar un mejor
servicio, para ello realizaron un plan de marketing teniendo como resultado, dar incentivos
a los vendedores para mejorar su desempefio; cumpliendo las metas empresariales, mejorar
la publicidad y promocién para aumentar el posicionamiento en el mercado. Por otro lado,
Cisneros (2017) coincide con su propuesta que fue aumentar las ventas de su marca
disefiando una estrategia de marketing, en base a ello para aumentar las ventas, deben aplicar
las estrategias de marketing porque les permitird desarrollar sus actividades de manera
eficiente asi lograr las metas alcanzables va tener mejoras la empresa y mejoramiento de su
personal.

Por otro lado Arévalo (2019), propuso desarrollar una estrategia de marketing que
pudiera enfocarse en exhibir productos excelentes, 6ptimos y de alta calidad, al tiempo que
sea capaz de ensefiar e influir en los atributos que ha logrado. Chacon (2015), no coincide
en su trabajo de investigacién sobre afirmar una mejor integracion en el mercado de los
nuevos puntos de venta e incrementar la comercializacién de los existentes, en esta
investigacion Se ofrece solo apertura el punto de venta debido ya que es una inversion con
altas modalidades de éxito, dados los indicadores de insatisfaccion de la oferta actual que

muestra el pablico meta.
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CAPITULO V: CONCLUSIONES Y RECOMENDACIONES

5.1 Conclusiones

Primera:

Segunda:

Tercera:

Se planted una propuesta para el incremento de las ventas en una empresa
importadora, se realiz6 una propuesta de tres entregables para solucionar el
problema ; el primero entregable consiste identificar nuevos territorios y
clientes, el segundo entregable es implementar una estrategia de ventas y
realiza una escala de incentivos para los vendedores segun sus ventas, el
tercer entregable consiste en la implementacion de wuna estrategia de

comunicacion digital para las ventas en redes sociales .

Se analizé la situacion actual de la empresa importadora por lo cual se
evaluaron instrumentos cualitativos, se realizé un registro documental y
entrevista, con respecto a la entrevista se realiz6 a 4 colaboradores de la
empresa importadora, El gerente general, el administrador, el capacitador y

el vendedor.

Se identificaron los factores que inciden en el desarrollo de las ventas en una

empresa importadora son los reportes de ventas del periodo 2019-2020,

reporte de clientes y estados financieros.
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5.2 Recomendaciones
Primera Se recomienda la implementacion de una estrategia de comunicacion digital
para el incremento de ventas en nuevos territorios, con el fin de captar nuevos

clientes, fidelizarlos y trabajar de una manera eficiente.

Segunda Se recomienda que la empresa utilice el andlisis de los instrumentos para que

evalle qué problemas esta afectando las ventas.

Tercera Se recomienda que la empresa aplique la estrategia de ventas mediante las

redes sociales utilizando los registros de tematicas y registro cronograma de

publicaciones, mediante estos registros ayudaran incrementar las ventas.
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Anexo 1: Matriz de consistencia

Titulo: Implementacion de una estrategia de comunicacion digital para el incremento de las ventas en una empresa importadora de

material médicos, Lima 2021.

ANEXOS

Problema general

Objetivo general

Categoria 1:

Sub categorias

Indicadores

JComo mejorar las ventas en una
empresa importadora de material
meédico, Lima 20217

Proponer una estrategia de comumicacién
digital para incrementar las ventas en una
empresa importadora de material médicos,
Lima 2021

Mercado

1. Direccion de producto

1. Nuevos clientes

Problemas especificos

Objetivos especificos

Estrategias de Marketing

3. Estrategia de imagen

4. Innovacion

Cual es la sthuacion actuzl de las
wventas en una emprasa mportadora
de material médico Lima, 20217

Analizar el mcremento de ventas en una
empresa importadora de material médico,
Lima 2021.

i Cuiles som los factores de mayor
ncidencia en las ventas entre el
periodo 2019-2020 en tiempos de
pandemia en Una empresa
mportadora de material médico,
Lima 20217

Identificar los factores de mayor
mncidencia de las ventas en el periodo
20192020 en tiempos de pandemia en una
empresza importadora de material médico,
Lima 2021,

Calidad del Producto

5. Batisfaccion del cliente

4§, competitividad

Tipo, nivel y método

Poblacion, muestra v unidad
informante

Técnicas e instrumentos

Procedimiento ¥ anilisis de datos

Sintagma: Holistico
Tipo: Proyectiva
Nivel: Practico

Matoda: Moo

Poblacion:

hiuestra: Objeto

Unidad informante: Gerente,
Administrader, Vendedor v
Capacitador.

Técnicas: Entrevista, Analizis
documental
Instrumentos: Guia de entrevista

Procedimiento:
Amnalizis de datos: Excel y Atlas ti
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Anexo 2: Evidencias de la propuesta

Entregable 1

(Anexo 1). Registro para identificar los nuevos Territorios

Sector A Sector B
_ Capacidad
| capacidad as
Raqidin Tural Tural Fubbacidn | @ rea (M da Raniin Turel Tutal Harpitalar Fublacidn Tutal
ar | Clinicar | Hurpitaler | Tutal Clinicar
camar)
51
Lims 0,531 20 1= 4,674,755 18,742 Junin 12,071 5 1 1,349,519
Frequipa 56,739 4 R 1,510,175 2,990 Cajamarza 15,763 [ z 1,529,755
LaLibertad 28,798 W = 1,359,640 2,324 Lambayeque 15,547 B 1 1,260,650
Fiura 26,595 = & #ad, 57 1,95% Funa 13,556 4 7 1,295,256
Curzn 23,126 2 4 1,317,357 1,992 Lorstn 0,712 z = 953,942
[ 1,501 W & 478,152 1577 ZanMarkin 48 5 [ 200,000
finzarh 20,568 & [ 1,144,634 1558 Maqusua 7431 7 W 1553
fiyazuzhn 753 [ W 74,754
Hudruzn 7,490 & 7 260,537
Tacna Ta6% [ [ 325154

Tutal

Tutal

Fablacids

Capacidad da

Humbrs Clisntar

Sequro Sncial de Salud -ES5H

2031257750

R qiin Tmt : mfarta (H" 4+ | HOMBRE DE EHPRESAS RUC Inrkitutn Hazinnal dz Enfermed Z0S14964775
Clinicar | Hurpitaler Tatal ]

Usayali z 5 435,522 T1E Endomed Tocnalaghier SAG_| 20563734101 Harpital e apoyn dopartamond 262041241

Farcn ) i 504,155 15 Eartan Medical Group Foru | Z05466L364T Inrtitutn Feginnal do Enformed E04E1755621

Huanzaueliza 46410 [] z 505,751 ik Atilin F almicri el Inrtitutn Fieginnal de Enfermed 2045954347

Emazanar 4,258 1 A dEzEEd T4z Cardin Ferfurion EIRL ZOELESS Pwpital Ficqinnal delea ZiMkZdiLI5E

Apurimaz 39T 3 [] 4d4,5di0 w47 Foruvian's GOOK SAT EEIOTTZITE Harpital Ficqional Dacento do 0 ZIMRETE 5535

Madre do Diar 3454 d 3 150,015 254 Harpital Hazinnal Hipdlits na| 20153219115

Tumber N T iE] 257,051 FH Clfnica San Fabla SAT ZIHIT4ESTIE

Cliniza San Felips SAC Z01EE TAE

Eritirh Amarizan Horpital 58 _| ZIM07R455%4

\afar 4ol Ejerzitn del Fard ZOG0FEE0A5T

LaErperanzadel Ford ZI0TTE 64

WGabisrno Fisgional de Arequipg

R16 7251294

Aroziacitin Feruann Japonera

Z001ZETRT

FieaifnLambayoque

20437911556

GonareqacidnHijar de SanGan

E0HTIETE

Gl nica Internacional

E0l0005diEd

[Harpital Fogional Gurco

EO5ETIE0E1E

Fuente: Instituto Nacional de Enfermedades, Elaboracion propia (2021).

(Anexo 2). Registro para seleccionar los nuevos territorios

Nuevos Clientes

Hospitales

Clinicas

Nuevos
Territorios

Vendedor

Hospital 111 José Cayetano Heredia (Essalud)

Clinica San Miguel

Hospital Belén de Trujillo

Clinica Madre de Cristo Trujillo

—— - . - Arequipa Cecilia
Direccion Regional de Salud Piura Clinica Jp Santa Maria
Hospital de Apovo Nro 3 Chepen Clinica San Antonio La Libertad Cesar

Hospital 111 José Cavetano Heredia (Essalud)

Clinica Maria Belen EIR.L.

. : : . ; Piura Cecilia
Direccion Regional de Salud Piura Clinica Miraflores
Hospital R egional de cuzco Medicos Especialistas Cusco 5.4 Cusco Jose

Fuente: Elaboracion propia (2021).

65




(Anexo 3). Identificar los nuevos clientes potenciales

Registro para seleccionar los nuevos territorios
. . .. | Capacidad de
Territorios PIB nominal (millones Total Clinicas Iu.tal Poblacion oferta (N° de
5 Hospitales Total
camas)
Arequipa 56.739 4 22 1,510,176 659
La Libertad 29,798 14 3 1,859,640 548
Piura 26,595 13 6 894,847 1,953
Cusco 23.126 21 4 1.317.387 200

Fuente: Elaboracion propia (2021).

(Anexo 4) Criterios para asignacion de nuevos territorios

Criterios para asignacion de nuevos territorios
Capacidad
. . Total Total Poblacion | de oferta
FIB nominal (millones 5/) Clinicas Hospitales Total (N° de
camas)
56,739 4 22 1,510,176 659
29,798 14 3 1,859,640 548
26,595 13 6 394 847 1,953
23,126 21 4 1317387 200

(Fuente: Elaboracién propia (2021).

(Anexo 5) Asignacidn de los vendedores a los nuevos territorios

Asignacion de los vendedores a los nuevos territorios

Nuevos Cliente:
Vendedores | Territorios - feves e —
Hospitales Clinicas
Cecila Arequipa Hf}sprta?l I11J Frse Cayetano H.eredla (Essalud C]J_m.ca San Miguel _
Direccion Regional de Salud Prura Clinica Jp Santa Maria
Cesar La Libertad Hosprtlal de A-pﬂ}"ﬂ I\rol 3 Chepen C]J_m.ca San Antonio . .
Hospital Belén de Trugllo Clinica Madre de Cristo Trusillo
Ceclia Piura Hospital 111 José Cavetano Heredia (Essalud| Clinica Maria Belen EIR L.
Direccion Regional de Salud Pura Clinica Miraflores
Jose Cusco [Hospital R egional de cuzco Medicos Especialistas Cusco $.A.C.-Medicos

Fuente: Elaboracion propia (2021).
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(Anexo 6) Escala de objetivos a los vendedores

1. Progeccion de ventas

PROYECCION ANUAL DE YENTAS
PRODUCTOS AND Z020 [ARD 2021 _AAD 2022
1 Aiza de polipectomia 1200 200
2 Pinza de biopsia 100 200
3 Esfinteratomo de asa de cor 1200 1350
4 Canastilla de eutraccion biliar 500 B&0
5 Eialén de extraceidn biliar 1200 1250
B Clip endoscopico E00 G50
2. Resumen de ventas Mensuales
Item | ¥entas en unidades Mesz1 Mes 2 Mes 3 Mes4 | MeshH | Mes 6 | Mes7 | Mes® | Mes3d | Mes 10 | Mes 11 | Mes 12 | TOTAL
1 Azade polipectomia & 18 18 & 7 7 17 17 17 17 17 7 200
2 Finza de biopsia 16 16 16 16 17 17 17 17 17 17 17 17 200
3 Esfinterotomo de aza de corl ik nzs 125 Nz nzs Nz5 125 N8 Nz2h NzE Nz nzs 1360
4 Canastilla de extraceion biliar [ 45 [T} 4E 48 48 [ [ 4 4 4E 48 2]
L] Ealdn de extraceidn biliar 104 04 04 04 04 104 04 104 104 104 105 105 1250
] Clip endogcopico 45 45 46 4E 46 46 46 46 45 45 4E 46 fz1d1]
3. Escala de objetivos de ventas
Iem | ¥entas en unidadesi¥1 Mes 1 Mes 2 Mes 3 Mes 4 MesS | MesB | Mes7 Mes8 |Mesd |Mes10 [Mes1l [Mesi1Zz | TOTAL
1 Asa de polipectamia 16 16 16 16 17 17 17 17 17 17 17 17 200
2 Finza de biopsia 18 & 1& 18 17 T 17 17 17 17 17 17 200
Item | ¥entas en unidadesi¥2 Mesz1 Mes 2 Mes 3 Mes 4 Mes5 | Mes6 | Mes7 Mes8 |Mesd |Mes10 (Mesil |MesiZ | TOTAL
3 Ezfinterotomao de aza de corl nzs nzs 125 nzs nzs nz25 128 N8 nze nze nzs nzs 1360
4 Canastilla de extraceion biliar [ 45 [T} 4E 48 48 [ [ 4 4 4E 48 2]
Item | ¥entas en unidades!¥3 Mez=1 Mes 2 Mes 2 Mes 4 Mes5 | Mes 6 | Mes7T [Mes8 |Mes3 |Mes10 (Mesil |Mes12 | TOTAL
3 Eialén de extraceidn biliar 4 104 04 4 104 104 04 104 104 04 05 105 1250
] Clip endoscopico 45 45 46 45 46 46 46 46 46 46 45 46 a5
TIPO VENTAS COMISION OIFICACION [ELDO NETO MENSUAL
106% 2 mas 6% d= sus ventas 6% de sus ventnas
101% hasta 105% 3% d= sus ventas 3% de sus ventnas
VARIALE
90% hasta 105 % 2 mas 4% de sus ventas 4% de sus ventas
50% hasta 80 3% de sus ventas 3% de sus ventnas
REMUNERACION
50% a menos 2% de sus ventas 2% de sus ventnas
101% a mas 2% de sus ventas sueldo minimo sueldo minimo+comision
90% hasta 100 % 1.5%de sus ventas sueldo minimo sueldo minimo+comision
FIJO %o de 558 ventas sueldo minimo sueldo minimo+comision
.05% de sus ventas sueldo minimo sueldo minimo+comision
sueldo minimo sueldo minimo+comision
RECOMPESA REQUISITO RECOMPENSA
CUMPLE CON EL OBJETIVO PR]1 CANASTA
CUMPLE CON EL OBJETIVO SE(|1 VIATE
RECONOCIMIENTO REQUISITO RECONOCIMIENTO
CUMPLE OBJETIVO MEMSUAL MIA COMO EL MEJOR VENDEDOR DEL MES

CUMPLE OBJETIVO ANUAL

LE PONE FOTO EN LA OFICINA

Fuente: Elaboracién propia (2021).
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(Anexo 8) Evaluacion del desempefio de los vendedores

ANN A
Mo edical

Fuente: Elaboracion propia (2021).

(Anexo 9) Registro de Seleccion los medios digitales.

Registro de seleccion de formatos digitales

:\'\Cl

Eed social

= - =
g = g
= Alcance a Comunicacion = Poblacion
[ ¥) '5 [ ¥)
LF) LF) LF)
= = =
Wifios
Mesenger v 1900millones
Jovenes . .
Comentario de usuarios
Adultos

iPor qué facebook? Por la gran cantidad de usuarios que lo usan y por su directa
comunicacion de empresa a cliente dondoles a conocer informacion de los productos

Fuente: Elaboracion propia (2021).

(Anexo 10)

Determinar las tematicas y creacion de los contenidos
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DETERMINAR L AS TEMATICAS ¥ CREACTON DE LOS CONTENIDOS

VSO COMO LN Organizador

calendario d= publicaciones en redes sociales Oetubre 2021(Paru) Este calendario esta disefiado para facilitar su

Lunes MWlartes hligreoles  |Jueves Viernss Sihado Dominzo
1. Dha del — —
iodis 542 la medicina
periodista
Frazes dezcuentos de
” \
Motivador 10% por cada
a 7 3 4 compra ;
10 Dia
MMundial d= 1a
salud mental
Video de
etretenimie
d ! 3 i I 11 12
20 21 22 23 74 25 76
3. Tha
mundial del
ahorro Frazes
27 28 24 50 | Motivadoras

DETERMIMNAR LAS TEMATICAS ¥ CREACION DE LOS CONTENIDOS
calendario de publicacionss en redes soctales Nowiembre 202 1(Per) Este calendario 2sta disefiado para facilitar su
TS0 COMOo LN organizador
Lunes Nlartes Lligrcoles  [Tueves Viernes Zibado Diominzo
1 2 3 4 5 6 7
11 DHa mundial
de la calidad
8 g 10 12 13 14
21 Dha mundial
de la television
15 16 17 13 19 20
22 23 24 25 26 27 28
25 Dha mundial de la
avolucion presentar
loz materiales
médicos 30

Fuente: Elaboracion propia (2021)

(Anexo 11)
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Registro del cronograma de publicaciones.

CRONOGRAMA DE PULICACION

Red social Etiqueta - A
SEMANA| DIA Objetiro 1 Copy (Mes3ie) - Tips de conteido
=y iHazhtag [Flance Texto  [Images |wideo
Empresa impertaders de Imagen
Lunes Muzvos productos | Branding material medico brandeada
=l Mlartez | Frazes relacionadaz | Engugement
Midrcales | Yenta Ebook Wenta
Jueves Frequntas Conversacidn
Wisrnes Capacitacion sobre | Productos medicos Cengcer ¢l products medice En laz instalacionss de lo empress
Sdbado Juegos Enkretenimicnto
Domingo Entretenimicnto Wideo de Y outube
Imagen
Lunes Musves productas | Branding brandesda
Mlartez | Frazes relacionadaz | Engugement
s2 Midrcales | Yenta Ebook Wenta
Juever Preguntaz Conversacion
Widea del
Viernes | Wideo Informative | Dar 5 conocer nestr produc Dar detalle e los products 2n Iu paging de Facensok| products
Sdbada
Dominge
Imagen
Lunes Muevos productos | Branding brandeada
Martes | Frazes relacionadas | Engagement
5 Midreeles | Wenta Ebock Wenty
dugyes Fromacion
Imagen con
descuenko
Premecién Captar clisntes itrasr nuevos clicntes Par televigion [anuncicos] destacade
dusgos Entretenimiznt o
Entretenimiznto
4

Fuente: Elaboracion propia (2021)
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Anexo 3: Instrumento cuantitativo

W\

Universidad
Norbert Wiener

Facultad de Ingenieria y Negocios

FICHA DE EVALUACION DEL REGISTRO DOCUMENTAL

Titulo del documento:

Reporte de ventas
anuales

Reporte de clientes
Estados financieros
(ingreso y egreso)

Periodo o aiio:

2019-2020

Ohbjetivo del documento:

Descripeion del documento:

El documento responde al drea o institucion:

Evaluar y Analizar el reporte de ventas de la empresa
importadora de material médico, esto se llevarda acabo
atravez de las ventas mensuales de cada afio de la empresa

importadora que ha realizado en el periodo 2019-2020.

El reporte de ventas es un informe que le permite a las

empresas tener una vision mas completa de sus actividades
comerciales. Ademds, tambiém se utilizan para planificar

estrategias de ventas y pronosticar resultados futuros.

Contabilidad

Analizar el reporte de cliente permitird conocer la identidad
de los clientes © empresas que consumen nuestros

productos.

2] reporte de clientes son documentos en los que se registra
a informacion detallada de los clientes, estos informes
jpucden ser impreso, digital ¢ mcluso audiovisual con la
finalidad de resumir que tipo de clientes estin comprando

juestros productos

Contabilidad

Analizar los estados financieros de la empresa, permitira
visualizar ls informacion sobre los ingreso v egresos con la
finalidad de saber la situacion actual que se encuentra la

empresa impaortadora, para tomar decisiones de mejora.

Los estados financiercs son documentos que mucstran de

manera  estructurada  la  informacion  econdmica  y
financicra de una cmpresa asi mismo permite tomar

decisiones a la gerencia.

Contabilidad
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Anexo 4: Instrumento cualitativo

Ficha de entrevista

Datos:

Cargo o puesto en que se desempefia:

Nombres y apellidos

Cadigo de la entrevista

Fecha

Lugar de la entrevista

Nro. Preguntas de la Entrevista

1 ¢Considera usted que sus productos cubren las necesidades de sus
clientes?

2 ¢Cudl es su publico objetivo? ¢;Las estrategias de fidelizacion que usa la

empresa logra mantener a sus clientes?

3 ¢COmo esta manejando la empresa su marketing digital?

4 ¢Por qué es importante que los clientes escojan la empresa? ¢ Se deberia

innovar en la empresa para generar mas ingresos?

5 Debido a esta pandemia. ¢La calidad de sus productos ha disminuido?

6 ¢El rubro de su empresa demanda mucha competencia en el mercado?

¢La empresa utiliza algin sistema de capacitacion hoy en dia?
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Anexo 5: Fichas de validacién de los instrumentos cuantitativos

/|

Universidad
MNorbert Wiener

Facultad de Ingenieria y Negocios

FICHA DE EVALUACION DEL REGISTRO DOCUMENTAL

Titulo del documento:

Reporte de ventas

anuales

Reporte de clientes

Estados financieros (ingreso y egreso)

Periodo o afio:

2019-2020

Ohjetivo del documento:

Descripeidn del documento:

El documento responde al darea o institucidn:

Evaluar ¥ Analizar el reporte de ventas de la empresa

El reporte de ventas es un informe que le permite a las

importadora de material médico, esto se llevard a cabo a | empresas tener una vision mas completa de sus
través de las ventas mensuales de cada afio de la empresa | actividades comerciales. Ademas, también se utilizan Contabilidad
importadora que ha realizado en el periodo 2019-2020. | para planificar estrategias de wventas v pronosticar
resultados futuros.
Analizar el reporte de cliente permitia conocer la | El reporte de clientes son documentos cn los que sc
identidad de los clientes © empresas que consumen | registra la informacion detallada de los clientes, estos
nucstros productos. informes pueden ser impreso, digital e incluso Contabilidad
audicvisual con la finalidad de resumir que tipo de
clientes cstan comprando nucstros productos
Analizar los cstados financieros de la empresa, permitira | Los estados financicros son documentos que mucsiran
wisualizar la informacion sobre los ingreso y cgresos con | de mancra estructurada la informacion economica v Contabilidad

la finalidad de saber la sitwacion actual que sc encuentra
la empresa importadora, para tomar decisiones de

mcjora.

financiera de una cmpresa asi mismo permite tomar

decisiones a la gerencia.

N

Facultad de Ingenieria y Negocios

Universidad
Norbert Wiener
CERTIFICADO DE EVALUACION DE CONTENIDO DE LA ENTREVISTA AL GERENTE, ADMINISTRADOR, CAPACITADOR Y
VENDEDOR
Pertinenda Relevancia® Construcckin Observaciones Sugerencias
NE F laciom de los items) 1: bierta ! Aramatical!
ormulaciin de los items/ preguntas abiertas . | — - < =
1 ;Considcra usted que sus productos cubren las noocsidades de sus clicntes? x x x
z JCual es su pablico objetivo? ;Las estrategias de fidelzacion que usa la empresa x " x
logra mantencr a sus clicntes?
3 JComo estd mancjando la empresa su marketing digital? ® " x
4 iPorque es importante gue los clientes escojan la empresa” que se deberia innovar x " x
cn la cmpresa para generar MAs ingresos?
B Dichido a csia pandemia_ g La calidad de sus productos ha disminuido? = ® =
& LEl rubro de su empresa demanda mucha competencia en el mercado? jLa empresa) = " =
utiliza algin sistema de capacitacion hoy en dia?

OPINION DE APLICABILIDAD DE LA ENTREVISTA:
Observaciones (precisar si hay suficiencia): Si hay suficiencia

Opinion de aplicabilidad: Aplicable [ X ]

Aplicable después de comegir [ ]

No aplicable [ ]

MNombres y Apellidos Roy Fernando Martinez Quintanilla DML N 07879737
Condician en la universidad Profesor Taléfono § BATAZIE54
Celular
Titulo profesional /Especalidad Licenciado an Administracion . ]
— § Firma 3 1 Tf'.,—{:
Grado Acadamico Magister ‘/ [y
—_— AL
el L—,'/ .
Metodalogal tematico Tematico Lugar y fecha | D5.07.21

Pertinencia: La pregunta abierta corresponde al concepto tedrico formulado.
2Relevancia: La pregunta abierta es apropiado para representar al companente o subcategoria especifica del constructa
ICosntruccion gramatical: Se entiende sin dificultad alguna el enunciado de la pregunta, es abierta y parmite que el entrevistado se desenvuelva.

Nota: Suficiencia, se dice suficiencia cuande las preguntas farmuladas son suficientes para medir la subcategoria.
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/o

Universidad
Norbert Wiener

Facultad de Ingenieria y Negocios

FICHA DE EVALUACION DEL REGISTRO DOCUMENTAL

Titulo del documento:

Reporte de ventas
anuales

Reporte de clientes
Estados financieros
(ingreso y egreso)

Periodo o afio:

2019-2020

Ohjetivo del documento:

Descripeion del documento:

El documento responde al drea o institucidn:

Evaluar ¥ Analizar el reporte de ventas de la cmpresa
importadora de material medico, esto se llevard acabo
atravez de las ventas mensuales de cada afio de la empresa

importadora que ha realizado en el periodo 2019-2020.

El reporte de wventas es un informe que le permite a las
cmpresas tener una vision mias completa de sus actividades
comerciales. Ademas, también se utilizan para plandficar

estrategias de ventas y pronosticar resultados futuros.

Contabilidad

Amnalizar el reporte de cliente permitird conocer la identidad
de los clientes o cmpresas que consumen  nucstros

productos.

-1 reporte de clientes son documentos en los que sc registra
la mformacion detallada de los clientes, estos informes
pucden ser impreso, digital ¢ mcluso awdiovisual con la
finalidad de resumir que tipo de clientes estin comprando

huestros productos

Contabalidad

Analizar los estados financieros de la empresa, permitira
visualizar la informacion sobre los ingreso y egresos con la
finalidad de saber la situacion actual que se encuentra la

empresa importadora, para tomar decisiones de mejora.

Los estados financicros son documentos que mucstran de

manera estructurada  la  informacién  economica v

financiera de una cmpresa asi mismo permite tomar

decisiones a la gerencia.

Contabilidad

W

Facultad de Ingenieria y Negocios

Universidad
MNorbert Wiener
CERTIFICADO DE EVALUACION DE CONTENIDO DE LA ENTREVISTA AL GERENTE, ADMINISTRADOR, CAPACITADOR Y
VENDEDOR
Pertinencia' | |Relevancia® Construecia Observaciones Sugerencias
Mo Formulacion de los items/ preguntas abiertas
Si Ne Si Mo
1 ;Consdera usted que sus productos cubren las necesidades de sus clientes? x® X
;Cual es su pablice objetivo? [ Las estrategias de fidelizacion que usa la empresa
z logra mantener a sus clientes?? X X X
3 1Como estd manejando la empresa su marketing digital? x X b4
4 i Porgue es importante que los clientes escojan la empresa? que se deberia innovar x x
en |la empresa para generar mas ingresos? X
5 Diebide a esta pandemia. ;La calidad de sus productos ha disminuido? x X x
& i rubro de su empresa demanda mucha competencia en el mercado? ;La empresa x X
utiliza algin sistema de capacitacion hoy en dia” X

OPINION DE APLICABILIDAD DE LA ENTREVISTA:

Observaclones (precisar sl hay suficlencia): Si hay suficiencia

Opinién de aplicabilidad: Aplicable [ X ] Aplicable después de corregir [ Mo aplicable [ ]
MNombras y Apellidos. Irma Milagros Carhuancho Mendoza DI N™ 40460914
Condicidn en |s universidad Docents Teléfono 7

Celular
Titulo profesional Licenciada en Administraciin
Grado Académico Doctor Firma
| &
Metoddlogo) tematico Matodalogo Lugar y facha Lima, Abril 2021

1Pertinencia: La pregunta abierta cormesponde al concepto tedrico formulado.
Relevancia: La pregunia abierta es apropiado para representar sl componente o subcategoria especifica del constructo
Cosntruccion gramatical: Se enfiende sin dificultad alguna el enunciado de la pregunta, es abierta y permite que el entrevistado se desemvualva.

Mota: Suficiencia, se dice suficiencia cuando las preguntas formuladas son suficientes para medir la subcategoria
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W\

Universidad
Norbert Wiener

Facultad de Ingenieria y Negocios

FICHA DE EVALUACION DEL REGISTRO DOCUMENTAL

Titulo del documento:

Reporte de ventas
anuales

Reporte de clientes
Estados financieros
(ingreso y egreso)

Periodo o afio:

2019-2020

Ohbjetive del documento:

Descripeion del documento:

El documento responde al direa o institucidn:

Evaluar y Analizar el reporte de ventas de la empresa
importadora de material médico, esto se llevari acabo
atravez de las ventas mensuales de cada afio de la empresa

importadora que ha realizado en el periodo 2019-2020.

El reporte de ventas es un informe que le permite a las
empresas tener una vision mas completa de sus actividades
comerciales. Ademds, también se utilizan para planificar

estrategias de ventas y pronosticar resultados futuros.

Contabilidad

Analizar el reporte de cliente permitird conocer la identidad
de los clicntes o cmpresas que consumen nuestros

productos.

E-| reporte de clientes son documentos en los gue se registra
o informacion detallada de los clientes, estos informes
pucden ser impreso, digital ¢ mcluso awdiovisual con la
finalidad de resumir que tipo de clientes estan comprando

hucsiros productos

Contabilidad

Anahzar los estados financieros de la empresa, permitira
visualizar la informacion sobre los ingreso y egresos con la
finalidad de saber la situacion actual que se encuentra la

cmpresa importadora, para tomar decisiones de mejora.

Los cstados financicros son documentos que mucsiran de

manera  estructurada  la  informacion  econdmica v

financiera de una empresa asi mismo permite tomar

decisiones a la gerencia.

Contabilidad

W

Facultad de Ingenieria y Negocios

Universidad
Norbert Wiener
CERTIFICADO DE EVALUACION DE REGISTRO DOCUMENTAL
N Documentos P:TIEBE“EI 'lesl.rvlul::‘ sl’:larid.u;‘l: Observaciones Sugerencias
1 Rcporte de ventas X X X
2 Reporte de clientes © ¥ B
3 | Estados Financicras . . T

OPINION DE APLICABILIDAD DERL REGISTRO DOCUMENTAL:

(o] s (p sl hay su a): Si hay suficiencia
Opinién de aplicabilidad: Aplicable [ X ] Aplicable después de corregir [ ] No aplicable [ ]
MNombres y Apellidos Fernando Alexis Nolazco Labajos DNl N7 40086182
Y
Condicion en |a universidad Docents Teléfono | 947480893
Calular /
Titulo profesional Licenciado en Educacion / Administracion Firma \f_y
Grado Académico Doctor
Metoddlogo tematico Metoddlogo Lugar y fecha Lima Abril 2021

TPertinencia: La pregunta abierta commesponde al concepto tedrico formulado.
*Relevancia: La pregunta abierla es apropiado para representar al components o subcategoria especifica del constructo
*Cosntruccion gramatical: Se entiende sin dificultad alguna el enunciado de la pregunta, es abierta y parmite que el entrevistado se desenvuelva.

Nota: Suficiencia, se dice suficiencia cuando las preguntas formuladas son suficientes para medir Ia subcategoria
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Anexo 6: Fichas de validacion de la propuesta

\/a\/g

Universidad
Morbert Wiener

CERTIFICADCO DE VALIDEZ DE LA PROPUESTA

Titulo de la investigacion: Implementacion de una estrategia de comunicacion digital para el incremento de las ventas en una
empresa importadora de material médicos. Lima 2021.

Nombre de la propuesta: Estrategia de comunicacion digital para el incremento de las Ventas

Yo, Martinez Quintanilla Rov Fermando identificado con DINI Nro. 07879737 . Especialista en Marketing Actualmente laboro en 1a Universidad
Norbert Wiener Ubicado en Av. Petit Thouar Procedo a revisar la correspondencia entre 1a categoria, sub categoria e item bajo los eriterios:

Pertinencia: La propuesta es coherente entre ¢l problema v 1a solucion.
Relevancia: Lo planteado en la propuesta aporta a los objetivos.
Construccion gramatical: se entiende sin dificultad alguna los enunciados de la propuesta

&
_ Pertinencia | Relevancia | Construccion
N* | INDICADORES DE EVALUACTON gramatical Observaciones | Sugerencias
SI NO [ 85I | NO SI NO
1 La propuesta se fundamenta en las ciencias| X X X
administrativas’ Ingenieria.
2 La propuesta estd contextualizada a 1a realidad en| X X X
estudio.
1 |L e : X X X
a propuesia se sustenta en un diagndstico previo.
4 Se justifica la propuesta como base imporiante de la | 3 X X
iwvestizacion holistica- mixta -provectiva
= | La propuesta presenta objetivos claros, coherentes | X X X |
5 -
v posibles de alcanzar.
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6 La propuesta guarda relacion con el diagnostico v| X X X
responde a la problematica

- La propuesta presenta estrategias, tacticas v KPI
explicitos v transversales a los objetivos

Dentro del plan de mtervencion existe un| X X x
8 | cronograma detallade v responsables de las

diversas actividades
0 | Lapropuesta es factible v tiene viabilidad X X X
10 Es posible de aplicar la propuesta al contexto| X X x

descrito

Y después de la revision opino que:
1. Lainvestigacion tiene todas las especificaciones mencionadas anteriormente de pertinencia, relevancia v construccion gramatical

D
o
Es todo cuanto informo] T
Firma Fecha 08 de Tulio 2021
Apellidos v nombres: Martinez Quintanilla Rov Fernando
Profesional en: Administracién Maximo grado: Magister
Experiencia en afios: 15 afios Experto en: Marketing
DINI: 07879737 Celular: 0474804654




! Anexo 6. Ficha de validez de la propuesta

S J A
W“ CERTIFICADO DE VALIDEZ DE LA PROPUEST

Titulo de la investigacién: Implementacion de uni estrategia de comunicacion digital para el incremento de las ventas en una empresa importadora de
material médicos, Lima 2021,
Nombre de la propuesta: Estrategia de comunicacion digital para el incremento de las Ventas

Yo. VALDIVIEZO LOPEZ RAUL. identificado con DNI Nro. 07616194 Especialista en Economia, actualmente laboro en fa Universidad Norbert Wicner, ubicada en
1a Av. Petit Thouars, Lima. Procedo a revisar la correspondencia entre la categoria, sub categoria e item bajo los criterios:

Pertinencia: La propuesta es coherente entre ¢l problema y la solucion.

Relevancia: Lo planteado en la propuesta aporta a los objetivos,

Construccion gramatical: se entiende sin dificultad alguna los enuncindos de la propuesta.

La propuesta se fundamenta en las ciencias X X
administrativas/ Ingenieria.
La propuesta estd contextualizada a la realidad en X X
estudio.

La propuesta se sustenta en un_diagndstico previo.
Se justifica la propuesta como base importante de la X X
investigacion holistica- mixta -proyectiva
La propuesta presenta objetivos claros, coherentes y | X X X
posibles de alcanzar,

6 La propuesta guarda relacion con el diagndstico y X X X X
responde a la problematica

" La propuesta presenta estrategias. tacticas y KPI x X X X
explicitos y transversales a los objetivos




8 Dentro del plan de intervencion existe un cronograma | X X X
detallado v responsables de las diversas actividades

9 | La propuesta es factible y tiene viabilidad X X X

10 | Es posible de aplicar la propuesta al contexto descrito | X X X

Y después de la revision opino que:

L iiichann AT S S A 4 SR A B SR S SR S S A A KA RN SRS B (S SO PN SV AN SN PR Ry AN P Y AR SRR aasennRROORANRN AT IOOP AN SNEIEIL0IEOP ¢ HAOE AN LNRn
TR T PP PP PP P PP TEE DT ST T IO L R R
K PP PP UL PPRRPP PP PP DI O PP e DR BT COOTU R
Es todo cuanto informo;
Fecha: 10 de julio de 2021
Apellidos y nombres: VALDIVIEZO LOPEZ RAUL
Profesional en: Economia Miximo grado: Doctor en gestion publica
Experiencia en afios: 20 aios Experto en: Plancamiento y Estadistica
DNI: 07616194 Celular: 989975667




Anexo 7: Base de datos (instrumento cuantitativo)

&
Nro Nombre del Indicadores de medicion Analiziz/resumen
Documento
1 T %= Al analizar el reporte de ventas de los dos
parte de ventas ultimos zfios de la empreza, ze encontrd que
Feriodo 1019 K. Ventas Ingresns (3 en arip 2019 se acwmularon un total d= 1770
pedidos, gensrando um mgrezo d= 5/
Enero 144 130,864.00 5,944 483; por otro lado, en &l afio 2020
Fabrera 7 551.3B0.00 debide a la pandemia del Covid-19 zolo ze
AT 173 TR realizaron 796 pedidos, obfeniendo aszl un
i _ : - _ mgrazo da 5/ 3,743 000, Al comparar estos
Abril 130 £53.000.00 periodoz ze registro una caida en los
Mavo 158 500,000.00 ingrazos por vantas del 31% respecto al afic
T 13 H00IL00 2013,

Julio 141 T32.460.00

Zzosto 153 F34.175.00

Reportede | =i 318 332.703.00

Ventas

Qctubre 134 453, 000.00

Toviembrs K TT0,517.00

Diciembre 180 057,633.00

Total 1770.00 ECTERTEN)
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VENTAS MENSUALES

[ B ] T LERS LT
FiE R RO [E L] EE R L)
e
S S LA n] A4 S AHHD CER
AEil & L LTNE ]
LAA VALY Via oy oo
= e
JUI R 2 Ay TR T
UL 0L E i s Sl A bl Oy
AL EITCE Tl i I I A i
—_—
S0 T LR S AREILE [ 0 AR CES
[y N s 230 ammices
S BRI FE - r ] _"'i:_l:Hil i)
[T s [T EECTTEET]
TOTAL wTa.Qo| 0. TEN, 0000

Repbrte de

cli=ntes

Reporte de clientes
Chiente: Feriades
01 F13T]
Hospriales nacionales . 3
|~ Chimicas provadas 17 13
[ S Laze: particuleres L e b T-]
Total a7 AL

Cabe destacar, gque los pedides del adc
201%, tedos allos fusron por ventas directas,
a chentes, hospitales nacionales, climicas
privadas, tambids participaban en congress
v licitaciones, las cuales allos hacian
padidos v generaban Srdenes de compra por
Erandes cantidades de diferentes
dispositivos medicos, Estas ventas, fosron
generadas por los ajecutives de ventas de
Fanrern difects.
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Por otro lado, en el afio 2020, se registraron
poCcos ped:dos para chw.tt.:-. clinicas
nacionales v privadas como estamos en
tiempo de pandemia todo es 2019, la
empresa tuvo gque plantear estrategias para
poder vender sus productos, los ajecutivos
de ventas fuvieron que comunicarse con su
suz chentes, atravez de zocom, laz redes
socialez hasta se ammesgaban air a los
hospitales para vender sus productos

Estados
Financieros

| PERIODO 2019 2020
Total Activo 3,840,597.00 4,896,841.00
Total Pazivo 211.260.00 115.118.00
Total Patrimonio Neto | 3.629.337.00 4,783,723.00

Con respecto al amidlisizs de situacion
fimanciera realizado de los iltimos dos
periodos, s¢ cbierva que para el asio 2019
tuvo un total de activos de /3,840.597, 841
cuatro millones ciento cincuenta mil
ochocientos cuarenta v uno. Por otro lado,
en el afo 2020 el pattimomnio neto solo
registro un 1ncremento del 24 139%:%
rezpecto al afio anterior.
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Anexo 8: Transcripcion de las entrevistas o informe del andlisis documental

Ficha de entrevista

Datos:

Cargo o puesto en que se desempefia: Gerente General

Nombres y apellidos Alex Paz Ventura

Cadigo de la entrevista Entrevistadol (Entrev.1)

Fecha 04/05/2021

Lugar de la entrevista San Borja

Nro. Preguntas de la Entrevista

1 ¢Considera usted que sus productos cubren las necesidades de sus clientes?
Como empresa se trata de cubrir todas las necesidades de los clientes. Porque
tenemos un amplio catalogo de productos, pero estamos viendo la manera de
Ilegar a mas publico sin necesidad que sea solo personal de salud.

2 ¢ Cudl es su publico objetivo? ¢ Las estrategias de fidelizacion que usa la empresa
logra mantener a sus clientes?
Nuestro publico objetivo més que nada es el personal de salud. Bueno hasta el
momento nos hemos mantenido con los clientes, no se ha podido concretar mas
ventas que no sean mas que los pedidos de los mismos clientes.

3 ¢COmo esta manejando la empresa su marketing digital?
La verdad que no contamos con un personal que solo se base a ello porque no
estamos utilizando la tecnologia para ofrecer nuestros productos, la empresa solo
ofrece de manera directa a sus clientes y en algunas ocasiones se menciona por la
radio.

4 ¢Porque es importante que los clientes escojan la empresa? que se deberia
innovar en la empresa para generar mas ingresos?
Porque brindamos seguridad y garantia, a diferencia de otras empresas. Estamos
pensando en innovar como cambiar de logo y esas cosas, pero aun no lo
concretamos porgue no sabemos si a nuestros clientes les gustara este cambio, por
el momento brindamos catalogos y muestras médicas para su aprobacion.
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Debido a esta pandemia. ¢La calidad de sus productos ha disminuido?

La calidad de nuestro producto es la misma, no se ha cambiado nada desde que se
comenzd la empresa, por parte de los clientes no se ha recibido quejas, pero
mantenemos los mismos clientes, aunque pensdbamos que no se iba mantener,
pero tampoco se superd nuestras expectativas financieras, nuestra vision seria

tener muchos mas clientes para asi brindar mas trabajo.

¢El rubro de su empresa demanda mucha competencia en el mercado? ¢La
empresa utiliza algan sistema de capacitacién hoy en dia?

La empresa se dedica a la venta de productos de salud y considero que si tiene
bastante demanda, por eso la empresa trata de brindar garantia en sus productos
para que los usuarios puedan seguir manteniéndose interesados en nosotros como
empresa. bueno hoy en dia un sistema de capacitacion concreto no, pero tratamos
de brindar la informacion posible y que los vendedores tengan la iniciativa de
mejorar sus habilidades, con esta pandemia los hemos dejados que vendan por si

solos.
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Ficha de entrevista

Datos:

Cargo o puesto en que se desempefia: Administrador

Nombres y apellidos Manuel Rojas Corzo

Cadigo de la entrevista Entrevistado2 (Entrev.2)

Fecha 11/05/2021

Lugar de la entrevista San Borja

Nro. Preguntas de la Entrevista

1 ¢ Considera usted que sus productos cubren las necesidades de sus
clientes?
La empresa si cubre las necesidades de los clientes, pero no al 100% porgue a
veces algunos nuevos clientes buscan cosas basicas y no tenemos disponible,
considero que deberian sacar nuevos productos para personas que no son
personal de salud solamente, por ejemplo, kit de botiquines, dispensadores de
alcohol o uniformes para personas que tienen consultorio.

2 ¢ Cuadl es su publico objetivo? ¢ Las estrategias de fidelizacion que usa la
empresa logra mantener a sus clientes?
El publico objetivo que se tiene en mente son personal sector de salud, como
clinicas privadas, hospitales y clientes particulares que piden materiales de
médicos para sus procedimientos. Seguimos ofreciendo a nuestros mismos
clientes y estos nos siguen consumiendo, pero con el tema de la pandemia no se
puede ir muy seguido a las clinicas u hospitales, ya se vera la manera de llegar a
nuestros clientes sin exponer tanto al personal de ventas.

3 ¢ Como estéd manejando la empresa su marketing digital?
La empresa muy pocas veces lo promociona por redes, mas que nada cuando
hay alguna promocién se publica los términos y condiciones en la cuenta
personal porque aln no se cuenta con una pagina web.
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¢Por qué es importante que los clientes escojan la empresa? ¢ Se deberia
innovar en la empresa para generar mas ingresos?

Es importante porque brinda precios comodos y aporta para la salud. Creo que
se deberia innovar con una pagina web y actualizar la agenda de contactos,

porque hasta el momento solo se mantienen los mismos clientes.

Debido a esta pandemia. ¢ La calidad de sus productos ha disminuido?
No, la empresa sigue ofreciendo los mismos productos, con la misma garantia
por eso mantiene los mismos clientes. Recibimos consejos de ampliacion de

productos, pero gquejas sobre lo que se ha vendido no.

¢El rubro de su empresa demanda mucha competencia en el mercado?
¢Laempresa utiliza algan sistema de capacitacion hoy en dia?

Bueno son dispositivos médicos para la salud asi que, si hay una gran demanda
en competencia, pero para poder vender se tiene que ser razonable esas ya son
las habilidades de los colaboradores de venta algunos se retiraron de la empresa
por la exposicion a la que se someten, porque durante la pandemia habiamos
parado los ofrecimientos presenciales, pero ahora estamos buscando la manera

de modernizarnos y capacitarnos mas.
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Ficha de entrevista

Datos:

Cargo o puesto en que se desempefia: Capacitador

Nombres y apellidos Henry Mauricio Roman

Cadigo de la entrevista Entrevistado3 (Entrev.3)

Fecha 04/05/2021

Lugar de la entrevista San Borja

Nro. Preguntas de la Entrevista

1 ¢ Considera usted que sus productos cubren las necesidades de sus
clientes?
Nosotros como importadores de material médico utilizamos factores muy
importantes como son los precios, esa necesidad se llega a cubrir pese que no
seguimos un plan de marketing activo.

2 ¢ Cudl es su publico objetivo? ¢Las estrategias de fidelizacién que usa la
empresa logra mantener a sus clientes?
El pablico objetivo son los profesionales en salud. La empresa fideliza a los
clientes a través de ofertas econdmicas 0 capacitaciones gratuitas, entre colegas
comentan y también se les da una oferta, es asi como los clientes siguen
consumiendo. Hasta la fecha no se han visto pedidos de nuevos clientes. Pro
como la economia de la empresa esta estable no se ve como un problema.

3 ¢ Como estéd manejando la empresa su marketing digital?
No se esta llevando a cabo de una manera frecuente. Por lo que ya se ha
comentado al gerente general para llevar a cabo un plan y seguirlo porque en la
empresa no hay un plan de estrategias para complementar el marketing digital.
Para asi en base a ese plan captar nueva clientela y posicionar nuestra empresa.
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¢Por qué es importante que los clientes escojan la empresa? ¢ Se deberia
innovar en la empresa para generar mas ingresos?

Es importante porque los consumidores buscan ofertas para ayudar a mas
personas. Creo que deberian innovar la imagen de la empresa con publicidad en

los medios o redes.

Debido a esta pandemia. ¢ La calidad de sus productos ha disminuido?

La calidad de los productos se ha mantenido porque se tiene que seguir
manteniendo satisfechos a los clientes, no tenemos quejas, Somos constantes y
damos garantia, por eso los clientes no nos han dejado de comprar pese a la

pandemia.

¢El rubro de su empresa demanda mucha competencia en el mercado?
¢La empresa utiliza algan sistema de capacitacion hoy en dia?

Claro que si, porque es un tema de salud. Hoy en dia la empresa solo capacita a
los vendedores y algunos médicos en el tema del uso de los dispositivos, pero
se va implementar nuevas medidas para contar con un sistema de capacitacion

de venta e imagen empresarial.
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Ficha de entrevista

Datos:

Cargo o puesto en que se desempefia: Vendedor

Nombres y apellidos Cecilia Alvarado

Cddigo de la entrevista Entrevistado 4 (Entrev.4)

Fecha 22/05/2021

Lugar de la entrevista San Borja

Nro. Preguntas de la Entrevista

1 ¢ Considera usted que sus productos cubren las necesidades de sus clientes?
Cuando ofrezco los productos ellos ya saben que producto pedir, pero a la vez me
hacen recomendaciones de nuevos productos, para asi cubrir la necesidad de hacer
mejor su trabajo.

2 ¢ Cual es su publico objetivo? ¢ Las estrategias de fidelizacion que usa la
empresa logra mantener a sus clientes?
El objetivo es llegar a mas clientes no solo lo que ya se tiene, con toda la pandemia se
ha llegado a “sobrevivir” con los mismos clientes, pero creo que se deberia expandir
mas porque la empresa tiene potencial, pero hace falta explotar su area de captacion de
clientes.

3 ¢Como esta manejando la empresa su marketing digital?
La empresa lo esta tratando de manejar de lo mejor posible pero falta detallar muchas
cosas porque en el area digital se tiene que ser constantes, en cambio la empresa publica
solo cada vez que se tiene buenas ofertas provocando que no se llegue a mas publico.

4 ¢Por qué es importante que los clientes escojan la empresa? ¢ Se deberia innovar
en la empresa para generar mas ingresos?
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Es importante porque mientras mas ventas, nosotros como vendedores comisionamos
un pequefio porcentaje con el cual estamos conformes, pero como no captamos mas
clientes, nos mantenemos. EI hecho de no conseguir mas clientes es porque no se esta

innovando en base a un plan para conseguir nuevos clientes.

Debido a esta pandemia. ¢ La calidad de sus productos ha disminuido?

la calidad de los productos que se vende no puede disminuir porque si lo clientes no se
sienten satisfechos, estos ya no vuelven a consumir por lo que se tiene que seguir la
calidad que se dio desde que se comenz6 porque esa es la imagen de la empresa, los
antiguos consumidores saben qué clase de producto obtienen cuando piden nuestros
productos.

¢El rubro de su empresa demanda mucha competencia en el mercado? ¢La
empresa utiliza algin sistema de capacitacion hoy en dia?

El mercado de salud es amplio, pero para surgir obteniendo beneficios como empresa
se tiene que unir fuerzas con la competencia y ser honestos, pero ahora con la pandemia
no se puede formar alianzas con mayor fluidez porque cada empresa busca quedarse
en el mercado asi que forman un amplio potencial en marketing mientras que nosotros
como empresa solo nos mantenemos. La empresa por el momento no estd manejando
el area tecnoldgica por lo que se deberia capacitar en ello para que se genere ventas,
las demas empresas lo hacen, ¢porgue nosotros como empresa no? Porque si atraemos

mas clientes es mas dinero y es un mejor posicionamiento en el mercado.
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Anexo 9: Pantallazos del Atlas.ti
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