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Introduccion

En la actualidad muchas empresas a nivel mundial buscan ser mas competitivas
generando una mayor rentabilidad a través de las ventas que se realizan y liderar el
mercado en el rubro al que estan dedicados. Dichas empresas aplican estrategias
comerciales, como publicidad, eventos, capacitar a los ejecutivos de ventas,

sincronizacion entre el area comercial y marketing, entre otras.

Lo que buscan los clientes son empresas que lo satisfagan con productos o
servicios de calidad, buena atencion al cliente, buena atencion por parte del area técnica,
donde se presente un error y se pueda solucionar sin poner trabas para no solucionar el
problema con dicho cliente, siempre se busca su satisfaccion, ya que como resultado
pueden recomendar a sus amigos, familiares, colegas y asi se va generando una mayor

reputacion en el mercado.

Hay muchas empresas de facturacion electrénica mas conocidas como proveedor
de servicios electronicos (PSE) que brindan servicios como un software contable para la
emisién de comprobantes. Dichas empresas buscan generar un mayor posicionamiento en
el mercado peruano y mayor reconocimiento, ya que actualmente las empresas requieren

de estos servicios.

En el Pert se empez6 con la obligacion de la facturacién electrénica en el afio
2018, a pesar de que en la pandemia muchas empresas quebraron y ya dejaron de usar
este servicio por los PSE, actualmente hay miles de empresas que usan dicho software

contable para la emision de comprobantes electronicos.

NubeFact S.A es un proveedor de servicios electronicos con 7 afios de
experiencia, tiene posicionamiento en el mercado peruano, pero busca captar mas

clientes, satisfacer a los usuarios que adquieran su software, por ende, es que este trabajo
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de investigacion ha sido elaborado con el fin de explicar las estrategias comerciales que
se va a implementar para que le area de ventas de dicha empresa pueda captar clientes y

generar una mayor rentabilidad.

Finalmente, las estrategias comerciales se tienen que implementar desde la

capacitacion del personal de ventas.
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Resumen

La presente investigacion tiene como propoésito determinar las estrategias comerciales
adecuadas e implementarlas para que el area de ventas de la empresa NubeFact S.A se
pueda enfocar en generar mayor rentabilidad, captacion de clientes, crear un vinculo entre
empresa y cliente satisfaciendo sus necesidades con dichos servicios que brinda la
empresa. El instrumento que se utilizo para la recoleccion de datos fue la cuesta, con un
total de 25 preguntas realizadas y se realiz6 una evaluacién con la escala de Likert, donde
la técnica para el procesamiento de datos fue el SPSS Statistics. La presente investigacion
es de nivel explicativo, con un enfoque cualitativo, ademas tiene un disefio no
experimental. Los resultados obtenidos indican que no existe una relacion entre las
estrategias comerciales y las ventas de la empresa NubeFact S.A. en el distrito de
Miraflores — 2022, ya que se realiz6 respecto a la hipotesis principal, se puede observar
que el valor calculado Chi-cuadrado es 1.342 con 1 grado libertad y una significancia de
0.247; entonces como el valor de significancia es mayor a 0.05, no es posible rechazar la
hipétesis nula, y podemos concluir que no existe una relacién entre las estrategias

comerciales y las ventas de la empresa NubeFact S.A.

Palabras Clave: Ventas, estrategias comerciales, captacion de clientes, ventas,

satisfaccion.
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Abstract

The purpose of this research is to determine the appropriate commercial strategies and
implement them so that the sales area of the company NubeFact S.A can focus on
generating greater profitability, attracting customers, creating a link between company
and customer, satisfying their needs with said services that the company provides. The
instrument used for data collection was the slope, with a total of 25 questions asked and
an evaluation was carried out with the Likert scale, where the technique for data
processing was SPSS Statistics. This research is explanatory level, with a qualitative
approach, and also has a non-experimental design. The results obtained indicate that there
is no relationship between the commercial strategies and the sales of the company
NubeFact S.A. in the district of Miraflores — 2022, since it was carried out with respect
to the main hypothesis, it can be observed that the calculated Chi-square value is 1.342
with 1 degree of freedom and a significance of 0.247; Therefore, since the significance
value is greater than 0.05, it is not possible to reject the null hypothesis, and we can
conclude that there is no relationship between the commercial strategies and the sales of

the company NubeFact S.A.

Keywords: Profitability, business strategies, customer acquisition, sales, satisfaction.



CAPITULO |

PLANTEAMIENTO DEL ESTUDIO

1. Formulacion del problema

A nivel mundial la facturacion electrénica ha ido creciendo de una manera muy
rapida en los Gltimos afios, ya que hay nuevas plataformas online para la emision de
comprobantes de pago electronicos (CPE), tanto como para personas juridicas y personas
naturales, estos sistemas se implementan para que se pueda usar de manera voluntaria y

porque también se establecié de manera obligatoria.

Lo que buscan las empresas que brindan los sistemas de facturacion electrénica
es ayudar a las empresas que requieren de este servicio brindando ahorro de tiempo,

facilidad al generar una factura electronica, boleta, entre otros documentos.

El fin que tienen las empresas de facturacion electronica a nivel mundial es poder
digitalizar los paises reemplazando los comprobantes de papel por documentos
electrénicos, eliminando costos de impresion, almacenamiento de comprobantes, ya que
estas empresas de facturacion cuando van generando los documentos se van almacenando
en la nube, depende del pais los afios de almacenamiento de dichos documentos
tributarios, entonces, hablando de otros beneficios que tienen dichas empresas de
facturacion es que al disminuir los costos de las empresas que vienen a ser clientes de
estos, les favorece un aumento en la competitividad, también se les facilitan los procesos
administrativos internos, gracias a las empresas de facturacion se estarian cumpliendo las
obligaciones que indican las organizaciones tributarias de los paises, y finalmente dichas

empresas estarian promoviendo la modernizacion tecnologica.

Los paises que dieron los primeros pasos en la facturacion electronica fue México,

Chile, Brasil, Argentina, Guatemala. Por otro lado, cuando esto se implemento en Europa



y hubo buenos resultados, y el primer pais en ser obligado a emitir comprobantes
electronicos fue Dinamarca en el afio 2005, mientras que los demas paises europeos
Espafia, Francia, Italia, Suiza, siguieron los pasos. Los paises asiaticos, solo en algunos
se permite dicho mecanismo de facturacion electrénica, pero no es obligatorio y tampoco

esta regulado por las leyes de dichos paises.

Hablando a nivel nacional, en el Perd hay muchas empresas que brindan un
sistema de facturacion para la emision de comprobantes electronicos (CPE) y estan
autorizadas por la Superintendencia Nacional de Aduanadas y Administracion Tributaria
(SUNAT), actualmente es muy competitivo dicho rubro, ya que dichas empresas ingresan

con precios competitivos, publicidad y su valor agregado.

Los proveedores de servicios electronicos (PSE) trabajan con clientes importantes
como canales de television, restaurantes y hoteles reconocidos, empresas extranjeras que
ingresan al Perd, etc. Ellos buscan estas empresas autorizadas por SUNAT, ya que
cumplen con los reglamentos tributarios que se van actualizando cada cierto tiempo,
ademas como ya se habia mencionado, lo que buscan actualmente las empresas es emitir

sus comprobantes de una manera rapida, ahorrando tiempo, recursos y disminuir costos.

Anteriormente las personas juridicas y personas naturales daban comprobantes
manuales, era muy comun, pero actualmente hay una ley que obliga a todas ellas a emitir
comprobantes de manera electronica, dicha obligacién empezé en el 2022, la emision de
las facturas de manera electronica fue obligatoria a partir del 1 de Abril y las boletas
electronicas se obligd a partir del 1 de Junio, es aqui donde las empresas dejaron comprar
los comprobantes manuales y empezaron a contratar a los proveedores de servicios
electronicos, algunas de las empresas PSE que estan liderando el mercado de facturacion,

son las siguientes:



e NubeFact
e Tefacturo
e Efact

e Bizlinks

NubeFact S.A es un proveedor de servicios electrénicos (PSE) y es un operador
de servicios electronicos (OSE), ellos se encuentran acreditados por la SUNAT vy tiene 7

afios de experiencia. Los servicios que tienen actualmente en el mercado son:

NubeFact Online

e Integracion API

e PSE Resseller

o OSE validaciéon de XML
e OSE para Proveedores

Actualmente NubeFact S.A es una de las empresas que se encuentran posicionadas
en el mercado peruano, los clientes suelen llegar por recomendacion de otros clientes,
pero el problema es que por falta de publicidad no llegan més clientes, el area de ventas
no ha estado llegando a su meta semanal y mensual, en todo el periodo del 2022 solo 2
meses se superd la meta establecida, y esto ha generado estrés laboral, falta de motivacion,

conflictos internos.

Lo que se quiere establecer son nuevas estrategias para que NubeFact S.A sea la
primera opcion de los clientes que estan en busca de un PSE para la emision de
comprobantes electronicos. Actualmente hay muchos competidores en el mercado que
brindan precios accesibles, pero hay una gran diferencia con NubeFact S.A y es la calidad

del servicio, ya que la atencién al cliente y el soporte técnico es méas personalizada,



ademas también esta ingresando al mercado con precios competitivos, teniendo 7 afios de

experiencia en el mercado los clientes optan por contratar a los otros competidores.

Entonces, con las estrategias establecidas se podra obtener mas clientes, generar
una mayor cantidad de ventas, dar satisfaccion y liderar el mercado peruano en

facturacion electronica.
1.1. Problema General:

¢ Qué relacion existe entre las estrategias comerciales y las ventas de la empresa

NubeFact S.A en el distrito de Miraflores — 20227
1.2. Problemas especificos:

e ;Qué relacion existe entre las estrategias comerciales y la captacion de clientes de

la empresa NubeFact S.A. en el distrito de Miraflores — 2022?

e (Qué relacion existe entre las estrategias comerciales y la rentabilidad de la

empresa NubeFact S.A. en el distrito de Miraflores — 2022?

e ;Qué relacion existe entre las estrategias comerciales y la satisfaccion de los

clientes de la empresa NubeFact S.A. en el distrito de Miraflores — 2022?

2. Objetivos General y Especificos

2.1. Objetivo General:

Determinar la relacion que existe entre las estrategias comerciales y las ventas de

la empresa NubeFact S.A en el distrito de Miraflores — 2022
2.2. Objetivos especificos:

« Determinar la relacién que existe entre las estrategias comerciales y la captacion

de clientes de la empresa NubeFact S.A en el distrito de Miraflores — 2022



o Determinar la relacion que existe entre las estrategias comerciales y la

rentabilidad de la empresa NubeFact S.A en el distrito de Miraflores — 2022

o Determinar la relacion que existe entre las estrategias comerciales y satisfaccion

de los clientes de la empresa NubeFact S.A en el distrito de Miraflores — 2022.
3. Justificacion e importancia del estudio

Esta investigacion busca definir a cada miembro del area de ventas de la
empresa NubeFact S.A para que puedan desarrollar e implementar nuevas estrategias
comerciales adecuadas, generando posicionamiento en el mercado peruano como
empresa PSE, ademas, permitiendo que el area de ventas llegue a su meta mensual
generando mayor cantidad de ventas, dicha area ha podido notar que las ventas han ido
decreciendo en su servicio bandera que es la emision de comprobantes electronicos a
través de su plataforma, esto puede generar que el ejecutivo de ventas no este motivado

por lo que su rendimiento es bajo, y se genere un clima laboral estresante.

Durante la pandemia se perdieron oportunidades de captar nuevos clientes, ya
que dichas empresas quebraron por procesos gque no se adecuaron, pero en el periodo del
2022 llegaron nuevos clientes potenciales como canales de television, pastelerias, hoteles
reconocidos, centros de salud, municipalidades, ministerios, y con las estrategias
comerciales que se van a implementar va a permitir que pequefias, medianas y grandes

empresas sigan escogiendo a NubeFact S.A. como su primera opcion.
« Justificacion tedrica:

La presente investigacion va a ayudar a conocer sobre la variable
independiente que son las estrategias comerciales y la variable dependiente
ventas. Por otro lado, esto va a permitir que la variable de estrategias comerciales

se analizaran diversas definiciones de autores como Rodriguez, Gonzéalez, entre



otros, donde aportan su conocimiento en base a las estrategias comerciales para la

investigacion.

De igual forma, la variable de ventas existe teorias de autores como Torres,
Lizcano y Castello, entre otros, que ayudara con la interpretacion, aportando su
conocimiento para la investigacion. Ademas, en la investigacion se va a analizar
las herramientas que se uso, los modelos, las teorias que vincula las ventas con las

estrategias comerciales.

Justificacién préctica:

La presente investigacion ayudara al area comercial en poner en practica
de manera adecuada las estrategias de mas captacion, fidelizacion, confiabilidad,
posicionamiento, entre otras, para que asi la empresa genera una mayor cantidad
de ventas, pero a costo de que el cliente se sienta satisfecho con el servicio
brindado que es la facturacion electronica, ademas que el cliente confie en la
marca.

Mediante las estrategias comerciales se mejorara lo que es el
posicionamiento de la empresa en el mercado, y una mayor rentabilidad gracias
a las ventas que se van generando diariamente, donde se puede aprovechar en
poner mas personal en el area de ventas, porque si hay posicionamiento significa
gue hay demanda, por lo que se necesita personal capacitado para captar a mas
clientes.

Justificacion metodologica:

Cuando se detecte la problematica y se verifique que estrategia comercial
tuvo mayor resultado de manera positiva, la investigacion ayudara a futuros
estudios que tengan la misma problematica que busca la generar mayor cantidad

de ventas y lograr un posicionamiento en el mercado.



4. Alcance y limitaciones

Alcance

Alcance descriptivo, porgue se va a tener la informacion detallada de las
variables para tener un mejor alcance, ya que se va a desarrollar una mejor
comprension de ellas.

Alcance correlacional, porque se va a tratar de fijar la relacion que hay
entra las variables.

Limitaciones
- Social:

En la presente investigacion se esta involucrando al area de ventas de la

empresa NubeFact S.A.
- Temporal:
El estudio se realiz6 durante todo el periodo del afio 2022.
- Espacial:

El estudio se realizo en la empresa NubeFact S.A, que se encuentra en el
sector de servicios y especialistas en software de facturacion electrénica, donde
su publico objetivo son dichas empresas que requieren del servicio para emision

de comprobantes electronicos.



CAPITULO I1I

MARCO TEORICO - CONCEPTUAL

1. Antecedentes de la investigacion

Internacionales

La propuesta de Lopez (2021), en su tesis titulada Estrategias de Marketing para
La Captacion de Clientes en la Empresa Sigman City Clima de la Ciudad de Guayaquil,

Ecuador, tesis de posgrado, Universidad Tecnoldgica Empresarial de Guayaquil.

Lo que propone la autora en la presente investigacion es la aplicacion idénea de
una estrategia que tenga como enfoque posicionar la empresa en el mercado, generando
el reconocimiento de los clientes para poder aumentar la confianza y lograr captar
mayores consumidores segin la segmentacion del mercado donde se encuentra el
producto o servicios. Entonces, la investigacion de la autora tiene como objetivo disefiar
las estrategias adecuadas para que pueda captar clientes la empresa Sigman City Clima
ubicada en Guayaquil. EI método empleado se basa en un enfoque mixto porque es
cuantitativo y cualitativo, donde se implant6 varios métodos, como realizar un focus
group, encuestas y entrevistas, que tiene como finalidad facilitar el plan estratégico para
poder implementar las herramientas de comunicacion correctas y poder captar la atencion

de clientes potenciales, mejorando las ventas generando mayor rentabilidad.

La investigacion que realiz6 Lopez L. menciona la importancia de disefiar un plan
estratégico para poder implementar las estrategias adecuadas para la captacion de clientes
y generar rentabilidad. Entonces, lo que se necesita hacer con NubeFact es que el area de
ventas pueda disefiar dichas estrategias con ayuda del area de marketing, para que a las
personas que estan dentro de la segmentacion a la que se dedica la empresa pueda llegar

mas publicidad con informacion detallada sobre NubeFact S.A por los canales de



comunicacion como las redes sociales, ya que tienen mucha influencia para poder captar

nuevos clientes que tengan una micro, mediana 0 macroempresa.

La propuesta de Segarra (2019), en su tesis titulada La productividad del
marketing en la relacién empresa-cliente. Valoracion y prediccion de los servicios

contratados, Espafia, tesis de pregrado, Universitat Jaume 1.

Lo que propone el autor en el trabajo de investigacion realizado es reconocer los
importante que son las estrategias para poder formar una solida relacion con clientes
leales y la empresa, para el bien del rendimiento econdmico y su crecimiento en el
mercado. La investigacion se enfoca en el analisis del valor relacion que debe de tener la
empresa y el cliente, donde se crea el producto o servicio, donde hay un costo minimo,
tiene lo que el cliente esta buscando, y asegure que el cliente va estar dispuesto a pagar.
El objetivo fundamental que tiene la investigacion es poder estudiar y analizar el efecto
de los inputs, o por otro lado las percepciones que tienen los clientes que con la marca, el
valor, y la calidad de la relacién empresa-cliente, ademas, la lealtad sobre los outputs de
la empresa con la productividad del marketing, donde hace referencia a los bienes que

obtuvo la empresa por el proceso que estuvo manejando.

En conclusion, el objetivo es que el marketing relacional y el valor de dicho cliente
se enfoque en la comprension hacia ellos y poder brindar el mayor valor en tener una
relacién a largo plazo, como también analizar los inputs y outputs para un mejor

desarrollo productivo por el bien de la empresa.

Lo que se quiere hacer con NubeFact S.A. es que con la ayuda del marketing
digital se pueda creer un vinculo especial a largo plazo entre la empresa y el cliente, ya
que esto va permitir que los clientes sean leales con el servicio de calidad que se le esta
brindados y generar una base econdémica sélida, ya que asi la empresa seguira teniendo

una rentabilidad estable y se enfoque en poder aumentarla. Con la ayuda del marketing
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digital la empresa NubeFact S.A se enfocaria en los inputs que seria la marca, la calidad
de la relacion que se forma y el valor, ya que luego se vera reflejado los outputs donde se

muestra en la lealtad de los clientes, ya que ese seria el resultado final.

La propuesta de Romero (2019), en su tesis titulada Estrategias de
comercializacion, y su incidencia en la competitividad de la empresa de calzado Gamo

's, de la ciudad de Ambato, Ecuador, tesis de pregrado, Universidad Técnica de Ambato.

Lo que propone el autor en el trabajo de investigacion realizado es estudiar las
estrategias de comercializacidn que tengan un impacto generando mayor competitividad
en el mercado segun el rubro se esta dirigiendo, empleando por ejemplo todas las técnicas

Y procesos que sean necesarias para la solucion del problema.

Actualmente hay muchas empresas dentro del mercado competitivo, donde es
fundamental que las empresas logren un mejor desarrollo e implementacion de sus
estrategias para poder tener una mayor participacién, aqui es donde la administracion y
marketing definan las estrategias que ayuden a la empresa de calzado Gamo's a mejorar

sus niveles de competitividad, rentabilidad y posicionamiento.

El autor hace una demostracion mediante el modelo de recoleccion de datos a
través de encuestas realizadas a los trabajadores y a la poblacién de Ambato (Ecuador),

ya que asi se puede saber detalladamente los problemas que atraviesa la empresa.

En conclusion, la empresa estuvo presentando situaciones dificiles de
posicionamiento, ya que no tenia incrementar su competitividad, por ende, es que se debe
de implementar un modelo de planificacién estratégica y comercial, ya que esto va a

permitir a la entidad poder alcanzar su objetivo.

Pudiendo recolectar toda la informacion de dicha investigacion, este modelo de

planificacion estratégica y comercial ayudaria de una manera positiva a la empresa
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NubeFact S.A. generando un impacto donde la empresa podra generar mayor rentabilidad

y posicionamiento.

La propuesta de Quintero (2018), en su tesis titulada Estrategias de
comercializacion para el incremento del volumen de ventas en la distribuidora Carlos
Arias de la ciudad de Ibarra provincia de Imbabura, Ecuador, tesis pregrado,

Universidad Regional autonoma de los Andes.

La presente investigacion de la autora consiste en la implementacion de estrategias
de comercializacion para poder generar una mayor rentabilidad a la empresa Carlos Arias,
por ende, la finalidad de dicha investigacion fue formular nuevas estrategias que generen
un impacto positivo para el incremento de las ventas, ya que después de hacer un analisis,
dicha empresa con el pasar de los tiempos sus ventas fueron decreciendo, ya que al no
implementar estrategias de comercializacion ocasion6 que no desarrolle una mayor

participacion en el mercado.

La autora utiliz6 la metodologia de investigacion bibliografica y de accion uso el
método analitico — sintético, historico — l6gico y sistematico, y, por otro lado, se realizd

encuestas a los trabajadores y una entrevista al gerente general.

En la presente investigacion la autora recalc6 que las estrategias de
comercializacion son un factor muy importante ya que es una accién que se realiza de
manera cotidiana en el comercio, ya que esto permite elevar la economia de esta y tener

una ventaja competitiva.

En conclusién, la empresa distribuidora Carlos Arias, dispondra mediante
estrategias comerciales una vision técnica de objetivos de marketing, ya que sera un

sustento a la fuerza de las ventas.
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Esta investigacion tiene un aporte muy importante para mi tesis, ya que me ayuda
con la implementacion de nuevas estrategias comercial para poder tener una mejor
colocacion de los servicios que ofrece la empresa NubeFact S.A y asi poder generar una
mayor rentabilidad, ademas de tener un mejor posicionamiento y generando una buena

reputacion en el mercado, demostrando confianza e innovacion a los nuevos clientes.

La propuesta de Escobar (2018), en su tesis titulada EI Marketing Digital y la
Captacion de Clientes de la Cooperativa de Ahorro y Crédito Universidad Técnica de

Ambato Ltda., Ecuador, tesis de pregrado, Universidad Técnica de Ambato.

Lo que pudo proponer la autora en su trabajo de investigacion fue primero realizar
un andlisis de dos factores importantes, el externo e interno, ya que el fin fue establecer

las estrategias que permitieron incrementar la captacion de nuevos socios.

Los resultados que tuvo dicha investigaciéon indicaron que los socios de la
institucién no fueron informados como debe ser, ya que esta no cuenta con herramientas
importante como pagina web donde describen los servicios que se brinda como préstamos
ordinarios, préstamos extraordinarios, etc. y adicionalmente, sus beneficios. Entonces, la
propuesta tiene como objetivo desarrollar una pagina web para poder captar publico
universitario y conozcan un poco mas de los servicios y beneficios que ofrece esta,

adicionalmente que se sumen mas socios.

La investigacion que realizd Escobar A. menciona la importancia que es
desarrollar un plan de marketing para la captacion de clientes e incrementar los socios.
Entonces, lo que se quiere hacer en NubeFact es poder captar clientes potenciales, para
tener un mayor posicionamiento en el mercado, generar rentabilidad y es fundamental
una pagina web donde se pueda especificar de manera entendible todos los servicios que
brinda la empresa, sus beneficios y la historia de esta. Con ayuda de la pagina web los

clientes van a tener un conocimiento claro a lo que se dedica la empresa NubeFact S.A.,
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su vinculo con SUNAT, la acreditacion que tiene, sus afios de experiencia en el mercado,
su cartera de clientes nacionales e internacionales, y asi los clientes no van a dudar en

adquirir los servicios de facturacion electronica.
Nacionales

La propuesta de Peralta (2022), en su tesis titulada EI Marketing Digital y la
captacion de clientes en la empresa Estudios Luna — Chiclayo 2021, Peru, tesis de

pregrado, Universidad Sefior de Sipan.

Lo que propone la autora en su trabajo de investigacion fue determinar el
marketing digital y la captacion de clientes de Estudios Luna, siendo una investigacion
descriptiva y correlacional, donde el disefio no fue experimental. Se uso el instrumento
del cuestionario donde la poblacion total fue de 125 elementos, donde son 120 clientes y
por otro lado 5 trabajadores, donde la muestra es de 77, entonces, el cuestionario contiene
18 items, en la variable de captacion de clientes es 10 y en las variables de marketing

digital son 5, donde se evidencid que hay una relacion positiva entra esas dos variables.

Como conclusion, la presente investigacion revelo la influencia notable que hay
en el marketing digital de manera significativa en la captacion de clientes en la empresa
Estudios Luna, donde asi mismo se requiere de la implementacion del comercio

electronico y el internet, ya que su influencia es notable en la captacion de los clientes.

La investigacion que realizd Peralta C. menciona la importancia del uso del
cuestionario como herramienta, para poder evidenciar los resultados de las variables,
donde fue un resultado positivo, y se detectd que hay mayor influencia a través del
comercio online y publicidad por internet. Entonces, lo que se quiere hacer con NubeFact
S.A es poder brindar los servicios que ofrece de manera online, donde los clientes

ingresen a la plataforma donde figura los servicios, sus especificaciones, beneficios y
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precios, para poder pagar de manera rapida y adquirirlo, donde adicionalmente habria un
asesor de ventas que le dé seguimiento al cliente, ademas poder realizar publicidad de en
las plataformas populares como Instagram, Facebook, Google, YouTube, ya que mientras
mas conocido se hace en las redes, mayor captacion de clientes tendra, su rentabilidad ird

creciendo y tendra un impacto positivo.

La propuesta de Guerrero (2021), en su tesis titulada Estrategias de
comercializacion para incrementar las ventas en la empresa de Productos Naturales
Reina del Bosque S.R.L. San Ignacio — 2018, Perd, tesis de pregrado, Universidad Sefior

de Sipan.

El autor hace una demostracion mediante el modelo de recoleccion de datos y
encuestas, siendo una muestra de 180 personas en total sobre la importancia estratégica

comercial para que la empresa pueda tener mayor rentabilidad.

La investigacion fue realizada en la ciudad de San Ignacio (Cajamarca) en el afio
2018 y ademaés es de tipo descriptivo transversal prospectivo, porque describe una

realidad, con un tipo de disefio no experimental cuantitativo.

Esta investigacion ayuda en mi tesis planteada, debido a que lo que busca
NubeFact S.A. es implementar nuevas estrategias de comerciales que generen un impacto
positivo, asi mismo para pueda generar mayor rentabilidad y posicionamiento, ya que
actualmente hay muchas empresas competidoras que estan en el rubro de la facturacion
electronica que entraron al mercado con buenas propuestas, pero el objetivo de NubeFact

es tener buenas propuestas y mantenerse en el mercado.

La propuesta de Narrea (2020), en su tesis titulada Marketing Digital y su
relacion con la captacién de clientes de la empresa grabaciones metalicas (Grametal

E.I.R.L) marzo — junio 2020, Perq, tesis de pregrado, Universidad San Ignacio de Loyola.
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El autor hace una demostracion mediante el modelo de recoleccion de datos y
encuentras sobre la importancia e impacto del marketing digital en las empresas. Como
resultado, se pudo identificar que el marketing digital es fundamental para el crecimiento
de todas las empresas, ya que prueba que son una fuente potencial y sostenible para el
crecimiento de estas, sobre todo se pudo destacar en los tiempos del covid-19, ya que se

limitaron los métodos tradicionales.

Entonces, debido a lo que pasé en la pandemia, las empresas debieron tomar
medidas, que fue adaptarse a la nueva tendencia de las compras online, paginas web, ya
que esto genera una ventaja competitiva para las empresas que cuentan con estas
estrategias digitales, donde hay una mayor fidelizacion por parte del cliente con la

empresa.

La investigacion de tesis por el autor tiene dos variables, “el marketing digital” y
“la captacion de clientes”, donde los resultados de la encuesta a los individuos fueron
positiva, donde el plan estratégico es la implementacion de herramientas digitales como

paginas web, tiendas online.

En NubeFact S.A lo que se quiere hacer es la implementacion de herramientas
digitales, para que podamos captar mas clientes y se pueda publicitar los servicios de
facturacion electrénica de una forma mas eficaz, haciendo que los clientes se puedan

fidelizar y crear un vinculo.

La propuesta de Williamson (2020), en su tesis titulada Estrategias de
comercializacion y su incidencia en la rentabilidad de la empresa Vita SAC, Miraflores,

afio 2018 — 2019, Perd, tesis de pregrado, Universidad San Martin de Porres.

La investigacion se basa en una problematica sobre la falta de estrategias de

comercializacion de la empresa Vita S.A.C, porque se requiere mejorar las ventas dando
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como resultado el aumento de nivel rentable, por ende, es que la presente investigacion

se basa en nuevas estrategias comerciales que sean iddneas.

La presente investigacion es de un enfoque mixto, con un disefio no experimental
de alcance descriptivo. Por otro lado, las variables identificadas son las estrategias de

comercializacion y la rentabilidad.

El autor hace una demostracion mediante el modelo de recoleccion de datos
mediante encuestas y entrevistas, donde las encuestas fueron a los clientes de la empresa
Vita y las entrevistas fueron a los trabajadores de dicha empresa, donde los resultados

Ilegaron a ser analizados mediante el programa estadistico SPSS.

Después de haber hecho un analisis de resultados, el autor concluye que las
estrategias basadas en las P 's del marketing ayudan a generar una mayor rentabilidad,
debido a que ayudan en la colocacion de los productos en el mercado, generando mayores

ventas.

La presente investigacion aporta en mi tesis, debido a que la empresa NubeFact
S.A necesita la implementacion de una estrategia que ayude con la colocacion de los
servicios ofrecidos, ya sea por plataformas web, publicaciones, etc. Permitiendo asi

generar una mayor rentabilidad y posicionamiento en el mercado.

La propuesta de Rodriguez (2019), en su tesis titulada Estrategias de marketing
digital para incrementar la captacion de clientes en el area de eventos académicos del
Colegio de Contadores Publicos de Junin, Huancayo - Perd, tesis de pregrado,

Universidad Continental.

Lo que propone la autora en su presente investigacion de tesis es la ejecucion de
las estrategias de marketing digital en el area de eventos académicos del Colegio de

Contadores Publicos de Junin, y adicionalmente evaluar satisfaccién de los clientes
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internos que son méas conocidos como empleados de una empresa. El método que se llegd
a utilizar en el trabajo de investigacion es el método cientifico, y ademas el nivel del
estudio es descriptivo correlacional. El total de poblacion fue 40 personas de las cuales
figura el publico y los colegiados, porque son los usuarios del evento que realiza el
colegio de contadores, la herramienta que se uso es el cuestionario donde contenia un
total de 20 preguntas donde figuraba la variable dependientes “captacion de clientes” y la
variable independiente “estrategias de marketing digital”, por otro lado se hizo un
analisis de la informacion que se obtuvo en el cuestionario donde fue desarrollado en
Excel, donde se obtuvo como resultado que el 33% de las personas usan las redes sociales
para poder informarse de los eventos que lleva a cabo el colegio de contadores, ademas
se detecto que el 62% de las personas encuestadas no suelen participar de estos eventos
que se realiza por razones econdmicas, sin embargo el 25% de las personas encuestadas

manifesto que los eventos tienen calidad, buena atencion del personal.

Lo que se requiere hacer con NubeFact S.A es poder evaluar a los clientes internos
y los clientes externos, para poder saber primero desde donde podemos captar su atencion,
por redes sociales, anuncios en la calle, anuncios en la television. Finalmente, identificar
las principales estrategias que se van a llevar a cabo para poder tener mas clientes
brindando buena informacién, servicio de calidad y buena atencién personalizada al

cliente, donde adicionalmente va a permitir generar mas rentabilidad a la empresa.

2. Bases tedrico — cientificas

2.1. Estrategia comerciales

Concepto de estrateigas comerciales:

Las estrategias comerciales consisten en la implementacion de acciones ya
planificadas para poder lograr el objetivo establecido, donde todo se basa en la

satisfaccion al cliente con lo que esta buscando y lo que la empresa le estd brindando.
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Por otro lado, se va a explorar algunas definiciones sobre estrategias

comerciales, segun expertos en el tema:

Rodriguez (2022), define las estrategias comerciales como un conjunto de
decisiones que va a ayudar al gerente comercial a lograr los objetivos del negocio,

para lograr la venta de producto o servicio.

Por otro lado, segun Silva (2020), define las estrategias comerciales como
“conjunto de acciones que pone en practica una empresa para dar a conocer un nuevo

producto, para aumentar su cuota de venta o de participacion de mercado.” (p.55)
Objetivos de las estrategias comerciales:

El objetivo de las estrategias comerciales es poder captar toda la informacion
necesaria, como necesidades que tiene el cliente, porque al final lo que se va a planificar

esa estrategia que se escogio en un inicio para poder captar a ese publico objetivo.

Rodriguez (2022), define el objetivo de las estrategias comerciales como un

camino con sefales para que se pueda aplicar correctamente las estrategias a la empresa.

Asi mismo, para Silva (2020), lo define como “enfoque fundamental esta en la
sostenibilidad de las ventas en el tiempo, lo cual garantiza la existencia misma de la

empresa”. (p.56)
Tipos de estrategias comerciales:

Rodriguez (2022) define que los tipos de las estrategias comerciales pueden
cambiar segun el nivel de su implementacién, porque puede ser corporativo, empresarial,

como también funcional.

Entonces, segun sus definiciones, se puede decir que:
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Estrategia corporativa:

Dicha estrategia permite conocer por donde se esta dirigiendo la empresa,
su crecimiento, sus funciones y adquisiciones, como también sus nuevas areas de
inversion.

Segun Rodriguez (2022), “Es un plan de largo alcance, orientado a la

accion, integrado y completo, formulado por el departamento comercial de la

empresa”. (p.57)

Por otro lado, segun Lépez (2020), indica que las estrategias corporativas
primero si tiene que planificar para su implementacion, teniendo como prop6sito

que la empresa logre su objetivo de generar ganancia a largo plazo.
Estrategia empresarial:

Segun Ortega (2019), lo define como una combinacion de las decisiones y
acciones que se llevan a cabo, para poder lograr el objetivo de la empresa, y

adicionalmente, asegurar el posicionamiento competitivo en el mercado.

Rodriguez (2022), “Las estrategias que se relacionan con un negocio en

particular se conocen como estrategias a nivel empresarial”. (p.57)

En la presente estrategia, lo comun es que la mision y vision de la empresa
sean estrategias concretas, donde dicho proceso comercial se desarrolla para el

negocio que se esta ejecutando.

Estrategia funcional:

Segun Lopez (2020), “es la estrategia que ayuda a la empresa a definir

coémo usar y administrar los recursos y habilidades de la forma maés eficiente en
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cada una de sus areas de operacion, para poder alcanzar las metas establecidas”.

(p.15)

Rodriguez (2022), indica que las estrategias funcionales son desarrolladas
por los gerentes, porque es una estrategia donde se debe de tomar una decision a

nivel operativo con respecto a las areas de marketing, produccion, finanzas, etc.

Entonces, se puede decir que dicha estrategia ayuda con la toma de
decisiones para poder administrar de manera adecuada los recursos de una manera

eficiente en todas las areas funcionales de la empresa.

Caracteristicas de las estrategias comerciales:

e Realizar un estudio de mercado:

Seguln Silva (2023), indica lo siguiente, “Un estudio de mercado es un
conjunto de acciones realizadas por organizaciones comerciales que tienen como
objetivo obtener informacidn sobre el estado actual de un segmento determinado

mercado”. (p.10)

Por otro lado, Gonzélez (2022), afirma que es muy importante realizar un
estudio de mercado, ya que, las estrategias comerciales se deben de basar en dicho

andlisis. Es fundamental este paso al momento de formar tu empresa.

Entonces, para poder realizar un estudio de mercado efectivo, se debe de

realizar una investigacion sobre:

Tu competencia.
Clientes objetivos.
La zona geografica.

Tendencias.

vV VvV VYV V VY

Precios
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Establecer objetivos comerciales relevantes y realistas:

Segun Gonzélez (2022), “Si suefas con crecer, establece objetivos
especificos y medibles. Tus objetivos deben ser SMART, que es igual a Simple,
Medible, Alcanzable, Realista, limitado en el Tiempo”. (p.14)

Por otro lado, Pursell (2022), indica que, al establecer objetivos 0 metas
para la empresa, va a determinar que vaya en una misma direccion sobre las
acciones, herramientas y maneras de trabajo que se deben de implementar para
que se puedan lograr.

Entonces, para poder establecer objetivos, hay que tener en cuenta que
deben ser realistas, faciles de lograr, que tengas un tiempo limite y que sean
medibles.

Definir la oferta comercial:

Segln Gonzélez (2022), lo define de la siguiente manera, “Si ya tienes una
oferta, comprueba que corresponde con lo que buscan tus clientes y con las
tendencias del mercado”. (p.16)

Por otro lado, segun Zendesk (2023), indica que definir la oferta comercial
se establece mediante un documento, ya que la empresa tiene que ofrecer sus
productos y servicios para el mercado objetivo, donde adicionalmente se va incluir

las caracteristicas, precios, beneficios, etc.
Es importante construir una oferta teniendo en cuenta lo siguiente:
» Lasegmentacion de tus clientes

» Laeleccion del producto adecuado para dicho segmento
» La determinacion del precio final

» Diferenciacion con la competencia.
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Construir el plan de accion:

Segun Gonzalez (2022), el plan de accion ayuda al nimero de ventas que
se deben de realizar para poder alcanzar el volumen de negocio deseado, donde
también puede cambiar sus precios para poder cambiar la posicion de la empresa,
como, por ejemplo, menor numero de ventas, pero la compra promedio seria mas
alta.

Por otro lado, segun Rodriguez (2022), lo define de la siguiente manera,
“sirve para organizar un proyecto por actividades y fases; estas se describen en un
documento que servira como guia para lograr los objetivos definidos”. (p.57)

Organizar tu fuerza de ventas:

Segln Torres (2022), lo define de la siguiente manera, “es el conjunto de
recursos humanos y materiales con los que una empresa cuenta para la

comercializacion de sus servicios o productos.”. (p.12)

En este punto se le debe de asignar las responsabilidades de las acciones
que se estan llevando a cabo entre los miembros del area comercial, y se debe de
considerar los recursos humanos de los que se dispone para poder ejecutar el plan,

como:

- La cantidad de miembros en el equipo comercial
- El compromiso de cada uno de ellos
- Personas autdnomas
- Personas motivadas
Adicionalmente, Gonzélez (2022), indica lo siguiente, “Si te importa el
desarrollo de tu empresa y su facturacion, rodéate siempre de las personas mas

cualificadas y que compartan la vocacion e identidad de tu empresa”. (p.17)
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Medir las acciones realizadas y ajustar la estrategia:

Segun Torres (2022), indica lo siguiente, “Los asesores de ventas se
dedican a construir relaciones comerciales, teniendo en cuenta el contexto
particular de cada cliente, siempre con la motivacion de cumplir metas. Por ello

es realmente importante conformar un buen equipo de ventas”. (p.13)
Es recomendable los siguientes indicadores:

Numero de registros en la pagina web
Numero de las llamadas entrantes y salientes

Importe de las compras promedio

YV V. VYV V

Indicador de la fidelidad de los clientes.



Tabla 1l

Dimensiones de estrategias comerciales

Variable
Estrategias
comerciales

Conceptos

Rodriguez (2022), define las
estrategias comerciales como
un conjunto de decisiones que
va a ayudar al gerente
comercial a lograr los
objetivos del negocio, para
lograr la venta de producto o
servicio.

Dimensiones
Funcional

Social

Emocional

Econdmica
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Concepto
Es cuando se va a realizar
un plan de actividades para
que la empresa pueda ir
trabajando de una forma
eficiente y 6ptima dia a dia.

Es cuando la empresa debe
de crear un vinculo especial
con el cliente, ya que con
los productos o servicios
son elementos que llegan a
generar relaciones.

Es parte fundamental
después de haber creado el
vinculo empresa-cliente, ya
que con el producto o
servicio que se le ofrece al
cliente es algo que esta
necesitando o mejor y le
gusta, provocando que lo

compre.
Es la dimension mas
importante 'y al mismo

tiempo la mas dificil de
tomar, porque las empresas
necesitan generar
rentabilidad al momento de
vender su producto o
servicio, pero los clientes
buscan invertir menos, es
donde las empresas deben
de ser eficaces y tener un
precio competitivo en el
mercado.

Nota. La operacionalizacion de la variable estrategias comerciales segun Rodriguez,

2022. (p.56)



25

2.2. Ventas

Concepto de Ventas:

Segun Westreicher (2020), indica lo siguiente “las ventas suponen la obtencion de
una ganancia economica desde el punto de vista del vendedor. Este agente econémico

ofrece su producto a potenciales compradores”. (p.30)

Por otro lado, Rios (2023) indica que las ventas se tratan en base a las actividades
que se llevan a cabo al intercambio de un bien o servicio por dinero. Normalmente las
empresas cuentan con area de ventas donde hay equipos que se enfocan en varios
aspectos, como en el sector que se dirigen, el producto que se vende y el cliente potencial

objetivo.
Definicion de vendedor:

El vendedor es pieza fundamental de una empresa, porque ellos se encargan de
ofrecer el producto o servicio de una empresa a clientes que estan interesados segun la

necesidad que tengan.

Segun Torres, (2020), define al vendedor como la persona que realiza todas las

tareas de ventas para poder conseguir mas clientes y paguen por el producto o servicio.

Adicionalmente, para Olaya (2018) “El vendedor es la persona cuya actividad de

trabajo es el ejercicio de la profesion de ventas”. (p.10)
Ejercicio de ventas:

El ejercicio de las ventas consiste en poder realizar tareas como llamar a los
clientes, darle una atencion de calidad, brindando buena informacion, dar una
demostracién del producto o servicio, esto sirve mas que todo para que el cliente esté

satisfecho y pueda invertir adquiriendo lo que ofrece dicha empresa.
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Segun Clavijo (2023), “ayuda a organizar a los representantes de ventas y
sistematizar las acciones centradas en los clientes. Esta herramienta brinda un panorama

amplio de lo que debe hacerse para cumplir con los objetivos”. (p.25)

Por otro lado, Robledo (2018), indica lo siguiente “el ejercicio de las ventas es
una actividad privilegiada tanto en las organizaciones como en la vida profesional
independiente, una vez que las ventas que se realicen permitiran la permanencia en el

mercado”. (p.13)

Tipos de ventas:

- Ventas directas

Segun Clavijo (2021), “hace referencia a la venta de productos y servicios
por parte de los negocios a los consumidores, sin la necesidad de intermediarios”.
(p.62)

Por otro lado, segin Ramos (2018), “Son aquellas ventas en las cuales la
empresa vende directamente a clientes consumidores, usuarios o compradores, los
bienes y servicios de su oferta comercial. Las empresas utilizan su propia fuerza
de ventas”. (p.34)

Entonces, las ventas directas es cuando la empresa crea un nuevo producto
o0 servicio y le ofrece de manera directa al cliente, aqui es cuando los asesores de
ventas empiezan a ofrecer y vender.

- Ventas indirectas

Segun Valenzuela (2022), “La venta indirecta es aquella en la que un bien

0 servicio se comercializa a través de un tercero, como un socio o afiliado, en

lugar del equipo de tu empresa”. (p.32)
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Por otro lado, segun Ramos (2019), “Corresponde a las ventas en las cuales
la empresa fabricante o prestadora del servicio, vende a través de terceros
distribuidores, asi, estos terceros, contactan al cliente final, consumidor, usuario
o comprador”. (p.21)

Entonces, cuando se habla de ventas indirectas, es cuando la empresa
ofrece un producto o servicio, pero quien lo verde es un tercero, como los
revendedores, por ejemplo. Actualmente, hay muchas empresas de facturacion
electronica que brinda el servicio de revendedor para su cartera de clientes de

dicha persona.



Tabla 2

Dimensiones de ventas
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VARIABLE DEFINICION DIMENSIONES CONCEPTO
Humana En esta dimension se enfoca
en el vendedor, ya que
depende mucho de él la
venta, aqui es donde debe de
demostrar sus habilidades
como vendedor para poder
Las ventas se tratan en enganchar al cliente.
base a las actividades . . . .,
Fisica En esta dimension es donde
que se llevan a cabo al
. . . el vendedor debe de
intercambio de un bien o
. . enfocarse en el lugar donde
servicio por  dinero.
se va a concretar la venta con
Normalmente las .
el cliente, es donde el
empresas _ cuentan con vendedor lo lleva a su oficina
VENTAS area de ventas donde hay . .
. al cliente o algun restaurante
equipos que se enfocan
. para dar una buena
en varios aspectos, como o L
presentacion e impresion.
en el sector que se
dirigen, el producto que Proactiva En esta dimension el

se vende y el cliente
potencial objetivo. (Rios,
2023)

vendedor se debe de enfocar
en recolectar toda la
informacion del cliente como
un poco de historia de dicho
negocio, su rubro, sus
cualidades, etc. Por otro
lado, debe de estar atento y
preparado para la necesidad
del cliente.

Nota. La operacionalizacién de la variable ventas, segun Rios, 2023. (p.30)
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2.3. Captacion de clientes

Concepto de cliente:

Segun el autor Jones (2020), los clientes son individuos o un grupo, que por

necesidad compran un producto o servicio que brinda la empresa.

Por otro lado, segin lo mencionado por Bateman (2018), el cliente es la persona,
empresa u organizacion que adquiere o compra de forma voluntaria productos o servicios
que necesita o desea, por lo cual, es el motivo principal por el que se desarrollan productos

y servicios”. (p.10)

Entonces, se puede decir que los clientes son individuos que compran el producto
0 un servicio de una empresa por necesidad de este, como, por ejemplo, las empresas de
ahora necesitas emitir comprobantes a sus clientes, por ende, compran un servicio de

facturacion electrénica por necesidad, ya que tienen que emitir su factura a sus clientes.
Concepto de captacion de clientes:

Segln Rodriguez (2023), define la captacion de clientes como el proceso de
ingresar a nuevos clientes potenciales a tu cartera, con el fin de que adquieran los
productos o servicios que se le estan brindando, haciendo que se conviertan en una fuente

de utilidad.

Adicionalmente, segun Lopez (2020), “es el proceso de incorporar nuevos clientes
a la empresa, con el proposito que compren nuestros productos y se conviertan en una

fuente de utilidad para el negocio”. (p.31)

La captacion de clientes se enfoca en poder atraer y mantener dicho grupo o
segmento a la empresa segun su rubro, aqui es donde se implementan varias estrategias
de comercializacion y de marketing, ya que se requiere se publicidad, para asi la empresa

pueda hacerse notar en su segmente y los clientes potenciales lo puedan encontrar,
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atrayéndolos con dichas caracteristicas especiales de los productos o servicios que se trata

de comercializar en el mercado.
Retencion de clientes:

Segun Terreros (2022), la retencidon de clientes “es una estrategia aplicada por una
empresa para mantener a sus clientes durante un largo plazo. Esta iniciativa aumenta el
valor de los clientes y los alienta a seguir comprando y convertirse en embajadores de

marca”. (p.23)

Por otro lado, segiin Sanchez (2020), define lo siguiente para la captacién de un
cliente, “es el proceso de incorporar nuevos clientes a la empresa, con el proposito que

compren nuestros productos y se conviertan en una fuente de utilidad para el negocio”.

(p.49)

Entonces, la retencion de clientes es la capacidad de la empresa para que pueda
tener su misma cartera de clientes. Por otro lado, la empresa lo que debe de hacer es
generar un vinculo con los clientes donde por ejemplo se les pueda dar seguimiento,
descuentos exclusivos, para que puedan permanecer como clientes fijos y tener una

rentabilidad fija por parte de ellos todos los meses.
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Tabla 3

Dimensiones de la captacion de clientes

VARIABLE DEFINICION DIMENSIONES CONCEPTO

Calidad -Precio Es cuando el cliente tiene
una percepcion de la
calidad del producto o
servicio y adicionalmente
una percepcion por el
precio que pagd, donde se
tiene que demostrar que la
empresa estd brindando la
mejor calidad a un buen
precio generando que
valga la pena.

Producto Es un objeto que crea la
empresa donde el cliente lo
adquiere por necesidad
para si mismo o para una
empresa, pero
adicionalmente este
producto tiene que
demostrar la calidad.

Servicio Es cuando se refiere a la
atencion al cliente, la parte
mas importante, porque es
donde tienes que darle el
trato apropiado y
explicarle al cliente sobre
dicho producto o servicio.

Emocional Se refiere a la experiencia
del cliente, donde la
empresa tiene que
demostrar confianza, para
que el cliente pueda
sentirse seguro y pueda
permanecer en la cartera
de clientes de dicha
empresa.

113

es el proceso de
incorporar nuevos
clientes a la empresa, con
el propdsito que compren
CAPTACION | nuestros productos y se
DE CLIENTES | conviertan en una fuente
de utilidad para el
negocio”. (Lopez, 2020)

Nota. La operacionalizacion de la dimension captacion de cliente, segun Lopez, 2020.

(p.31)
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2.4. Rentabilidad

Concepto de rentabilidad

Segun Torres (2022), indica que la rentabilidad es la capacidad que tiene una
empresa para poder obtener constantemente ganancias. Por lo que se mide la utilidad o

ganancia gue se obtiene.

Por otro lado, segun Lopez (2020), “La rentabilidad hace referencia a los

beneficios que se han obtenido o se pueden obtener de una inversion”. (p.24)

Entonces, la rentabilidad es la capacidad de la empresa cuando tiene un flujo de

ingresos ya sea de manera diera, mensual y anual.
Anélisis de la rentabilidad

Segun Sempere (2023), “Implica el estudio y la evaluacion de los beneficios o

ganancias generados por una empresa en relacion con los recursos invertidos”. (p.62)

Por otro lado, segun Torres (2022), “Los andlisis de rentabilidad permitiran a tu
negocio ampliar sus ganancias y mantenerlo exitosamente en un mercado dinamico y
competitivo. Si tu empresa se encuentra en crecimiento, los analisis son esenciales para

la identificacion de oportunidades”. (p.63)

A continuacion, segun expertos se van a definir los 2 tipos de analisis de

rentabilidad:

e Anadlisis interno:

Lizcano (2018), “El analisis interno, acometido desde el interior de la
empresa, pretende llevar a cabo un seguimiento y control de los objetivos
alcanzados”. (p.21)

Por otro lado, segin Ramos (2018) “en el analisis interno se emplea una

herramienta: la seccion de fortalezas y debilidades del FODA”. (p.13)
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e Analisis externo:

Segun Lizcano (2018), menciona que “El analisis externo, por su parte, se
suele realizar por agentes econdmicos que tienen necesidad de conocer su
situacion y evaluar sus actuaciones, con el objeto de ayudarles a adoptar
decisiones”. (p.15)

Por otro lado, segun Ramos (2018), “es el andlisis de variables que no

controlan las organizaciones”. (p.60)

Tipos de Rentabilidad:
e Rentabilidad econoémica

Segun Torres (2020), menciona que “La rentabilidad economica es el
beneficio que obtiene una empresa por las inversiones realizadas. Para su
mediciodn, se recurre a los estados financieros de la firma”. (p.30)

Por otro lado, segun Castell6 (2019), menciona que “Consiste en comparar
el resultado alcanzado por la empresa y ello con independencia de la procedencia
de los recursos financieros implicados, en relacién con los activos empleados para
el logro de tal resultado”. (p.11)

« Rentabilidad financiera

Segln Torres (2020), “La rentabilidad financiera son aquellos beneficios
econdmicos obtenidos a partir de los recursos propios e inversiones realizadas”.
(p.72)

Por otro lado, segln Castell6 (2019), “La rentabilidad econémica tomaba
en consideracion los activos utilizados por la empresa, bien la totalidad de ellos o

bien los activos o inversiones afectos a la explotacion”. (p.34)
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Tabla 4
Dimensiones de rentabilidad

VARIABLE DEFINICION DIMENSIONES CONCEPTO

Financiera En esta dimension se trata
de poder beneficiar a los
duefios, socios, accionistas
de las empresas, por otro
lado, consiste en poder
generar los impuestos,
pagar a los trabajadores de
dicha empresa, y poder

cumplir con los
proveedores.
Social Consiste en la satisfaccion

al cliente, ya que, como
empresa al momento de
brindar un servicio o
producto, se debe de
cumplir con lo que
necesita el consumidor
para poder satisfacerlo,
ademas de mostrar respeta
en el mercado y generar a
los demés competidores
que se encuentren en el
mercado.

Ambiental Consiste en reducir los
costos o los dafios
medioambientales
generados por la empresa,
por ejemplo, las empresas
digitales de ahora tienen
como meta poder
digitalizar el pais vy
disminuir el uso de papel.

La rentabilidad es la
capacidad de la
empresa cuando
RENTABILIDAD | tiene un flujo de
ingresos ya sea de
manera diera,
mensual y anual.

Nota. La operacionalizacién de la dimension rentabilidad, segun Torres, 2022. (p.30)
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2.5. Satisfaccion del cliente

Definicion de satisfaccién de clientes:

Segin Hammond (2022), menciona que es la respuesta positiva que tiene el
consumido sobre nuestro producto o servicio. Por otro lado, hay un proceso de
calificacion que esto permite que pueda mejorar el servicio o producto que se le brindé a

los clientes.

Segun Kotler (2018) “Ia satisfaccion es la respuesta del cliente, que evalta sus

expectativas anteriores y el rendimiento real del servicio”. (p.8)

Esto quiere decir que va a depender mucho de la empresa, ya que, si logra
convencer al cliente de manera satisfactoria con un producto o servicio, el cliente se
sentira seguro al invertir en lo que le esta ofreciendo la empresa, entonces eso quiere decir

que esa satisfaccion va a depender del resultado final que le transmita al cliente.
Lealtad — Satisfaccion:

Segun Cohn (2019), “la lealtad esté relacionada con un fuerte vinculo emocional
entre el cliente y la marca, y se centra en predecir el comportamiento y las actitudes

futuras del cliente”. (p.10)

Por otro lado, segun Kotler (2018) “la lealtad de por vida del cliente con el servicio

ofrecido depende en gran medida de su satisfaccion” (p.8)

La lealtad de un cliente para quedarse con la empresa siempre va a depender
mucho de queé tan satisfecho esté con lo que la empresa le brindd, ya sea un producto o
servicio, por ejemplo, si un cliente no esta a gusto con lo que le dieron, lo primero que
hara sera conseguir otro proveedor, pero si la empresa se logra satisfacerlo y le brinda
todo lo que el cliente esta buscando entonces no lo va a pensar dos veces y se va quedar

por siempre con dicha empresa.
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Calidad — Satisfaccion:

Segun Hammond (2022) “La calidad es un elemento fundamental para la
satisfaccion del cliente. Es la calidad en el proceso para fabricar o configurar tus

productos o servicios”. (p.5)

Por otro lado, segin Guerrero (2019) “la calidad del servicio se ha identificado

como estrategia clave para un mayor nivel de satisfaccion del cliente” (p.12)

La calidad del producto o servicio que ofrece la empresa a un cliente influye
mucho para la satisfaccion, por ejemplo, si la empresa ofrece a su cliente un producto que
no tiene buen ensamblado no lo va a satisfacer, ya que ese producto no va durar, entonces

va depender de la calidad para que el cliente pueda estar satisfecho.



Tabla s

Dimensiones de satisfaccion del cliente
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VARIABLE DEFINICION DIMENSIONES CONCEPTO
Emocional La dimension emocional
se basa en satisfacer al
cliente y satisfacerlo con
las necesidades que estuvo
buscando, y la empresa le

brinda eso.

Conductual La dimension conductual
Es la respuesta se refiere a la motivacion
positiva que tiene el para poder realizar un
consumido sobre cambio en la conducta del
nuestro producto o cliente para que pueda

servicio. Por  otro . adquirir un producto
lado, hay un proceso Cognitiva La dimension cognitiva se

SATISFACCION
DEL CLIENTE

de calificacion que
esto permite que
pueda mejorar el
servicio o producto
que se le brind6 a los
clientes. (Hammond,
2022)

Comportamiento

refiere al juicio si el
producto o servicio llegd a
ser bueno/malo, si se
adapta a lo necesitado o
no, si fue importate en la
experiencia con el cliente
0 no.

La dimension de
comportamiento se basa
en la experiencia del
cliente, ya que se enfoca
en si el cliente se sintid
satisfecho y en qué tan
probable  volveria a
comprar ese producto o
servicio.

Nota. La operacionalizacion de la dimension satisfaccion del cliente, segun Hammond,

2022. (p.8)

3. Definicidn de términos basicos

- Cliente: son individuos que compran el producto o un servicio de una empresa
para necesidad de este.

- Captacion de clientes: se enfoca en poder atraer y mantener dicho grupo o
segmento a la empresa segun su rubro, aqui es donde se implementan varias

estrategias de comercializacion y de marketing
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Calidad del producto/servicio: se habla de las ventajas de dicho producto o
servicio, que sea duradero, que facilite al cliente en ciertos aspectos depende de
su necesidad.

Satisfaccion: se enfoca convencer al cliente de manera satisfactoria con un
producto o servicio, el cliente se sentira seguro al invertir en lo que le esta
ofreciendo la empresa

Lealtad: segun la investigacion, la lealtad es cuando el cliente decide quedarse
con la empresa, ya que le brindaron un buen producto, servicio, una buena
atencion al cliente, entonces debido a esos factores de la empresa es que el cliente
decide quedarse con ellos.

Ventas: es el ingreso de dinero hacia una empresa, donde el vendedor realiza
actividades para incentivar a los clientes potenciales en adquirir un
producto/servicio.

Rentabilidad: Es una compensacion debido a una actividad econémica que hubo,
como, por ejemplo, las ventas de dicha cantidad de productos trajeron rentabilidad
a la empresa.

Estrategias: consisten en la implementacién de acciones ya planificadas para
poder lograr el objetivo establecido.

Vendedor: se encargan de ofrecer el producto o servicio de una empresa a clientes
gue estan interesados segun la necesidad que tengan.

Producto: Es aquel objeto que desarrolla la empresa, donde el cliente lo adquiere

por necesidad para si mismo o para una empresa.
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CAPITULO 111

HIPOTESIS Y VARIABLES
1. Hipotesis y/o Supuestos Bésicos

Hipotesis General:
Existe una relacion entre las estrategias comerciales y las ventas de la empresa NubeFact
S.A en el distrito de Miraflores — 2022
Hipétesis especificas:
« Existe una relacion entre las estrategias comerciales y la captacion de clientes de
la empresa NubeFact S.A en el distrito de Miraflores — 2022
« Existe una relacion entre las estrategias comerciales y las ventas de la empresa
NubeFact S.A en el distrito de Miraflores — 2022
o Existe una relacion entre las estrategias comerciales y la satisfaccion de los

clientes de la empresa NubeFact S.A en el distrito de Miraflores — 2022



2. Lasvariables de estudio y su operacionalizacion

Tabla 6

Matriz de Operacionalizacion

VARIABLES

DEFINICION
CONCEPTUAL

DEFINICION
OPERACIONAL

DIMENSIONES

INDICADORES
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DISENO
METODOLOGIA

ESTRATEGIAS
COMERCIALES

Las estrategias comerciales

consisten en la
implementacion de
acciones ya planificadas
para poder lograr el

objetivo establecido, donde
todo se basa en la
satisfaccion al cliente con
lo que estd buscando y lo
gue la empresa le esta
brindando.

Las estragegias comerciales
se va medir utilizando un
cuestionario basado en el
modelo de la escala de
Likert.

El cuestionario tendra 14
items que evaluaran las 3
dimensiones de las
estrategias comerciales

Redes sociales

Fidelizacion

Enfoque - publico

Medidor de redes sociales
Informacién

Gestion de medios digitales
Encuestas de satisfaccion
Tasa de abandono

Experiencia

Captacion de cliente

Indicador de conversion

Rentabilidad por cliente

Enfoque:
Cualitativo

Nivel de
investigacion:
Explicativo

Diserio:

No experimental,
transversal
correlacional

Poblacion:
Colaboradores y
clientes de la
empresa NubeFact
S.A



VENTAS

Las ventas se tratan en base
a las actividades que se
llevan a cabo al
intercambio de un bien o
servicio por  dinero.
Normalmente las empresas
cuentan con area de ventas
donde hay equipos que se
enfocan en varios aspectos,
como en el sector que se
dirigen, el producto que se
vende y el cliente potencial
objetivo.

Las ventas se va medir
utilizando un cuestionario
basado en el modelo de la
escala de Likert.

El cuestionario tendra 11
items que evaluaran las 3
dimensiones de las ventas.

Captacion

Rentabilidad

Satisfaccion al
cliente

Experiencia de marca
Intension de la marca
Compromiso
Rendimiento del producto

Ganancias

Inversion

Indicador de impacto

Calidad

40

Técnica:
Encuesta

Instrumento:
Cuestionario



Instrumento de recolecciéon de datos
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Variables Dimensiones Indicadores Preguntas Escala de medicion
¢Considera usted que las redes sociales son una fuente grande de informacion
Medidor de que permiten encontrar el producto o servicio gue necesita?

Estrategias
comerciales

Redes sociales

redes sociales.

¢Considera usted que Facebook es una de las mejores redes sociales para
poder buscar un producto o servicio?

¢Se encuentra usted satisfecho con la informacién del servicio que se muestra
en la pagina web de la empresa?

Informacion - - — - ,
¢Considera usted adecuado que la informacion solo sea brindada a través de
las redes sociales?

Gestién de ¢Considera usted que una buena gestion del uso de las redes sociales permite

medios digitales

encontrar la necesidad de un producto o servicio?

Encuestas de
satisfaccion

¢ Considera usted beneficioso el uso de las encuestas de satisfaccion a los
clientes?

¢Considera usted que las encuestas deben ser breves y concisas?

¢;Considera usted que la empresa tiene una mala reputacion?

Fidelizacion ;-k?:gdd(fno ¢Considera usted que es necesario realizar un analisis de satisfaccion para
evitar que los clientes abandonen la empresa?
¢Considera usted que es importante que el cliente tenga una buena
N experiencia durante todo el servicio prestado?

Experiencia - - —
¢Considera usted que el valor agregado de un producto o servicio ayuda a que
el cliente tenga una mejor experiencia con la empresa?

Captacion de ¢Considera usted que la comunicacion a través de las redes sociales es mas

cliente apropiada para captar a los clientes?

Enfoque - indicador de ¢Considera usted que el servicio brindado por la empresa tiene un fuerte
publico conversion impacto en el mercado?

Rentabilidad por
cliente

¢Considera usted que el cliente esta satisfecho por el servicio que brinda la
empresa?

1= Totalmente en
desacuerdo

2 = En desacuerdo
3 = Indiferente
4 =De acuerdo

5 = Totalmente de
acuerdo

(Escala de Likert)
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Ventas

Experiencia de
marca

¢Considera usted que la empresa cuenta con una buena reputacion en el
mercado?

¢Considera usted que la empresa lidera su segmento en el mercado peruano?

Captacion Intencion de la . . .
P marca ¢Considera usted que la empresa cumple con lo ofrecido a sus clientes?
Compromiso ¢Considera usted que el cliente se encuentra satisfecho con el compromiso de
P la empresa?
¢Considera usted que el servicio brindado por la empresa cumple con sus
Rendimiento del | necesidades?
producto ¢Considera usted que el soporte técnico brindado por la empresa permite un
- mejor rendimiento?
Rentabilidad - Jor - — -
Ganancias ¢Considera usted que la calidad del servicio genera una mayor ganancia a la
hora de venderlo?
Inversion ¢Considera usted que es relevante invertir en nuevo personal capacitado para
captar mas clientes?
¢Considera usted que la empresa deberia medir el impacto de sus servicios en
Indicador de el cliente?
. ., impacto ¢ Considera usted que la empresa deberia enfocarse en el impacto de su
Satisfaccion L .
servicio para entrar al mercado competitivo?
Calidad ¢Considera usted que la empresa debe de pasar por un proceso de inspeccion

de calidad en sus productos/servicios?




3. Matriz logica de consistencia

Tabla7

Matriz de consistencia
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FORMULACION - DISENO
DEL PROBLEMA OBJETIVOS HIPOTESIS VARIABLES DIMENSIONES INDICADORES METODOLOGIA
Problema General: Objetivo general: Hipoétesis general:  Estrategias Redes sociales Medidor de redes Enfoque:
¢Qué relacion existe | Determinar la Las estrategias comerciales sociales Cualitativo
entre las estrategias | relacion que existe comerciales y su Informacién
comerciales y las | entre las estrategias influencia ., i Nivel de
ventas de la empresa  comerciales y las significativa en la Gestion de medios investigacion:
NubeFact S.A. en el | ventas de la empresa rentabilidad de la e digitales Explicativo
distrito de Miraflores = NubeFact S.A en el empresa NubeFact Fidelizacion Encuestas de
—2022? distrito de Miraflores  S.A en el distrito de satisfaccion Disefio:
— 2022 Miraflores — 2022 Tasa de abandono No experimental,

Problemas Experiencia transversal
Especificos: Objetivos Hipotesis correlacional
*;Qué relacion existe | especificos: especificas: Enfoque - Captacion de cliente

entre las estrategias | *Determinar la *Las  estrategias publico Poblacion:
comerciales 'y la | relacion que existe comerciales y su Indicador de conversion  Colaboradores y
captacion de clientes | entre las estrategias influencia clientes de la

de la empresa | comerciales 'y la significativa en la e ; empresa NubeFact
NubeFact S.A. en el | captacién de clientes captacién de Rentabilidad por cliente S.A

distrito de Miraflores | de la empresa clientes de la Ventas Captacion Experiencia de marca
—2022? NubeFact S.A en el empresa NubeFact P P Técnica:

*;Qué relacion existe dlztélzttz) de Miraflores i/.llibr\aef?oilesdlstzrggzde Intension de la marca Encuesta

i 65 EiElsgks *Las  estrategias Compromiso Instrumento:
comerciales 'y la | *Determinar la . g : T
rentabilidad de la | relaciébn que existe SEEENACS 37 &7 Rentabilidad Rendimiento del LR e

empresa  NubeFact

entre las estrategias

influencia

producto



S.A. en el distrito de
Miraflores — 2022?

*.qué relacién existe
entre las estrategias
comerciales y la
satisfaccion de los
clientes de la empresa
NubeFact S.A. en el
distrito de Miraflores
—2022?

comerciales y la
rentabilidad de la
empresa  NubeFact
S.A en el distrito de
Miraflores — 2022

*Determinar la
relacion que existe
entre las estrategias
comerciales y la
satisfaccion de los
clientes de la
empresa  NubeFact
S.A en el distrito de
Miraflores — 2022.

significativa en la
gestién de ventas de

la empresa
NubeFact S.A en el
distrito de

Miraflores — 2022
*Las  estrategias
comerciales y su
influencia
significativa en la
satisfaccion de los
clientes de la
empresa NubeFact
S.A en el distrito de
Miraflores — 2022

Ganancias

Inversion

Satisfaccién al Indicador de impacto
cliente

Calidad
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CAPITULO IV

METODO
1. Tipoy método de investigacion

1.1. Tipo de investigacion

La siguiente investigacion es de tipo aplicada porque se utilizan los conocimientos

adquiridos en la practica y ayuda a los grupos que interacttan en el proceso.

Ademas, el presente estudio como tipo de dato es cualitativo, ya que en la
investigacion se va a recopilar datos no numéricos, porgue se van a determinar técnicas

distintas al experimento, como los cuestionarios, entrevistas, etc.

Por otro lado, el estudio fue de tipo explicativo, ya que no solo se acerco a la

problematica, sino que logré encontrar los motivos que generan dicho problema.
1.2. Método de la investigacion

La siguiente investigacion es de método hipotético deductivo, ya que es parte de
los supuestos sustentados en el desarrollo tedrico de una determinada ciencia, sigue las
reglas de la deduccion légica y extrae nuevas conclusiones y predicciones empiricas, que

luego son verificadas.

Segun Tamayo (2008), “el método deductivo consiste en la totalidad de reglas y
procesos, con cuya ayuda es posible deducir conclusiones a partir de unos enunciados
supuestos llamados premisas, si de una hipétesis se sigue una consecuencia y esa hipétesis

se da”. (p.31)
2. Disefio especifico de investigacion

La investigacion realizada es no experimental transversal de tipo correlacional, ya

gue no hay una manipulacion deliberada de las variables. Eso quiere decir que la presente
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investigacion observa los fendmenos tal y como se dan sin necesidad de sufrir alguna

alteracion.

Segun Herndndez (2014), “la investigacion no experimental es un estudio donde
no se manipulan las variables y solo se puede visualizar los fendmenos en su ambiente

natural para que después sean estudiados”. (p.20)

La investigacion transversal es donde se llegan a reunir todos los datos necesarios
en un Unico tiempo, y una de las caracteristicas principales es que se describe las variables

y hace un andlisis de su incidencia e interrelacion en un determinado momento.

Ademas, la presente investigacion es de disefio correlacional porque se explica la
relacion que hay entre las variables, pero puede limitarse en establecer dichas relaciones

sin precisar sentido de casualidad o relaciones casuales.
3. Poblacion, Muestra

La poblacion segun Romero (2018), se describe como el total de las unidades de

estudio, y que cumplen con las caracteristicas que una requiere.

La poblacion del presente estudio esta conformada por los 27 trabajadores de la
empresa NubeFact S.A, y eso se debe a que conocen al cliente por la misma relacién que

hay entre empresa-cliente.

Segun las dimensiones “captacion de clientes” y “rentabilidad”, indica que la

poblacién se conforma de la siguiente manera:



Figura 1

Poblacién por dimension

., e Responsables:
Ca pta cion e Area de ventas (5 trabajadores)

1= ol 1= afi=l5 " * Area de soporte (8 trabajadores)
o Area de marketing (4 trabajadores)

® Responsables:
e Area de ventas (5 trabajadores)

Re Nnta b| I |dad e Area de cobranza (5 trabajadores)

e Area de sistemas (5 trabajadores)

Nota. poblacion de la empresa NubeFacT segln sus dimensiones. Datos la empresa.
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Por otro lado, segan la dimension de satisfaccion al cliente, se formul6é una

encuesta para medir dicha satisfaccion, donde se tomo en cuenta a los 5 clientes mas

importantes de la empresa NubeFact, que se encuentran en 4 sectores que son hotelero,

comercio, construccion y educacion, los datos de estas empresas son las siguientes:

Tabla 8

Las empresas mas importantes de NubeFacT

S. Hotelero S. Comercio S. Construccion S. Educacién
Arcadia .

e (20606058331) 20609322323

(20565258665) (20544521285) ( )
. . Constructora 'y . .

Hotel Casablanca  Dermotienda Shopping Servicios Multiples Colegio Del Rosario
(20527176477) (20607365386) (20480165455) (20609562898)
Hotel Laguna . Academia Galileo
S Peru Ecommerce C & C San Jose Feming
(20326331962)  (20949368779) (BT, (20608091107)
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Hoteles Fenix Multicosas Tienda Ald Constructora Colegio Maria Reyna
(20602395961) (20513229080) (20610437134) (20498245138)
AMEAIATEE Tiendas Delgado GeSt'O.n?S . Colegio Proeduca
Hotel Inmobiliarias

(20528134093) (20600095448) (20551789251) (20554162577)

Nota. Los clientes mas importantes de la empresa NubeFacT segun su sector. Datos de

la empresa.

Para efectos del presente estudio, para poder medir la satisfaccion del cliente, se
consider6 a los 5 clientes mas importantes de los 4 sectores que se encuentran dichas
empresas, donde los sectores son los siguientes: hotelero, comercio, construccion y

educacion, que se divide de la siguiente manera:

Figura 2

Encuesta de clientes sector hotelero

Sector hotelero

Muy mala 0

Mala 0
Neutro 0
Buena 1

Muy
buena 4

Nota. Encuesta de las 5 empresas mas importantes del sector hotelero de la empresa

NubeFacT.
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Figura 3

. . Sector comercio
Encuesta de clientes sector comercio

Muy mala 0

Mala 0

5 o Neutro 2

oy Buena 0
Muy buena 3

Nota. Encuentra de las 5 empresas mas importantes del sector comercio de la empresa

NubeFactT.

Figura 4

Encuesta de clientes sector construccion

Sector construcciéon

Muy mala 0
Mala 0
Neutro 0
Buena 4
Muy buena 1

Nota. Encuentra de las 5 empresas mas importantes del sector construccion de la

empresa NubeFactT.

Figura 5

Encuesta de clientes sector educacion

Sector educacion

Muy mala 0

Mala 0

Neutro 0

s Buena 1
| Muy buena 4
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Nota. Encuentra de las 5 empresas mas importantes del sector educacion de la empresa

NubeFactT.

Se hizo una encuesta a los 5 clientes(empresas) mas importantes de los 4 sectores
de la empresa NubeFact S.A para poder medir su satisfaccion con respecto a la atencion

y servicio brindado.
Muestra:

Segn Romero (2018), indican que “se describe como una parte de la poblacion

con caracteristicas que son necesarias para el estudio”. (p.21)

Se tiene una poblacion de 27 trabajadores, eso equivale al 100% de los empleados

de la empresa NubeFact S.A

Debido a que la poblacién es muy pequefia, se tom6 como muestra a toda la

poblacion; es decir que la muestra es de tamafio 27, que equivale al 100%.
4. Instrumentos de obtencion de datos

Segin Hernandez (1997), “el cuestionario es tal vez el mas utilizado para la
recoleccion de datos; este consiste en un conjunto de preguntas respecto a una 0 mas

variables a medir”. (p.34)

En el desarrollo de la presente investigacion se va a utilizar un cuestionario virtual

de preguntas que se basa en la escala de Likert, donde:

1 = Totalmente en desacuerdo
2 = En desacuerdo

3 = Indiferente

4 = De acuerdo

5 = Totalmente de acuerdo
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La presente actividad se esta evaluando con la escala de Likert y estd compuesto

por 25 preguntas enfocadas en las variables estudiadas.

Esto permite que se puedan recolectar los datos de manera adecuada. Ademas, el
presente cuestionario esta dirigido a los trabajadores de la empresa NubeFact S.A., y esto
se debe a que ellos saben cdmo piensan los clientes ya sean buenas o malas, ya que hay

una comunicacion constante entre los clientes y los empleados.

Asimismo, el objetivo es medir la variable estrategias comerciales y rentabilidad
con la encuesta que se esta realizando, enfocandose en las dimensiones que brinda cada

variable.
5. Técnicas de procesamiento y analisis de datos

La técnica empleada para el procesamiento de los datos fue mediante el programa
Paquete Estadistico para las Ciencias Sociales (SPSS) que segun, Fachelli (2015), indican
que es el software estadistico mas completo y profesional, con mayor presencia a nivel

mundial, ya que es muy reconocido.

Se va a utilizar el programa SPSS Statistics - version 29.0 para la recoleccion de
datos. Es un programa estadistico informatico, que sé que se utiliza para realizar el

procesamiento de la informacion.

Asimismo, al analizar datos en el Paquete Estadistico para las Ciencias Sociales
(SPSS) nos proporciona informacién que ayudaran a describir y analizar los resultados
para las variables y dimensiones estudiadas. Estos analisis se completaran utilizando
tablas y graficos proporcionados por el programa, y esto va ayudar en la verificacion del

grado de informacion pertinente.



50

6. Procedimiento de ejecucion del estudio

La siguiente investigacion titulada Las estrategias comerciales y su relacion en
las ventas de la empresa NubeFact S.A en el distrito de Miraflores - 2022, se desarrolld
con el establecimiento del problema y objetivo generales, asimismo, se procedio en

desarrollar las justificaciones del estudio, alcances y delimitaciones.

Se realiz6 una busqueda y analisis de antecedentes nacionales e internacionales
donde se investigo y analizo las variables que se propuso. Para lograr una comprension
mas clara del tema estudiado, se estudiaron los fundamentos tedricos, su clasificacion,
procesos y dimensiones de cada variable desarrollada. Asimismo, se desarrolla la

terminologia bésica a partir de las definiciones de los autores.

Finalmente, en la presente investigacion se procede a encuestar a los trabajadores
de la empresa NubeFact S.A que son en total 27 empleados, donde se va a sistematizar la
informacion en la base de datos en el Paquete Estadistico para las Ciencias Sociales
(SPSS) y con los resultados que se obtiene se va a poder realizar para poder realizar las

conclusiones y recomendaciones.
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CAPITULOV
RESULTADOS Y DISCUSION
1. Datos cualitativos
Tabla 9

Dimensién Redes Sociales

Frecuencia Porcentaje

Valido Totalmente en desacuerdo - -

En desacuerdo 1 3.7

Indiferente 2 7.4

De acuerdo 22 81.5

Totalmente de acuerdo 2 7.4

Total 27 100.0
Descripcion:

Segun la dimensidon independiente Redes Sociales, se puede observar que el 3.9%
de los trabajadores de la empresa NubeFact S.A. afirman estar en desacuerdo segun la
encuesta que se les realizo, y el 7.4% les es indiferente, pero, por otro lado, el 81.5%

afirmd estar de acuerdo y el 7.4% totalmente de acuerdo.

Interpretacion:

Segun la encuesta realizada, se puede afirmar que en la dimension Redes Sociales,
los trabajadores consideran que es una estrategia importante, ya que el 81.5% esta de

acuerdo para tener una mayor captacion de clientes y 7.4% totalmente de acuerdo.

De esa forma los trabajadores pueden medir el tiempo y la interaccion de los
clientes, ya que asi se ofrecen mas alternativas para seguir captando a clientes potenciales
que se encuentren interesados en servicios de facturacion electrénica, como publicidad

del servicio en Facebook, YouTube, Instagram.
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Por otro lado, una pequefia parte de la poblacion encuestada indicaron estar en
desacuerdo que solo fue el 3.7% y a otra pequefia parte de los encuestados les es

indiferente captar clientes mediante las redes sociales.

Figura 6

Dimensién Redes Sociales

Redes Sociales

100

&0

60

Porcentaje

40

20

0 ;
En desacuerdo Indiferente De acuerdo Totalmente de acuerdo

Tabla 10
Dimension Fidelizacion
Frecuencia Porcentaje

Valido Totalmente en desacuerdo - -
En desacuerdo - -

Indiferente 1 3.7

De acuerdo 7 25.9
Totalmente de acuerdo 19 70.4
Total 27 100.0

Descripcion
Segun la dimension independiente de Fidelizacion, se puede observar que el 3.7%

de los trabajadores de la empresa NubeFact S.A. les es indiferente segun la encuesta que
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completaron, pero, por otro lado, el 25.9% afirm¢ estar de acuerdo y el 70.4% totalmente

de acuerdo, por lo que en esta dimension nadie indico estar en desacuerdo.

Interpretacion

Segln la encuesta realizada, se puede afirmar que, en la dimension de
Fidelizacion, los trabajadores consideran que es una estrategia importante, ya que el
25.9% estd de acuerdo para tener una mayor captacion de clientes, generando una

fidelizacion por parte de ellos y 70.4% totalmente de acuerdo.

De esa forma los trabajadores pueden medir la fidelidad del cliente, para ellos se
les da un seguimiento demostrandoles lo importante que es para la empresa y ver si estan
dispuestos a recomendar por el excelente servicio que se les brinda. Ademas, mientras
mas fiel puede ser el cliente mayor beneficio se le da como descuentos exclusivos,
atencion personalizada, etc. Al realizar este tipo de estrategia de fidelizacion va a generar

una mayor captacion de clientes.

Por otro lado, una pequefia parte de la poblacion encuestada indicaron que les es

indiferente que solo fue el 3.7%.
Figura7
Dimension Fidelizacion

Fidelizacion

80

Porcentaje

Indiferente De acuerdo Totalmente de acuerdo
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Tabla 11

Dimension Enfoque — Publico

Frecuencia Porcentaje

Valido Totalmente en desacuerdo - -

En desacuerdo - -

Indiferente 3 11.1

De acuerdo 18 66.7

Totalmente de acuerdo 6 22.2

Total 27 100.0
Descripcion:

Segln la dimension independiente de Fidelizacion, se puede observar que el
11.1% de los trabajadores de la empresa NubeFact S.A. les es indiferente segun la
encuesta que completaron, pero, por otro lado, el 66.7% afirmd estar de acuerdo y el 22.2

% totalmente de acuerdo, por lo que en esta dimension nadie indico estar en desacuerdo.

Interpretacion:

Segun la encuesta realizada, se puede afirmar que en la dimension de Enfoque —
Publico, los trabajadores consideran que es una estrategia importante, ya que el 66.7%
esta de acuerdo para tener una mayor captacién de clientes, haciendo que se forme un

enlace entre empresa y clientes, y adicionalmente el 22.2% totalmente de acuerdo.

De esa forma los trabajadores pueden enfocarse en el cliente, satisfaciendo las
necesidades que buscan con el servicio brindado de facturacion. Se les da un seguimiento,
haciéndoles encuestas, como también tener una comunicacion directa, para que el cliente
pueda indicar lo que busca y asi el area encargada pueda ayudarlo, generando que el
cliente se sienta importante para la empresa. Ademas, mientras mas nos enfocamos en el
cliente, podemos encontrar las necesidades que buscan. Entonces, al realizar este tipo de

estrategia de fidelizacion va a generar una mayor captacion de clientes.
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Por otro lado, una pequefia parte de la poblacion encuestada indicaron que les es

indiferente que solo fue el 22.2%.

Figura 8

Dimension Enfoque — Publico

Enfoque - Publico

Porcentaje

Indiferente De acuerdo Totalmente de acuerdo

Tabla 12

Variable Estrategias Comerciales

Frecuencia Porcentaje

Valido Totalmente en desacuerdo - -

En desacuerdo - -

Indiferente 1 3.7

De acuerdo 16 59.3

Totalmente de acuerdo 10 37.0

Total 27 100.0
Descripcion:

Segun la variable independiente de Estrategias Comerciales, se puede observar

que el 3.7% de los trabajadores de la empresa NubeFact S.A. les es indiferente segun la
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encuesta que completaron, pero, por otro lado, el 59.3% afirmo estar de acuerdo y el 37.0

% totalmente de acuerdo, por lo que nadie indicé estar en desacuerdo.

Interpretacion:

Seguln la encuesta realizada, se puede afirmar que en la variable independiente
Estrategias Comerciales, los trabajadores consideran que es una estrategia importante, ya
que el 59.3% esta de acuerdo para tener una mayor captacion de clientes y crear un

vinculo de fiabilidad, y adicionalmente el 37.0% totalmente de acuerdo.

De esa forma los trabajadores pueden enfocarse en el cliente, satisfaciendo las
necesidades que buscan con el servicio de facturacion. Se les da un seguimiento,
haciéndoles encuestas, midiendo sus interacciones con las paginas web, como también
tener una comunicacion directa, para conocer al cliente ayudarlo con sus necesidades, y
asi el &rea encargada pueda ayudarlo, generando que el cliente se sienta importante para
la empresa. Ademas, mientras mas nos enfocamos en el cliente, podemos encontrar las

necesidades que buscan, esto va a generar una mayor captacion y posicionamiento.

Por otro lado, una pequefia parte de la poblacién encuestada indico que les es

indiferente que solo fue el 3.7%.



Figura 9

Variable Estrategias Comerciales

Estrategias Comerciales
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Porcentaje

Indiferente De acuerdo

Tabla 13

Dimension Captacion

Totalmente de acuerdo

Frecuencia Porcentaje

Valido Totalmente en desacuerdo - -

En desacuerdo - -

Indiferente 1 3.7

De acuerdo 17 63.0

Totalmente de acuerdo 9 33.3

Total 27 100.0
Descripcion:

Segun la dimensién dependiente de Captacion, se puede observar que el 3.7% de

los trabajadores de la empresa NubeFact S.A. les es indiferente segln la encuesta que

completaron, pero, por otro lado, el 63.0% afirmé estar de acuerdo y el 33.3 % totalmente

de acuerdo, por lo que en esta dimension nadie indico estar en desacuerdo.
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Interpretacion:

Segun la encuesta realizada, se puede afirmar que, en la dimension de captacion,
los trabajadores consideran que es una estrategia importante, ya que la mayoria indicd
estar de acuerdo y totalmente de acuerdo, generando un mayor posicionamiento en el

mercado.

La dimensién de Captacion de la variable dependiente puede afirmar que una
mayor parte de los empleados estd de acuerdo que dicha dimensidn es una herramienta
importante para poder medir la experiencia de la marca para ver la reputacién en el que
va yendo, también para poder medir la intencion de la marca y el compromiso que ellos
tienen en el mercado con sus clientes, entonces, asi los trabajadores pueden enfocarse en
nuevas propuestas para la satisfaccion de los clientes para poder generar una mayor

captacion y seguir mejorando como imagen corporativo teniendo un buen impacto.

Por otro lado, una pequefia parte de la poblacion encuestada indicaron que les es

indiferente que solo fue el 3.7%.

Figura 10

Dimension Captacion

Captacion

Porcentaje

Indiferente De acuerdo Totalmente de acuerdo
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Tabla 14

Dimensioén rentabilidad

Frecuencia Porcentaje
Valido Totalmente en desacuerdo - -
En desacuerdo - -
Indiferente 1 3.7
De acuerdo 19 70.4
Totalmente de acuerdo 7 25.9
Total 27 100.0

Descripcion:

Segun la variable independiente de Estrategias Comerciales, se puede observar
que el 3.7% de los trabajadores de la empresa NubeFact S.A. les es indiferente segun la
encuesta que completaron, pero, por otro lado, el 70.4% afirmd estar de acuerdo y el 25.9

% totalmente de acuerdo, por lo que nadie indicé estar en desacuerdo.

Interpretacion:

Segln la encuesta realizada, se puede afirmar que en la variable dependiente
Rentabilidad, los trabajadores consideran que es una estrategia importante, ya que el
70.4% esta de acuerdo para poder generar mas ventas generando una mayor rentabilidad,

y adicionalmente el 25.9% totalmente de acuerdo.

De esa forma los trabajadores pueden enfocarse en generar mas ventas, ademas
de satisfacer las necesidades que buscan. Se les da un seguimiento, para conocer al cliente

ayudarlo con sus necesidades y poder venderles el servicio.

Ademas, mientras mas nos enfocamos en el cliente, vamos a poder captarlos y asi
podemos crecer la rentabilidad, porque al final si se le brinda un buen servicio de calidad,

el cliente pagara el monto que sea y esto va a beneficiar a la empresa.
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Por otro lado, una pequefia parte de la poblacion encuestada indicé que les es

indiferente que solo fue el 3.7%, pero nadie marcé que estaban en desacuerdo.

Figura 11

Dimension Rentabilidad

Rentabilidad

80

Porcentaje

Indiferente De acuerdo Totalmente de acuerdo

Tabla 15
Dimension Satisfaccion
Frecuencia Porcentaje

Valido Totalmente en desacuerdo - -
En desacuerdo - -

Indiferente - =

De acuerdo 12 44 .4

Totalmente de acuerdo 15 55.6

Total 27 100.0
Descripcion:

Segun la dimension dependiente de Satisfaccion, se puede observar que los
trabajadores de la empresa NubeFact S.A. no indicaron si les es indiferente o en
desacuerdo segun la encuesta que completaron, por otro lado, el 44.4% afirmé estar de

acuerdo y el 55.6 % totalmente de acuerdo.
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Interpretacion:

Segln la encuesta realizada, se puede afirmar que, en la dimension de
Satisfaccion, los trabajadores consideran que es una estrategia importante, ya que la
mayoria indicé estar de acuerdo y totalmente de acuerdo, generando un mayor

posicionamiento en el mercado y mayor rentabilidad para la empresa NubeFact.

La dimension de Satisfaccion de la variable dependiente puede afirmar que una
mayor parte de los empleados estd de acuerdo que dicha dimensidn es una herramienta
importante para poder medir la satisfaccion del cliente, esto permite que los trabajadores
pueden enfocarse en nuevas propuestas satisfacer mas a los clientes y puedan generar una

mayor captacion.

Por otro lado, ninguno de los encuestados indicé estar en desacuerdo o les es

indiferente.

Figura 12
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Tabla 16

Variable Ventas

Frecuencia Porcentaje

Valido Totalmente en desacuerdo - -

En desacuerdo - -

Indiferente 1 3.7

De acuerdo 15 55.6

Totalmente de acuerdo 11 40.7

Total 27 100.0
Descripcion:

Segun la dimension dependiente de Ventas, se puede observar que el 3.7% de los
trabajadores de la empresa NubeFact S.A. les es indiferente segun la encuesta que
completaron, por otro lado, el 55.6% afirm¢ estar de acuerdo y el 40.7 % totalmente de

acuerdo, por lo que en esta dimension nadie indico estar en desacuerdo.

Interpretacion:

Segun la encuesta realizada, se puede afirmar que, en la dimension de Ventas, los
trabajadores consideran que es una estrategia importante, ya que la mayoria indic6 estar
de acuerdo y totalmente de acuerdo, generando un mayor posicionamiento en el mercado

y mayor rentabilidad para la empresa NubeFact.

La dimension de Ventas de la variable dependiente puede afirmar que una mayor
parte de los empleados estd de acuerdo que dicha dimension es una herramienta
importante para poder medir las ventas que tiene la empresa y el posicionamiento que va
generando, esto permite que los trabajadores pueden enfocarse en nuevas propuestas para

vender més el servicio y generar una mayor captacion.

Por otro lado, una pequefia parte de la poblacion encuestada indicaron que les es

indiferente que solo fue el 3.7%.
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Figura 13
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Tabla 17

Reporte de ventas del afio 2022

SERVICIO DE FACTURACION ELECTRONICA
META 62 50 50 51 53 33 37 69 48 38 43 51
2022
TSO-I—Z';L 60 45 54 49 a7 56 50 74 48 40 50 65

Nota. Reporte de ventas del afio 2022. Datos de la empresa.

En la tabla 17 se puede observar la meta mensual que se establecié para el afio
2022, donde el area comercial tiene que cumplir con dicho objetivo, captado mas clientes

y generando mayor rentabilidad a la empresa NubeFact S.A.

Por otro lado, habiendo implementado las estrategias comerciales para poder
captar mas clientes, generar una mayor rentabilidad, generar una mayor fidelizacion por
parte del cliente final y crear un vincula de empresa-cliente. En el mes de enero, febrero,

abril y mayo se puede observar que no se cumpli6 con la meta establecida, pero en los
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meses de junio a diciembre se vio reflejado la implementacion de dichas estrategias, ya

que se llegd a cumplir e incluso pasar mas de la meta establecida.

Figura 14

Reporte de ventas del afio 2022

SERVICIO DE FACTURACION ELECTRONICA
B META == TOTAL
80

ENERO FEBRERO MARZO ABRIL MAYOQ JUNIO JuLio AGOSTO SEPTIEMBRE OCTUBRE NOVIEMBRE DICIEMBRE

Nota. Las ventas realizadas que se hizo en el afio 2022. Datos de la empresa.
2. Analisis de resultados
2.1. Contrastacion de Hipotesis

2.1.1. Prueba de Hipdtesis Principal

a) Formulacion de hipétesis
Hipdtesis Planteada(H1): Existe una relacion entre las estrategias comerciales y
las ventas de la empresa NubeFact S.A en el distrito de Miraflores — 2022
Hipdtesis Nula(Ho): No existe una relacion entre las estrategias comerciales y las
ventas de la empresa NubeFact S.A en el distrito de Miraflores — 2022

b) Establecimiento del nivel de significancia
Nivel de significancia: a = 0.05

c) Prueba estadistica

Chi Cuadrado



Tabla 18

Tabla cruzada Estrategias Comerciales * Ventas

Ventas
En De

Desacuerdo Acuerdo Total

Estrategias = En Desacuerdo Recuento 7 3 10
Comerciales % del total 25.9% 11.1% 37.0%

De Acuerdo Recuento 8 9 17
% del total 29.6% 33.3% 63.0%

Total Recuento 15 12 27

% del total 55.6%

44.4% 100.0%

Tabla 19

Prueba de Chi-Cuadrado Estrategias Comerciales * Ventas

Significacion asintotica

Valor gl (bilateral)
Chi-cuadrado de Pearson 1.3422 1 0.247
Correccion de continuidad® 0.574 0.449
Razo6n de verosimilitud 1.370 1 0.242
Prueba exacta de Fisher
Asociacion lineal por lineal 1.292 1 0.256
N de casos validos 27

a. 1 casillas (25.0%) han esperado un recuento menor que 5. El recuento

minimo esperado es 4.44.
b. Sélo se ha calculado para una tabla 2x2

Tabla 20

Medidas simétricas Estrategias Comerciales * Ventas

Medidas simétricas

Significacion
Valor  aproximada
Nominal por Nominal Coeficiente de contingencia 0.218 0.247

N de casos validos 27

65
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Analisis de los resultados:

Segun la tabla analizada (Tabla 18), se puede identificar que hay un total de 37.0%
encuestados de la empresa NubeFact se encuentran en desacuerdo con la variable
independiente estrategias comerciales, y su relacion en las ventas que es la
variable dependiente. De igual forma, el 63.0% de encuestados de la empresa
NubeFact se encuentran de acuerdo con las estrategias comerciales y su relacion
con las ventas.

De acuerdo con la prueba de Chi-cuadrado (Tabla 19) que se realizé respecto a la
hipétesis principal, se puede observar que el valor calculado Chi-cuadrado es
1.342 con 1 grado libertad y una significancia de 0.247; entonces como el valor
de significancia es mayor a 0.05, no es posible rechazar la hip6tesis nula, y
podemos concluir que no existe una relacion entre las estrategias comerciales y
las ventas de la empresa NubeFact S.A.

Como se observa en la tabla 20, el valor del coeficiente de contingencia es 0.218,
lo que indica que la fuerza de la relacidon entre las variables estrategias comerciales

y ventas es baja y no es significativa al 5%.

Figura 15

Variable Estrategias Comerciales * Variable Ventas
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2.1.2. Pruebas de hipotesis especificas:

a) Formulacién de hipotesis especifica 1
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e Hipotesis Planteada(Hz1): Existe una relacién entre las estrategias comerciales y

la captacion de clientes de la empresa NubeFact S.A en el distrito de Miraflores —

2022

e Hipotesis Nula(Ho): No existe una relacién entre las estrategias comerciales y

captacion de clientes de la empresa NubeFact S.A en el distrito de Miraflores —

2022
Establecimiento del nivel de significancia
e Nivel de significancia: a = 0.05
Prueba estadistica:

e Chi Cuadrado

Tabla 21

Tabla Cruzada Estrategias comerciales * Captacion de clientes

Captacion de clientes

En De
Desacuerdo Acuerdo Total

Estrategias En Desacuerdo Recuento 10 0 10
Comerciales % del total 37.0% 0.0% 37.0%

De Acuerdo Recuento 7 10 17
% del total 25.9% 37.0% 63.0%

Total Recuento 17 10 27
% del total 63.0% 37.0% 100.0%




Tabla 22

Prueba de Chi-cuadrado Estrategias comerciales * Captacion de clientes

Significacion
Valor gl asintdtica (bilateral)
Chi-cuadrado de Pearson 9.3432 1 0.002
Correccion de continuidad® 6.990 1 0.008
Razon de verosimilitud 12.559 1 <.001
Prueba exacta de Fisher
Asociacion lineal por lineal 8.997 1 0.003

N de casos validos 27

a. 1 casillas (25.0%) han esperado un recuento menor que 5. El recuento
minimo esperado es 3.70.
b. Sélo se ha calculado para una tabla 2x2

Tabla 23

Medidas simétricas Estrategias Comerciales * Captacion de clientes

Medidas simétricas

Significacion
Valor aproximada
Nominal por Nominal Coeficiente de contingencia  0.507 0.002

N de casos validos 27

Analisis de los resultados:
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o Segun latabla analizada (Tabla 21), se puede identificar que hay un total de 37.0%

encuestados de la empresa NubeFact se encuentran en desacuerdo con la variable

independiente estrategias comerciales, y su relacion en la captacion de clientes

que es la dimension dependiente. De igual forma, el 63.0% de encuestados de la

empresa NubeFact se encuentran de acuerdo con las estrategias comerciales y su

relacion con la captacion de cliente.
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De acuerdo con la prueba de Chi-cuadrado (Tabla 22) que se realizé respecto a la
hipétesis principal, se puede observar que el valor calculado Chi-cuadrado es
9.343 con 1 grado libertad y una significancia de 0.002; entonces como el valor
de significancia es menor a 0.05, se puede decir que hay razones suficientes para
que se rechace la hipotesis nula, y podemos concluir que hay una relacién entre la
variable de estrategias comerciales y la captacion de clientes de la empresa
NubeFact S.A.

Como se observa en la tabla 23, el valor del coeficiente de contingencia es 0.507,
lo que indica que la fuerza de la relacidn entre las variables estrategias comerciales

y captacion de clientes es moderadamente alta y significativa.

Figura 16

Variable Estrategias comerciales * Dimension Captacion de clientes

Recuento

=)

@

=

(%)

Grafico de barras
Captacion
de clientes

EEn Desacuerdo
M De Acuerdo

En Desacuerdo De Acuerdo

Estrategias Comerciales



b) Formulacion de hipdtesis especifica 2

e Hipotesis Planteada(H1): Existe una relacion entre las estrategias comerciales y

la rentabilidad de la empresa NubeFact S.A en el distrito de Miraflores — 2022

e Hipotesis Nula(Ho): No existe una relacion entre las estrategias comerciales y la

rentabilidad de la empresa NubeFact S.A en el distrito de Miraflores — 2022
Establecimiento del nivel de significancia
e Nivel de significancia: a = 0.05
Prueba estadistica:
e Chi Cuadrado
Tabla 24

Tabla Cruzada Estrategias comerciales * Rentabilidad

Rentabilidad
En De
Desacuerdo Acuerdo  Total
Estrategias  En Desacuerdo Recuento 9 1 10
Comerciales % del total 33.3% 3.7% 37.0%
De Acuerdo Recuento 7 10 17
% del total 25.9% 37.0% 63.0%
Total Recuento 16 11 27
% del total 59.3% 40.7%  100.0%

Tabla 25

Prueba de Chi-cuadrado Estrategias comerciales * Rentabilidad

Significacion asintética

Valor gl (bilateral)
Chi-cuadrado de Pearson 6.2172 1 0.013
Correccion de continuidad® 4.359 1 0.037
Razo6n de verosimilitud 6.962 1 0.008
Prueba exacta de Fisher
Asociacion lineal por lineal 5.986 1 0.014

N de casos validos 27
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a. 1 casillas (25.0%) han esperado un recuento menor que 5. El recuento
minimo esperado es 4.07.
b. Sélo se ha calculado para una tabla 2x2

Tabla 26

Medidas simétricas Estrategias comerciales * Rentabilidad

Medidas simétricas Estrategias Comerciales * Rentabilidad
Significacion
Valor aproximada

Nominal por Nominal Coeficiente de contingencia 0.433 0.013
N de casos validos 27

Andlisis de los resultados:

Segun la tabla analizada (Tabla 24), se puede identificar que hay un total del
37.0% de encuestados de la empresa NubeFact que se encuentran en desacuerdo
con la variable independiente estrategias comerciales, y su relacion con la
rentabilidad que es la variable dependiente. De igual forma, el 63.0% de
encuestados de la empresa NubeFact se encuentran de acuerdo con las estrategias
comerciales y su influencia con la rentabilidad.

De acuerdo con la prueba de Chi-cuadrado (Tabla 25) que se realiz6 respecto a la
hipétesis principal, se puede observar que el valor Chi-cuadrado calculado es
6.217 con 1 grado libertad y una significancia de 0.013; entonces como el valor
de significancia es menor al 0.05, se puede decir que hay razones suficientes para
rechazar la hipdtesis nula, y podemos concluir que la variable de estrategias de
comercializacion influye significativamente en la rentabilidad de la empresa

NubeFact S.A.
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« Como se observa en la tabla 26, el valor del coeficiente de contingencia es 0.433,
lo que indica que la fuerza de la relacidn entre las variables estrategias comerciales

y rentabilidad es moderadamente baja, pero significativa.

Figura 17

Variable Estrategias Comerciales * Dimension Gestion de ventas

Grafico de barras

Rentabilidad

EEn Desacusrdo
WD: Acuerdo

Recuento

En Desacuerdo De Acuerdo

Estrategias Comerciales

c) Formulacidn de hipoétesis especifica 3
o Hipotesis Planteada(H1): Existe una relacién entre las estrategias comerciales y
la satisfaccion de los clientes de la empresa NubeFact S.A en el distrito de
Miraflores — 2022.
o Hipdtesis Nula(Ho): No existe una relacion entre las estrategias comerciales y de
los clientes de la empresa NubeFact S.A. en el distrito de Miraflores — 2022.
Establecimiento del nivel de significancia
e Nivel de significancia: o = 0.05
Prueba estadistica:

e Chi Cuadrado



Tabla 27
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Tabla Cruzada Estrategias comerciales * Satisfaccion del cliente

Satisfaccion de cliente

En De
Desacuerdo  Acuerdo Total

Estrategias  En Desacuerdo Recuento 6 4 10
Comerciales % del total 22.2% 14.8% 37.0%

De Acuerdo Recuento 8 9 17
% del total 29.6% 33.3% 63.0%

Total Recuento 14 13 27
% del total 51.9% 48.1% 100.0%

Tabla 28

Prueba de Chi-cuadrado Estrategias comerciales * Satisfaccion del cliente

Significacion
Valor gl asintdtica (bilateral)

Chi-cuadrado de Pearson 0.422° 1 0.516
Correccion de continuidad® 0.063 1 0.802

Razdn de verosimilitud 0.425 1 0.515
Prueba exacta de Fisher

Asociacion lineal por lineal 0.407 1 0.524

N de casos validos 27

a. 1 casillas (25.0%) han esperado un recuento menor que 5. El recuento minimo

esperado es 4.81.
b. Sélo se ha calculado para una tabla 2x2

Tabla 29

Medidas simétricas Estrategias comerciales * Satisfaccion del cliente

Medidas simétricas

Significacion

Valor aproximada

Nominal por Nominal Coeficiente de contingencia

N de casos validos

0.124 0.516

2

7
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Analisis de los resultados:

Segun la tabla analizada (Tabla 27), se puede identificar que hay un total de 37.0%
de encuestados de la empresa NubeFact se encuentran en desacuerdo con la
variable independiente estrategias comerciales, y su influencia en la satisfaccion
de los clientes que es la dimensidn dependiente. De igual forma, el 63.0% de
encuestados de la empresa NubeFact se encuentran de acuerdo con las estrategias
comerciales y su influencia con la satisfaccion de los clientes.

De acuerdo con la prueba de Chi-cuadrado (Tabla 28) que se realizo respecto a la
hipétesis principal, se puede observar que el valor calculado es 0.422 con 1 grado
libertad y una significancia de 0.516; entonces como el valor de significancia es
mayor a 0.05, no es posible rechazar la hipotesis es nula, y podemos concluir que
no necesariamente las estrategias comerciales no influyen estadisticamente en la
satisfaccion de los clientes de la empresa NubeFact S.A.

Como se observa en la Tabla 29, el valor del coeficiente de contingencia es 0.124,
lo que indica que la fuerza de la relacion entre las variables estrategias comerciales

y rentabilidad es baja y no es significativa al 5%.

Figura 18
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3. Discusion de resultados

En la presente tesis se interpreta que de acuerdo al objetivo general se debe
determinar la relacion que existe entre las estrategias comerciales y las ventas de la
empresa NubeFact S.A en el distrito de Miraflores — 2022, y con el resultado de la
prueba Chi-cuadrado (tabla 19) es de 1.342 con 1 grado libertad y una significancia
de 0.247; entonces como el valor de significancia es mayor a 0.05 , hay razones
suficientes por las que no es posible rechazar la hip6tesis nula y se puede afirmar que
no existe una relacion entre las estrategias comerciales y las ventas de la empresa
NubeFact S.A en el distrito de Miraflores — 2022 .

Este resultado se alinea a lo descrito por Escobar (2018), ya que, lo que
propone la autora en su trabajo de investigacion fue primero realizar un andlisis de
dos factores importantes, lo externo e interno de la empresa, ya que el fin fue
establecer las estrategias que permitieron incrementar la captacion de nuevos socios.

Los resultados que tuvo dicha investigacion indicaron que los socios de la
dicha institucion no fueron informados como debe ser, ya que esta no cuenta con
herramientas importantes como un mejor desarrollo de la plataforma web.

Entonces, no necesariamente las estrategias comerciales influyen en la gestion
de ventas de la empresa NubeFact S.A, porque hay una minoria que se identifica que
no realizan las tareas asignadas con el menor uso de recursos, asimismo, no logran
cumplir con las metas semanales y mensuales, teniendo como consecuencia que las
tareas con se realizan adecuadamente teniendo las herramientas necesarias para poder
vender mas y captar clientes.

El objetivo especifico N° 1, determinar la relacién que existe entre las
estrategias comerciales y la captacion de clientes de la empresa NubeFact S.A en el

distrito de Miraflores — 2022, al respecto de la prueba de hipétesis especifica N° 1 se
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puede observar que el valor de la prueba Chi-cuadrado (tabla 22) es de 9.343 con 1
grado libertad y una significancia de 0.002 ; entonces como el valor de significancia
es menor a 0.05, se puede decir que hay razones suficientes para rechace la hipotesis
nula y se puede afirmar que si existe una relacion entre las estrategias comerciales y
la captacion de clientes de la empresa NubeFact S.A en el distrito de Miraflores —
2022.

Este resultado se alinea a lo descrito por Lopez (2021), ya que, generando el
reconocimiento de los clientes para poder aumentar la confianza va a lograr en captar
maés consumidores segun la segmentacién del mercado donde se encuentre, generando
una mayor rentabilidad a la empresa como posicionamiento. La investigacion de la
autora titulada Estrategias de Marketing para La Captacién de Clientes en la
Empresa Sigman City Clima de la Ciudad de Guayaquil, tiene como objetivo disefiar
las estrategias adecuadas para que pueda captar clientes y generar mayor rentabilidad
la empresa Sigman City Clima ubicada en Guayaquil.

Los resultados de dicha prueba demuestran que las estrategias de
comercializacion influyen en la captacién de nuevos clientes, ya que asi la empresa
va aumentando su cartera y eso al final genera mayor rentabilidad y un mayor
posicionamiento.

El objetivo especifico N° 2, determinar la relacion que existe entre las
estrategias comerciales y la rentabilidad de la empresa NubeFact S.A en el distrito de
Miraflores — 2022, al respecto de la prueba de hipétesis especifica N° 2 se puede
observar que el valor de la prueba Chi-cuadrado (tabla 25) indica que el valor del
resultado calculado es 6.217 con 1 grado libertad y una significancia de 0.013 ;
entonces como el valor de significancia es menor a 0.05, se puede decir que hay

razones suficientes para rechazar hipétesis nula y se puede afirmar que si existe una
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relacion entre las estrategias comerciales y la rentabilidad de la empresa NubeFact
S.A en el distrito de Miraflores — 2022.

Este resultado se alinea a lo descrito por Quintero (2018), ya que, la
investigacion de la autora titulada “Estrategias de comercializacion para el
incremento del volumen de ventas en la distribuidora Carlos Arias de la ciudad de
Ibarra provincia de Imbabura”, consiste en la implementacion de estrategias de
comercializacion para poder generar una mayor rentabilidad a la empresa Carlos
Arias, donde la finalidad de dicha investigacion fue formular nuevas estrategias que
generen un impacto positivo para el incremento de las ventas, ademas, la autora
recalco que las estrategias de comercializacion son un factor muy importante ya que
es una accion que se realiza de manera cotidiana en el comercio, ya que esto permite
elevar la economia de la misma.

Entonces, los resultados de la presente investigacion demuestran que las
estrategias de comercializacion influyen en la rentabilidad, ya que dichas acciones
contribuyen con el crecimiento la empresa, para que asi pueda alcanzar a su
rentabilidad esperada.

El objetivo especifico N° 3, determinar la relacién que existe entre las
estrategias comerciales y la satisfaccion de los clientes de la empresa NubeFact S.A
en el distrito de Miraflores — 2022, al respecto de la prueba de hipdtesis especifica N°
3 se puede observar que el valor de la prueba Chi-cuadrado (tabla 28) es de 0.422
con 1 grado libertad y una significancia de 0.516; entonces como el valor de
significancia es mayor a 0.05, no es posible rechazar la hip6tesis nula y se puede
afirmar que “No existe una relacion entre las estrategias comerciales y la satisfaccion

de los clientes de la empresa NubeFact S.A. en el distrito de Miraflores — 2022”
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Segun el autor Segarra (2019), lo que propone en su trabajo de investigacion
titulado La productividad del marketing en la relacién empresa-cliente. Valoracion y
prediccion de los servicios contratados, es reconocer lo importante que son las
estrategias para poder formar una sélida relacion con clientes leales y la empresa, para
el bien del rendimiento econdmico y su crecimiento en el mercado. La investigacion
se enfoca en el analisis del valor relacion que debe de tener la empresa con el cliente,
donde se crea el producto o servicio, donde hay un costo minimo, tiene lo que el
cliente estd buscando, y asegure que el cliente va a estar dispuesto a pagar, tomando
en cuenta la atencion al cliente para su satisfaccion.

En la presente investigacion, no necesariamente las estrategias comerciales
influyen en la satisfaccion de los clientes de la empresa NubeFact S.A, y eso se debe
a que hay una minoria que no realizan las tareas asignadas, no solo hay que enfocarse
en la preventa, sino también en la post venta para asegurar la satisfaccion del cliente,

generando una mejor reputacion.
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CAPITULO VI

CONCLUSIONES Y RECOMENDACIONES

Conclusiones

a)

b)

Se puede concluir que la variable independiente “estrategias comerciales™ no tiene
una relacion con la variable dependiente “ventas”, ya que en los resultados que se
obtuvieron en la prueba del Chi-cuadrado del 1.342 con 1 grado libertad y una
significancia de 0.247; entonces como el valor de significancia es mayor a 0.05.
De igual manera, los colaboradores de la empresa deben de priorizar las gestiones
comerciales, pero al mismo tiempo consideran que se necesita apoyo de mas
personal capacitado.

Se puede concluir que la variable independiente “estrategias comerciales” tienen
una relacién con la “captacion de clientes”, ya que en los resultados que se
obtuvieron en la prueba del Chi-cuadrado del 9.343 con 1 grado libertad y una
significancia de 0.002; entonces como el valor de significancia es menor a 0.05,
se puede decir que hay razones por las que se rechaza la hipétesis nula y se afirma
que las estrategias comerciales influyen en la captacién de clientes. Al hacer una
buena implementacion de las estrategias de comerciales generara que crezca la
cartera de clientes de la empresa.

Se puede concluir que la variable independiente “estrategias comerciales” tiene
una relacion con la demision “rentabilidad”, por lo que hay una relacion, ya que
en los resultados que se obtuvieron en la prueba del Chi-cuadrado respecto a la
hipdtesis principal, se observa que el valor del resultado calculado es 6.217 con 1
grado libertad y una significancia de 0.013; entonces como el valor de
significancia es menor a 0.05, se puede decir que hay razones por las que se

rechaza la hipdtesis nula y se acepta la hipotesis planteada. Al hacer una buena



80

implementacion de las estrategias de comerciales generard un mayor ingreso por
los servicios que se ofrecen.

d) Se puede concluir que la variable independiente “estrategias comerciales” no tiene
una relacion con la dimension “satisfaccion de los clientes”, ya que en los
resultados que se obtuvieron en la prueba del Chi-cuadrado del 0.422 con 1 grado
libertad y una significancia de 0.516; entonces como el valor de significancia es
mayor a 0.05, se concluye que se acepta la hipétesis nula. De igual manera, los
colaboradores del area técnica de NubeFact S.A. reconocen que no han estado
dando seguimiento a clientes durante la postventa, ya que se han estado generando
libros de reclamaciones.

e) Se puede concluir, que en la dimension ventas, segun la tabla 9, se puede ver el
reporte de ventas durante el afio 2022, donde hay una meta que el area comercial
de la empresa NubeFact S.A debié cumplir, pero con las estrategias establecidas
para una mayor captacion de clientes y rentabilidad, se puede observar que durante
la etapa de junio a diciembre el &rea comercial logr6 superar la meta establecia,

mientras que durante el periodo de enero a mayo no se cumplio.

2. Recomendaciones

- De acuerdo con lo concluido, se recomienda lo siguiente:

a) Se demostro que la variable independiente “estrategias comerciales” no tiene una
relacion con la variable dependiente “ventas”. Se recomienda que el area de ventas
sea mas productiva, como por ejemplo dar seguimiento al cliente, preguntando si
toda la informacion brindada es conforme, pero también se detectd la falta de
personal capacitado para poder vender, ya que hay pocos ejecutivos comerciales

y llegan varios clientes al mismo tiempo.
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Segun Silva (2023), las estrategias comerciales son los procesos que se encargan
de guiar y liderar al area de ventas y organizarlo segun sus objetivos que requieren
alcanzar para lograr su meta.

Un plan estratégico para poder fortalecer este punto es contratar a mas ejecutivos
de ventas y adicionalmente capacitar al area, dando un seguimiento constante para
ver si se estan cerrando contratos.

Se demostrd que la variable independiente “estrategias comerciales” tiene una
relacion con la dimension “captacion de clientes”. Por lo que se recomienda
reforzar generando campafias promocionales, porque eso es lo primero que le
Ilama la atencién al cliente.

Segun Palla (2023), hace referencias que las personas terminan comprando los
productos o servicios, formando parte de tu cartera de clientes.

Un plan estratégico para poder fortalecer este punto es llamando la atencién del
cliente, por ejemplo, hacer campafias promocionales de descuento, ya que el
cliente lo que le importa es pagar lo mas minimo, pero, por otro lado, hay que
tener en cuenta también que hay clientes que estan dispuestos a pagar el precio
que sea con tal de sentirse seguros con el servicio sabiendo que tendré una buena
atencion durante todo el tiempo de la contratacion.

Se logré demostrar que la variable independiente “estrategias comerciales™ tiene
una relacion con la dimensién dependiente “rentabilidad” de la empresa NubeFact
S.A, por lo que se recomienda capacitar al area de ventas reforzando el spitch,
atencion al cliente, ya que esto va a generar una mayor competitividad en el

mercado.
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Segun (Rodriguez, 2022) “Es un plan de largo alcance, orientado a la accion,
integrado y completo, formulado por el departamento comercial de la empresa”.
(p.57).

Un plan estratégico para poder fortalecer este punto es tomando en cuenta la
capacitacion al area encargada de vender el servicio, ya que ellos son los
encargados de captar la atencion de los futuros clientes y vender, enfocandose en
la atencion al cliente, resolviendo sus dudas, ensefiarle el funcionamiento del
servicio, generar el vinculo entre empresa y cliente, etc.

La variable independiente “estrategias comerciales” no tiene una relacion con la
dimension dependiente “satisfaccion del cliente”. Se recomienda enfocarse en la
postventa, porque ahi es donde es el mayor problema, el cliente no solo debe de
ver interés al inicio, sino también después de la contratacion.

Segun (Kotler, 2018) “la satisfaccion es la respuesta del cliente, que evalla sus
expectativas anteriores y el rendimiento real del servicio”. (p.8)

Un plan estratégico para poder fortalecer este punto, hay que enfocarse en lo
interno y externo, no solo hay que enfocarse en la pre-venta que es donde el area
comercial hace la contratacion con los clientes, sino también hay que enfocarse
en la postventa, porque la idea es que el cliente se sienta satisfecho durante todo
el tiempo de la contratacion, donde si requiere ayuda, el personal encargado debe

de darle esa atencion de manera inmediata y darle una solucion.
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Tomando en cuenta las recomendaciones brindadas, se propone el siguiente plan de

accion:
Tabla 30

Plan de accion de las recomendaciones

N° Actividad Objetivo Periodo

1 Reforzar la Generar mayor  Marzo a
estrategia de rentabilidad Octubre
contratacion

2 Implementar Captar a mas Junio a
campanas clientes Septiembre
promocionales y
publicitar los
Servicios.

3 Priorizar la Llegar alameta Eneroa
gestion de de ingresos Diciembre
ventas mensuales y

nuevos clientes

4 Satisfacer al Satisfacer al Enero a

cliente cliente antes y Diciembre

después de la
venta.

Responsable
Area de
ventas

A. de ventas
A. de
marketing

A. de ventas
A. de soporte

A. de ventas
A. de soporte

Presupuesto

4,000.00
(cuatro mil
soles)
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Apéndice 1. Cuestionario

Escala:

1 = Totalmente en desacuerdo 2 = En desacuerdo 3 = Neutral 4 =De acuerdo 5 = Totalmente de acuerdo
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P Preguntas 5
¢ Considera usted que las redes sociales son una fuente grande de informacidn que permiten encontrar el producto o
o servicio gque necesita?
P2 |¢Considera usted que Facebook es una de las mejores redes sociales para poder buscar un producto o servicio?
P3 | ;Se encuentra usted satisfecho con la informacion del servicio que se muestra en la pagina web de la empresa?
P4 | ;Considera usted adecuado que la informacién solo sea brindada a través de las redes sociales?
¢Considera usted que una buena gestion del uso de las redes sociales permite encontrar la necesidad de un producto
P 0 servicio?
P6 | ;Considera usted beneficioso el uso de las encuestas de satisfaccion a los clientes?
P7 |¢Considera usted que las encuestas deben ser breves y concisas?
P8 | ¢Considera usted que la empresa tiene una mala reputacion?
¢ Considera usted que es necesario realizar un analisis de satisfaccidn para evitar que los clientes abandonen la
™ empresa?
P10 | ¢ Considera usted que es importante que el cliente tenga una buena experiencia durante todo el servicio prestado?
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P11

¢Considera usted que el valor agregado de un producto o servicio ayuda a que el cliente tenga una mejor experiencia

con la empresa?

P12

¢ Considera usted que la comunicacion a través de las redes sociales es mas apropiada para captar a los clientes?

P13

¢ Considera usted que el servicio brindado por la empresa tiene un fuerte impacto en el mercado?

P14

¢Considera usted que el cliente esta satisfecho por el servicio que brinda la empresa?

P15

¢ Considera usted que la empresa cuenta con una buena reputacion en el mercado?

P16

¢ Considera usted que la empresa lidera su segmento en el mercado peruano?

P17

¢ Considera usted que la empresa cumple con lo ofrecido a sus clientes?

P18

¢ Considera usted que el cliente se encuentra satisfecho con el compromiso de la empresa?

P19

¢ Considera usted que el servicio brindado por la empresa cumple con sus necesidades?

P20

¢Considera usted que el soporte técnico brindado por la empresa permite un mejor rendimiento?

P21

¢ Considera usted que la calidad del servicio genera una mayor ganancia a la hora de venderlo?

P22

¢Considera usted que es relevante invertir en nuevo personal capacitado para captar mas clientes?

P23

¢Considera usted que la empresa deberia medir el impacto de sus servicios en el cliente?

P24

¢ Considera usted que la empresa deberia enfocarse en el impacto de su servicio para entrar al mercado competitivo?

P25

¢Considera usted que la empresa debe de pasar por un proceso de inspeccion de calidad en sus productos/servicios?
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Apéndice 2. Validacion de instrumento

PROGRAMA ACADEMICO DE TITULACION
EN ADMINISTRACION Y GERENCIA -
CARTA A LOS JUECES EXPERTOS

Santiago de Surco, 16 de mayo de 2023

Srta. Mg. Liz Beni Pacheco Pumaleque

Programa Académico de Titulacién en Administracion y Gerencia

Presente:

ASUNTO: VALIDACION DE INSTRUMENTO, POR CRITERIO DE
ESPECIALISTA

De mi especial consideracion:

Es grato dirigirme a Usted, para expresarle un saludo cordial y solicitarle que como
parte del desarrollo de la tesis del Programa Académico de Titulacion en
Administracion y Gerencia estoy desarrollando el avance de mi tesis titulada: “Las
estrategias comerciales y su influencia en la rentabilidad de la empresa NubeFact S.A en
el distrito de Miraflores - 2022”. Motivo por el cual se hizo necesario la elaboracion de
una matriz del instrumento, construccién del instrumento y ficha de validacién.

Por lo expuesto, con la finalidad de darle rigor cientifico necesario, se requiere la
validacion de dichos instrumentos a través de la evaluacién de Juicio de Expertos. Es por
ello, que me permito solicitarle su participacién como juez, apelando a su trayectoria y
reconocimiento como docente universitario y profesional.

Agradeciendo por anticipado su colaboracion y aporte en la presente me despido de usted,
no sin antes expresarle los sentimientos de consideracién y estima personal.

p

Luis Oswaldo Ponce Chapoiian

73036365

Atentamente;

PD. Se adjunta:
e Matriz de investigacion
e Instrumento de investigacion
e Ficha de validacion de instrumento
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OPINION DE APLICABILIDAD DEL CUESTIONARIO:

Observaciones (precisar si hay suficiencia):

Opinion de aplicabilidad:  Aplicable i1 Aplicable después de corregir [ |
No aplicable | |

16 de mayo de 2023

Apellidos y nombres del juez evaluador: Mg. Liz Beni Pacheco Pumaleque

Especialidad del evaluador:

1 Pertinencia: El item corresponde al concepto tedrico formulado.

2 Relevancia: El item es apropiado para representar al componente 0 subcategoria
especifica del constructo

3 Claridad: Se entiende sin dificultad alguna el enunciado del item, es conciso, exacto
y directo

Nota: Suficiencia, se dice suficiencia cuando los items planteados son suficientes para
medir la categoria.

A ,;

FIRMA

Mg. Liz Beni Pacheco Pumaleque
DNI: 4400040
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PROGRAMA ACADEMICO DE TITULACION
EN ADMINISTRACION Y GERENCIA -
CARTA A LOS JUECES EXPERTOS

Santiago de Surco, 16 de mayo de 2023

Sr. Mg. Fernando Luis Mdrquez Condeso

Programa Académico de Titulacién en Administracién y Gerencia

Presente:

ASUNTO: VALIDACION DE INSTRUMENTO, POR CRITERIO DE
ESPECIALISTA

De mi especial consideracion:

Es grato dirigirme a Usted, para expresarle un saludo cordial y solicitarle que como
parte del desarrollo de la tesis del Programa Académico de Titulacién en
Administracién y Gerencia estoy desarrollando el avance de mi tesis titulada: “Las
estrategias comerciales y su influencia en la rentabilidad de la empresa NubeFact S.A en
el distrito de Miraflores - 2022”. Motivo por el cual se hizo necesario la elaboraci6n de
una matriz del instrumento, construccién del instrumento y ficha de validacion.

Por lo expuesto, con la finalidad de darle rigor cientifico necesario, se requiere la
validacién de dichos instrumentos a través de la evaluacion de Juicio de Expertos. Es por
ello, que me permito solicitarle su participacién como juez, apelando a su trayectoria y
reconocimiento como docente universitario y profesional.

Agradeciendo por anticipado su colaboracién y aporte en la presente me despido de usted,
no sin antes expresarle los sentimientos de consideracién y estima personal.

i

Luis Oswaldo Ponce Chapofian

73036365

Atentamente;

PD. Se adjunta:
e Matriz de investigacion
e Instrumento de investigacion
e Ficha de validacion de instrumento
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OPINION DE APLICABILIDAD DEL CUESTIONARIO:

Observaciones (precisar si hay suficiencia):

Opinién de aplicabilidad:  Aplicable [ | Aplicable después de corregir [ |
No aplicable | ]

16 de mayo de 2023
Apellidos y nombres del juez evaluador: Mg. Fernando Luis Mérquez Condeso

Especialidad del evaluador:

1 Pertinencia: El item corresponde al concepto tedrico formulado.

2 Relevancia: El item es apropiado para representar al componente o subcategoria
especifica del constructo

3 Claridad: Se entiende sin dificultad alguna el enunciado del item, es conciso, exacto
y directo

Nota: Suficiencia, se dice suficiencia cuando los items planteados son suficientes para
medir la categoria.

%y
e

FIRMA

Mg. Fernando Luis Marquez Condeso
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PROGRAMA ACADEMICO DE TITULACION
EN ADMINISTRACION Y GERENCIA -
CARTA A LOS JUECES EXPERTOS

Santiago de Surco, 16 de mayo de 2023

Srta. Mg. Yolanda Cabrejos Hirashima

Programa Académico de Titulacién en Administracién y Gerencia

Presente:

ASUNTO: VALIDACION DE INSTRUMENTO, POR CRITERIO DE
ESPECIALISTA

De mi especial consideracion:

Es grato dirigirme a Usted, para expresarle un saludo cordial y solicitarle que como
parte del desarrollo de la tesis del Programa Académico de Titulacion en
Administracién y Gerencia estoy desarrollando el avance de mi tesis titulada: “Las
estrategias comerciales y su influencia en la rentabilidad de la empresa NubeFact S.A en
el distrito de Miraflores - 2022”. Motivo por el cual se hizo necesario la elaboracién de
una matriz del instrumento, construccién del instrumento y ficha de validacion.

Por lo expuesto, con la finalidad de darle rigor cientifico necesario, se requiere la
validacién de dichos instrumentos a través de la evaluacion de Juicio de Expertos. Es por
ello, que me permito solicitarle su participacién como juez, apelando a su trayectoria y
reconocimiento como docente universitario y profesional.

Agradeciendo por anticipado su colaboraci6n y aporte en la presente me despido de usted,
no sin antes expresarle los sentimientos de consideracion y estima personal.

Atentamente;

Lz

o

Luis Oswaldo Ponce Chapofian

73036365

PD. Se adjunta:
e Matriz de investigacion
e Instrumento de investigacion
e Ficha de validacion de instrumento
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OPINION DE APLICABILIDAD DEL CUESTIONARIO:

Observaciones (precisar si hay suficiencia):

Opinién de aplicabilidad: Aplicable\/ Aplicable después de corregir [ ]
No aplicable | |

16 de mayo de 2023

Apellidos y nombres del juez evaluador: Mg.Yolanda Cabrejos Hirashima
Especialidad del evaluador:

1 Pertinencia: El item corresponde al concepto tedrico formulado.

2 Relevancia: El item es apropiado para representar al componente 0 subcategoria
especifica del constructo

3 Claridad: Se entiende sin dificultad alguna el enunciado del item, es conciso, exacto
y directo

Nota: Suficiencia, se dice suficiencia cuando los items planteados son suficientes para
medir la categoria.
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FIRMA

Mg.Yolanda Cabrejos Hirashima
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Apéndice 3. Autorizacion del uso de nombre de la empresa

NubeFacT

Lima, 08 da Julio del 2023

Senor:
Ponce Chapofian, Luis Cswaldo

Prasenta:

Asunto:
Solicitud de parmizo del nombre MubeFact 5.A en la elaboracidn de la tesis para la
obtencidn del titulo profesional.

De nuestra considaracion:

Por la presante aprovechamos la oportunidad para saludarlo, y a su vez dirigirnos a Usted
con relacidn a la soficitud de parmiso da nombre MubaFact 5.A. en la elaboracion da sus tasis
para la obfencion del titulo profesional.

Al respecto, luego de revisar su solicitud, debamos precisar gque de acuerdo a nuesiras
politicas relacionadas al manejo de informacicn confidencial no ancontramos inconvenisntes
con &l uso dal nombra de nuesira compania y a su vaz el uso de nuestras instalacionas para
gl recojo de informacidn necesana. Toda wvez, que estemos fremte a un trabajo da
inwestigacian realizado en base a informacion publicada en los registros anuales de la
compania.

Sin perjuicio da lo anterior, debemos precisar que los archivos, datos o informacidn de la
compania qua pueda ser incluida en trabajos de caracier personal deban cumplir con los
criterios de seguridad establecidos en la Paolitica de Manejo de informacian.

5in ofro en particular, quedo de usted.

Afentamente,
- MACEDN) LOPET SFOMED EOMALD
el e . £
Fecna. W00 DD o
W P W

Macedo Lopez, Alfonso Ronald
Gerente General
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