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RESUMEN EJECUTIVO

El presente informe describe la experiencia profesional desarrollada en Sumaq
Klms SAC, empresa dedicada a la venta mayorista e importacion de productos (limpieza,
construccion, recubrimiento y herramientas), donde se identificé la necesidad de
incrementar el porcentaje de ventas y optimizar la gestion comercial. Para abordar este
desafio, se implementaron estrategias de marketing digital, segmentacion de clientes,
automatizacion de procesos y fidelizacion de clientes, utilizando herramientas como el
analisis FODA, estrategias de SEO/SEM, campafias en redes sociales y sistemas de
gestion de inventarios. La optimizacion de la presencia digital permitid mejorar la
captacion de clientes, mientras que la automatizacion de procesos facilito la reduccion de
costos y tiempos operativos. Como resultado, se logré un incremento del 17% en las
ventas, un 12% en la base de clientes y una reduccion del 25% en quiebres de stock,
fortaleciendo la competitividad de la empresa en el sector mayorista. Ademas, la
participacion en ferias y eventos aumentd el reconocimiento de marca en un 30%,
consolidando la relacion con clientes y proveedores. En conclusion, la implementacion
de estrategias estructuradas y el uso de herramientas tecnoldgicas contribuyeron
significativamente al crecimiento de la empresa, aplicando competencias en analisis
estratégico, marketing digital, gestion comercial y optimizacion operativa para alcanzar

los objetivos propuestos.
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CAPITULO 1. INTRODUCCION

SUMAQ KLMS SAC es una empresa peruana dedicada principalmente a la venta
al por mayor de productos de limpieza, construccion, recubrimiento y herramientas). Su
enfoque comercial se basa en ofrecer una amplia gama de productos para satisfacer las
diversas necesidades de sus clientes en el mercado mayorista. El modelo de negocio de
la empresa no se especializa en una categoria unica, lo que le permite una mayor

flexibilidad y adaptabilidad en su oferta.

La empresa implementa diversas estrategias de ventas para asegurar su
competitividad en el mercado, como la diversificacion de su portafolio de productos, lo
que le permite atraer a diferentes segmentos de clientes. Ademas, enfoca sus esfuerzos en
la creacion de relaciones comerciales solidas con sus clientes, ofreciendo un servicio
personalizado y atencion constante, lo que fomenta la fidelizacion y la repeticion de
compras. También aprovecha su capacidad para importar productos a nivel internacional,

lo que le permite ofrecer precios competitivos y asegurar un suministro constante.

En términos de ventas, SUMAQ KLMS SAC ha establecido una estrategia de
penetracion en el mercado, participando activamente en licitaciones y contratos con el
Estado peruano, lo que amplia su presencia y participacion en el sector publico. Ademas,

la empresa se enfoca en fortalecer su red de distribucion y en mejorar su posicionamiento
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en el mercado nacional, asegurando que sus productos lleguen de manera eficiente y

efectiva a sus clientes.

Este enfoque estratégico contribuye al crecimiento sostenido de la empresa,
consolidandola como un actor relevante en el mercado mayorista y aumentando su

presencia en diversos sectores econdmicos.

CAPITULO II. MARCO TEORICO

Este capitulo establece el fundamento conceptual que sustenta el analisis de las
estrategias de marketing para el incremento porcentual de ventas en la empresa Sumaq
Klms de Lima, 2024. Se exploraran las bases teoricas relacionadas con el marketing, su

aplicacion en el contexto empresarial y su impacto en el crecimiento de ventas.
2.1 Marketing
Definicion de marketing

Philip Kotler, considerado el padre del marketing moderno, define el marketing
como "el proceso social y gerencial por el cual individuos y grupos obtienen lo que
necesitan y desean a través de la creacion, oferta y libre negociacion de productos y
servicios de valor con otros" (Kotler & Keller, 2016). La American Marketing
Association (AMA) lo describe como "la actividad, el conjunto de instituciones y
procesos para crear, comunicar, entregar e intercambiar ofertas que tienen valor para los
clientes, socios y la sociedad en general" (AMA, 2017). Adicionalmente, Lamb, Hair &
McDaniel (2020) mencionan que el marketing es una filosofia empresarial centrada en la
identificacion de necesidades y deseos de los consumidores para desarrollar estrategias

que generen valor sostenible.

10
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El marketing como proceso estratégico

El marketing no solo se limita a la promocion de productos o servicios, sino que
es un proceso estratégico que abarca la investigacion de mercado, el disefio de productos,
la distribucion, el establecimiento de precios y la relacion con los clientes (Kotler &
Keller, 2016). La aplicacion de estrategias efectivas de marketing permite a las empresas
optimizar sus ventas y obtener una ventaja competitiva en mercados cada vez mas

dinamicos (Porter, 1980).
Importancia del Marketing en el crecimiento empresarial

El marketing es una disciplina fundamental para el desarrollo de las empresas, ya
que permite identificar, anticipar y satisfacer las necesidades de los clientes de manera
rentable (Kotler & Keller, 2020). Segun Stanton, Etzel y Walker (2017), "el marketing es
el proceso de planificacion y ejecucion de la concepceion, fijacion de precios, promocion
y distribucion de ideas, bienes y servicios para crear intercambios que satisfagan los

objetivos individuales y organizacionales".
Estrategias de Marketing y su aplicacion en empresas comerciales

Las estrategias de marketing pueden ser diversas y adaptadas a las necesidades
especificas de cada empresa. Segun Lamb, Hair y McDaniel (2019), las estrategias de

marketing se pueden dividir en cuatro grandes pilares:

Estrategia de Producto: La gestion del producto implica el disefio, desarrollo y
mejora continua de bienes y servicios que ofrezcan un valor agregado al consumidor.
Kotler y Armstrong (2021) afirman que "el éxito de un producto en el mercado depende
de su capacidad para satisfacer una necesidad real del cliente y diferenciarse de la
competencia'.

11
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Estrategia de Precio: La fijacion de precios es un aspecto crucial dentro del
marketing, ya que influye directamente en la percepcion del cliente sobre el valor del
producto o servicio. Segin Monroe (2020), "la estrategia de precios debe considerar la
demanda del mercado, la competencia y los costos de produccion para establecer un

equilibrio entre rentabilidad y competitividad".

Estrategia de Promocion: Las acciones promocionales buscan comunicar el valor
del producto al consumidor mediante herramientas como la publicidad, relaciones
publicas, marketing digital y promociones. De acuerdo con Belch y Belch (2018), "las
estrategias de comunicacion deben enfocarse en atraer, retener y fidelizar clientes a través

de mensajes efectivos y segmentados".

Estrategia de Distribucion: La eleccion de los canales de distribucion impacta
directamente en la accesibilidad del producto. Segiin Christopher (2016), "una adecuada
red de distribucion permite optimizar la entrega de bienes y servicios, asegurando la

satisfaccion del cliente y la eficiencia operativa".
Inbound Marketing vs. Outbound Marketing

Godin (1999) define el inbound marketing como una estrategia que busca atraer
clientes mediante contenido valioso, mientras que el outbound marketing se centra en la

promocion directa de productos y servicios a través de publicidad tradicional.
Marketing Digital y su impacto en las ventas

En la era digital, las empresas deben aprovechar el potencial del marketing en
linea para expandir su alcance y mejorar sus ventas. Segin Chaffey y Ellis (2022), "el
marketing digital permite interactuar con los consumidores en tiempo real, personalizar
la comunicacioén y medir el impacto de cada accion en el comportamiento de compra".

12
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Publicidad en redes sociales: Permiten a las empresas llegar a audiencias
especificas y generar interaccion directa con los consumidores. Plataformas como

Facebook, Instagram y TikTok ofrecen herramientas publicitarias que facilitan la

segmentacion y medicion de resultados.

e SEO (Search Engine Optimization): Optimizacién de sitios web para
mejorar su posicionamiento organico en motores de busqueda.
e SEM (Search Engine Marketing): Estrategias pagadas para aumentar la

visibilidad en motores de busqueda, como Google Ads.

Email marketing: Consiste en enviar correos electronicos a una base de datos
segmentada con el objetivo de informar, promocionar o fidelizar. Es una herramienta

efectiva para mantener comunicacion directa y personalizada con los clientes.

Influencers(persona con una gran audiencia en redes sociales que tiene la
capacidad de influir en las decisiones y comportamientos de sus seguidores mediante sus
recomendaciones y contenido. Suelen trabajar con marcas para promocionar productos o
servicios) y marketing de contenido: Colaborar con influencers permite a las marcas
alcanzar nuevas audiencias y ganar credibilidad. El marketing de contenido, por su parte,

se centra en crear contenido valioso para atraer y retener a un publico objetivo.
Tendencias en marketing digital

Neuromarketing: Es el uso de la neurociencia para analizar las respuestas
cerebrales ante estimulos publicitarios y mejorar la efectividad de las campafias

(Lindstrom, 2008).

Marketing de automatizacion: Permite optimizar la gestion de clientes a través del
uso de CRM vy chatbots, facilitando la segmentacion y personalizacion de ofertas (Payne

13
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& Frow, 2017).

Marketing basado en datos (Data-Driven Marketing): El marketing basado en
datos utiliza el andlisis de big data para mejorar la toma de decisiones y predecir

tendencias del consumidor (Davenport & Harris, 2017).
Expansion del analisis de las ventas y su relacion con el marketing

Omnicanalidad en ventas: La integracion de tiendas fisicas con plataformas

digitales permite a los clientes una experiencia de compra sin fricciones (Rigby, 2011).
Modelos de medicion y analisis en marketing

e Customer Lifetime Value (CLV): Mide el valor total de un cliente a lo
largo de su relacion con la empresa (Gupta & Lehmann, 2005).

e Net Promoter Score (NPS): Mide la lealtad del cliente a través de una
simple pregunta: ";Recomendaria nuestro producto/servicio?" (Reichheld,
2003).

e Marketing Return on Investment (ROI): La evaluacion del retorno sobre
la inversion en marketing permite medir la efectividad de las campanas y

optimizar presupuestos (Rust et al., 2004).
Impacto del marketing en la economia

e El marketing juega un papel fundamental en la economia global, ya que
facilita el intercambio de bienes y servicios, genera empleo y fomenta la
innovacion (Doyle, 2012). Segiin McCarthy & Perreault (2018), las
estrategias de marketing bien implementadas pueden aumentar la

14
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productividad empresarial y fortalecer la competitividad en mercados

globalizados.
2.2 Fidelizacion de clientes y crecimiento de las ventas

La fidelizacion de clientes es una estrategia clave para el crecimiento sostenible
de las ventas. Segin Zeithaml et al. (2018), "las empresas que priorizan la satisfaccion
del cliente logran una mayor lealtad y recomendacion de boca a boca, lo que genera un

aumento en sus ingresos".

Las estrategias de fidelizacion incluyen programas de recompensas, servicio al
cliente excepcional y personalizacion de ofertas. De acuerdo con Hennig et al. (2019)
destacan que "un cliente satisfecho no solo realiza compras recurrentes, sino que también

actiia como embajador de la marca, atrayendo nuevos consumidores".
2.3. Estrategias de diferenciacion

Porter (1980) establece que una de las estrategias clave para competir en el

mercado es la diferenciacion. Las empresas pueden diferenciarse a través de:

Calidad del producto (Garvin, 1984): Es un factor fundamental en la
diferenciacion, ya que influye en la percepcion del cliente y en su lealtad a la marca.
Garvin (1984) define la calidad como "el grado en que un conjunto de caracteristicas
inherentes cumple con los requisitos". La calidad se puede medir a través de distintos
criterios, como el desempefio, la durabilidad, la conformidad con especificaciones, la
fiabilidad y la percepcion del usuario. Empresas como Toyota han basado su estrategia

en la calidad para diferenciarse en el mercado automotriz.

Innovacion y tecnologia (Christensen, 1997): Permiten a las empresas desarrollar

15
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productos o servicios que se destacan en el mercado. Christensen (1997) introduce el

concepto de "innovacion disruptiva", que ocurre cuando una tecnologia nueva cambia las

reglas del mercado y desplaza a empresas establecidas. Un ejemplo es el surgimiento de

los smartphones, el comercio electronico y la inteligencia artificial aplicada al servicio al

cliente. La diferenciaciéon por innovacién se ve en empresas como Apple, que

constantemente introduce nuevas tecnologias en sus productos.

Experiencia del usuario (Pine & Gilmore, 1999): Se refiere a la forma en que los
consumidores perciben la interaccion con una marca, producto o servicio. Pine y Gilmore
(1999) introducen el concepto de "Economia de la Experiencia", donde las empresas
buscan diferenciarse creando experiencias memorables y emocionales para sus clientes.
Esto va mas alla de la calidad del producto e incluye factores como el disefio, la atencion
al cliente, la personalizacion y la narrativa de marca. Empresas como Starbucks han
implementado este enfoque al ofrecer no solo un café, sino un ambiente acogedor y una

experiencia diferenciada.
2.4. Segmentacion de mercado

La segmentacion es un pilar clave en el marketing estratégico, ya que permite
personalizar las estrategias segun caracteristicas especificas de los consumidores (Kotler
& Keller, 2016). La segmentacion de mercado consiste en dividir un mercado
heterogéneo en grupos mas pequefios de consumidores con caracteristicas y necesidades
similares, lo que permite a las empresas disefiar estrategias mas eficaces y dirigidas. Los

principales tipos de segmentacion incluyen:

Segmentacion geografica (Lovelock & Wirtz, 2016): Se basa en la ubicacion de
los consumidores y considera factores como pais, region, ciudad, clima y densidad de

poblacion. Este tipo de segmentacion es especialmente util para empresas que operan en

16
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mercados internacionales o nacionales con grandes diferencias en habitos de consumo.

Por ejemplo, una empresa de ropa puede vender abrigos gruesos en regiones frias y ropa

ligera en climas tropicales.

Segmentacion demografica (Kotler & Keller, 2016): Se fundamenta en variables
objetivas como edad, género, nivel de ingresos, ocupacion, educacion, estado civil y
tamafio del hogar. Es una de las formas mas comunes de segmentacion porque estas
variables influyen directamente en el comportamiento del consumidor. Por ejemplo, una
empresa de juguetes segmenta su mercado por edad, dirigiendo productos especificos a

nifios de distintas edades.

Segmentacion psicografica (Solomon, 2020): Se enfoca en los aspectos
psicologicos y emocionales de los consumidores, incluyendo su personalidad, valores,
intereses, estilo de vida y actitudes. Este tipo de segmentacion permite a las marcas
conectar emocionalmente con los clientes. Por ejemplo, una marca de autos deportivos

de lujo se dirige a consumidores con un estilo de vida aspiracional y orientado al estatus.

Segmentacion conductual (Armstrong et al., 2020): Analiza el comportamiento de
compra de los consumidores, considerando factores como lealtad a la marca, frecuencia
de compra, nivel de uso y beneficios buscados en un producto o servicio. Esta
segmentacion es clave para estrategias de fidelizacion. Por ejemplo, un programa de
lealtad de una aerolinea ofrece recompensas a clientes frecuentes segtn su historial de

viajes.

Segmentacion de presencia digital se refiere al proceso de dividir y estructurar la
presencia de una marca, empresa o persona en el entorno digital, con el objetivo de
optimizar la comunicaciébn y la interaccion con distintos publicos segin sus

caracteristicas, intereses y comportamientos en linea.

17
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Segiin Kotler et al (2016), la segmentacion en marketing digital permite
personalizar la comunicacion y mejorar la experiencia del usuario al adaptar los mensajes
y contenidos a audiencias especificas. Por su parte, Chaffey y Smith (2020) destacan que
una segmentacion digital efectiva se basa en factores como datos demograficos,

comportamiento en redes sociales, intereses y patrones de compra.

En el ambito de la estrategia digital, Lopez y Ruiz (2018) mencionan que
segmentar la presencia digital implica definir qué plataformas y canales utilizar, qué tipo
de contenido compartir en cada uno y coémo interactuar con los usuarios de manera
efectiva. Esto permite a las empresas optimizar su visibilidad, mejorar la fidelizacion de

clientes y maximizar el impacto de sus acciones de marketing.
2.5. Comportamiento del consumidor en la era digital

Factores psicologicos y emocionales en la compra: Cialdini (2001) identifica seis
principios de persuasion que influyen en la toma de decisiones del consumidor:

reciprocidad, escasez, autoridad, consistencia, simpatia y consenso social.

Efecto de las resenas en linea: Las resefias y testimonios de otros consumidores

influyen significativamente en las decisiones de compra (BrightLocal, 2021).
2.6. Parrilla de contenidos

La parrilla de contenidos es una herramienta clave en la planificacion estratégica
de comunicacion y marketing, utilizada para organizar y distribuir de manera estructurada
los contenidos en distintos formatos y plataformas. Segun Kotler y Keller (2016), esta
herramienta permite programar la publicacion de contenido relevante con el objetivo de
mantener la coherencia en la comunicacioén con la audiencia. En este sentido, Lopez y
Ruiz (2018) afirman que la parrilla de contenidos establece fechas, formatos y objetivos

18
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especificos para cada pieza de contenido, facilitando asi su difusion y efectividad.

Desde una perspectiva aplicada a los medios de comunicacion, Scolari (2013)
menciona que la parrilla de contenidos representa la programacion estructurada de
formatos audiovisuales, disefiada con la finalidad de captar y mantener la audiencia. Por
otro lado, Cabrera (2020) destaca su importancia en la gestion de contenido digital,
sefalando que su uso permite optimizar la distribucion de informacién y garantizar una

interaccion constante con el publico objetivo.
2.7. Posicionamiento

El posicionamiento es la estrategia mediante la cual una marca, producto o
empresa se establece en la mente de los consumidores, diferenciandose de la competencia

y generando una percepcion especifica en el mercado.

Segun Kotler y Keller (2016), el posicionamiento es "el acto de disefar la oferta
y la imagen de la empresa para ocupar un lugar distintivo en la mente del consumidor
objetivo". Por su parte, Trout y Ries (2001), pioneros en el concepto, lo definen como "el
proceso de crear una identidad tinica para un producto en la percepcion del consumidor,

basado en atributos diferenciadores".

Desde una perspectiva digital, Chaffey y Smith (2020) destacan que el
posicionamiento también implica la optimizacién de la presencia en linea, utilizando
estrategias de SEO, marketing de contenidos y redes sociales para reforzar la percepcion

de marca.

CAPITULO III. DESCRIPCION DE LA EXPERIENCIA

3.1. Antecedentes de la Empresa
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La empresa SUMAQ KLMS SAC con RUC 20606585366, constituida en Lima
el 26 de septiembre del 2020, se enfoca en la venta mayorista no especializada y realiza
operaciones de importacion. Registrada como sociedad andnima cerrada, la empresa esta
activa en el Registro Nacional de Proveedores, donde se encuentra habilitada para
suministrar bienes y servicios, confirma que cumple con sus obligaciones tributarias y
opera de manera, con domicilio en Jiron Puno N° 3669, Urbanizacioén Peru, distrito de

San Martin de Porres, Lima, Pera.

Figura 1 Ubicacion geogrdfica del local de SUMAQ KLMS SAC

Nota: La figura muestra la ubicaciéon de la empresa. Fuente: Google Maps.

Figura 2

Logo empresarial

20



UNIVERSIDAD
PRIVADA

DEL NORTE

Estrategias de marketing para incrementar
el porcentaje de ventas en la empresa
Sumaq Klms de Lima, 2024

N—

—
SUMAQ

Cuida de tu hogar, sin gastar mas...

Nota. Recuperado de la empresa SUMAQ KLMS SAC

3.2. Aspectos generales de la empresa

3.2.1 Mision, vision y politica

a)

b)

Mision

La mision de Sumaq Klms SAC es ofrecer productos y servicios de alta
calidad que satisfagan las necesidades de nuestros clientes, contribuyendo
al desarrollo sostenible de la comunidad y generando valor para nuestros
accionistas. Nos comprometemos a innovar constantemente y a mantener
un enfoque centrado en el cliente.

Vision

La visién de Sumaq Klms SAC es ser reconocidos como lideres en el
sector mayorista de productos de limpieza, construccion, recubrimiento y
herramientas en Lima y a nivel nacional.

La Organizacion Aspira a expandir sus operaciones internacionalmente
mediante alianzas estratégicas que fortalezcan su presencia en el mercado

global.

Valores

e Integridad: Actuamos con honestidad y transparencia en todas
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nuestras interacciones.

Compromiso: Estamos dedicados a cumplir con nuestras promesas
y a superar las expectativas de nuestros clientes.

Innovaciéon: Fomentamos un ambiente que promueve la
creatividad y la mejora continua.

Responsabilidad Social: Nos comprometemos a contribuir
positivamente a la comunidad y al medio ambiente.

Trabajo en Equipo: Valoramos la colaboracion y el respeto mutuo

entre todos los miembros de la organizacion.

¢) Politicas

Politica de Calidad: Sumaq Klms SAC se compromete a cumplir
con los estandares de calidad en todos sus productos y servicios,
implementando un sistema de gestion que garantice la mejora
continua.

Politica de Atencién al Cliente: Nos esforzamos por ofrecer un
servicio al cliente excepcional, atendiendo sus necesidades y
resolviendo sus inquietudes de manera eficiente y efectiva.
Politica de Responsabilidad Social: Promovemos practicas
empresariales que beneficien a la comunidad y al medio ambiente,
integrando la sostenibilidad en nuestra estrategia de negocio.
Politica de Innovacion: Fomentamos la investigacion y el
desarrollo de nuevas soluciones que mejoren nuestros procesos y

productos, asegurando nuestra competitividad en el mercado.
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3.2.2 Servicios, clientes y proveedores

3.2.2.1 Servicios
o Suministro de Productos de Limpieza:

Venta de productos de limpieza industrial y comercial, incluyendo
detergentes, desinfectantes, y productos especializados para
diferentes tipos de superficies.

1. Provision de Materiales de Construccion:
Suministro de materiales esenciales para la construccion, como
cemento, ladrillos, varillas, y otros insumos necesarios para
proyectos de edificacion.

2. Venta de Productos de Recubrimiento:
Ofrecimiento de pinturas, barnices y otros recubrimientos para
diversas aplicaciones, tanto en el sector residencial como en el
industrial.

3. Comercializacion de Herramientas:
Venta de herramientas manuales y eléctricas, asi como equipos de
seguridad para trabajadores en el sector de la construccion y otros
sectores.

4. Capacitacion y Asesoria Técnica:
Servicios de capacitacion para el uso adecuado de productos de
limpieza y herramientas, asi como asesoria técnica sobre la
aplicacion de materiales de construccidon y recubrimientos.

3.2.2.2 Clientes
1. Empresas de Limpieza:

Compaiiias que requieren productos de limpieza en grandes
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cantidades para sus operaciones diarias.
2. Contratistas y Constructores:
Empresas y profesionales del sector de la construccion que
necesitan abastecerse de materiales y herramientas para sus
proyectos.
3. Distribuidores de Materiales de Construccion:
Negocios que buscan adquirir productos para revender en sus
propias tiendas o a otros clientes.
4. Arquitectos e Ingenieros:
Profesionales que requieren asesoria y productos especificos para
sus proyectos de construccion y disefio.
5. Industria de la Construccion:
Empresas que realizan obras de infraestructura y que necesitan un
suministro constante de materiales y herramientas.
6. Clientes Residenciales:
Propietarios que buscan productos de limpieza y herramientas para
uso personal en sus hogares.
3.2.2.3 Proveedores
Los principales proveedores de la empresa SUMAQ KLMS SAC son las
marcas de productos de limpieza, productos para el sector de construccion,
productos para la linea de recubrimiento y comercializacion de

herramientas.
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Principales proveedores de Sumaq Kims SAC

1:1 PROVEEDOR RUC RUBRO CO¥ gAC TELEFONO CORREO DIRECCION
Productos de
limpieza, Av. America Norte Nro.
, 1A P t‘ 1 P 1 1 A t
| QUIMICA 205018 construccion oui (01) 714- atencionalclien 15A50tUr/‘t: SeXlta Leo]rjor
MARTELL SAC 20025 n nline e@martellsac.c ~ (Antre Av. Ameic) La
recubrimient 1841 Libertad - Trujillo -
oy om.pe Trujillo
herramientas
_ Granja 1-Alt km.30
5 DARYZA SAC 201441 Prlo.duc.tos de Onli (01) 315 webmaster@dar ranja m
09458 prlonfle?slieozr?al nine 3600 yza.com Antigua Panamericana Sur,

Lurin. Lima — Pert

3.2.3 Organigrama de la empresa

La empresa cuenta con el siguiente organigrama donde se detalla los cargos del

personal que labora en la organazacion

Figura 1
Organigrama de la empresa SUMAQ KLMS SAC

ﬁ“‘“ﬂ\
) Gerenfe
General
SUMAQ | : |
GeTente de Gerente de Gerente de
‘iaen|tas Operaciones Finanzas
Equipo de ventas -
e Equipo de Logistica Contabilidad

Asesores de Ventas ! g e .
Almacén y Analisis Financiero
Distribucion

Atencién al Cliente Gestion de Control de Costos
Inventarios

Nota. Fuente Propia

3.3. Contexto general (que no se parezca a la introduccién)

25



UKIVERSIDWD 4 - o 1i 4
PRIVADA Sumaq Klms de Lima, 2024

1 “PN Estrategias de marketing para incrementar
el porcentaje de ventas en la empresa
DEL NORTE
La empresa fue fundada el 26 de septiembre de 2020 con el proposito de
especializarse en la venta mayorista e importacion de productos para limpieza,
construccion, recubrimientos y herramientas. Desde su creacion, ha centrado sus

esfuerzos en ofrecer una amplia variedad de productos, lo que le ha permitido

consolidarse en un mercado competitivo.

A lo largo de su desarrollo, la empresa ha conseguido registrarse en los registros
pertinentes, lo que le ha permitido participar en licitaciones y contratos publicos,
ampliando su capacidad de operaciéon en el sector gubernamental. Ha establecido
relaciones comerciales solidas con sus proveedores y distribuidores, lo que ha sido clave

para asegurar la calidad y disponibilidad de sus productos.

Con un fuerte enfoque en la responsabilidad social y ambiental, la empresa ha
trabajado para contribuir al bienestar de la comunidad, promoviendo practicas sostenibles
y mejorando la calidad de vida de sus consumidores. De cara al futuro, tiene la intencioén
de implementar estrategias de marketing efectivas para aumentar su participacion en el

mercado y asegurar un crecimiento continuo.

Ademas, la empresa ha adoptado précticas sostenibles que contribuyen a la
proteccion del medio ambiente. A través de la educacion y la concientizacion, promueve
habitos que benefician a la sociedad en su conjunto, resaltando la importancia de la

limpieza y el cuidado del entorno.

Un aspecto relevante de su impacto social es la generacion de empleo, ya que, al
operar en el mercado, la empresa apoya a las familias y comunidades locales. Asimismo,
establece relaciones comerciales estratégicas con proveedores y distribuidores, lo que
refuerza la economia regional.El bachiller Carlos Macavilca inici6 su labor en Sumaq

Klms SAC en el afio 2024, en el contexto de la expansion operativa de la empresa, con el
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propdsito de fortalecer sus estrategias de marketing y mejorar la captacion de clientes
mayoristas. Desde su ingreso, asumid el reto de disefiar ¢ implementar estrategias
comerciales que permitieran incrementar las ventas y optimizar los procesos internos de

la organizacion.

3.2. Personas Involucradas

El desarrollo de estrategias involucr6 la colaboracion de distintos actores dentro y

fuera de la organizacion, entre ellos:

e Gerente General de la empresa, encargado de liderar y supervisar el desarrollo del
proyecto.

e Equipo de Ventas y Logistica — Responsables de la comercializacion de los
productos y de la distribucion a clientes mayoristas.

e Equipo de Soporte Técnico — Encargado de la implementacion y mantenimiento
del sistema de gestion de ventas e inventarios.

e Asesor Externo en Marketing Estratégico — Brind6 apoyo en la aplicacion de
estrategias innovadoras y en la capacitacion del equipo de ventas.

e Proveedores Clave — Empresas como Quimica Martell SAC y Daryza SAC,
que aseguraron el suministro de productos y contribuyeron al desarrollo de

estrategias comerciales.

3.3. Funciones Desempefadas

Las funciones desempefiadas fueron las siguientes:

e Diseiio e implementacion de estrategias de marketing para incrementar la
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captacion de clientes y fortalecer la fidelizacion de estos.

e Analisis del comportamiento del mercado y evaluacion de las tendencias del
sector mayorista para detectar oportunidades comerciales.

e Optimizacién de la presencia digital de la empresa mediante estrategias de
marketing en redes sociales, campaias de publicidad digital y SEO/SEM.

e Supervision de las acciones comerciales del equipo de ventas, asegurando el
cumplimiento de los objetivos de crecimiento.

e Desarrollo de programas de fidelizacion de clientes, incluyendo la creacion de

incentivos y beneficios exclusivos para clientes recurrentes.

3.4. Contexto y problematica identificada

Se identificaron diversos problemas que afectaban directamente el rendimiento de
las ventas y la fidelizacion de clientes mayoristas entre los cuales estaban: la falta de una
estrategia digital efectiva, una débil gestion de inventarios y la ausencia de un programa
de fidelizacion de clientes. Estos factores afectaban la competitividad de la empresa,

limitando su crecimiento en el sector mayorista.

3.5. Analisis de las causas del problema principal

Para determinar las razones que afectaban el porcentaje de ventas de Sumaq Klms
SAC, se realiz6 un analisis detallado de la situacion comercial de la empresa. En la Tabla
2 se presentan las causas identificadas

Figura 2
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Diagrama Ishikawa

Clientes Marketing Digital

CR1: Baja fidelizacion de

) CR7: Falta de presencia digital ——
clientes.

CR2: No c.\iern incentivos para_____, CR&: No hay estrategias de SEO/SEM, ——
clientes.

CR3: Falta de programas de

recompensas. CR9: Redes sociaks poco optimizadas, ——»
Baja Tasa de
> Crecimiento en
CR4: Gestion ineficiente de Ventas en Sumaq
stock. E— CRI10: Uso de procesos manuaks, ————» Klms SAC
CR3: Quicbres de stock .
frecuentes, —_ CRI1: Errores en kb gestion de R
) clientes.
CR6: Demoras en la entrega de CRI2: Ventas y facturacién poco
productos. — optimizadas. —_—
Inventario Automatizacién de Procesos

3.6. Impacto en las ventas

Como resultado de estos problemas, Sumaq Klms SAC experimenté una
disminucién en la tasa de crecimiento de sus ventas. En la Tabla 3 se presenta un
comparativo del desempefio comercial antes y después de la implementacion de

estrategias de marketing.

2023 2024 %
Ventas S/.1,150,000.00 S/.1,200,000.00 -4.17%
Costo de ventas S/.910,000.00 S/.950,000.00
Margen Bruto S/.240,000.00 S/.250,000.00

Nota: La tabla muestra la informacion parcial del estado de resultados de la

empresa que ha sido multiplicado por un factor “x” por temas de confidencialidad de los

datos sensibles. Elaboracion: propia, a partir del analisis.

3.7. Soluciones propuestas y aprobadas por la gerencia

A partir del analisis de la problematica, se propusieron diversas estrategias
comerciales para abordar los factores que afectaban las ventas. En la Tabla 4 se detallan

las soluciones planteadas y su aprobacion por parte de la gerencia.
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Soluciones propuestas y su aprobacion por la Gerencia

en eventos del sector

eventos empresariales del rubro.

Causas del problema Solucion propuesta Aprobado/Denegado
L Implementar campafias de marketing en
Falta de presencia digital redes sociales y SEQ/SEM. Aprobado
Baja ﬁdghzacmn de Crear un programa de 1ncent1vqs y Aprobado
clientes recompensas para clientes mayoristas.
Gestion ineficiente de Implementar un software de gestion de
) . . . . . Aprobado
inventarios inventarios para evitar quiebres de stock.
Falta de automatizacion | Integrar un CRM para optimizar la gestion Aprobado
de procesos de clientes y ventas.
Dependencia de pocos Amphar la req de pr(‘)veed.or.e.s para Aprobado
proveedores mejorar precios y disponibilidad.
Ausencia de participacion | Incluir la empresa en ferias comerciales y Aprobado

Nota: La tabla muestra las soluciones propuestas por el equipo de marketing y su

validacion por parte de la Gerencia General. Fuente: Elaboracion propia.

3.8. Justificacion del trabajo realizado

El presente trabajo de suficiencia profesional demostré que la aplicacion de
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conocimientos adquiridos en administracion, ventas, marketing, marketing estratégico y

gestion de procesos permite el desarrollo e implementacion de estrategias comerciales

efectivas para el incremento de ventas en Sumaq Klms SAC.

La optimizacion de la gestion comercial, la automatizaciéon de procesos y el
fortalecimiento de la presencia digital fueron factores clave que permitieron revertir la
tendencia negativa en las ventas y mejorar el posicionamiento de la empresa. Con estos
resultados, Sumaq Klms SAC se encuentra en una mejor posicion para afrontar futuros

desafios comerciales y mantener un crecimiento sostenido en el mercado.
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CAPITULO IV. RESULTADOS

4.1 Analisis de los Resultados Obtenidos

A partir de la implementacion de las estrategias de marketing planteadas, se
lograron avances significativos en los indicadores establecidos. Este capitulo detalla los
resultados alcanzados en términos de incremento de ventas, mejora de la presencia digital

y optimizacion de los procesos internos.
4.1.1 Incremento en el Porcentaje de Ventas

Tras un periodo de 12 meses, las ventas experimentaron un incremento del 17%,

superando el objetivo inicial del 15%. Este crecimiento se atribuye por:
e Promociones y programas de fidelizacion:

v" Programa acumulativo general: Los clientes obtenian puntos por cada
compra realizada. Cada punto acumulado podia ser canjeado por
descuentos en futuras compras, motivando la recompra y la preferencia.

v' Programa por categorias de productos: Este esquema diferenciaba
productos de alta rotacion o de mayor valor comercial, ofreciendo mas
puntos a quienes adquirieran dichos productos.

v Programa de lealtad exclusivo para mayoristas: Orientado a clientes
mayoristas, se otorgaban beneficios adicionales como acceso preferencial
a nuevos productos, descuentos especiales y asesorias personalizadas.

v" Promociones especiales temporales: Durante campafias como fechas
festivas o lanzamientos de productos nuevos, se otorgaban puntos extra

por compras realizadas, estimulando asi las ventas durante esos periodos.
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e Segmentacion efectiva de campanas publicitarias

v' Campafias de marketing digital en redes sociales: Se implementaron
anuncios segmentados en Facebook, Instagram y Tiktok, orientados a
contratistas y distribuidores del sector construccion. Estos anuncios se
disefiaron con imagenes atractivas y mensajes claros.

v Email marketing personalizado: Se enviaron correos electronicos a bases
de datos de clientes frecuentes y potenciales, promocionando productos

especificos y ofreciendo descuentos exclusivos.

Figura 3

Incremento en el Porcentaje de Ventas
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4.1.2 Interaccion digital y expansion de la base de clientes

La optimizacién de la presencia en redes sociales tuvo un impacto significativo
en la interaccion digital y el crecimiento de la base de clientes de Sumaq Klms SAC.

Las acciones implementadas incluyeron:

e Publicacion de contenidos relevantes: Creacion de publicaciones atractivas en
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Facebook, Instagram y Tiktok mostrando productos en uso, testimonios de
clientes y consejos utiles para los sectores de construccion y limpieza. Este tipo
de contenido generd mayor interés y confianza en la audiencia.

Publicidad pagada segmentada: Anuncios para llegar a contratistas, empresas
distribuidoras y clientes potenciales mediante campafias patrocinadas. Estas
campaiias incluyeron promociones exclusivas y descuentos para nuevos clientes.
Creacion de comunidad en redes sociales: Interaccion directa con clientes a través
de respuestas rapidas a consultas y promociones. Este enfoque mejoro el
compromiso del publico y fortalecio la relacion marca-cliente.

Monitoreo de indicadores digitales: Uso de herramientas analiticas para medir el
alcance, la interaccion y la conversion de las campanas. Esta informacion permitid

ajustar las estrategias en tiempo real para maximizar los resultados.

Figura 4

Crecimiento De La Base De Clientes Mayoristas (2024)
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Incremento del 12% en la base de clientes mayoristas, principalmente

contratistas y distribuidores del sector construccion.
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Figura §

Interaccion Digital Y Crecimiento De Seguidores (2024)
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Interaccion digital constante reflejada en el crecimiento de seguidores en redes
sociales (350 seguidores nuevos acumulados en el afio) y un aumento sostenido en las

interacciones (comentarios, likes y compartidos).

La estrategia a usar por plataforma se plasma en la siguiente tabla:

Tabla 2.
Estrategias por plataforma

Plataforma Estrategias

Publicidad Segmentada: Uso de Facebook

Ads para llegar a publicos especificos.

Marketplace y Tienda en Facebook:

Habilitar compras directas dentro de la
Facebook

plataforma.

Contenido Interactivo: Publicacion de

encuestas, concursos y sorteos para

fomentar la participacion.
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Instagram

TikTok

Facebook Live: Transmisiones en vivo
para exhibir productos y resolver dudas en
tiempo real.

Grupos de Comunidad: Creacion de
grupos para fortalecer la relacion con
clientes y fomentar la fidelizacion.
Instagram Shopping: Implementacion de
etiquetas de compra en publicaciones y
stories.

Reels y Videos Cortos: Creacion de
contenido dinamico que muestre el uso de
los productos.

Colaboraciones con Influencers:
Asociacion con microinfluencers para
aumentar la credibilidad de la marca.
Historias Destacadas: Organizacion de
informacion clave sobre productos,
promociones y testimonios.

Uso de Hashtags y Geolocalizacion:
Optimizacion del alcance con hashtags y
etiquetado de ubicaciones.

Videos Virales y Challenges: Creacion de
desafios tematicos para incentivar la

interaccion.
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TikTok Ads: Uso de anuncios pagados
como In-Feed Ads o Branded Hashtag
Challenges.

Contenido Auténtico y Entretenido:
Publicacion de videos creativos y cercanos
a la audiencia.

Colaboracion con Creadores de Contenido:
Alianzas con tiktokers para promocionar
productos de manera organica.

Tendencias y Sonidos Populares: Uso de
audios y tendencias actuales para mejorar

el alcance y la viralidad.

Nuevos clientes mayoristas

Se logré un incremento del 12% en la base de clientes mayoristas gracias a las

estrategias implementadas. Este crecimiento se debe a la captacion de diferentes tipos de

clientes mayoristas, como se muestra en el siguiente grafico:

Contratistas: Representan el 50% del total de nuevos clientes mayoristas captados,

debido a campaifias especificas orientadas a su actividad profesional.

Distribuidores del sector construccion: Con un 40% del total, estos clientes fueron

alcanzados mediante promociones directas y campaias personalizadas.

Ferreterias independientes: Este grupo aporté un 25% del total de nuevos clientes,

motivados por descuentos exclusivos y productos especializados.
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e C(lientes residenciales grandes: Aunque en menor proporcion (10%), representan

un nicho potencial para futuros desarrollos comerciales.

Figura 6

Nuevos Clientes Mayoristas Por Sector

60
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40
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20
10
0 R .
Distribuidores del , Clientes
. Ferreterias . .
Contratistas sector de . . residenciales
. independientes
contruccion grandes
‘ H Clientes nuevos 50 40 25 10

4.1.3 Optimizacion de Procesos Operativos

Se mejoro significativamente el proceso de gestion de inventarios al implementar

un sistema automatizado que permite la verificacion instantdnea de stock y la

actualizacion en tiempo real. Los procesos involucrados son:

Proceso Inicial: Era completamente manual, incluyendo la verificacioén de stock,

preparacion de productos, despacho y registro de inventario. Este proceso era lento y

propenso a errores, ocasionando quiebres de stock frecuentes y un alto tiempo de entrega.
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Diagrama del Proceso Inicial (Antes de la Optimizacion.

Diagrama del Proceso Inicial (Antes de la Optimizacién)
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Proceso Mejorado: La implementacion del sistema de gestion automatizado
permite la verificacidn automatica de stock, actualizacion inmediata de inventario, y

mejora en la preparacion y despacho de productos.

Figura 8

Diagrama del Proceso Mejorado (Después de la Optimizacion)

Diagrama del Proceso Mejorado (Después de la Optimizacion)

Inicio
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. Reduccion en quiebres de stock: La automatizacion de los
procesos logisticos disminuy¢ los quiebres de stock en un 25%.

. Tiempo de entrega: El tiempo promedio de entrega se redujo en

un 28.60%, mejorando la experiencia del cliente.
4.1.4 Incremento en la participacion de eventos

La participacion activa de Sumaq Klms SAC en ferias comerciales y eventos
empresariales ha mostrado un incremento considerable a lo largo de los tltimos afios.
Este crecimiento ha sido especialmente notable en el afio 2024, cuando se aplicaron
estrategias para mejorar la visibilidad y establecer alianzas estratégicas en el sector

mayorista.
Comparacion de Participacion en Eventos (2022 - 2024):

2022: La empresa asistio a 2 ferias comerciales y 1 evento empresarial, sin lograr

establecer nuevas alianzas comerciales. El reconocimiento de marca aumentd un 10%.

2023: Se incrementd la participacion con 3 ferias comerciales y 2 eventos
empresariales, logrando establecer 1 nueva alianza comercial. El reconocimiento de

marca se increment6 en un 15%.

2024: Gracias a la implementacion de estrategias mejoradas, se asistio a 5 ferias
comerciales y 4 eventos empresariales, logrando establecer 3 nuevas alianzas comerciales
con distribuidores clave. El reconocimiento de marca aumentd en un 30%, consolidando

la presencia de la empresa en el sector mayorista.

La asistencia a eventos durante 2024 permitio establecer alianzas estratégicas

importantes con distribuidores clave, mejorando la competitividad.
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El aumento en la participacion de eventos se refleja en un crecimiento del
reconocimiento de marca del 30%, superando ampliamente los resultados obtenidos en

afos anteriores.

Figura 9
Comparacion De Participacion En Eventos (2022 - 2024)
5 | —&— Ferias Comerciales Asistidas

—— Eventos Empresariales Asistidos
—a— Nuevas Alianzas Comerciales

NUmero de Participaciones / Alianzas

O\_
2022.00 2022.25 2022.50 2022.75 2023.00 2023.25 2023.50 2023.75 2024.00
Afo
. Asociaciones estratégicas: Durante los eventos, se establecieron

tres nuevas alianzas con distribuidores clave.
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Participacion en eventos y fortalecimiento del posicionamiento

Razon Social: Sumaq Klms SAC

RUC: 20606585366

Domicilio Legal: Jiron Puno N° 3669, Lima

S

SUMAQ

A%

I=

Evento Fecha Resultados Obtenidos
ExpoConstruccion Mar-24 50 nuevos contactos comerciales; 3 alianzas estratégicas.
Feria de Innovacion Jul-24 Incremento del 30% en reconocimiento de marca.
ExpoLimpieza Oct-24 25 nuevos clientes interesados en productos especializados.

4.1.5. Segmentacion de presencia digital

Tabla 3.

Segmentacion de presencia digital

Segmentacion de

c e s Criterios Descripcion
Presencia Digital P
Segmentacion N
£ . Edad 25-45 afios
Demografica
Género Hombres y mujeres
Nivel . .
. o Medio y medio-alto
socioecondomico
S, Lima, especialmente en distritos con
Ubicacion .
mayor poder adquisitivo
., Profesionales, empresarios y
Segmentacion . . .
; , Estilo de vida emprendedores que buscan calidad y
Psicografica .
exclusividad
Intereses Productos personalizados, marcas
premium, moda y accesorios exclusivos
Valores Prestigio, exclusividad, atencion al detalle
Segmentacion Frecuencia de Compran ocasionalmente, en fechas
Conductual compra especiales o por recomendaciones
- Prefieren marcas con identidad clara
Fidelidad Y

Canales preferidos

servicio diferenciado

Redes sociales (Instagram, Facebook,
TikTok), Google Ads y tiendas online
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4.1.6 Posicionamiento

Tabla 4.
Posicionamiento
Aspecto Descripcion
- . "La marca de productos exclusivos y personalizados que
Posicionamiento . . o . o
ofrece calidad, elegancia y atencion premium en Lima.
Diferenciacion Clave Personalizacion y experiencia del cliente.

Tono de Comunicacion  Cercano, elegante y confiable.

Estrategias de Uso de influencers y microinfluencers para generar
Posicionamiento Digital  credibilidad.

Contenido visual atractivo en Instagram y TikTok.
Publicidad segmentada en redes sociales y Google.

Programas de fidelizacion y recompensas para clientes
frecuentes.

CAPITULO V. CONCLUSIONES Y RECOMENDACIONES

Conclusiones
El presente trabajo de suficiencia profesional logréd identificar, analizar e
implementar estrategias de marketing efectivas para incrementar las ventas de la empresa
Sumaq Klms SAC durante el ano 2024. A partir de las estrategias aplicadas, se lograron
avances significativos en diversas areas criticas para la empresa, como se detalla a
continuacion:
e Incremento de Ventas: La implementacion de promociones dirigidas y
programas de fidelizacion gener6 un aumento del 17% en las ventas,
superando la meta propuesta del 15%. Las estrategias de puntos y
recompensas para clientes mayoristas resultaron efectivas para promover
compras repetitivas y lealtad.
e Optimizacion de Procesos Operativos: La automatizacion de la gestion de
inventarios mediante un sistema de verificacion automatica permitio

disminuir quiebres de stock en un 25% y reducir el tiempo promedio de
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entrega en un 28.60%. Este cambio mejor6 notablemente la eficiencia
operativa de la empresa y la satisfaccion del cliente.

Interaccion Digital y Expansion de la Base de Clientes: Las campafias
publicitarias segmentadas en redes sociales y estrategias de marketing
digital permitieron un incremento del 12% en la base de clientes
mayoristas. Asimismo, se logrd un crecimiento continuo de seguidores e
interacciones en redes sociales.

Participacion en Eventos: La asistencia a eventos comerciales aumentod
significativamente en 2024, logrando establecer tres nuevas alianzas
estratégicas con distribuidores clave y mejorando el reconocimiento de
marca en un 30%.

Consolidacion en el Mercado Mayorista: La combinacion de estrategias de
marketing digital, fidelizacidon, optimizacion operativa y participacion en
eventos permiti6 a Sumaq Klms SAC consolidar su presencia en el

mercado mayorista y mejorar su competitividad.

Recomendaciones

Con el objetivo de consolidar todos los avances logrados en la implementacion de

estrategias de marketing en la empresa Sumaq Klms SAC, se proponen una serie de

recomendaciones clave disefiadas para fortalecer la estrategia comercial y garantizar el

crecimiento sostenible de la empresa:

Ampliar la Automatizacién de Procesos: Continuar mejorando la gestion
de inventarios mediante tecnologias avanzadas que permitan una
integracion total del sistema CRM con la gestion logistica.

Fortalecer el Programa de Fidelizacion: Optimizar el programa de
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recompensas, incluyendo beneficios adicionales y personalizados para
clientes mayoristas frecuentes, incentivando la recompra y la lealtad.
Incrementar la Publicidad Digital: Ampliar las campaiias publicitarias en
redes sociales y plataformas digitales, mejorando la segmentacion para
captar nuevos clientes en sectores especificos.

Evaluacion Continua de Estrategias: Establecer un sistema periddico de
monitoreo y analisis de resultados, para ajustar las estrategias y maximizar
el rendimiento comercial.

Participacion en Nuevos Eventos Comerciales: Identificar y participar en
eventos internacionales relacionados con el sector construccion, con el fin
de ampliar la red de contactos y explorar nuevos mercados.

Mejora en la Relacion con Proveedores: Continuar diversificando la red
de proveedores para garantizar la disponibilidad de productos y mejorar

las condiciones comerciales.
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