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Resumen

En la actualidad el inbound marketing estdn evolucionando el mercado
digital, permitiendo ser un gran aporte para las empresas apuntando a la
creacion e innovacion, asi mismo aumentar las ventas aprovechando las
oportunidades del mercado. La presente investigaciéon tuvo como Objetivo
General Determinar las caracteristicas del inbound marketing en una empresa
de Los Olivos, 2022. Donde se utilizé la metodologia del enfoque cualitativo, Por
consiguiente, se considerd la participacion de cinco expertos empleando la
técnica de la entrevista, lo cual estuvo conformado por 9 items con la variable
inbound marketing. Teniendo como resultado que el inbound marketing es una
herramienta Gtil para la empresa por que centra sus relaciones directas con sus
clientes, utilizando plataformas digitales o medios de comunicacion para
interactuar en el mercado. En conclusién, el inbound marketing impulsa las
ventas aumentado el crecimiento de los ingresos permitiendo conocer de cerca
a tus clientes estableciendo relaciones de largo plazo centrando creaciones de
reconocimiento de tu marca personal interactuando y generando confianza en el
proceso de compra.

Palabras clave: Inbound marketing, mercado digital, ventas, trafico de
red, cliente



Abstract

Currently, inbound marketing is evolving the digital market, allowing it to
be a great contribution to companies aiming at creation and innovation, as well
as increasing sales by taking advantage of market opportunities. The general
objective of this research was to determine the characteristics of inbound
marketing in a company in Los Olivos, 2022. Therefore, the participation of five
experts was considered using the interview technique, which consisted of 9 items
with the variable inbound marketing. As a result, inbound marketing is a useful
tool for the company because it focuses its direct relationships with its customers,
using digital platforms or media to interact in the market. In conclusion, inbound
marketing boosts sales by increasing revenue growth, allowing you to get to know
your customers closely, establishing long-term relationships, focusing on creating
recognition of your personal brand, interacting and generating trust in the
purchasing process.

Keywords: Inbound Marketing, digital marketing, sales, network traffic,

customer
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I.  INTRODUCCION

Desde que la forma de comunicarnos y transmitir reacciones emocionales
pasdé a ser un tanto digital, las empresas han tenido que adaptarse a estos
cambios tecnoldgicos y con ello también replantear estrategias para poder
interactuar con su comunidad, tal es el caso de la creacion de nuevas
metodologias que se enfocan en poder captar la atencion de ese usuario
espectador de internet que cada vez vive mas inmerso en redes sociales.

Begofia (2018) manifiesta los consumidores de contenido digital de hoy
dia son mas inteligentes y mucho mas exigentes a la hora de entretenerse en
redes sociales, ellos eligen qué contenido desean ver y los que desean ignorar
o bloquear, a tal punto ha llegado de desear bloquear un anuncio indeseado, se
estima que el 45% de usuarios ha instalado alguna vez algun programa de
bloqueo de anuncios ya que muchas veces estos anuncios no cumplen sus
expectativas.

El Inbound Marketing ha desarrollado grandes proyectos digitales
enfocados en la innovacion, asi mismo es reconocido como una de las
principales estrategias en desarrollo multiple generando grandes beneficios para
las empresas, esto permite atraer el interés de nuestros futuros clientes
potenciales con el fin de interactuar y deleita una compra exitosa a travées de
diferentes plataformas. Esto quiere decir que se pueden aplicar la metodologia
del inbound marketing en distintos sectores para generar un posicionamiento
altamente competitivo e innovador Soto, (2019). En el Peru las empresas vienen
asumiendo grandes retos para hacer crecer sus negocios, cabe recalcar que
durante un mediano plazo estaban paralizadas debido a la incertidumbre
sanitaria hoy se reinventan, a través de estrategias multiples dejando de lado el
marketing tradicional para asi lograr relacionarse directamente con las
necesidades de sus clientes y generar relevancia en el campo empresarial para
asi determinar la importancia del inbound marketing en las empresas.

Seguidamente Douglas, C. (2018) relaciona el compromiso que asume el
inbound marketing como el proceso que cumplen las empresas, utilizando
canales de comunicacion social media, para lograr disefiar interacciones

convenientes y cerrar un proceso de compra.



A nivel internacional, el Inbound Marketing en las empresas permite
guiar como a definir objetivos por medio de procesos para atraer usuarios con
diferentes datos, que se logran obtener por medio de un seguimiento respectivo
de fidelizacion como canales de social media, Segun la edicién de un libro
denominado estrategias practicas para empresas y proyectos por Calil (2019), el
Inbound Marketing aporta a contactar clientes a través de camparfas estratégicas
para hacer que el proceso de compra sea una fase amigable, con diferentes
acciones de forma progresiva donde posteriormente mejora la marca
empresarial, asi mismo convierte el impacto publicitario en interacciones dentro
del mercado para engrosar las ventas y el posicionamiento de la marca
empresarial.

A Nivel Regional en Brasil, un estudio realizado por Sueli (2019),
concluy6 que la principal limitacién del inbound marketing es poder generar
contenido relevante y de calidad, la causa de esto recae en que existen cambios
rapidos en las tendencias que hacen mas compleja la aplicacion de esta
metodologia en nichos de mercados especificos por otro lado, permite definir los
gustos de nuestros clientes.

En Colombia, Paladines, Aguirre y Velasquez (2021) en su estudio
concluyeron lo siguiente, la experiencia del usuario va més alla de lo establecido
en la mercadotecnia, para los autores el inbound marketing es situar al usuario
a toma decisiones de marketing, de poder interactuar con el usuario, dentro de
las plataformas de forma amigable y siempre sin invadir su privacidad (p.122).
Como podemos ver la tendencia a usar el marketing en las empresas en un
término general ha cambiado, en la actualidad se habla de nuevas metodologias
gue logran ser mas eficientes, antes las empresas hacian todo lo posible para
captar la atencion del internauta con la intencion de poder ofrecerles algun
producto o servicio, lo cual implicaba anuncios publicitarios molestos, hoy en dia
esto ha cambiado y se ha optado por trabajar con solo un segmento de usuarios
gue buscan a la empresa y es lo que aborda el inbound marketing, facilitar la
busqueda de contenido de valor al usuario.

Debido a los acontecimientos sucedidos y mencionados anteriormente se
expone los siguientes problemas de investigacion ¢ Cual es la importancia del
inbound marketing en una empresa de los Olivos, 20227, siguiendo de ello

tenemos también los siguientes problemas especificos formulados a. ¢ Cual es
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la importancia de las estrategias de inbound marketing en una empresa de los
Olivosa, 20227, b. ¢, Cudl es la importancia de los procesos de inbound marketing
en una empresa de Los Olivos, 20227 c. ¢ Cual es la importancia de los canales
de inbound marketing en una empresa de los Olivos, 20227?

Justificacion teodrica, practica y metodoldgica. El actual trabajo de
investigacion se justificé tedricamente para futuras investigaciones que tengan
relacion con la variable de estudio.

También tiene justificacion practica porque de acuerdo a la investigacion
realizada se evidencio la falta de importancia en la aplicacion de la metodologia
de inbound marketing dentro de las empresas, por lo que el resultado de esta
investigaciébn recomienda soluciones a partir de la indagacién de otras
investigaciones que presentan la misma problematica.

Finalmente se justific6 metodolégicamente ofreciendo confiabilidad y
respondiendo a las interrogantes plateadas.

El objetivo general de esta investigacién fue: Determinar la importancia
del inbound marketing en una empresa de Los Olivos, 2022, del mismo modo los
objetivos especificos son: a. Determinar la importancia de las estrategias de
inbound marketing en una empresa de Los Olivos, 2022, b. Determinar la
importancia de los procesos de inbound marketing en una empresa de Los
Olivos, 2022, c. Determinar la importancia de los canales de inbound marketing

en una empresa de Los Olivos, 2022



Il.  MARCO TEORICO

En el contexto internacional, en Europa como EE.UU, Erdmann y
Ponzoa (2020) en la edicion de su libro Digital Inbound Marketing: Measuring the
economia performance of grocery e- commerce , sefiala en su investigacion que
el comercio electronico genera grandes desempefios econdmicos en las
empresas logrando posicionar marcas con una estructura de bajos costos, no es
ajeno que existen muchas plataformas digitales para lograr interactuar con sus
clientes claro ejemplo es la fase del TOP OF THE FUNNEL — TOFU, teniendo
como objetivo revolucionar el marketing generando relevancia en los clientes a
través de la tecnologia, con la finalidad de aumentar nuevos ingresos en la
primera fase del inbound marketing para captar usuarios en el mercado.
Finalmente se concluye que las herramientas del inbound analizan las ventas en
el orden que se cumplan las fuerzas del mercado para maximizar las ganancias
a largo plazo.

Lozada y Casanovas (2020) en su articulo de investigacion Marketing
communication objectives through digital content marketing on social media, tuvo
como objetivo determinar el tipo de comunicacion y marketing digital como la
relacion métrica de las redes sociales en grandes empresas de Puerto Rico,
teniendo una investigacion de caracter cualitativa enfocando la importancia de
los contenidos digitales de alta calidad, estrategias DCM. Sefialando en su
investigacion que se deben desarrollar objetivos claros para evaluar
métricamente el mercado, para asi trasmitir informacion detallada que genere
confianza al consumidor, donde concluye que la base de todo esfuerzo de una
marca y marketing es garantizar un buen producto de calidad para que nuestros
clientes reconozcan la marca con facilidad.

Lehnert y Brand (2021) en un articulo de investigacion denominado
Content and the customer: Inbound ad strategies gain traction. The Journal of
Business Strategy sefialan como objetivo principal la atraccion centrada de
clientes haciendo mencion a la segunda fase del MIDDLE OF THE FUNNEL -
MOFU para desarrollar nuevas tecnologias de busqueda y entradas de Hubspot
en las empresas, utilizando los recursos del inbound marketing, haciendo
referencia a las etapas altas de la oferta y demanda del mercado para interactuar
con nuevos usuarios, haciendo uso de las plataformas digitales para fidelizar a
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nuevos clientes asi mismo concluye que mediante la innovacion digital se puede
atraer nuevos clientes donde se denominan “usuarios” o “buyer person”
abordando diferentes técnicas a través de paginas web, para proporcionar
nuevos enfoques a la empresa.

Calderon et al. (2021) en su articulo de investigacion Evolution from
traditional to digital marketing as a training process, tiene como objetivo analizar
el marketing tradicional y marketing digital para ayudar a verificar las técnicas de
comunicacion e interaccion en las plataformas digitales. Teniendo como finalidad
evidenciar los despliegues de su desarrollo a través de los afios, reflejando una
investigacion cualitativa enfocandose en los procesos como técnicas de
comunicacién para llegar a los clientes resaltando que el marketing digital actual
aprovecha mucha mas las oportunidades del mercado, cumple con las
expectativas de los clientes de manera natural y organica dependiendo de las
estrategias que se desean plantear.

Soegoto y Simbolon (2018) en su investigacion internacional tiene como
objetivo proporcionar publicidad digital para mejorar la efectividad de la entrada
de valor a través del Inbound Marketing en las empresas, donde resalta la etapa
del BOTTOM OF THE FUNNEL- BOFU, relacionando la ultima etapa de compra
con la finalidad de persuadir a usuario haciendo que su compra final sea
amigable y segura. Esta investigacion tiene un caracter cualitativo, donde se
enfoca el comportamiento de los consumidores finales a través de las redes.
Concluye sefalando que la innovacion de la publicidad reconforta positivamente
en los usuarios por ello las empresas deben comercializar sus productos de una
manera eficiente y asi obtener beneficios bastante altos haciendo que se logre
el deseo de compra final con éxito.

En el contexto nacional Castillo y Diaz (2018) en su trabajo de
investigacion tiene como objetivo general conocer las medidas que aplica el
inbound marketing en la empresa utilizando blog o sitios web donde realizaron
su estudio concluyendo que los clientes cuentan con un proceso durante la
compra donde esto genera un nivel de conciencia en cuanto a gustos
seguidamente investiga y toma la decision a traveés de una accion de compra, de
manera moderada por lo que da como consecuencia la pérdida de clientela para
la empresa por la razén de no optimizar sus anuncios promocionales y que estos

se adapten al gusto del cliente.



Noriega (2021) en su investigacion tiene como objetivo principal
establecer la relacidon entre las estrategias de inbound marketing en la empresa
de transporte KMK, la investigacion fue de tipo cualitativa y se tuvo como muestra
los 50 clientes de dicha empresa, finalmente concluye que existen mecanismos
positivos con la dimension considerando los plazos estratégicos para su
desarrollo como la aplicacion de acuerdo a su categoria o rubro que se desea
emplear las estrategias del inbound marketing.

Ugaz y Wong (2020) en su tesis tuvieron como finalidad la propuesta de
implementacion de un plan de inbound marketing, el proyecto consta de dos
etapas, el primero argumenta las bases teoricas y se comenta parte del contexto
competitivo de la empresa de forma descriptiva, en la segunda etapa se utilizo
métodos para recolectar datos de forma cuantitativa como cualitativa, para
recaer en manos de expertos de marketing el cual daran su opinioén a juicio de
especialistas en el tema, la investigacion se concluye con un solido andlisis para
la propuesta de aplicacion para la empresa de estudio como otras en general y
gue se enrigueceran de las ventajas que proporciona la metodologia del inbound
marketing.

Moncada (2019) en su investigacién tuvo como objetivo la estrategia
marketing social (inbound marketing) impacta en el nivel de ventas en la empresa
Cisesa, en la que se utiliz6 como muestra 377 clientes de la empresa y su
instrumento de recoleccién como el cuestionario de datos, con respecto a los
resultados obtenidos se incrementd un 13% las ventas y se increment6 en 17%
la clientela atendida, asi mismo concluye que las estrategias relacionadas al
inbound marketing si tuvieron un impacto positivo en las ventas.

Abanto y Chavarri (2018) en su investigacion buscaron aplicar un proyecto
de inbound marketing para incrementar la fidelizacion de clientes tomando un
disefio de investigacion de tipo pre experimental de la cual concluyeron que al
aplicar el plan de inbound marketing y realizar algunas mejoras, su nivel de
fidelizacion aumentd en 5 puntos logrando un nivel de fidelizacion de moderada

alta.



Respecto a las teorias relacionadas, Crespo (2018) menciona el
comportamiento del inbound marketing en las empresas a través de las redes
sociales, asi mismo busca desarrollar grandes beneficios publicitarios utilizando
tendencias comerciales a través del comportamiento del mercado este método
nos permitira llegar indirectamente a nuestros clientes a través de contenidos
que sean Utiles y nos permitan difundir nuestra marca por medio de contenidos
personalizados. Asi mismo estos contenidos busquen educar a nuestros clientes
potenciales realizando diferentes promociones (103).

Otra de la teoria del inbound marketing es el SEO segun Fishkin &
Hogenhaven (2013) esto se relaciona en base a los cambios algoritmicos donde
su funcién se genera a través de los deseos, ya que proporciona un marketing
de entrada aprovechando las plataformas digitales, para logrando enfocar
plataformas existentes a través de enlaces en sitios web (360) Aumentando la
visibilidad de nuestro negocio. Por otro lado, se resalta que el SEO ayuda a
optimizar el proceso de venta y disminuye el costo de adquisicion de los clientes
mejorando el posicionamiento organico mediante el trafico de redes hacia
nuestra pagina web.

En relacion a las teorias Cafaro (2019) menciona que es de importancia
que las empresas inviertan en estrategias de marketing como lo es el inbound
marketing para poder conocer el perfil del cliente ideal (p.138). El autor en su
investigacion concluyé que el consumidor de hoy en dia antes de realizar alguna
compra el consumidor busca el articulo deseado por internet con la intencién de
tener mayor informacion, asimismo hace hincapié en la importancia del inbound
marketing como medio de acceso al mundo digital.

También Pérez y Barral (2021) en su estudio el cual analizan las
tendencias y perspectivas del marketing concluyen que debido a la globalizacion
las empresas deben tomar mayor importancia a la digitalizacion y estrategias de
marketing que les proporcionen las herramientas necesarias para poder conectar
con su comunidad.

En concordancia con ello SGnchez, Membiela y Rodriguez (2020) tuvieron
como finalidad en su investigacion lograr desarrollar las claves del éxito en la
comunicacion del social media de un influencer conocido y su marca, en la cual
resaltan el éxito que tiene esta persona con su marca al adaptar estrategias de
marketing como el inbound marketing (p.142). Asi mismo en esta investigacion
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los autores hacen presente algunas caracteristicas esenciales que influyen en el
éxito de la marca Café Rios el cual son los siguientes: el contenido que se
proporciona es en formato de imagenes el cual resalta en su comunidad, la
informacion referente a contenido de valor es escogida con mucho rigor, el
tiempo en que se hace una publicacion es muy importante ya que determina una
mayor audiencia a cierta hora y por ultimo el profesionalismo y el nivel de
compromiso que tiene el influencer para con su comunidad.

Seguidamente Pasquotto y Lima (2018) sefiala una teoria del concepto de
mercado a través del Inbound Marketing para involucrar deseos de compra a
través de algoritmos, en su articulo de investigacion teniendo como objetivo
identificar grandes proyectos digitales a través de la innovacion publicitaria
donde se involucre el trafico de redes mediante la metodologia del inbound
marketing de hubspot atraer convertir, cerrar, deleitar (p.2). Por consiguiente, los
avances tecnologicos como informaticos han cambiado el modo de pensar de
nuestros clientes, hoy en dia son mas exigentes a la hora de percibir una compra,
hoy en dia muchas empresas miden sus estrategias utilizando distintas
aplicaciones digitales entre ellas las méas reconocidas como el TOP OF
FUNNEL- TOFU donde esta relaciona las etapas altas de las estrategias del
inbound marketing, esto basicamente se suma a atraer usuarios por primera vez
a la web o en otros casos utilizando app.

De igual forma el MIDDLE OF THE FUNNEL- MOFU permitird hacer uso
de los emails, donde ayude a que los clientes vuelvan a tu web a través de la
medicion del tréfico de redes del inbound marketing. Finalmente, el BOTTON OF
THE FUNNEL- BOFU donde se convierte a los visitantes en clientes potenciales
a través de las distintas ofertas en el mercado utilizando las promociones de
ventas haciendo uso del paid media, chatbot o los mensajes push que se
emplean en diferentes paginas webs de las empresas.

Referente al enfoque conceptual se encuentra la categoria inbound
marketing: estrategia, procesos y canales, cada uno de ellos con sus respectivas
subcategorias.

En cuanto al concepto de la categoria inbound marketing: Es una
estrategia que utiliza como un medio de atraccion para el publico objetivo el
contenido de valor que se publica en diferentes canales digitales los cuales van
agregando valor en cada parte del proceso de conversién.



.  METODOLOGIA

3.1. Tipo ydisefio de investigacion

La investigacion es de enfoque cualitativo conforme a la investigacion de
Cerron (2019) describe que la investigacion cualitativa ejecuta sus
conocimientos de acuerdo a la compresion e interpretacion, donde relata una
realidad social mediante la practica a través de una teoria.

El tipo de estudio fue interpretativo, de acuerdo a Angélica Murillo
(2021, P. 2) este método de investigacion construye conocimientos de caracter
escrito, asi mismo relaciona la conducta observable permitiendo obtener
informacion de calidad para llegar a una conclusion clara y precisa en el
investigador. Es decir, indagar las variables como los conceptos entre ellos
categorias como sub categorias que llegaran a ser de gran aporte.

El disefio de investigaciéon fue no experimental como lo indica,
Hernandez y Mendoza (2018) este disefio observa sin medir para asi analizarlo

con determinado fin.

3.2. Categorias, Subcategorias y matriz de categorizacion.

Definiciébn conceptual: por otro lado, el inbound Marketing es una
estrategia que requiere de la comunicacién centrada y personalizada para lograr
mantener conexiones a través del trafico de redes, utilizando plataformas
digitales de modo que permitir buenos resultados mejorando la eficiencia y
eficacias en las empresas, teniendo enfoques para incrementar su cartera de
clientes y publico objetivo para asi lograr fidelizar a sus clientes. (Samaniego,
2018).

Categoria 1 Estrategias.

En relacién a la primera categoria de estrategias. Segun, Luque (2021)
se debe planificar metas para utilizarlas en las empresas ya que se consideran
importantes para el Inbound Marketing lograr un objetivo, de tal forma se asignen
recursos a un determinado plazo a través de procedimientos que la empresa esté

dispuesta a plantear.



Subcategoria 1 SEM. Segun Turra et al. (2018) el Search Engine
Marketing mas conocido por sus siglas SEM, funciona como una herramienta de
proporcién e organizacion en las empresas para relacionar publicidad y que esto
permita optimizar motores de busquedas.

Subcategoria 2 SEO. Segun, Angulo (2021) el SEO prioriza motores de
busca e informacion frente a una determinada compra, pueden estar orientadas
en diferentes &reas para relacionarlas en el mercado como incrementar la
circulacion de las ventas en el mercado.

Categoria 2 Procesos.

Seguidamente en la categoria de procesos. Segun, Olivar (2021) plantea la
realidad completa de los procesos como un trabajo de investigacion y que se
puede implementar mediante objetivos en diferentes rangos empresariales en
este caso a través del Inbound Marketing, para cumplir estrategias y procesos
claves tomando en cuenta el equilibrio del mercado.

Subcategoria 1 atraccion. Begofa y Toledano (2015) indican que la
atraccion es considerada como un método para atraer a los clientes generando
interés en el cibernauta donde tiene como objetivo principal atraer clientes
potenciales de una manera directa abarcando multimedias tecnolégicas.

Subcategoria 2 conversion. Striedinger y Meléndez (2018) sefialan que
las empresas deben integrar estrategias de conversién visual a través del
inbound marketing, utilizando campafias de accion y estrategias mediante las
redes para registrar paginas web algoritmicamente, teniendo como objetivo
conseguir visitas en cada conversion generando leads por medio del comercio
electronico.

Subcategoria 3 Cierre. Segun, Salas (2021) el cierre es considerado
como la ultima etapa de compra de un determinado objeto en una empresa, asi
mismo se considera importante ya que esta fase averigua tener relacion con los
clientes para asi ayudar aclarar sus necesidades generando una compra exitosa.

Subcategoria 4 Fidelizacién. Segun, Maja (2017) en su trabajo de
investigacién digital inbound marketing as approach to scale up B2B sale,
menciona que la etapa de la fidelizacion para escalar las ventas es la mas
importante ya que es la parte donde se genera lazos de confianza y familiaridad

con la marca, es asi que por medio de estrategias enfocadas a mejorar la
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experiencia del cliente pueda sentirse satisfecho con el producto y este se
convierta en embajador de la marca.

Categoria 3 Canales.

Seguidamente en la categoria de canales. Segun, Ramos (2021) relaciona los
canales con mecanismos para relacionarlos con el Inbound Marketing a través
de diferentes factores teniendo un solo objetivo impactar de una manera positiva
en el cliente directo utilizando mercadotecnias.

Subcategoria 3 Emails. Vela y Cantamutto (2019) relacionan los Emails
como herramientas de corte facilidad, lo cual permite sincronizar mensajes
directos, teniendo como objetivo la comunicacion en diferentes circunstancias,
por otro lado, se considera como un instrumento de comunicacion donde se
relacionan diferentes tipos de servicios.

Subcategoria 4 Videos. Segun Bote (2019) sefiala que los videos tienen
un objetivo claro para identificar clientes potenciales por medio de la publicidad,
lo cual busca informar a través de diferentes medios con un determinado
objetivo.

Subcategoria 5 Redes Sociales. Segun, Uro (2018) las redes sociales
efectian un papel importante dentro del mercado ya que esto permite relacionar
los deseos de compra de nuestros clientes, mediante la buUsqueda del

engagement.

3.3. Escenario de estudio

Seguidamente este escenario de estudio se enfoca en la empresa esto se aplico
en el distrito de Los Olivos donde queremos incorporar las estrategias del
inbound marketing, para desarrollar eficientemente las oportunidades e

incrementando sus ganancias para mejorar su posicionamiento empresarial.
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3.4. Participantes

La muestra de los participantes de esta investigacion fue realizada a través del
método de la entrevista, para cinco expertos lo cual est4d destinado a
conocedores en el campo empresarial y relacionar las técnicas del inbound

Marketing para generar beneficios.

EXPERTOS EN INBOUND | FOMACION ACADEMICA “PROCEDENCIA”
MARKETING
Experto 1 Marketing & internacional Business — USIL
Experto 2 Marketing & internacional Business — USIL
Experto 3 MBM y Marketing — Universidad Privada de Tacna.
Experto 4 Marketing & internacional Business — USIL
Experto 5 Marketing & Disefio Publicitario -Toulouse Lautrec.

3.5. Técnicas e instrumentos de recolecciéon de datos

La investigacion desarrollada fue por medio del método de la entrevista utilizando
las herramientas digitales, esta estrategia se utilizé para evaluar el “Inbound
marketing en una empresa de Los Olivos, 2022” por medo de preguntas abiertas
utilizando herramientas digitales haciendo uso del analisis de los documentos
realizados por via Zoom, asi como la revisién de los datos. Seguidamente, el
cuestionario fue dirigido a cinco especialistas en Inbound Marketing la entrevista
tuvo una duracion de 40 minutos como a su vez 40 minutos para responder las
nueve preguntas que se dividieron de acuerdo a las subcategorias de la
investigacion: (a) Estrategias, (b) procesos, (C) Canales.

Finalmente se realiz6 una guia de entrevistas con fichas de observaciones” la
entrevista se enmarca en la investigacion cualitativa hace mencion como una
herramienta eficaz para recolectar datos en una investigacion, teniendo como
objetivo establecer una guia practica y necesaria para lograr una entrevista

correcta” (Figueroa, 2021).
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3.6. Procedimiento

Segun Romero, (2020) menciona que el procedimiento nace del origen de una
investigacién en busca de una respuesta clara y precisa, donde se resalta los
meétodos y técnicas a traves del disefio de una investigacion. (p.120).

La investigacion se desarroll6 a través de la recopilacion de datos teniendo como
aporte conceptos e investigaciones de diferentes autores que hacen relacion a
nuestra variable de estudio inbound marketing, de tal forma que refuerce la
estructurar de nuestra matriz de categorizacion y el manejo de las subcategorias.
Seguidamente de haber desarrollado el marco tedrico e identificar la variable
cualitativa en estudio denominado Inbound Marketing, se utilizé la técnica de la
entrevista que se formulé a especialistas segun un esquema por medio de zoom
0 meet teniendo un cuestionario de 9 preguntas para recoger datos de la
investigacion utilizando el cuestionario segun el tema: Inbound Marketing en una
empresa de Los Olivos, 2022 donde realizaremos las coordinaciones previas con
los especialistas por medio de plataformas digitales mediante zoom, WhatsApp,
Gmail, Meet y vina telefénica. Las respuestas se analizaron a través de la técnica
de discurso.

Finalmente se procedié a establecer las respuestas en relacion los items y
objetivos especificos describiendo el informe de estudio, las conclusiones,

recomendaciones, referencias, anexos.

Instrumento 1: Entrevista
Primero:

Realizamos preguntas enfocadas en el desarrollo del problema general y
problemas especificos utilizando la entrevista por medio de la plataforma Zoom

asi efectuar la disposicion rapida de las respuestas de los especialistas.
Segundo:

Seguidamente se realiz6 la grabacién utilizando el aplicativo Zoom,
mediante la entrevista a los especialistas en Inbound Marketing en base a la
experiencia. Posteriormente se recopilo informacion para incluir en la

investigacion.
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Instrumento 2: Cuestionario
Primero:

Por otro lado, las preguntas del cuestionario se formularon por cada
categoria que se refleja en la investigacion, donde esta compuesta por nueve

items, teniendo tres categorias para facilitar.
Segundo:

Obtenidas las respuestas se realizara analizar los datos como a exportar
los resultados obtenidos en base a los conocimientos de los especialistas, de tal

forma que facilite la interpretacion de los resultados.

3.7.  Rigor cientifico

Segun Menezes, (2021) determina el rigor cientifico como una integridad de la
investigacién cualitativa y cuantitativa que contienen caracteres éticos como
metodoldgicos, asi mismo aporta en la preservacion de datos, manipulacion de
imagenes, materiales. De igual forma menciona que se determina la validez y
confiabilidad teniendo un objetivo claro en la investigacibn en este caso
consideramos la dependencia que ya describe la forma de recoleccion de datos
y seleccion explicando el disefio de investigacion, como la muestra de esta
investigacion fue validado por 3 expertos en el tema Inbound Marketing teniendo

como resultado una valoracion de coherencia légica de nuestros instrumentos.

NOMBRE DE LOS EXPERTOS
VALIDADOR.

INSTITUCION DE PROCEDENCIA.

Dr. Cardenas Saavedra Abraham

Universidad Cesar Vallejo Lima Norte

Dr. Alva Arce Rosel César

Universidad Cesar Vallejo Lima Norte

Dr. Carranza Estela Teodoro

Universidad Cesar Vallejo Lima Norte
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3.8. Método de analisis de datos
Método inductivo, se ejecuto para la recoleccion de datos incluyendo un analisis
de por medio lo cual selecciona a la entrevista utilizando el cuestionario mediante
la investigacion cualitativa a través de reuniones con un determinado objetivo,
para analizar las capacidades de interpretacion mediante las dimensiones
reflejada a la practica (Narvaja de Arnoux, 2017).
Giraldo, (2021) relaciona los datos cualitativos, como una informacién que
permite recolectar datos para la investigacion a través de la muestra y el
instrumento.
e Se empled la recoleccion de datos a través de apuntes para desarrollar la
entrevista a los expertos en inbound Marketing.
e Tarea analitica, donde se desarroll6 los items de manera didactica y
concreta.
e Resultados, son los datos que se recolectaron en la entrevista con los
cinco expertos en Inbound Marketing.

3.9. Aspectos éticos

Segun Patricia Ramos (2021, p. 10) Indica que el aspecto ético tiene relacién
con las normas y el comportamiento humano generando responsabilidades
sociales para argumentar un juicio justo exponiendo los motivos reales del
comportamiento. Se considera que la ética ejerce puntos de relacion con el
comportamiento para generar prestigio y reconocimiento ya que son de gran
importancia para ejecutarlo en el campo de la investigacion. El actual estudio de
investigacibn tuvo como primer criterio mantener el anonimato de los
especialistas en Inbound Marketing, seguidamente en el segundo criterio
consideramos la veracidad de la disposicion voluntaria de los entrevistados,
teniendo como tercer y ultimo criterio la originalidad de este proyecto de
investigacién donde esta informacién es propio del autor, para ser utilizado como
uso académico, con referencias citadas de acuerdo a la norma Apa de Séptima

edicion.
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IV. RESULTADOS Y DISCUSION

La presente investigacion tuvo como discusion de resultados. De acuerdo con el
objetivo especifico 1 el cual fue determinar la caracteristica de las estrategias de
inbound marketing en una empresa de Los Olivos, 2022; se imput6é una guia de
entrevista dirigido a cinco expertos en Marketing. Seguidamente se dividieron en
tres partes teniendo relacion con nuestra categoria estrategias: SEM, SEO.

Con relacion a las entrevistas planteada al Inbound Marketing los expertos
resaltaron la importancia de posicionar las marcas en el mercado a través de
diferentes estrategias y procesos, con el fin de lograr metas trazadas en la
empresa mediante plazos, asi mismo desarrollar relaciones positivas con
nuestros clientes utilizando mecanismos digitales.

Dicha respuesta muestra similitud con lo expuesto por el antecedente de Ponzao
(2020), donde hacen mencion a la perspectiva de los clientes para atraer
usuarios por primera vez a la web o haciendo usos de apps a través del TOP OF
THE FUNNEL — TFU creando interaccién con los usuarios en la primera etapa
del proceso de compra utilizando las estrategias del SEM, SEO. Asi mismo
Fishkin & Hogenhaven (2013), resalta que para tener cualquier adquisicion de
compra se debe utilizando diferentes plataformas digitales confiables para asi
fidelizar clientes utilizando blog o el paid media, utilizando algoritmos de entrada
y salida que despierte el deseo de compra de los clientes.

Teniendo como resultado respuestas de gran aporte para la investigacion las
respuestas fueron:

“... Es importante porque da multitud de oportunidades utilizando el trafico
interesado o potencial mediante camparfas de busqueda y el dispei shopping o
YouTube...” (E1)

“... Esta disciplina busca cargar el posicionamiento natural y organico en los
buscadores entonces es importante considerarlo dentro de un plan estratégico
dependiente de las estrategias y adonde se quiera llegar ...” (E1)

“.... Considero que interesante porque el SEM se pueden aplicar en diferentes
plataformas y empresas, utilizando Potcas o el webinar asi mismo esto se basa
en técnicas que se utilizan a través de diferentes metodologias esto podria sera

a través de plataformas como blog Smart Content ...”” (E2).
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“... Se debe tener en cuenta el estudio de nuestro mercado y saber detectar
nuestro nicho de igual forma obtener la mayor informacion de nuestros posibles
clientes en cuanto al rango de edades, sexo, estilos de vida, nivel socio
econdomico y también factores demograficos ...” (E2).

“... El SEM es muy necesario porque nos permite captar mas clientes a traves
de métodos de pago en las principales herramientas de busqueda para abarcar
mas trafico de visitas en nuestras campafas de ofertas de nuestra pagina web,
por ejemplo, Google ASD...” (E3).

“... Es importante y contar con un buen web master para aplicar SEO en nuestro
sitio web es vital porque ellos a través de técnicas de programacion orientadas
al marketing pueden establecer de manera fluida y natural el aumento de la
visibilidad de nuestra marca ...” (E3).

“... Hoy en dia esta herramienta del SEM es sumamente importante para
aplicarla porque te ayudara a ser visible en internet sabiendo que tienes muchos
competidores a lado, entonces al tener esta ventaja posiblemente logres
posicionarte con tus anuncios en las paginas de busquedas a través de palabras
claves ...” (E4).

“... basicamente el SEO a través de sus herramientas te ayuda a posicionar tu
pagina web siento esto un plus porque logras captar a tus usuarios para posterior
emplear diversas estrategias con el fin de que termines de fidelizarlos a tu marca
.7 (E4).

“... EI SEM es muy necesario porque nos permite captar mas clientes a través
de los métodos de pago de los principales buscadores ...” (E5).

“A través del SEO nos va a permitir incrementar la visibilidad y aumentar el
namero de visitas que llegan desde buscadores implicando que aumente nuestra
cartera de clientes...” (ES).

Finalmente, con respecto a las bases teoricas relacionadas del inbound
marketing, estrategias, hace mencion que refleja el comportamiento de las
empresas a través de las redes sociales haciendo uso de la tecnologia buscando
desarrollar grandes beneficios a través de las tendencias comerciales y el

comportamiento del mercado (Crespo, 2018).
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Objetivo especifico 2. Determinar la caracteristica de los procesos inbound
marketing en una empresa de Los Olivos, 2022. Aplicando una guia de entrevista
a cinco expertos en Marketing donde se dividieron en tres partes teniendo
relacion con nuestra categoria Proceso: Atraer, Convertir, Cerrar, Fidelizar. De
acuerdo a la entrevista realizada a los expertos mencionan que es importante
tener objetivos claros y que se puede fidelizar a los clientes haciendo uso del
buyer person.

La respuesta muestra similitud con lo expuesto por el antecedente de
Lehnert y Brand (2021), donde hace mencion el comportamiento de los
consumidores indicando que todos los procesos para atraer nuevos usuarios y
convertirlo en clientes fidelizados, es establecer una buena imagen en nuestra
marca personal asi mismo desarrollar nuevas tecnologias utilizando los recursos
de inbound marketing a través del MIDDLE OF THE FUNNEL - MOFU,
aprovechando las etapas altas del mercado e interactuar con nuevos usuarios.
Por otro lado, Moncada (2019), relaciona el nivel de venta en las empresas con
las estrategias del Inbound Marketing para convertir a los visitantes en clientes
potenciales a través de diferentes ofertas que se perciban en el mercado
utilizando secciones intermediarias y lograr que nuestros clientes se interesen
en la oferta que ofrecen las empresas.

De manera que los resultados de las respuestas fueron de gran aporte para la
investigacion.

“... Si se esta buscando atraer nuevos usuarios es importante considerar el
Buyer Person o shopper person, para poder dirigir ciertas comunicaciones hacia
ellos, se debe tomar en cuenta las caracteristicas como las cualidades para asi
en base a eso poder formar la informacion y de esa manera llegar al
consumidor...” (P1).

“...Siempre es necesario implementar estrategias para poder conseguir y hacer
el closing conversation, para asi ayudar a generar contenido en diferentes
plataformas y es importante poder implementar las estrategias...” (P1).

“...tener estos objetivos claros ya sea a corto o mediano plazo, igualmente
testeando estandares y fechas de los Leeds que queremos llegar o el porcentaje
que queremos incrementar de esta manera hacemos que esto sea mas real...”
(P1).
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“...Se puede fidelizar a los clientes de acurdo al Buyer Person y al mercado que
se quiere aplicar, pero también se debe tener en cuenta las opiniones como
gustos de nuestros clientes...” (P1).

“... Bueno como experto considero que se debe tener en cuenta establecer una
buena imagen en nuestra marca, para que nuestros clientes nos conozcan...”
(P2).

“... Considero que las estrategias se deben modificar por plazos determinados
por periodos en base a diferentes objetivos que estén claros para la empresa...”
(P2).

“... Primeramente, debemos identifica el plan de nuestro negocio hacia qué punto
queremos llegar para definir los aspectos claves de futuras estrategias y asi
lograr hacer un cierre adecuado basado en objetivos...” (P2).

“...Considero importante e interesante desarrollar relaciones positivas con
nuestros consumidores, se debe invertir en servicio al cliente y se permita
comercializacion la comunicacion...” (P2).

“...Antes de captar mas clientes para incrementar nuestras ventas es
fundamental conocer a nuestros potenciales clientes, segmentarlos por
caracteristicas y mediante un trabajo de equipo aplicar las técnicas en forma de
paga u organica, y también una combinacion de estas, siempre es necesario
verificar nuestro presupuesto antes de aplicar una campafia de captaciéon de
clientes...” (P3).

“... Es necesario contar con una estrategia, tanto en la publicidad y también en
la fidelizacidn de clientes para incrementar las ventas, usar por ejemplo las redes
sociales es primordial hoy en dia, crear una estrategia en base a esta plataforma
permitira el incremento de las ventas por que a través de las redes sociales los
clientes interactian y usan las recomendaciones y comentarios de otros clientes.
por tanto, es muy importante establecer una estrategia de mercado...” (P3).

“... es necesario crear una relacion positiva con los clientes sin caer en ser muy
insistente, la etapa de cerrar o también conocido como inbound marketing el cual
permite que los clientes potenciales conozcan la marca de manera natural y mas
beneficiosa, como resultado de esta etapa se disminuye el riego de molestar o
cargosear a clientes potenciales. el dia de hoy usar las plataformas digitales es

la manera mas rapida y menos costosa en el uso de inbound marketing...” (P3).
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“...Implementar programas de fidelizacion es una estrategia que permite
impulsar a los clientes ya existentes que ya tienen algun tipo de relacion con la
empresa y para atraer a otros nuevos. por ejemplo, podemos aplicar ideas como
las membresias, cupones con descuento, acumulacion de puntos y canje de los
mismos mediante productos exclusivos, etc...” (P3).

“... Lo recomendable es hacer toda una investigacion acerca de ellos para poder
tenerlo definido y empezar aplicar distintas estrategias relacionado a lo que les
gusta, buscan, etc. y asi captar su atencion...” (P4).

“... es sumamente importante el tener que plantear estrategias ya sea basada
en los precios, tipos de clientes, tipo de productos que ofrezcas, implementando
la publicidad por redes...” (P4).

“...Si, ya que si no tienes claros tus objetivos es mas dificil poder pasar a la
siguiente etapa por la cual tu empresa va en crecimiento...” (P4).

“... Es fundamental ya que al tener definido quienes son tus clientes ya
fidelizados, te va a permitir darle otro tipo de enfoque para poderlos mantener a
largo plazo porque son con quienes has creado un vinculo fuerte hacia tu marca
y eso vale oro. Mas vale cuidar de ellos porque son los que alimentan
practicamente a toda tu empresa a tener que estar generando clientes nuevos a
cada momento y no saber si esos se van a quedar contigo...” (P4).

‘... para aumentar nuestras ventas, es importante conocer a nuestros clientes
potenciales, segmentarlos segun sus caracteristicas y, con trabajo en equipo,
aplicar técnicas en forma de pago...” (P5).

“... Para aumentar las ventas se necesita una estrategia tanto en publicidad y
fidelizacion de clientes, por ejemplo, el uso de las redes sociales es fundamental
hoy en dia...” (P5).

“... Si, es necesario construir una relacién positiva con los clientes sin entrar en
la fase de cierre muy exigente, también conocida como inbound marketing, que
permite a los potenciales clientes conocer la marca ...” (P5).

“... Si, implementar programas de fidelizacion es una estrategia que puede
utilizar para alentar a los clientes existentes que ya tienen una relacién con su
negocio y atraer nuevos...” (P5).

Finalmente, con respecto a la base teorias relacionada, los procesos, permiten

generar tendencias del mercado con la finalidad de incrementar las ventas y
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beneficiar a las empresas esto se lleva a cabo utilizando diversas estrategias
para atraer, convertir, cerrar y fidelizar. (Pérez & Barral, 2021).

Objetivo especifico 3. Determinar la caracteristica de los canales de inbound
marketing en una empresa de Los Olivos, 2022. Aplicando una guia de entrevista
a cinco expertos en Marketing donde se dividieron en tres partes teniendo
relacion con nuestra categoria Canales: Emails, Publicidad, Redes Sociales.

De acuerdo a la entrevista realizada los expertos hacen mencion que los
canales de comunicacion digital son necesarias en cualquier rubro empresarial
ya que son una fuente formal de comunicacion. Asi mismo se hace util en las
publicidades e items con factores claves para cumplir metas y objetivos a través
de diferentes plataformas digitales que mueven el mercado actual.

Soegoto & Simbolon (2018) hacen mencion a la ultima fase del inbound
marketing reflejado en el BOTTON OF THE FUNNEL — BOFU, a través de las
diferentes interacciones digitales, con la finalidad de proporcionar una entrada
de valor para alinear la Ultima etapa de decision de compra de nuestros clientes.
Abanto y chavarri (2018) indican que aplicar proyectos relacionados al inbound
marketing alcanzan el tope de ventas en mercado ya que permite mejorar los
niveles de interaccion del mercado aumentando los 5 puntos de fidelizacion
moderada alta.

De manera que los resultados de las respuestas fueron de gran aporte para la
investigacion.

“...Si son importe de acuerdo a la categoria del rubro o empresa ya que es un
canal de comunicacion muy importante que corta tiempos muertos...” (C1).
“...La publicidad es ITEM que se debe tomar muy en cuenta por ser un factor
importante que promueve e incrementas las ventas en la empresa...” (C1).

“... las redes sociales son un factor clave para cumplir las metas mediante las
estregais porque hoy en dia existen diversas plataformas para promover tu
marca. como ya es conocido por hoy el tiktok que esta abarcando el mercado
con muchas empresas desde el punto de ser un emprendedor o una Marca ya
posicionada en el mercado...” (C1).

“... Considero que todos los programas que estén relacionados a la tecnologia y
nos permiten comunicarnos son importantes, pero los emails son una forma mas
factible para reducir los tiempos muertos y hacer que la comunicacion se

desarrolle de mejor manera...” (C2).
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“... Es sumamente importante ya que nos ayudara a nuestra marca o que
nuestros nuevos clientes potenciales conozcan de nosotros como empresay hay
que aprovecharla al maximo...” (C2).

“...Si por que el mercado actual se mueve a través de las redes sociales, y se
debe considera como una gran oportunidad para seguir expandiendo nuestro
mercado de igual forma nuestros conocimientos...” (C2).

“...Claro que si, hoy en dia el uso de esta plataforma es indispensable para el
desarrollo de cualquier campafa de marketing, no solo porque permite ahorrar
costos sino porgque crea una comunicacion mas personalizada con el cliente...”
(C3).

“...por supuesto que es importante, ya que es la forma en que las empresas se
comunican con los clientes. Y es necesario su uso para fomentar el consumo de
nuestros productos o servicios. Otro punto importante en la publicidad es
reconocer que va cambiando con el transcurso de los afios, ya que van surgiendo
diferentes plataformas en donde albergar nuestros espacios publicitarios por
ejemplo Instagram, Facebook, YouTube o tiktok, etc...” (C3).

“...Hoy en dia ya desde varios anos atras las redes sociales se van posicionando
como las herramientas mas importantes para colocar nuestros productos y
servicios ya que tienen una amplia cobertura permitiendo conocer las reacciones
de los clientes...” (C3).

“...Los emails suelen ser un canal formal para que tu como empresa puedas
comunicarte con tu cliente ya sea por una venta o compra que este haya hecho,
asi también usandolo para ofrecer promociones, ofertas, etc., con la finalidad de
poder estar en contacto constantemente con ellos...” (C4).

“...Hoy en dia todas las marcas se mueven por la publicidad, ya que es lo primero
que entra a la mente del consumidor a traves de los ojos y es lo que hace que
este pueda estar informado, atraido, etc. Por ende, al tu emplearla para tu marca
te va a ayudar a que puedas estar mas conectado con tus clientes...” (C4).
“...es un gran canal en donde te ayudara no solo a desarrollarte como marca si
no también que te permitira tener mas alcance directo con tu publico, lo cual es
de por si una ventaja ya que ayudara a generar mas ventas, a poder hacerte mas
conocida, etc...” (C4).

“...Emails ahora fundamental en el desarrollo de cualquier campafia de
marketing...” (C5).
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uUso es necesario para incentivar el consumo de nuestros productos o
servicios. Otra cosa importante de la publicidad es reconocer que cambia con los
afios porque existen diferentes plataformas donde podemos alojar nuestro
espacio publicitario...” (C5).

“... las redes sociales han demostrado ser la herramienta mas importante para
dar a conocer nuestros productos y servicios permiten conocer las reacciones de
los clientes hacia nuestra marca, lo que nos permite analizarla en poco tiempo...”
(C5).

Finalmente, con respecto a la base tedrica relacionada, a los calanes, sefalan
que los medios de comunicacién Emails, Videos, Redes sociales, son factores
necesarios en las empresas para fortalecer vinculos con nuestros colaboradores
y clientes (Pasquitto & Lima, 2018).

De acuerdo con el objetivo general Determinar las caracteristicas del inbound
marketing en una empresa de Los olivos 2022, podemos afirmar que existe
relacion importante hacia las empresas ya que aporta significativamente a la
implementacion de nuevas tecnologias para incrementar las ventas de manera
organica basandose en la oferta y demanda del mercado. Coincidiendo con
Hogenhaven relaciona las teorias del inbound marketing a través de cambios
algoritmicos donde su funcion se genera a través de los deseos, ya que
proporciona un marketing de entrada aprovechando las plataformas digitales,
para logrando enfocar plataformas existentes a través de enlaces en sitios web
(360) Aumentando la visibilidad de nuestro negocio.

Finalmente teniendo como coherencia con los resultados de la investigacion
siguiente.

Las respuestas de los expertos fueron: E1 “El inbound marketing es una util
herramienta para reconocer las ventajas competitivas en los mercados digitales,
aprovechado los canales de comunicacion que los consumidores elijan haciendo
interaccién con su publico objetivo. Resaltamos que es fundamental para medir
los datos en tiempo real y llevar la interaccion en el mercado de manera mas
precisa a través de los buyer personas”.

Crespo (2018), hace mencion a su base tedrica relacionada al inbound marketing
en su investigacion analizar las fuerzas del mercado digital, para incrementar las
ventas ordenadamente basandose en aprovechas las plataformas digitales para

asi maximizar sus ganancias utilizando ventajas competitivas.
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E2 “De manera general el Inbound Marketing logra centrar sus relaciones
directamente en sus clientes creando comunicaciones bidireccionales en
tiempos reales con los usuarios, asi mismo crea contenidos para cada etapa de
compra utilizando mensajes que sean oportunos para cada necesidad”.

Cafaro (2019) concluye que el inbound marketing interactda con los usuarios en
diferentes plataformas digitales de forma amigable respetando la interaccion sin
evadir la privacidad de los usuarios, de igual forma su comportamiento en el
mercado hace mencion a los gustos e intereses del publico objetivo.

E3 “Emplear las estrategias del inbound marketing aporta valor anadido a las
empresas ya que la inversion para incrementar las ganancias en cuanto a lits de
los clientes, el presupuesto es bajo como sustentable, asi mismo se adapta a las
necesidades de los clientes utilizando medios a través de sitios web. *

Pérez y Barral. (2021) en su investigacion indica que el inbound marketing tienen
como finalidad enfocar y desarrollar técnicas de comunicacion para innovar en
el mercado utilizando contenidos relevantes para llegar a la audiencia y fidelizar
clientes.

E4 “El uso de la tecnologia es muy importante como necesaria el inbound
marketing permite que la comunicacion bidireccional sea un medio mas atractivo
para los clientes, asi mismo ofrece un valor agregado que se centra en explicar
al usuario al momento de persuadir buscando entre al cliente”.

Sanchez et al. (2020) en su investigacion concluye que existen diferentes
propuestas en el mercado que se emplean a través del inbound marketing, asi
mismo se puede aplicar en diferentes empresas para enriquecer las ventas en el
mercado a través de la innovacion y proporcionado ventajas competitivas con las
estrategias del inbound marketing.

ES “El inbound marketing aporta contendido de calidad haciendo que aumente
notoriamente el reconocimiento de nuestra marca, ya que permite estimar la
cantidad de usuarios en redes sociales o sitios web. Muchas veces los
consumidores se deleitan por los diversos contenidos e innovacion que pueda
existe en el mercado y la manera de cédmo persuadir al usuario para aumentar la
cartera de clientes en las empresas”.

Pasquotto y Lima (2018) concluyen que los avances tecnolégicos y el inbound
marketing cambiaron el modo de interactuar en el mercado digital, asi mismo los

clientes hoy en dia son mas exigentes.
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CONCLUSIONES

Se concluye que el inbound marketing es una herramienta util de gran
aporte para incrementar las ventas y el reconocimiento de las marcas en
la empresa, de acuerdo a los plazos que se determinen a través de
diferentes plataformas digitales o sitios web que permitirdn analizar las

fortalezas del mercado digital.

Centra las relaciones directas con sus clientes porque crea una
comunicacion bidireccional interactuando en diferentes plataformas o

sitios web respetando la privacidad de los consumidores.

Aprovecha los canales de comunicacion como una oportunidad de
interaccion amigable con el consumidor acompafiandolo hasta la ultima
etapa de compra donde la misma sea segura y ayude a fidelizar a los

clientes.

Permite deleitar y persuadir a los usuarios captando su atencion de
manera eficiente, utilizando la innovacion para ofrecerles un valor
agregado a través de diferentes propuestas al momento de adquirir un

determinado producto.
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VI.  RECOMENDACIONES

Primera, se recomienda a las empresas utilizar las herramientas del inbound
marketing para posicionar el reconocimiento de las marcas en el mercado

Yy a su vez incrementar sus ganancias.

Segunda, se recomienda implementar estrategias utilizando las herramientas del
inbound marketing en las empresas, porque nos brindan muchas
oportunidades en el mercado de igual forma permite crear una gran
cantidad de contenidos que esté dirigido hacia nuestros clientes lo cual
nos permitird identificar y gestionar nuestro publico objetivo.

Tercera, se recomienda a la empresa centrar relaciones directas con sus clientes
a través de diferentes plataformas digitales, haciendo uso de las
estrategias del inbound marketing para atraer, convertir, cerrar, deleitar el

mercado buscando fidelizar a nuestros actuales y futuros clientes.
Cuarta, se recomienda a la empresa implementar las estrategias del inbound

marketing porque hace uso de herramientas rentables y no costosas al

momento de trasmitir la interaccién comercial con su publico objetivo.
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ANEXOS

ANEXO N 01. MATRIZ DE CATEGORIZACION

TITULO: Inbound marketing en una empresa de Los Olivos, 2022

PROBLEMA OBJETIVOS CATEGORIAS SUBCATEGORIAS CODIGOS
PE 1: ¢Cual es la caracteristica | OBJE 1: Determinar la
de las estrategias de inbound | caracteristica de las estrategias de Estrategias: E
marketing en una empresa de | inbound marketing en una empresa e SEM
Los Olivos 20227 de Los Olivos, 2022. e SEO
PE 2: ¢(Cudl es la caracteristica | OBJE 2: Determinar la caracteristica Procesos: P
de los procesos de inbound | delos procesos inbound marketing en INBOUND e Atraer
marketing en una empresa de | una empresa de Los Olivos, 2022. MARKETING e Convertir
Los Olivos 20227 o Cerrar
e Fidelizar
PE 3: ¢Cual es la caracteristica | OBJE 3: Determinar la caracteristica
de los canales de inbound | de los canales de inbound marketing Canales:
marketing en una empresa de | en una empresa de Los Olivos, 2022 e Emails C
Los Olivos 20227 e Publicidad

PG:¢ Cudl es la caracteristica del
inbound marketing en una
empresa de Los Olivos, 20227

OBJG: Determinar la caracteristica
del inbound marketing en una
empresa de Los Olivos, 2022.

e Redes Sociales
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ANEXO 2: INSTRUMENTOS DE RECOLECCION

GUIA DE ENTREVISTA
Inbound marketing en una empresa de Los Olivos, 2022
Objetivo: determinar la caracteristica del inbound marketing en una empresa de
Los Olivos, 2022.
Datos del experto
Edad

Fecha/ hora de la entrevista/

items

1. ¢ldentifica que el SEM es importante (Search Engine Marketing)
buscadores de campafias publicitarias permiten alas empresas testear los
resultados de una manera rapida?

2. ¢Consideras que el SEO (Acciones conjuntas del Posicionamiento) es de
gran aporte en una empresa?

3. ¢(Qué debemos tener en cuenta para atraer mas usuarios e incrementar los
valores de venta en las empresas?

4. ¢(Considera que se debe implementar estrategias para incrementar las
ventas?

5. ¢ldentificaimportante cerrar etapas en la empresa con objetivos claros en
la empresa?

6. ¢Consideraimportante conocer el nivel de fidelizacién en sus clientes?

7. ¢Considera que dentro de las empresas los Emails juegan un papel
importante?

8. ¢Enlaempresalapublicidad se debe considerar importante para gestionar
nuevos cambios?

9. ¢ldentifica que las redes sociales hoy en dia son consideradas como un

gran aporte de crecimiento empresarial?
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Muestra; Lista de entrevistados

N° Entrevistados Sexo Edad

1 | Wilson Ricardo Casas Guizado Masculino 28 afios
2 | Fabian Alonso Huertas Almeida Masculino 30 afios
3 | Alonso Alfredo Mamani Rozan Masculino 40 afios
4 | Andrea Kian Shimabuko Femenino 33 afios
5 | Arisa Kian Shimabuko Femenino 23 afios
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ANEXO 3: VALIDACION DE INSTRUMENTOS

MATRIZ DE VALIDACIDN DEL INSTRUMENTO DE OBTENCIDN DE DATOS

Titulo de investigacion: Inbound marketing en una empresa de Los Olivos, 2022

Apellidos y Nombres del investigador: Aching Ramirez Kilty Yakori

Apellidos y Nombres del experto: Dr. Cardenas Saavedra Abraham

ASPECTO FOR EVALUAR

OPINION DEL EXPERTO

CATEGORIA SUBCATEGORIA INDICADORES ITEM PREGUNTA Sl NO OBSERVACIONES
CUMPLE CUMPLE 15U
Identifica que el SEM es importante (Search Engine
Marketing) buscadores de campafias publicitarias gue
SEM permite a las empresas testear los resultados de una
Estrategia manera rapida.
Consideras que el SEO (Acciones conjuntas del
SEO . _ x

Posicionamiento)genera un gran aporte en la empresa
Que debemos tener en cuenta para atraer mas usuarios

Inbound Atraer e incrementar los valores de venta en las empresas.

marketing Considera que se debe implementar estrategias para x
incrementar las ventas.

Convertir
Proceso
Identifica importante cerrar etapas en la empresa con x
Cerrar objetivos claros en la empresa.
Consideraimportante conocerelniveldefidelizacidnen
Fidelizar R

sus clientes.
Considera que dentro de las empresas los e- mails x

Canales

Emails

juegan un papel importante.

Publicidad

En la empresa la publicidad se debe considerar
importante para gestionar nuevos cambios.

Redes Sociales

Identificar que las redes sociales hoy en dia son
consideradas como un gran aporte de crecimiento

empresarial.

Firma del experto:

e

Fecha: 04 _/ 06_/ 2022
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ANEXO 4: VALIDACION DE INSTRUMENTOS

MATRIZ DE VALIDACIDN DEL INSTRUMENTO DE OBTENCIDN DE DATOS

Titulo de investigacion: Inbound marketing en una empresa de Los Olivos, 2022

Apellidos y Nombres del investigador: Aching Ramirez Kilty Yakori

Apellidos v Nombres del experto: Dr. Alva Arce, Rosel César

OFPINION DEL EXPERTO

A
CATEGORILA SUBCATEGORIA INDICADORE

SPECTO POR EVALUAR
s

ITEM PREGUNTA

NO
CUMPLE

OBSERVACIONES
E-1v]

SEM

Estrategia

Identifica que el SEM es importante (Search Engine
Marketing) buscadores de campafias publicitarias gque
permite a las empresas testear los resultados de una
manera rapida.

SEO

Consideras que el SEC (Acciones conjuntas del
Posicionamiento)genera un gran aporte en la empresa.

Atraer
Inbound

Que debemos tener encuenta para atraer mas usuarios
e incrementar los valores de venta en las empresas.

marketing

Conwvertir

Considera que s debeimplementar estrategias para
incrementar las ventas

Proceso - -
Identifica importante cerrar etapas en la empresa con
Cerrar objetives claros en la empresa.
] . Consideraimportante conocerelniveldefidelizacionen
Fidelizar sus clientes.
Considera que dentro de las empresas los e- mails
Emails juegan un papel importante.
En la empresa la publicidad se debe considerar
Canales Publicidad

importante para gesticnar nuevos cambios.

Redes Sociales

Identificar que las redes sociales hoy en dia son
consideradas comeo un gran aporte de crecimiento
empresarial.

Firma del experto: Dr. Alva Arce Rosel César
Lic. En Administracion. CLAD 14501

Fecha: 04 _/ 06_/_2022
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ANEXO 5: VALIDACION DE INSTRUMENTOS

MATRIZ DE VALIDACIDN DEL INSTRUMENTO DE OBTENCIDN DE DATOS

Titulo de investigacion: Inbound marketing en una empresa de Los Olivos, 2022

Apellidos y Nombres del investigador: Aching Ramirez Kilty Yakori

Apellidos y Nombres del experto: Dr. Carranza Estela Teodoro

ASPECTO POR EVALUAR

OPINION DEL EXPERTO

CATEGORIA SUBCATEGORIA INDICADORES ITEM PREGUNTA Sl NO OBSERVACIONES
CUMPLE | CUMPLE I SU
Identifica que el SEM es importante (Search Engine
Marketing) buscaderes de campafias publicitarias que
SEM permite a las empresas testear los resultados de una
Estrategia manera rapida.
Consideras que el SEO (Acciones conjuntas del
SEO - ) ®
Posicionamiento)genera un gran aporte enla empresa.
Que debemos tener en cuenta para atraer mas usuarios
Atraer e incrementar los valores de venta en las empresas.
Inbound Considera que se debe implementar estrategias para x
. incrementar las ventas.
marketing .
Convertir
Proceso Identifica importante cerrar etapas en la empresa con .
Cerrar objetivos claros en la empresa.
o Consideraimportante conocerelniveldefidelizacidnen
Fidelizar sus clientes.
Considera que dentro de las empresas los e- mails
Emails : . x
jusgan un papel importante.
En la empresa la publicidad se debe considerar
Canales Publicidad importante para gestionar nuevos cambios.
Identificar gque las redes sociales hoy en dia son x
Redes Sociales | consideradas como un gran aporte de crecimiento
empresarial.

Firma del experto:

CLAD 8171

Fecha: 04 /06_/ 2022
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ANEXO 6: Trascripcion de entrevista

TRASCRIPCION DE ENTEVISTA A LOS EXPERTOS

Registro: 01

Datos Personales / Entrevistador: Kilty Yakori Aching Ramirez

Nombre del entrevistado: Fecha de la entrevista: 24/ 09/ 2022

El Fecha de llenado de ficha: 25/ 09/ 2022

Titilo: Inbound marketing en una empresa de Los Olivos 2022

¢ldentifica que el SEM es importante (Search Engine Marketing) buscadores de campafias publicitarias permiten a las
empresas testear los resultados de una manerarapida?

Considero que es importante porque da multitud de oportunidades utilizando el trafico interesado o potencial mediante campafias
de bisqueda y el dispei shopping o YouTube.

¢Consideras que el SEO (Acciones conjuntas del Posicionamiento) es de gran aporte en una empresa?

Esta disciplina busca cargar el posicionamiento natural y organico en los buscadores entonces es importante considerarlo dentro
de un plan estratégico dependiente de las estrategias y adonde se quiera llegar.

¢ Qué debemos tener en cuenta para atraer mas usuarios e incrementar los valores de venta en las empresas?

Al monto de atraer y si se esta buscando atraer nuevos usuarios es importate considerar el Buyer Person o shopper person, para
poder dirigir ciertas comunicaciones hacia ellos, se debe tomar en cuenta las caracteristicas como las cualidades para asi en base
a eso poder formar la informacién y de esa manera llegar al consumidor.

¢Considera que se debe implementar estrategias para incrementar las ventas?

Siempre es necesario implementar estrategias para poder conseguir y hacer el closing conversation, para asi ayudar a generar
contenido en diferentes plataformas y es importante poder implementar las estrategias.

¢ldentifica importante cerrar etapas en la empresa con objetivos claros en la empresa?

Es bueno tener estos objetivos claros ya sea a corto o0 mediano plazo, igualmente testeando estandares y fechas de los Leeds que
queremos llegar o el porcentaje que queremos incrementar de esta manera hacemos que esto sea mas real.

¢Considera importante conocer el nivel de fidelizacion en sus clientes?

Se puede fidelizar a los clientes de acurdo al Buyer Person y al mercado que se quiere aplicar, pero también se debe tener en
cuenta las opiniones como gustos de nuestros clientes.

¢Considera que dentro de las empresas los Emails juegan un papel importante?

Si son importe de acuerdo a la categoria del rubro o empresa ya que es un canal de comunicacién muy importante que corta tiempos
muertos.

¢En laempresa la publicidad se debe considerar importante para gestionar nuevos cambios?

La publicidad es ITEM que se debe tomar muy en cuenta por ser un factor importante que promueve e incrementas las ventas en
la empresa.

¢ldentifica que las redes sociales hoy en dia son consideradas como un gran aporte de crecimiento empresarial?

Si efectivamente hoy en dia las redes sociales son un factor clave para cumplir las metas mediante las estregais porque hoy en dia
existen diversas plataformas para promover tu marca. como ya es conocido por hoy el tiktok que esta abarcando el mercado con

muchas empresas desde el punto de ser un emprendedor o una Marca ya posicionada en el mercado.
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¢ldentifica que el SEM es importante (Search Engine Marketing) buscadores de campafias publicitarias permiten a las
empresas testear los resultados de una manera rapida?

Considero que interesante porque el SEM se pueden aplicar en diferentes plataformas y empresas, utilizando Potcas o el webinar
asi mismo esto se basa en técnicas que se utilizan a través de diferentes metodologias esto podria seré a través de plataformas
como blog Smart Content etc.

¢Consideras que el SEO (Acciones conjuntas del Posicionamiento) es de gran aporte en una empresa?

Bueno en el &mbito Empresarial se debe tener en cuenta el estudio de nuestro mercado y saber detectar nuestro nicho de igual
forma obtener la mayor informacién de nuestros posibles clientes en cuanto al rango de edades, sexo, estilos de vida, nivel socio
econdémico y también factores demogréficos.

¢Qué debemos tener en cuenta para atraer mas usuarios e incrementar los valores de venta en las empresas?

Bueno como experto considero que se debe tener en cuenta establecer una buena imagen en nuestra marca, para que nuestros
clientes nos conozcan.

¢Considera que se debe implementar estrategias para incrementar las ventas?

Considero que las estrategias se deben modificar por plazos determinados por periodos en base a diferentes objetivos que estén
claros para la empresa.

¢ldentifica importante cerrar etapas en la empresa con objetivos claros en la empresa?

Primeramente, debemos identifica el plan de nuestro negocio hacia qué punto queremos llegar para definir los aspectos claves de
futuras estrategias y asi lograr hacer un cierre adecuado basado en objetivos.

¢Considera importante conocer el nivel de fidelizacion en sus clientes?

Considero importante e interesante desarrollar relaciones positivas con nuestros consumidores, se debe invertir en servicio al cliente
y se permita comercializacion la comunicacion.

¢Considera que dentro de las empresas los Emails juegan un papel importante?

Considero que todos los programas que estén relacionados a la tecnologia y nos permiten comunicarnos son importantes, pero los
emails son una forma mas factible para reducir los tiempos muertos y hacer que la comunicacion se desarrolle de mejor manera.
¢En la empresa la publicidad se debe considerar importante para gestionar nuevos cambios?

Es sumamente importante ya que nos ayudara a nuestra marca o que nuestros nuevos clientes potenciales conozcan de nosotros
como empresa y hay que aprovecharla al maximo.

¢ldentifica que las redes sociales hoy en dia son consideradas como un gran aporte de crecimiento empresarial?

Si por que el mercado actual se mueve a través de las redes sociales, y se debe considera como una gran oportunidad para seguir

expandiendo nuestro mercado de igual forma nuestros conocimientos.
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¢ldentifica que el SEM es importante (Search Engine Marketing) buscadores de campafias publicitarias permiten a las
empresas testear los resultados de una manera rapida?

El SEM es muy necesario porque nos permite captar mas clientes a través de métodos de pago en las principales herramientas de
busqueda para abarcar més trafico de visitas en nuestras campafias de ofertas de nuestra pagina web, por ejemplo, Google ASD.

¢Consideras que el SEO (Acciones conjuntas del Posicionamiento) es de gran aporte en una empresa?

Si es importante y contar con un buen web master para aplicar SEO en nuestro sitio web es vital porque ellos a través de técnicas
de programacion orientadas al marketing pueden establecer de manera fluida y natural el aumento de la visibilidad de nuestra marca
y producto para incrementar el trafico en nuestro sitio web.

¢Qué debemos tener en cuenta para atraer mas usuarios e incrementar los valores de venta en las empresas?

Antes de captar mas clientes para incrementar nuestras ventas es fundamental conocer a nuestros potenciales clientes,
segmentarlos por caracteristicas y mediante un trabajo de equipo aplicar las técnicas en forma de paga u orgéanica, y también una
combinacion de estas, siempre es necesario verificar nuestro presupuesto antes de aplicar una campafia de captacion de clientes.
¢Considera que se debe implementar estrategias para incrementar las ventas?

Por supuesto que si, es necesario contar con una estrategia, tanto en la publicidad y también en la fidelizacion de clientes para
incrementar las ventas, usar por ejemplo las redes sociales es primordial hoy en dia, crear una estrategia en base a esta plataforma
permitira el incremento de las ventas por que a través de las redes sociales los clientes interactiian y usan las recomendaciones y
comentarios de otros clientes. por tanto, es muy importante establecer una estrategia de mercado.

¢ldentifica importante cerrar etapas en la empresa con objetivos claros en la empresa?

Si, es necesario crear una relacidn positiva con los clientes sin caer en ser muy insistente, la etapa de cerrar o también conocido
como inbound marketing el cual permite que los clientes potenciales conozcan la marca de manera natural y mas beneficiosa, como
resultado de esta etapa se disminuye el riego de molestar o cargosear a clientes potenciales. el dia de hoy usar las plataformas
digitales es la manera mas rapida y menos costosa en el uso de inbound marketing.

¢Consideraimportante conocer el nivel de fidelizacién en sus clientes?

Si, Implementar programas de fidelizacion es una estrategia que permite impulsar a los clientes ya existentes que ya tienen alguin
tipo de relacion con la empresa y para atraer a otros nuevos. por ejemplo, podemos aplicar ideas como las membresias, cupones
con descuento, acumulacion de puntos y canje de los mismos mediante producto exclusivos, etc.

¢Considera que dentro de las empresas los Emails juegan un papel importante?

Claro que si, hoy en dia el uso de esta plataforma es indispensable para el desarrollo de cualquier campafia de marketing, no solo
porgue permite ahorrar costos sino porque crea una comunicaciéon mas personaliza con el cliente.

¢En la empresa la publicidad se debe considerar importante para gestionar nuevos cambios?

por supuesto que es importante, ya que es la forma en que las empresas se comunican con los clientes. Y es necesario su uso para
fomentar el consumo de nuestros productos o servicios. otro punto importante en la publicidad es reconocer que va cambiando con
el transcurso de los afios, ya que van surgiendo diferentes plataformas en donde albergar nuestros espacios publicitarios por
ejemplo Instagram, Facebook, YouTube o tiktok, etc.

Jldentifica que las redes sociales hoy en dia son consideradas como un gran aporte de crecimiento empresarial?

Hoy en dia ya desde varios afios atras las redes sociales se van posicionando como las herramientas mas importantes para colocar

nuestros productos y servicios ya que tienen una amplia cobertura permitiendo conocer las reacciones de los clientes.
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¢ldentifica que el SEM es importante (Search Engine Marketing) buscadores de campafias publicitarias permiten a las
empresas testear los resultados de una manera rapida?

Si, hoy en dia esta herramienta del SEM es sumamente importante para aplicarla porque te ayudara a ser visible en internet sabiendo
que tienes muchos competidores a lado, entonces al tener esta ventaja posiblemente logres posicionarte con tus anuncios en las
paginas de busquedas a través de palabras claves.

¢Consideras que el SEO (Acciones conjuntas del Posicionamiento) es de gran aporte en una empresa?

Si totalmente, ya que basicamente el SEO a través de sus herramientas te ayuda a posicionar tu pagina web siento esto un plus
porque logras captar a tus usuarios para posterior emplear diversas estrategias con el fin de que termines de fidelizarlos a tu marca.
¢Qué debemos tener en cuenta para atraer mas usuarios e incrementar los valores de venta en las empresas?

Hoy en dia ya no se trata de querer abarcar todo, tienes que ser muy meticuloso y enfocarte en un solo nicho para poder tener ese
alcance hacia ellos. Lo recomendable es hacer toda una investigacion acerca de ellos para poder tenerlo definido y empezar aplicar
distintas estrategias relacionado a lo que les gusta, buscan, etc. y asi captar su atencion.

¢Considera que se debe implementar estrategias para incrementar las ventas?

Si de hecho, es sumamente importante el tener que plantear estrategias ya sea basada en los precios, tipos de clientes, tipo de
productos que ofrezcas, implementando la publicidad por redes que hoy en dia es un boom y es un canal por lo cual tiene un alto
alcance para generar mas ventas a tu negocio.

¢ldentifica importante cerrar etapas en la empresa con objetivos claros en la empresa?

Si, ya que si no tienes claros tus objetivos es més dificil poder pasar a la siguiente etapa por la cual tu empresa va en crecimiento.
¢Considera importante conocer el nivel de fidelizacion en sus clientes?

Si, es fundamental ya que al tener definido quienes son tus clientes ya fidelizados, te va a permitir darle otro tipo de enfoque para
poderlos mantener a largo plazo porque son con quienes has creado un vinculo fuerte hacia tu marca y eso vale oro. Mas vale cuidar
de ellos porque son los que alimentan practicamente a toda tu empresa a tener que estar generando clientes nuevos a cada momento
y no saber si esos se van a quedar contigo.

¢Considera que dentro de las empresas los Emails juegan un papel importante?

Si, los emails suelen ser un canal formal para que tu como empresa puedas comunicarte con tu cliente ya sea por una venta o compra
que este haya hecho, asi también usandolo para ofrecer promociones, ofertas, etc., con la finalidad de poder estar en contacto
constantemente con ellos.

¢En laempresala publicidad se debe considerar importante para gestionar nuevos cambios?

Hoy en dia todas las marcas se mueven por la publicidad, ya que es lo primero que entra a la mente del consumidor a través de los
ojos y es lo que hace que este pueda estar informado, atraido, etc. Por ende, al tu emplearla para tu marca te va a ayudar a que
puedas estar mas conectado con tus clientes.

¢ldentifica que las redes sociales hoy en dia son consideradas como un gran aporte de crecimiento empresarial?

Las redes sociales ya de por si son un boom, como anteriormente lo mencioné, es un gran canal en donde te ayudara no solo a

desarrollarte como marca si no también que te permitird tener mas alcance directo con tu publico, lo cual es de por si una ventaja.
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Jldentifica que el SEM es importante (Search Engine Marketing) buscadores de campafias publicitarias
permiten a las empresas testear los resultados de una manera rapida?

El SEM es muy necesario porque nos permite captar mas clientes a través de los métodos de pago de los principales
buscadores

¢Consideras que el SEO (Acciones conjuntas del Posicionamiento) es de gran aporte en una empresa?

A través del SEO nos va a permitir incrementar la visibilidad y aumentar el nimero de visitas que llegan desde
buscadores implicando que aumente nuestra cartera de clientes

¢ Qué debemos tener en cuenta para atraer mas usuarios e incrementar los valores de venta en las empresas?
para aumentar nuestras ventas, es importante conocer a nuestros clientes potenciales, segmentarlos segin sus
caracteristicas y, con trabajo en equipo, aplicar técnicas en forma de pago.

¢cConsidera que se debe implementar estrategias para incrementar las ventas?

Para aumentar las ventas se necesita una estrategia tanto en publicidad y fidelizacion de clientes, por ejemplo, el uso
de las redes sociales es fundamental hoy en dia.

Jldentifica importante cerrar etapas en la empresa con objetivos claros en la empresa?

Si, es necesario construir una relacion positiva con los clientes sin entrar en la fase de cierre muy exigente, también
conocida como inbound marketing, que permite a los potenciales clientes conocer la marca.

¢ Considera importante conocer el nivel de fidelizacién en sus clientes?

Si, implementar programas de fidelizacion es una estrategia que puede utilizar para alentar a los clientes existentes
que ya tienen una relacién con su negocio y atraer nuevos.

¢ Considera que dentro de las empresas los Emails juegan un papel importante?

Emails ahora fundamentales en el desarrollo de cualquier campafia de marketing

¢En laempresala publicidad se debe considerar importante para gestionar nuevos cambios?

uso es necesario para incentivar el consumo de nuestros productos o servicios. Otra cosa importante de la publicidad
es reconocer que cambia con los afios porque existen diferentes plataformas donde podemos alojar nuestro espacio
publicitario.

Jldentifica que las redes sociales hoy en dia son consideradas como un gran aporte de crecimiento

empresarial?

las redes sociales han demostrado ser la herramienta mas importante para dar a conocer nuestros productos y
servicios permiten conocer las reacciones de los clientes hacia nuestra marca, lo que nos permite analizarla en poco

tiempo.
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