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PLANTEAMIENTO DEL PROBLEMA

La ferreteria "JB"" de la ciudad de Babahoyo, es una empresa que se dedica a la
venta de herramientas, materiales de construccion y linea de pintura entre otros, su area
de comercializacion se limita al &mbito local dentro de la ciudad, se encuentra situada
en la avenida 5 de junio y flores, es propiedad de la sefiora EIsy Maria Ramos Berruz y
cuenta con un total de 8 colaboradores. Ademas, el negocio fue creado en la misma
ciudad hace aproximadamente 10 afios. En la cual, se ha podido detectar que los
pequefios negocios ferreteros, dia a dia enfrentan desafios significativos debido a la
competencia de las grandes cadenas comerciales y supermercados distribuidores que
buscan aumentar su participacion en el mercado. Esto ha generado que afio tras afio la

ferreteria ""JB”" tenga ventas por debajo de los $15.000 anuales.

Una de las falencias detectadas dentro de la ferreteria es la falta de inversion en
la implementacion de las estrategias de marketing, generando en los clientes actuales y
potenciales desconocimiento de los productos y beneficios que oferta la empresa ya que
no cuenta con exhibiciones destacadas en el punto de venta o publicidad en sitios web,
redes sociales, el uso de folletos o carteles, incluso se puede intercambiar informacion
con personas influyentes de varios circulos econémicos de la ciudad que puedan ayudar

a aumentar la visibilidad y las ventas de productos especificos.

Otro de los tantos problemas encontrados en la empresa, es que todo el personal
que labora dentro de la ferreteria desconoce sobre el marketing y las ventajas de su
implementacion dentro de la organizacion, dando como resultado que la ferreteria tenga
poca participacion dentro del mercado ferretero, un nivel bajo de interaccién con los
clientes actuales o potenciales, insatisfaccion de las necesidades de clientes,

conduciendo a una disminucién en las ventas de sus productos.



Dentro de la ferreteria se ha logrado identificar que actualmente no han podido
implementar cambios ni adaptarse a las nuevas tendencias que se presentan dia a dia,
situacion que es preocupante, generando una limitacion significativa para mantener
relaciones de fidelizacion con los clientes ya que no se le da seguimientos por medio de
[lamadas ni tampoco se comparte informacion ni contenido valioso por medio de redes
sociales o0 mails. Ademas, no se brindan charlas ni talleres con los diferentes maestros
constructores de la localidad. Esto podria resultar en desequilibrios significativos,
pérdida de participacion de mercado y otros problemas que se veran reflejados en

futuras ventas, utilidades e inversiones.

Otras deficiencias que se han identificado en la ferreteria son vulnerabilidades
en el control de la base de datos de clientes registrados y entradas de bienes y materiales
para su venta. Se ha demostrado que existen fallas a nivel tecnologico, lo le impide
optimizar los recursos disponibles de las empresas y asi poder saber de manera oportuna
lo que tienen en stock, ventas, ingresos, gastos y otros conceptos relacionados con la

economia y sostenibilidad del negocio.

Fue posible a través del duefio de la ferreteria descubrir que no han utilizado ni
aplicado promociones dirigidas a precios de servicios, incentivos, combos para atraer

mejor la atencion y el consumo de los clientes actuales y potenciales.



JUSTIFICACION

El trabajo investigativo que se justifica para la Ferreteria *’JB’’ es de vital
importancia debido a varias razones: una de ella es poner en practica todo lo aprendido

durante los afios de estudio de la carrera universitaria.

El incremento de ventas en la ferreteria es esencial para el crecimiento y
sostenibilidad del negocio, lo que a su vez permitird generar mas ingresos y mejorar su

rentabilidad.

Potencializar la presencia de marca: Es crucial para destacar en un mercado
competitivo. Una estrategia de marketing efectiva puede ayudar a posicionar la marca

"Ferreteria JB" en la mente de los clientes y mejorar su reconocimiento y reputacion.

Participacion de mercado: Incrementar la participacion de mercado permitira a la
ferreteria competir de manera mas efectiva con otras empresas del sector, ganando cuota

de mercado y aumentando su influencia en la industria.

La realizacion de este estudio de caso es enfocarse en la comercializacion como
un aspecto primordial en la empresa. Esto significa que la ferreteria "JB" esta centrando
sus esfuerzos en la promocién y venta de sus productos y servicios de manera mas
estratégica y proactiva. Al considerar la comercializacién como una prioridad, la

ferreteria busca aumentar su visibilidad en el mercado y llegar a un publico méas amplio.

También tiene como objetivo mejorar la eficiencia y comunicacion interna
dentro de la empresa. Al mantener al personal en contacto y fomentar un proceso eficaz,

se espera gque haya una mejor coordinacion entre las diferentes areas requeridas para el



funcionamiento del negocio. Esto puede conducir a una mayor productividad y una

toma de decisiones mas informada.

OBJETIVOS DE ESTUDIO

Objetivo General

Identificar las Estrategias de Marketing de la ferreteria “"JB”" en la ciudad de
Babahoyo periodo 2022 mediante una investigacion de campo, que permita incrementar

las ventas.

Objetivos Especificos

v Argumentar teéricamente las estrategias de marketing a través de textos
académicos.

v' Comparar las estrategias de marketing que aplican otros negocios
ferreteros, por medio de una guia de entrevista dirigida a sus propietarios.

v Formular estrategias de marketing mediante un analisis deductivo de las

entrevistas realizadas a negocios ferreteros para aplicarlas en la ferreteria ~"JB”™”



LINEA DE INVESTIGACION

Este caso de estudio se desarrollara en el marco de la linea de investigacion
“Sistemas de Informacion y Comunicacion, Emprendimiento e Innovacioén”, debido a
que la ferreteria es un negocio que se ha ido innovando a lo largo de los afios,
histéricamente y en la actualidad el nivel de comunicacion e informacion en el progreso
de sus actividades administrativas, comerciales y econdmicas aun es bajo teniendo

lugar dentro de la ciudad de Babahoyo, la cual ha vivido mdltiples vicisitudes.

Aunque, también se ha considerado el uso de la sublinea de investigacion
“Marketing y comercializacion” con el fin de que a través de estos métodos se pueda
analizar las estrategias de marketing que maneja la ferreteria, incluyendo ciertas
omisiones en relacion con la promocion, publicidad, estrategias y otros que han sido
elementos negativos que conducen a resultados no deseados y por ende consumidores

insatisfechos en el uso de los productos que ofrece la empresa.



MARCO TEORICO

La ferreteria "JB"" de la ciudad de Babahoyo, es una empresa que se dedica a la
venta de herramientas, materiales de construccion y linea de pintura entre otros, su area
de comercializacion se limita al &mbito local dentro de la ciudad, se encuentra situada
en la avenida 5 de junio y flores, es propiedad de la sefiora Elsy Maria Ramos Berruz y
cuenta con un total de 8 colaboradores. Ademas, el negocio fue creado en la misma
ciudad hace aproximadamente 10 afios. En la cual, se ha podido detectar que los
pequefios negocios ferreteros, dia a dia enfrentan desafios significativos debido a la
competencia de las grandes cadenas comerciales y supermercados distribuidores que

buscan aumentar su participacion en el mercado.

Marketing

El marketing es un proceso integral que implica tanto aspectos administrativos
como sociales, y su objetivo es satisfacer las necesidades y deseos de las personas
mediante la creacion de un deseo por los productos o servicios ofrecidos. Esto se logra a
través de la generacidn de ofertas atractivas y el intercambio de productos de valor entre

los consumidores y las empresas. (rockcontent, 2020).

En el contexto del caso de estudio sobre la ferreteria en la ciudad de Babahoyo,
el marketing es esencial para comprender como mejorar la satisfaccion de los clientes y
corregir las falencias identificadas en el marketing actual. Al centrarse en la generacion
de deseo, la oferta adecuada y el intercambio efectivo, la ferreteria podria abordar las
areas problematicas y trabajar en estrategias mas efectivas para atraer y retener a sus

clientes, mejorando asi sus resultados comerciales.



Ventajas del Marketing

El marketing ayuda a crear conciencia sobre una marca, producto o servicio
entre el publico objetivo, lo que aumenta la visibilidad y el reconocimiento de la
empresa, también permite identificar y segmentar diferentes grupos de clientes segun
sus necesidades, preferencias y comportamientos, lo que facilita la personalizacion de

las estrategias y mensajes.

El proceso de marketing implica la comprension profunda de las necesidades del
mercado, lo que puede llevar a la innovacion y mejora constante de productos y
servicios para de esa manera posicionar la marca de manera nica en el mercado y a
destacarla frente a la competencia. Si se implementa de manera efectiva, el marketing
puede generar un retorno de la inversién sostenible a lo largo del tiempo, ya que

contribuye a la construccion de una base sélida de clientes leales.

Importancia del marketing

Segun (Badajoz, 2021) EI marketing tiene un papel muy importante en el triunfo
y el crecimiento de cualquier negocio u organizacion. Su importancia radica en varios

aspectos clave:

Conexidn con el mercado: ya que permite a las empresas comprender las
necesidades y deseos de su mercado objetivo. Al analizar el comportamiento del
consumidor, las tendencias y las preferencias, las empresas pueden adaptar sus

productos y servicios para satisfacer esas demandas especificas.

Generacion de demanda: A través de estrategias de marketing efectivas, se

puede crear una demanda deseada para productos o servicios. Al comunicar los



beneficios y valores unicos de lo que se ofrece, se estimula el interés y el deseo en los

consumidores.

Creacidn de marca: El marketing contribuye a la construccion de la identidad y
la imagen de una marca. Una marca sélida y reconocible puede influir en la percepcion
del publico, generar confianza y lealtad, y diferenciar a una empresa de sus

competidores.

Captacion y retencion de clientes: El marketing ayuda a atraer nuevos clientes
y a retener a los existentes. Estrategias como promociones, descuentos, programas de
fidelizacion y una experiencia positiva del cliente contribuyen a mantener una base

s6lida de clientes.

Desarrollo de estrategias comerciales: Las decisiones estratégicas sobre como
posicionar productos, precios, canales de distribucion y comunicaciones se basan en el
andlisis y la investigacion de marketing. Esto garantiza que las acciones comerciales

estén respaldadas por datos y sean coherentes con los objetivos de la empresa.

Innovacién y adaptacion: ElI marketing impulsa la innovacion al identificar
oportunidades para nuevos productos o mejoras en los existentes. También ayuda a las
empresas a adaptarse a los cambios en el mercado y a ajustar sus estrategias en

respuesta a las condiciones cambiantes.

Ventas

Las ventas se refieren al proceso de intercambio de bienes, productos o servicios
por dinero u otro valor entre un vendedor y un comprador. Es un aspecto fundamental

de cualquier negocio o actividad comercial. En términos simples, las ventas implican



convencer y persuadir a los clientes potenciales para que adquieran lo que estés

ofreciendo. (University, 2021)

El proceso de ventas puede variar segun el tipo de producto o servicio, la
industria y las estrategias especificas de cada empresa. La habilidad para realizar ventas
efectivas implica comprender las necesidades y deseos del cliente, comunicarse de

manera clara y persuasiva, y construir relaciones sélidas con los clientes.

Las ventas son la principal fuente de ingresos para las microempresas. Los
ingresos generados a través de las ventas permiten a las microempresas cubrir sus costos
operativos, como salarios, suministros, alquiler y otros gastos. También pueden ser
utilizados para expandir la linea de productos o servicios, ingresar a nuevos mercados,
aumentar la produccion y mejorar la calidad de los productos. Sin suficientes ventas,

una empresa puede tener dificultades para mantenerse a flote y crecer.

Las ventas exitosas contribuyen a la construccion de una buena reputacion en el
mercado. Los clientes satisfechos son mas propensos a recomendar la empresa a otros y
a generar ventas repetidas, lo que a su vez aumenta la visibilidad y la presencia de la

marca.

Incrementar ventas

El aumento de las ventas es un objetivo central para la mayoria de las empresas,
y el marketing juega un papel importante en este proceso. Para (Acufia, 2022), las
ventas son un conjunto de planes de accion encaminados a mejorar el desempefio del
departamento de ventas de una empresa. En general, su objetivo es producir ganancias,
disminuir los costos operativos y mejorar la utilidad del equipo. Para aumentar las

ventas en una empresa u organizacion se debe de realizar lo siguiente:



Segmentacion y Conocimiento del Cliente: Identifica los segmentos de
mercado mas relevantes para tu ferreteria en funcion de las necesidades y caracteristicas
de los clientes. Cuanto mejor comprendas a tu publico objetivo, més efectivas seran tus

estrategias de marketing.

Promociones y Descuentos: Ofrece promociones especiales, descuentos y
ofertas atractivas en productos especificos. Estos incentivos pueden estimular la compra

y atraer a nuevos clientes.

Publicidad Local: Utilizar medios locales, como anuncios en radio, television
local y periddicos, para llegar a la audiencia de Babahoyo. La publicidad local puede ser

efectiva para atraer a residentes cercanos y construir una base de clientes leales.

Redes Sociales: Utilizar plataformas de redes sociales para promocionar tus
productos, compartir consejos de bricolaje, interactuar con los clientes y crear una

comunidad en linea alrededor de tu marca.

Programas de Fidelizacion: Implementar un programa de lealtad que
recompense a los clientes frecuentes con descuentos, regalos o puntos canjeables. Esto

puede incentivar a los clientes a seguir comprando en tu ferreteria.

Colaboraciones Locales: Establecer asociaciones con otras empresas locales,
como contratistas, constructores o empresas de reformas. Pueden recomendar tu

ferreteria a sus clientes, lo que podria aumentar las ventas.

Mejora de la Experiencia del Cliente: Brindar un excelente servicio al cliente
y crea una experiencia de compra positiva. Los clientes satisfechos son méas propensos a

regresar y a recomendar tu ferreteria a otros.



Eventos y Talleres: Organizar eventos, demostraciones o talleres relacionados
con la mejora del hogar y la construccion. Estos eventos pueden atraer a personas

interesadas en aprender y comprar los productos necesarios.

Estrategias de Marketing

Las estrategias de marketing son planes o enfoques sistematicos disefiados para
promover y vender productos o servicios de una empresa de manera efectiva. Estas
estrategias se desarrollan con el propoésito de alcanzar los objetivos de marketing y
maximizar el impacto de las acciones de promocion en el mercado, Abarcan diversos
aspectos y consideraciones para lograr una posicion favorable en el mercado y generar
demanda por parte de los consumidores (Clemente, 2022). Una estrategia de marketing
se compone de varios pasos especificos que se toman para lograr el mismo resultado ya

sea el de promocionar o vender la marcas.

Todas las estrategias de marketing tienen como finalidad hacer una propuesta
comercial a un grupo demografico especifico y persuadirlos para que compren un

producto o servicio.

Ventajas de las estrategias

e Comercializar cada vez mas consistentemente

e Convertir a los clientes potenciales en cliente frecuente.

e Posibilitan la conservacion y el la expansion de la empresa.

e Satisfacer las necesidades de los clientes y mejorar las expectativas.
e Fortalecer la vinculacion con tu grupo objetivo.

e Crear una marca en la mente del el comprador.

e Destacas de tus competidores.



Segmentacion de mercado

Para (Ferrel, 2022) las estrategias de marketing permiten la identificacion y
division del mercado en segmentos especificos segun caracteristicas demograficas,
geograficas, psicograficas o conductuales de los consumidores. La segmentacién del
mercado permite a las marcas disefiar estrategias para diverso tipos de consumidores en
funcién de como perciben el costo total de ciertos productos y servicios, lo que les
permite entregar un mensaje mas personal con la confianza de que resonard, por tal
razon la segmentacion de mercado es una la tactica de marketing ampliamente utilizada

para las estrategias de promocion de productos.

Tipos de Segmentacion

Segmentacion Demogréfica: Se basa en caracteristicas demograficas como
edad, género, ingresos, nivel educativo, ocupacion y estado civil. Es una forma comun
de segmentacién y ayuda a comprender mejor las preferencias y comportamientos de

diferentes grupos de edad o género.

Segmentacion Geografica: Divide el mercado segun la ubicacién geogréfica,
como pais, region, ciudad o clima. Esto es Gtil cuando las preferencias de los

consumidores varian segun la ubicacion geografica.

Segmentacion Psicogréafica: Se basa en caracteristicas psicoldgicas y de estilo
de vida, como valores, personalidad, intereses, actitudes y comportamientos. Esta
segmentacion se centra en los aspectos emocionales y motivacionales de los

consumidores.



Segmentacion Conductual: Se enfoca en los comportamientos de compra y uso
de los consumidores, como la frecuencia de compra, la lealtad a la marca, los beneficios
buscados y la actitud hacia el producto. Ayuda a comprender las razones detras de las

decisiones de compra.

Posicionamiento de marca

Segun (Florido, 2022), El posicionamiento de la marca se refiere a la manera en
que una empresa o producto es percibido por su publico objetivo en comparacion con la
competencia. Es la imagen mental que los consumidores tienen de la marca y como la
asocian con ciertas cualidades, valores y atributos. El objetivo del posicionamiento de la
marca es ocupar un lugar anico y relevante en la mente de los consumidores para

diferenciarse de los competidores y crear una conexion sélida y duradera.

Relacion con los Clientes

Establecer y mantener una buena relacion con los clientes es fundamental para el
éxito de cualquier negocio. Una relacion sélida con los clientes puede llevar a la lealtad,
la satisfaccion y la recomendacion, lo que a su vez puede generar un crecimiento
constante y sostenible. (Enrriquez, 2023). Algunos consejos clave para construir una

relacion efectiva con los clientes:

Comunicacion efectiva: Mantener lineas de comunicacién abiertas y claras con
tus clientes. Escuchar sus comentarios, preguntas y preocupaciones, y responder de

manera oportuna y atenta.



Conocer a los clientes: Entender las necesidades, deseos y preferencias de los
clientes. Cuanto mejor comprendas sus objetivos, mas podras personalizar tus productos

0 servicios para satisfacer sus necesidades especificas.

Ofrecer un excelente servicio al cliente: Brindar un servicio al cliente
excepcional en todas las etapas, desde la preventa hasta el soporte postventa. Resolver
problemas de manera eficiente y muestra empatia hacia las preocupaciones de los

clientes.

Personalizacion: Adaptar interacciones con los clientes en funcién de su
historial de compras y preferencias. Esto puede generar una conexion mas profunda y

demostrar que valoras su negocio.

Programas de fidelizacion: Ofrecer incentivos y recompensas a los clientes que
regresan. Programas de lealtad, descuentos exclusivos o regalos especiales pueden

ayudar a fortalecer los lazos con tus clientes.

Sé transparente: Mantener la transparencia en tus practicas comerciales y

politicas. Los clientes aprecian la honestidad y la sinceridad.

Agradecimiento: Expresar gratitud por la eleccion de tus productos o servicios.
Un simple "gracias" puede marcar la diferencia en la percepcion que los clientes tienen
de tu negocio. Cada cliente es Unico, por lo que es importante adaptar tus enfoques de
relacién segun las necesidades individuales. La construccion y el mantenimiento de
relaciones sélidas con los clientes son esenciales para el éxito a largo plazo de tu

negocio.



Estrategias de Marketing dentro del Mercado Ferretero

Las estrategias de marketing para los negocios ferreteros son procedimientos de
transformacion muy importantes ya que de esa manera pueden tomar decisiones que le
permitan identificar a profundidad el tipo de mercado al cual va dirigido sus productos.
Desarrollar estrategias y al mismo tiempo poder ejecutarlas son metas establecidas que

permiten obtener resultados favorables. (Palacios, 2022)

La colocacion estratégica de productos aumentaré la factura,
independientemente de la especialidad de la empresa, tornillos y destornilladores, lijas,
pinturas, brochas y herramientas afines son las herramientas sabiamente ubicadas en sus

locales de acuerdo a cada segmento de compra.

En la actualidad los propietarios de los negocios incluyendo los ferreteros estan
implementando cambios muy importantes que les permita sobresalir entre la
competencia y asi poder cumplir con las expectativas de los clientes actuales y
potenciales. La implementacion de un valor agregado asegura a la empresa tener
ventajas dentro del mercado, el factor mas importante es que las ventas crecen, lo que se

traduce en una mayor ganancia.

En el mercado ferretero la digitalizacion esta transformando la forma en que las
ferreterias operan, interactan con los clientes y compiten en el mercado. La adopcion
efectiva de estas tecnologias puede mejorar la eficiencia, la experiencia del cliente y la

competitividad en un entorno comercial en constante evolucion.

Muchas ferreterias estan estableciendo presencia en linea a través de sitios web y
plataformas de comercio electronico, lo que les permite vender productos en linea y

Ilegar a una audiencia méas amplia. Los clientes pueden buscar, comparar y comprar



productos facilmente desde la comodidad de sus hogares. La implementacion de
sistemas de pago electronico y facturacion en linea agiliza los procesos de pago, lo que
beneficia tanto a los clientes como a las ferreterias al reducir el tiempo de espera y los

errores en la facturacion.

Escasa Aplicacion de Marketing en los Negocios

La falta de estrategias de marketing puede tener un impacto significativo en la
visibilidad, la competitividad, las ventas y la imagen de marca de un negocio u
organizacion. Sin estrategias de marketing efectivas, es posible que el negocio pase
desapercibido para la audiencia objetivo. Esto puede resultar en una falta de
conocimiento sobre los productos o servicios, lo que a su vez puede dificultar el

aumento de las ventas y la expansion de la base de clientes.

Si no se cuenta con estrategias de marketing dentro de los negocios, se podria
perder la posibilidad de entrar en nuevos segmentos de mercado, expandirse a nuevos
territorios o lanzar nuevos productos. El branding es fundamental para establecer una
identidad y una reputacion solidas en el mercado. Sin estrategias de marketing, sera
dificil construir una marca reconocible y confiable, lo que a largo plazo puede afectar la

lealtad de los clientes. (Fernandez, 2020)

Por otro lado, la desmotivacion es muy imprescindible. La motivacion es el
impulso para hacer algo bien todos los dias. Al movernos de un lugar a otro, la
incoherencia en el trabajo por falta de estrategia nos hace poco productivos y
terminamos haciendo todo y nada al mismo tiempo. La frustracion y el estrés son el

resultado de tal situacion. Por medio de una estrategia se labora con mas tranquilidad en



lo planificado. Cuando sabe hacia donde se dirige y tiene esa parte bajo control, puede

poner todo su incentivo en crear nuevas oportunidades para el negocio.

La carencia de estrategia de marketing en la empresa conduce al desperdicio: La
improvisacion constante significa que los recursos se asignan de manera descontrolada,
lo que genera costos innecesarios para la empresa y, por lo tanto, reduce sus ganancias.
Dinero que puede utilizar para hacer agrandarse el negocio mediante el desarrollo de

nuevos productos o servicios.



MARCO METODOLOGICO

En el caso del presente estudio basado en las estrategias de marketing para la
ferreteria ""JB”” en la ciudad de Babahoyo periodo 2022, se utilizaron ciertos métodos,
los cuales permitieron recopilar datos necesarios y asi lograr lo establecido en los
objetivos a los que se dirige. De modo que, se determina que el enfoque de
investigacion empleado fue el cualitativo debido al uso de entrevistas, las mismas que
permitieron identificar y analizar, cuéles son las estrategias de marketing que permiten

incrementar las ventas de la ferreteria “"JB”" en la ciudad de Babahoyo periodo 2023.

Se us6 la investigacion documental y de campo, dado el uso de varias y diversas
fuentes bibliogréficas, como textos académicos, libros, articulos de investigacion y
demas. Se emple6 ademas, la investigacion de campo, por la identificacion de
propietarios y/o gerentes de ferreterias para la posterior obtencidn de sus opiniones de

forma presencial, a través de entrevistas.

El método aplicado fue el deductivo, ya que se hicieron varias entrevistas, las
mismas que permitieron ir de opiniones generales de cada uno de los propietarios y/o
gerentes de empresas ferreteras, a conclusiones particulares para la ferreteria “JB”.
Como técnica de investigacion se utilizaron entrevistas, las mismas fueron efectuadas a
varios propietarios de empresas ferreteras de la ciudad de Babahoyo, con la finalidad de
conocer la viabilidad de aplicar estrategias de marketing a la empresa objeto de estudio.
Como instrumento de investigacion, se emplearon tablas de notas empleadas para llevar
el correcto registro de la informacion recabada. El instrumento del cual se deriva la

entrevista es la entrevista estructurada o formal.



Guia predisefiada de preguntas para la entrevista estructurada

1. ¢Antes de considerar aplicar el marketing como ventaja competitiva, creyd que
era un gasto y no una inversion, dada su resistencia al cambio?

2. ¢Sus ingresos se mantuvieron estables o no hubo una gran variacion con la
implementacion del marketing?

3. ¢Desde su experiencia, cual estrategia considero aplicar a su negocio y por quée?

4. ¢Araiz de qué problematica decidio invertir en publicidad o digitalizacion del
negocio?

5. ¢Lainversion en publicidad tuvo un mayor o menor impacto sobre su situacién
financiera dadas las limitaciones de su presupuesto?

6. ¢Con las estrategias publicitarias efectuadas, la demanda de clientes se ha
expandido a otros sectores aledafios de la ciudad?

7. ¢A través de promociones, descuentos y redes sociales, considera usted que
aquello convirtié a clientes potenciales en clientes frecuentes?

8. ¢Con todas las ventajas que le resultaron de aplicar el marketing, se plante6 como
objetivo a sequir, el satisfacer las necesidades de los clientes o en la busqueda de
la expansion de su negocio?

9. ¢Como gerente, cree usted que es fundamental crear una marca para que la misma
guede grabada en la mente del consumidor o marcar una gran diferencia respecto
a sus competidores?

10. ¢ Cuél considera usted, que es la importancia del Marketing para su negocio?



RESULTADOS

Los resultados obtenidos de la entrevista estructurada dirigida especificamente
para cinco administradores de empresas ferreteras de la ciudad de Babahoyo, fueron los

siguientes:

Los cinco entrevistados consideraban al marketing como un gasto. Asimismo el
total de ellos, vieron resultados favorables luego de su implementacion. EI marketing
digital, la diferenciacion de productos, alianzas estratégicas, la mejora de la experiencia
del cliente y una estrategia de precios, fueron las alternativas de marketing que llevaron
a cabo en sus negocios. Ante su limitado presupuesto, la publicidad dio un impacto
positivo dentro de la situacion financiera de las empresas. Ademas de asegurar que
pudieron convertir clientes potenciales en frecuentas. La meta primordial a cumplir, se
centro en satisfacer las necesidades cambiantes de los clientes, pero otros buscaron un
equilibrio entre la satisfaccion del cliente y la expansion progresiva de operaciones.
Crear una marca distintiva es esencial para dejar una impresion duradera en la mente del
consumidor y destacar frente a la competencia. Otros recalcaron que una marca
memorable no solo se graba en la mente del consumidor, sino que también impulsa la

ventaja competitiva y la fidelizacion de los clientes.

Para ellos, el marketing es vital ya que les ha proporcionado visibilidad,
conexion con clientes e impulsé el crecimiento de sus negocios. Consideraron que es
crucial la aplicacion de publicidad, ya que les ha permitido la promocidn efectiva de

productos, alcanzando audiencias relevantes.



DISCUSION DE RESULTADOS

Producto de lo anterior, se pudo sintetizar en que los administradores de aquellos
negocios ferreteros, consideraban al marketing como un gasto debido a su resistencia al
cambio e ignoraban su capacidad de convertirse en una inversion valiosa. La
implementacion del marketing reflejo en opiniones variadas, mencionaron que las
ventas superaron expectativas de estabilidad, lo que les llevo a una nueva fase de
crecimiento, a una continuidad de la estabilidad financiera. En otros casos
experimentaron una disminucién temporal en los ingresos pero luego se recuperaron y
mantuvieron la estabilidad. Dentro de las estrategias de marketing que aplicaron
mencionaron al marketing digital debido a su alcance global y capacidad para llegar a
audiencias especificas de manera efectiva. Mejora de la experiencia del cliente, ya que
crea que una base de clientes satisfechos se traduciria en recomendaciones y lealtad a
largo plazo. Estrategia de precios competitiva para ganar participacion en el mercado,
confiando en que aumentaria la demanda.

Las causales para invertir en publicidad, detallaron que surgieron después de
enfrentar una disminucidn en la visibilidad de la marca, la creciente demanday la
necesidad de adaptacion. Ante la dificultad de gestionar manualmente las operaciones,
optaron por la digitalizacion para mejorar la eficiencia y la experiencia del cliente.

A pesar de las limitaciones presupuestarias con las que contaban, la inversion en
publicidad generd un impacto significativo al aumentar visibilidad y ventas.

Sus estrategias publicitarias han atraido a clientes, sobre todo por elevar
descuentos, logrando una mayor diversificacién de la clientela, demostrando una

expansion geografica exitosa.



CONCLUSIONES

1. Como producto de la investigacion, las principales estrategias de marketing
generalmente aplicadas a negocios fueron: conocer al cliente, aplicar promociones
y descuentos. Digitalizar el negocio haciendo uso de la publicidad a través de redes
sociales y desarrollar ideas de fidelizacion de los clientes mediante juegos
interactivos donde se recolecten puntos a fin de obtener un premio mayor.

2. Luego de la investigacion de campo, a través de las entrevistas efectuadas a varios
administradores de negocios ferreteros de la ciudad, las estrategias de marketing
con mayor eficacia desde sus perspectivas y experiencia fueron basicamente: el
marketing digital, debido a su capacidad para llegar a audiencias especificas de
manera efectiva. Mejorar la experiencia del cliente, ya que crea que una base de
clientes satisfechos se traduciria en recomendaciones y lealtad a largo plazo.
Estrategia de precios competitiva para ganar participacion en el mercado, confiando
en que aumentaria la demanda.

3. Aguellas estrategias que permitieron el incremento de las ventas de los negocios
ferreteros mencionados en los resultados y en la discusion respectivamente, fueron:
la inversién en publicidad, la misma demostré ser una estrategia rentable al mejorar
la situacion financiera, permitié ver resultados significativos en la liquidez de los
negocios. La combinacion de promociones, descuentos y una fuerte presencia en
redes sociales. Crear una marca distintiva y centrarse en cumplir un objetivo dual,

entre la satisfaccion del cliente y la expansion progresiva del negocio.



RECOMENDACIONES

1. Serecomienda a la Ferreteria ""JB"” de la ciudad de Babahoyo, la
implementacion del trabajo de investigacion, el cual estuvo basado en primer
lugar en indagar tedricamente las estrategias de marketing generalmente
aplicadas a negocios a través de textos académicos, las mismas que sirvieron
de punto de partida para el desarrollo del presente escrito, y tomar nuevas
vias de implementacion relacionadas al marketing y de las ventajas de su
implementacidn para aquellos negocios cuyas ventas no cumplieron
expectativas.

2. Resultaria favorable una alianza estratégica entre las empresas que fueron
participe del presente estudio de caso, para que compartan y desarrollen
estrategias de marketing que hayan efectuado durante situaciones de
inestabilidad financiera para mejorar y desarrollar las empresas que forman
parte del mercado ferretero de la ciudad de Babahoyo.

3. Se sugiere que la Ferreteria ~"JB”", realice un presupuesto destinado
especificamente para marketing y publicidad, dadas las ventajas
competitivas que generan el solo hecho de su aplicacién, las cuales
influyeron en un aumento de demanda de clientes, expansion de ventas a
otras partes aledafias a la ciudad de Babahoyo, lo cual se traduce a una

mejora en la situacién financiera de los negocios.
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ANEXOS

. Certificado
Registro Unico de Contribuyentes
Apellidos y nombres Huamero RUC
RAMOS BERRUZ ELSY MARIA 1202094775001
Estado Régimen Artesano
ACTIVOD RIMPE - EMPRENDEDOR Mo registra
Fecha de registro Fecha de actualizacian
18/05/2001 17/11/2020
Inicio de actividades Reinicio de actividades Cese de actividades
18/05:2001 Mo registra Mo registra
Jurisdiccion Obligado a llevar contabilidad
ZOMA 5/ LOS RIOS [ BABAHOYO NO
Tipo Agente de retencion Contribuyente especial
PERSOMAS MATURALES MO NO

Domicilio tributario

Ubicacion geografica

Provincia: LOS RIOS Canton: BABAHOYO Parroguia: DR. CAMILO PONCE

Direccion

Barrio: LINDO Calle: AY. ENRIQUE POMCE LUQUE Ndmero: S/M Referencia: JUNTO
A LAS OFICINAS DEL SERVICID DE RENTAS INTERMAS

Medios de contacto
Celular: 0084882336 Teléfono domicilio: 052733082 Email: elsi_ramos@yahoo.com

Actividades economicas

« G4T190101 - VENTA AL POR MENCR DE GRAN VARIEDAD DE PRODUCTCS EN TIEMDAS, ENTRE
LOS QUE PREDOMINAN, LOS FRODUCTOS ALIMENTICIOS, LAS EEBIDAS © EL TABACO, COMO
PRODUCTOS DE PRIMERA NECESIDAD ¥ VARIDS OTROS TIPOS DE PRODUCTOS.

« B4T411301 - VENTA AL POR MENCR OE EQUIPDS DE TELECOMUMICACIONES: CELULARES,
TUBOS ELECTROMICOS, ETCETERA. INCLUYE PARTES Y PIEZAS EN ESTASLECIMIENTOS

ESPECIALIZADOS.
+ G4TS20 - VENTA AL POR MENOR DE ARTICULOS DE FERRETERIA: MARTILLOS, SIERRAS,
DESTORMILLADORES ¥ PEQUENAS HERRAMIENTAS EN GENERAL, EQUIPC ¥ MATERIALES DE

«GTEI0E01 - VENTA AL POR MEMOR DE ARTICULOS DE FAP'ELEHI.I’; COMO LAPICES,
BOLIGRAFDS, PAPEL, ETCETERA, EM ESTASLECIMIENTOS ESPECIALIZADOS.

~ G4TTIES02 - VENTA AL POR MEMOR DE TARJETAS ELECTROMIGAS EM ESTASLECIMIENTOS
ESPECIALIZADDS.

»H43Z30501 - OTROS TPCS DE TRANSPORTE REGULAR O NO REGULAR DE CARGA POR

CARRETERA
= JE1200401 - ACTIVIDADES DE REVENTA DE SERMICICEE DE TELECOMUNICACIONES [SUMMSTHI:I
DE SERVICIOS TELEFOMICOS Y DE INTERMET EM INSTALACIONES ABIERTAS AL PUBLICC:

GCABINAS TELEFOMICAS Y {:EERD\FESE

* NEZ120301 - ACTRVIDADES DE Y REALIFACION DE DUPLICADOS.

- S95020001 - ACTIVIDADES DE LAWADO, CORTE, RECORTE, PEINADD, TERIDOD, COLCRACION,
OMDULACION Y ALISADO DEL CABELLD Y OTRAS ACTIVIDADES SIMILARES PARA HOMBRES Y
MUJERES.

« 305020003 - ACTIVIDADES DE MASAJES FACIALES, MANICURA Y PEDICURA, TATUAJES,

MACUILLAJE, ETCETERA w2



Apellidos y nombres MNamero RUC
RAMOS BERRLUZ ELSY MARIA 1202094775001

» TOTOO000Z - ACTMVIDADES DE LOS HOGARES COMD EMPLEADORES DE PERSONAL DOMESTICO,
COMO  LAVANDEROS, JARDINERCS, PORTERDS, MOZ0S DE CUADRA, COMDUCTORES,
CONSERJES, PRECEPTORES, SECRETARIOS, ETCETERA. EL PERSONAL DOMESTICO
EMPLEADD PUEDE AS| DECLARAR LA ACTIMIDAD DE SU EMPLEADOR EM LOS GENSOS O
ESTUDIOS, AUNQUE EL EMPLEADOR, SEA LN PARTICLILAR. EL PRODUCTD RESULTANTE DE ESA
ACTIVIDAD ES CONSUMIDD POR EL PROPID HOGAR EMPLEADOR.

Establecimientos
Abjertos Cerrados
5 2

Obligaciones tributarias
- 9011 - DECLARACION DE IMPUESTO A LA RENTA PERSONAS NATURALES
« 2021 - DECLARACION SEMESTRAL VA

ﬂ Lac abiigesionss tributarisc refisjadac sn scis dooumento sciin cujstss 3 camblor. Revics
paricdicamanty cut obilgstionss tribultariss sn wew_crLgob.so.

Nimeros del RUC anteriores

Ciidigo da vasifcucisn R 1B S 35581 421
Fecha y hotu da armmias: 08 da saptambre de 20070 WTAT
Dhemexidn IP: AR AL 0B

Walide: del ceificade: Bl preserie cefcak ew wilido de cosformidied @ o sstsbleckdo en ln
Feanclocdtn Ma. MAC-DEERCGE1S-00000T1T, pobliceds as o Tece Suplanents del Regeis Ofcll
42 dal 10 da marts da 015, pof lo QU no sequisre salls ni frime por parte de b Adminstciss
Totubaria, resmo gua o posde vecficer en b pagl-e rersscdoma SH en Ines pla e B eplceciie
BRI e




Anexo 2

o
0 CERTIFICADO DE ANALISIS
E  magisrer
| |
[
TRABAJO FINAL PAZMINO ANGELA < 1w
Similitudes
Nambre del documenta: TRABAJD FINAL PAZMIND ANGELA docx Depositante: MUROZ CHAVEZ GLADYS GABRIELA
1D del documenta: T75d804d52ae600ch 3226615 bI2beRE20cE51 B Fecha de depésite: 14/3/2023
Tamafio del documents ariginal 30,72 kB Tipo de carga: interface
fecha de fin de andlisis: 14372023
Ubicacion de |as similitudes en &l dacumenta;
= Fuentes
Fuentes con similitudes fortuitas
N° Deseripeiones Similitudes Ubicaciones
1 e wiww.mediummultimedia.oom | El impacm de la falta de estrategias de marketin... < 1%
biipes e mesdummaitimedia.comimarketing ique-provoca-La-falta-de- marketirg
2 @ localhost | E'SJFB[EQidS de markeling para la Empresa "Farreleria Altamirana® del ¢... <1 |
FitipetSocalhostBOE0Am uvbasiream 234557 897921/ FILAADMODS. 201 B pof .
3 il Dacuments de obro usuaria 520010 < |
i % El documemn proviens de airo grupo b

Texto entre eomillas
0w similitudes entre comillas

<% Idioma no reconocida

Nimero de palabras: 5103
Nimero de caracteres: 33.443

Datos adicionales

oras idérocas: < 1% (13 palabras)

[y Palabras idérbcas: < 1% (10 palabras)

{1y Palabras idérbcas: < 1% 12 palabras)



Anexo 3

CARTA DE AUTORIZACION

Batahoyo, 25 de sgosto de 2023

Sefares:
UNIVERSIDAD TECNICA DE BABAHOYO

D e consaderacion:

Yo. ELSY MARIA RAMOS BERRUZ, eo calidad de PROPIETARIA de la Ferreteris
“JB", por medio del preseste aulorizo & b Srts, ANGELA BEATRIZ PAZMINO
GAVILANES, portadoes de |a cedula de ciudadania No, 120631015-1, realizar su estudio
de casa con ¢l lema: MARKETING ESTRATEGICO DE LA FERRETERIA "JB" DE
LA CIUDAD DE BABAHOYO PERIODO 2822, como reguisito previo a la cbtencion de
su titulo de Leda en Comercio

La empresa se compromete & entregar la (nformacion roquerida por |s Srta. ANGELA
BEATRIZ PAZMINO GAVILANES, on relacsim al estodio de caso, con ls comdicidn de

hacer ¢l uso licvo de los dasas obtemdos, pomiendo en prictica los q
deotro de su drea con eficiencia, respeto y respomsabelidad.
Atentamente,

Iu-l«rulln_”_

PROFIETARIA




Tabla 1

Entrevista - FERRETERIA MONSERRAT

FERRETERIA MONSERRAT

¢Antes de considerar aplicar el
marketing como ventaja competitiva,
creyd que era un gasto y no una

inversion, dada su resistencia al cambio?

¢Sus ingresos se mantuvieron estables o
no hubo una gran variacion con la

implementacién del marketing?

¢ Desde su experiencia, cudl estrategia

considero aplicar a su negocio y por qué?

¢A raiz de qué problemética decidio
invertir en publicidad o digitalizacion del
negocio?

¢Lainversion en publicidad tuvo un
mayor 0 menor impacto sobre su
situacion financiera dadas las
limitaciones de su presupuesto?

¢Con las estrategias publicitarias
efectuadas, la demanda de clientes se ha
expandido a otros sectores aledafios de la
ciudad?

¢A través de promociones, descuentos y
redes sociales, considera usted que
aquello convirtid a clientes potenciales en
clientes frecuentes?

¢Con todas las ventajas que le resultaron

Antes, veia el marketing como un gasto debido a
mi resistencia al cambio, temiendo su impacto en

los recursos sin garantia.

La implementacion del marketing generd un
aumento sorprendente en nuestros ingresos,
superando nuestras expectativas de estabilidad.
Opté por implementar una estrategia de marketing
digital debido a su alcance global y capacidad para
llegar a audiencias especificas de manera efectiva.
Después de enfrentar una disminucién en la
visibilidad de la marca, opté por invertir en
publicidad para reactivar el interés de los clientes.
A pesar de las limitaciones presupuestarias, la
inversion en publicidad generd un impacto
significativo al aumentar nuestra visibilidad y

ventas.

Si, hemos experimentado una expansion de la
demanda de clientes hacia sectores aledafios de la

ciudad como Baba y Urdaneta.

La combinacién de promociones, descuentos y una
fuerte presencia en redes sociales ha sido exitosa al
convertir clientes potenciales en clientes que
vuelven.

Tras experimentar los beneficios del marketing,
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de aplicar el marketing, se plante6 como
objetivo a seguir, el satisfacer las
necesidades de los clientes o en la
basqueda de la expansién de su negocio?
¢COlmo gerente, cree usted que es
fundamental crear una marca para que
la misma quede grabada en la mente del
consumidor o marcar una gran
diferencia respecto a sus competidores?
¢ Cual considera usted, que es la
importancia del Marketing para su

negocio?

nuestro objetivo primordial se centra en satisfacer

las necesidades cambiantes de los clientes.

Desde mi perspectiva, crear una marca distintiva
es esencial para dejar una impresion duradera en la
mente del consumidor y destacar frente a la

competencia.

El Marketing es vital ya que proporciona
visibilidad, conecta con clientes e impulsa el

crecimiento de mi negocio.




Tabla 2

Entrevista - DISMACON

DISMACON

1. ¢Antes de considerar aplicar el
marketing como ventaja competitiva,
crey6 que era un gasto y no una

inversion, dada su resistencia al cambio?

2. ¢Susingresos se mantuvieron estables o
no hubo una gran variacion con la

implementacion del marketing?

3. ¢Desde su experiencia, cual estrategia

considero aplicar a su negocio y por qué?

4. (A raiz de qué problematica decidio
invertir en publicidad o digitalizacion del

negocio?

5. ¢Lainversion en publicidad tuvo un
mayor 0 menor impacto sobre su
situacidn financiera dadas las

limitaciones de su presupuesto?

6. ¢Con las estrategias publicitarias
efectuadas, la demanda de clientes se ha
expandido a otros sectores aledafios de la

ciudad?

7. ¢A través de promociones, descuentos y

redes sociales, considera usted que

Mi perspectiva fue que inicialmente percibia el
marketing como un gasto, ignorando su capacidad

de convertirse en una inversion valiosa.

Hubo una variacidn significativa en nuestros
ingresos después de implementar el marketing, lo

que nos llevo a una nueva fase de crecimiento.

Decidi centrarme en la diferenciacién de productos
como estrategia principal, ya que eso nos

permitiria destacar en un mercado competitivo.

Decidi digitalizar el negocio al notar la creciente
demanda en linea debido a la pandemia, lo que

impuls6 la necesidad de adaptacion.

La inversion en publicidad con un presupuesto
ajustado demostro ser eficaz, ya que contribuyo a

un crecimiento constante en nuestras ganancias.

Definitivamente, nuestras estrategias publicitarias
han atraido a clientes de &reas cercanas, ampliando

nuestro alcance mas alla de la ciudad.

Sin duda, nuestras promociones, descuentos y

presencia en redes sociales han sido clave para
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aquello convirtio a clientes potenciales en

clientes frecuentes?

¢ Con todas las ventajas que le resultaron
de aplicar el marketing, se planted como
objetivo a seguir, el satisfacer las
necesidades de los clientes o en la

busqueda de la expansion de su negocio?

¢ Como gerente, cree usted que es
fundamental crear una marca para que
la misma quede grabada en la mente del
consumidor o marcar una gran

diferencia respecto a sus competidores?

¢ Cudl considera usted, que es la
importancia del Marketing para su

negocio?

transformar clientes potenciales en clientes leales

frecuentes.

Las ventajas obtenidas a través del marketing nos
impulsaron a priorizar tanto la satisfaccion del
cliente como la expansion continua de nuestro

negocio.

Como gerente, considero fundamental establecer
una marca sélida que resuene con los
consumidores y establecer una diferenciacion clara

frente a los competidores.

En mi opinion, el Marketing es esencial porque
ayuda a mi negocio a destacar, atraer clientes y

construir relaciones sélidas en el mercado.




Tabla 3

Entrevista — FERRETERIA SALAZAR

FERRETERIA SALAZAR

1. ¢Antes de considerar aplicar el
marketing como ventaja competitiva,
crey6 que era un gasto y no una

inversion, dada su resistencia al cambio?

2. ¢Susingresos se mantuvieron estables o
no hubo una gran variacion con la

implementacion del marketing?

3. ¢Desde su experiencia, cual estrategia

considero aplicar a su negocio y por qué?

4. (A raiz de qué problematica decidio
invertir en publicidad o digitalizacién del

negocio?

5. ¢Lainversion en publicidad tuvo un
mayor 0 menor impacto sobre su
situacion financiera dadas las

limitaciones de su presupuesto?

6. ¢Con las estrategias publicitarias
efectuadas, la demanda de clientes se ha
expandido a otros sectores aledafios de la

ciudad?

7. ¢A través de promociones, descuentos y

La resistencia al cambio me hizo percibir el
marketing como un simple gasto, sin considerar su

capacidad para generar ventaja competitiva.

Tras adoptar el marketing, nuestros ingresos
experimentaron fluctuaciones notables, pero

finalmente se estabilizaron en un nivel superior.

Desde mi experiencia, la estrategia de alianzas
estratégicas resulté eficaz, ya que nos brindé
acceso a nuevos segmentos de mercado de manera

rentable.

La competencia intensificada me llevo a invertir en
publicidad para destacar en un mercado saturado y

alcanzar un publico mas amplio.

Aungue nuestro presupuesto era limitado, la
inversion en publicidad logré generar un impacto
notable al atraer nuevos clientes y mejorar nuestros

ingresos.

Las estrategias publicitarias han tenido un impacto
positivo en la demanda de clientes, atrayendo a

personas de sectores adyacentes de la ciudad.

Si, la implementacién de promociones, descuentos
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redes sociales, considera usted que
aquello convirtio a clientes potenciales en

clientes frecuentes?

¢ Con todas las ventajas que le resultaron
de aplicar el marketing, se planted como
objetivo a seguir, el satisfacer las
necesidades de los clientes o0 en la

basqueda de la expansion de su negocio?

¢ Como gerente, cree usted que es
fundamental crear una marca para que
la misma quede grabada en la mente del
consumidor o marcar una gran

diferencia respecto a sus competidores?

¢ Cual considera usted, que es la
importancia del Marketing para su

negocio?

y una estrategia activa en redes sociales ha
demostrado ser efectiva para convertir prospectos

en clientes habituales.

Considerando los resultados positivos del
marketing, nuestro objetivo se dividié entre
satisfacer a los clientes y llevar a cabo una

expansion estratégica.

Crear una marca memorable es un imperativo en
mi enfoque gerencial, ya que esto no solo se graba
en la mente del consumidor, sino que también

impulsa la ventaja competitiva.

Considerando que el Marketing es crucial para mi
negocio, ya que permite la promocion efectiva de
nuestros productos, alcanzando audiencias

relevantes.




Tabla 4

Entrevista — Mi CASA FERRETERA

MI CASA FERRETERA

1. ¢Antes de considerar aplicar el
marketing como ventaja competitiva,
creyd que era un gasto y no una

inversién, dada su resistencia al cambio?

2. ¢Susingresos se mantuvieron estables o
no hubo una gran variacion con la

implementacion del marketing?

3. ¢Desde su experiencia, cual estrategia

considero aplicar a su negocio y por qué?

4. ¢ Araiz de qué problemética decidio
invertir en publicidad o digitalizacién del

negocio?

5. ¢Lainversion en publicidad tuvo un
mayor o menor impacto sobre su
situacion financiera dadas las

limitaciones de su presupuesto?

6. ¢Con las estrategias publicitarias
efectuadas, la demanda de clientes se ha
expandido a otros sectores aledafios de la

ciudad?

7. ¢A través de promociones, descuentos y

Inicialmente, consideré el marketing como un
gasto debido a mi aversion al cambio, sin apreciar

su potencial como inversion en crecimiento.

La implementacion del marketing tuvo un impacto
minimo en nuestros ingresos, lo que resultd en una

continuidad de la estabilidad financiera.

Elegi enfocarme en la mejora de la experiencia del
cliente, ya que crea que una base de clientes
satisfechos se traduciria en recomendaciones y

lealtad a largo plazo.

Ante la dificultad de gestionar manualmente las
operaciones, opté por la digitalizacion para

mejorar la eficiencia y la experiencia del cliente.

A pesar de las restricciones presupuestarias, la
inversion en publicidad demostré ser una
estrategia rentable al impulsar nuestras
conversiones y mejorar nuestra situacion

financiera.

Con nuestras estrategias publicitarias, hemos
ampliado nuestra demanda pero hacia otras
parroquias de las ciudad, sobre todo por elevar

descuentos.

Definitivamente, nuestras estrategias de
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redes sociales, considera usted que
aquello convirtio a clientes potenciales en

clientes frecuentes?

¢ Con todas las ventajas que le resultaron
de aplicar el marketing, se planted como
objetivo a seguir, el satisfacer las
necesidades de los clientes o0 en la

basqueda de la expansion de su negocio?

¢ Como gerente, cree usted que es
fundamental crear una marca para que
la misma quede grabada en la mente del
consumidor o marcar una gran

diferencia respecto a sus competidores?

¢ Cual considera usted, que es la
importancia del Marketing para su

negocio?

promociones, descuentos y redes sociales han
logrado el objetivo de convertir clientes

potenciales en compradores frecuentes.

Inspirados por las ventajas del marketing,
buscamos un equilibrio entre la satisfaccion del
cliente y la expansién progresiva de nuestras

operaciones.

En mi rol de gerente, creo que construir una marca
distintiva es crucial para establecer una identidad
Unica que destaque entre los competidores y

resuene.

En mi enfoque, el Marketing es la columna
vertebral de mi negocio al crear conciencia,
generar demanda y establecer una base leal de

clientes.




Tabla5

Entrevista — FERRETERIA DON VICTOR

FERRETERIA DON VICTOR

1. ¢Antes de considerar aplicar el
marketing como ventaja competitiva,
crey6 que era un gasto y no una

inversion, dada su resistencia al cambio?

2. ¢Sus ingresos se mantuvieron estables o
no hubo una gran variacion con la

implementacion del marketing?

3. ¢Desde su experiencia, cual estrategia

considero aplicar a su negocio y por qué?

4. (A raiz de qué problematica decidio
invertir en publicidad o digitalizacién del

negocio?

5. ¢Lainversion en publicidad tuvo un
mayor 0 menor impacto sobre su
situacion financiera dadas las

limitaciones de su presupuesto?

6. ¢Con las estrategias publicitarias
efectuadas, la demanda de clientes se ha
expandido a otros sectores aledafios de la

ciudad?

7. ¢A través de promociones, descuentos y

Debido a mi resistencia al cambio, usualmente
veia al marketing como un gasto, sin darme cuenta
de su papel clave como inversién en

diferenciacion.

Experimentamos una disminucién temporal en los
ingresos después de introducir el marketing, pero

luego se recuperaron y mantuvieron la estabilidad.

Opté por aplicar una estrategia de precios
competitiva para ganar participacion en el
mercado, confiando en que aumentaria la

demanda.

La falta de presencia en linea y las oportunidades
perdidas me motivaron a invertir en publicidad

digital para ganar traccion en internet.

La inversion en publicidad, aunque con un
presupuesto limitado, tuvo un impacto positivo al

generar un aumento gradual en nuestras ganancias.

Si, las estrategias publicitarias han sido efectivas
para atraer a clientes de sectores aledafios,

logrando una mayor diversificacion de la clientela.

La utilizacion de promociones, descuentos y una
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redes sociales, considera usted que
aquello convirtio a clientes potenciales en

clientes frecuentes?

¢ Con todas las ventajas que le resultaron
de aplicar el marketing, se planted como
objetivo a seguir, el satisfacer las
necesidades de los clientes o0 en la

basqueda de la expansion de su negocio?

¢ Como gerente, cree usted que es
fundamental crear una marca para que
la misma quede grabada en la mente del
consumidor o marcar una gran

diferencia respecto a sus competidores?

¢ Cual considera usted, que es la
importancia del Marketing para su

negocio?

estrategia sdlida en redes sociales ha sido exitosa
al atraer y mantener a clientes potenciales como

clientes habituales.

Con las ventajas del marketing en mente, nuestro
enfoque evoluciond para atender las necesidades
de los clientes mientras buscamos una expansion

gradual.

Desde mi punto de vista, crear una marca auténtica
es esencial para sobresalir entre la competencia y
crear una conexion profunda con los

consumidores.

Desde mi punto de vista, el Marketing es de suma
importancia al permitir que mi negocio se
comunique, se diferencie y se expanda en un

mercado competitivo.




1. ¢Antes de considerar aplicar el marketing como ventaja competitiva,

creyl que era un gasto y no una inversion, dada su resistencia al cambio?

1. ¢ Antes de considerar aplicar el marketing como ventaja

Gasto 5 competitiva, creyd que era un gasto y no una inversion,
dada su resistencia al cambio?

Inversion 0
Total 5 >
0
Gasto Inversion
2. ¢, Sus ingresos se mantuvieron estables o no hubo una gran variacion

con la implementacion del marketing?

2. éSus ingresos se mantuvieron estables o no hubo

una gran variacion con la implementacién del

Ingresos 5 marketing?
estables
Sin variacién 0 5
Total 5

0

Ingresos estables Sin variacion
3. ¢Desde su experiencia, cual estrategia considero aplicar a su negocio

y por qué?

Marketing digital

Diferenciacion de productos
Alianzas estratégicas

Mejora de la experiencia del cliente

Estrategia de precios competitiva

gl », B Rk R e

Total




3.¢Desde su experiencia, cuél estrategia considero aplicar?

0

Marketing digital Diferenciacion de Alianzas Mejora de la Estrategia de
productos estratégicas experiencia del precios

cliente competitiva

4. ¢A raiz de qué problematica decidié invertir en publicidad o

digitalizacién del negocio?

Disminucion en la visibilidad de la marca 1
Al notar la creciente demanda en linea 1
La competencia 2
Dificultad de gestionar manualmente las operaciones 1
Total 5
4. ¢ Araiz de qué problematica decidi6 invertir en publicidad o
digitalizacion del negocio?
2

, 1 I =

Disminuciénenla Al notar la creciente La competencia Dificultad de gestionar
visibilidad de la marca  demanda en linea manualmente las
operaciones



5. ¢Lainversion en publicidad tuvo un mayor o menor impacto sobre su

situacion financiera dadas las limitaciones de su presupuesto?

5. ¢La inversion en publicidad tuvo un mayor o

Impacto positivo 5 ° LT .
: menor impacto sobre su situacion financiera dadas
Impacto negativo 0 las limitaciones de su presupuesto?
Total 5 5
0
Impacto positivo Impacto negativo
6. ¢ Con las estrategias publicitarias efectuadas, la demanda de clientes

se ha expandido a otros sectores aledafios de la ciudad?

Si 5
_— 6. ¢ Con las estrategias publicitarias efectuadas,
No 0 la demanda de clientes se ha expandido a otros
Total 5 sectores aledarios de la ciudad?
5
0
Si No
7. ¢ A través de promociones, descuentos y redes sociales, considera

usted que aquello convirtié a clientes potenciales en clientes frecuentes?

Si
No

Total 5 7. ¢ A través de promociones, descuentos y redes
sociales, considera usted que aquello convirtio a
clientes potenciales en clientes frecuentes?

: ]
0

Si No



8. ¢ Con todas las ventajas que le resultaron de aplicar el marketing, se
plante6 como objetivo a seguir, el satisfacer las necesidades de los clientes o en la

bldsqueda de la expansion de su negocio?

Satisfacer las necesidades de los clientes 1
Busqueda de la expansion del negocio
Ambos 4

Total

8. ¢Con todas las ventajas que le resultaron de aplicar el
marketing, se plante6 como objetivo a seguir, el satisfacer
las necesidades de los clientes o en la busqueda de la
expansion de su negocio?

5
0 [
Satisfacer las Busqueda de la Ambos
necesidades de los  expansion del negocio
clientes
9. ¢ Como gerente, cree usted que es fundamental crear una marca para

gue la misma quede grabada en la mente del consumidor o marcar una gran

diferencia respecto a sus competidores?

Es fundamental crear una marcaparaquela 5
misma quede grabada en la mente del
consumidor

Marcar una gran diferencia respecto a sus 0
competidores

Total 5




9. ¢ Cdémo gerente, cree usted que es fundamental crear
una marca para que la misma quede grabada en la mente
del consumidor o marcar una gran diferencia respecto a
sus competidores?

Es fundamental crear una marca Marcar una gran diferencia respecto
para que la misma quede grabada a sus competidores
en la mente del consumidor

10.  ¢Cuél considera usted, que es la importancia del Marketing para su

negocio?
Proporciona visibilidad 4 10. ¢Cudl considera usted, que es la
Promocion efectiva 1 importancia del Marketing para su
=t z negocio?

ota

: I

Proporciona visibilidad Promocion efectiva



