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“Marketing mix, en el posicionamiento de la microempresa de Materiales de
Construccién Ronald, canton Santa Elena, afio 2022”

AUTOR:
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Ing. Alvaro Mejia, MSc.

Resumen

El presente trabajo de investigacion establece la aplicacion de estrategias de marketing mix
para mejorar el posicionamiento en la microempresa de Materiales de Construccion Ronald,
tiene como objetivo proponer estrategias de marketing mix por medio de un analisis de la
situacion actual para que contribuyan al fortalecimiento del posicionamiento de la
microempresa de “Materiales de Construccion Ronald” ubicado en el cantén Santa Elena.,
la razon por la que se plantea esta problematica es debido a que no se implementan
estrategias de marketing que ayuden a la organizacién a ser mas competitiva, atraer mas
clientes y posicionarse en el mercado, la metodologia aplicada en el estudio es de tipo
descriptiva, a su vez utilizando un enfoque cuantitativo — cualitativo, los métodos de
investigacion aplicados son: analitico y deductivo, las técnicas utilizadas para la
recopilacion de informacion se basé en la entrevista dirigida al propietario, y las encuestas
alos clientes de laempresa. Al analizar las estrategias de marketing mix se podrén identificar
las acciones necesarias para lograr un posicionamiento sélido en el mercado. Estas variables
incluyen el producto, el precio, la distribucion, y la promocion. Al evaluar y ajustar estas
estrategias, especialmente en la publicidad y promocion, la empresa garantizara que sus
productos y servicios se ajusten a las necesidades y expectativas de los clientes. Las mejoras
en estas areas clave permitira a la empresa destacarse ya atraer nuevos clientes, lo que
permitird un crecimiento constante y una ventaja competitiva.

Palabras claves: Estrategias, marketing, posicionamiento, clientes.
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""Marketing mix, in the positioning of the Ronald Construction Materials
microenterprise, Santa Elena canton, year 2022"

AUTHOR:

Tomalad Tomala Kevin Javier

TUTOR:
Ing. Alvaro Mejia, MSc.

Abstract

This research paper establishes the application of marketing mix strategies to improve the
positioning of the Materiales de Construccion Ronald microenterprise, its objective is to
propose marketing mix strategies through an analysis of the current situation so that they
contribute to strengthening the positioning of the "Materiales de Construccién Ronald"
microenterprise located in the canton of Santa Elena. The methodology applied in the study
is descriptive, in turn using a quantitative - qualitative approach, the research methods
applied are: analytical and deductive, the techniques used for the collection of information
were based on the interview directed to the owner, and the surveys of the company's clients.
By analyzing the marketing mix strategies, it will be possible to identify the necessary
actions to achieve a solid position in the market. These variables include product, price,
distribution, and promotion. By evaluating and adjusting these strategies, especially in
advertising and promotion, the company will ensure that its products and services meet the
needs and expectations of customers. Improvements in these key areas will allow the
company to stand out and attract new customers, which will allow for continued growth and
a competitive advantage.

Keywords: Strategies, marketing, positioning, customers.
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Introduccion
El marketing mediante actividades, procesos y estrategias permite crear y entregar
valor a una empresa con la finalidad de satisfacer las necesidades de un mercado objetivo,
el marketing mix realiza un anélisis interno de la organizacion, se toma en cuenta cuatro
variables que son: producto, precio, plaza y promocidn, estas herramientas ayudan a la

empresa a lograr sus objetivos y tomar las mejores decisiones.

La importancia del marketing mix radica en que las empresas pueden tomar acciones
que beneficien al incremento de las ventas, satisfacer las necesidades de los clientes
mediante los productos o servicios que ofrezcan, establecer canales de comunicacion que
les permita acercarse a ellos, desarrollar las fortalezas y minimizar las debilidades que tiene
la organizacion, y por ende ser mas competitivos y adaptarse a los cambios que se presenten

en el mercado.

El mundo esta constantemente inmerso a cambios por lo que la globalizacion y la
revolucion digital han provocado que las personas estén mas conectadas, actualmente los
consumidores pueden encontrar productos que antes no tenian alcance por medio del
internet. El avance tecnoldgico ha permitido la facilidad de realizar algunas tareas.
(Castafieda y Mateo, 2019)

Por otro lado, las empresas buscan adaptarse constantemente a los cambios que se
presenten en el mercado, por lo que muchas buscan tener presencia en redes, ya que los
consumidores pasan mas tiempo conectados ya sea revisando sus correos, en una red social

0 viendo videos.

El marketing mix ha evolucionado junto a las nuevas tecnologias, pues se deben
tomar decisiones que satisfaga las necesidades de los clientes, es necesario que se apliquen
correctamente las herramientas del marketing mix con la finalidad de que se posicione en la
mente de las personas y de esta forma se fidelicen mas clientes, por lo que ayudara en la

rentabilidad de la organizacion y ser competitivos en el mercado.

En el pais muchas empresas que han logrado su posicionamiento son a través del
marketing mix que es considerado el motor del marketing, su aplicacion esta en casi todos
los productos que desarrollan su comercializacion en el Ecuador, las estrategias que se
emplean comprenden sobre las variables de producto, precio, plaza y promocién. Las

empresas de Ecuador que aplican el marketing mix, desarrollan estrategias basadas en
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objetivos establecidos, esto forma parte de un instrumento de la accién de marketing cuya

aplicacion ayuda en la demanda en sus productos. (Yépez et al., 2021)

El presente trabajo de investigacion busca sugerir estrategias de marketing mix que
permitan el posicionamiento de la microempresa de “Materiales de Construccion Ronald”,
mediante el conocimiento sobre estas estrategias permitira fidelizar clientes, atraer nuevos
clientes, esta informacion ayudara diferenciarse en un entorno competitivo, se podra a dar

conocer sobre los productos, los beneficios, y el valor que tiene la organizacion.

Ademas, es esencial tener una presencia en linea, ya que los clientes buscan cada vez
mas informacion en linea antes de tomar decisiones de compra. Por lo tanto, es fundamental
tener canales digitales que sean facil de navegar, con informacion precisa sobre los
productos y servicios ofrecidos. También es importante tener una presencia en las redes

sociales y en otros canales digitales relevantes para el negocio.

Una buena estrategia de marketing mix, permitira promocionar el negocio de manera
efectiva, a través de publicidad y otras iniciativas de marketing. Con la finalidad de atraer

nuevos clientes y a retener a los clientes existentes.

El planteamiento del problema describe a nivel global muchas empresas no aplican
correctamente las herramientas que ofrece el marketing mix lo que provoca que no lleguen
al éxito, las empresas que son exitosas se adaptan a nuevos mercados, estas herramientas al
ejecutarse por medio de las 4p de marketing permiten posicionarse en la mente de los
consumidores y opten por elegir los productos o servicios, lo que es favorable para la

rentabilidad, crecimiento y competitividad de una empresa.

Es importante que una empresa tenga un buen marketing mix, ya que actualmente es
mas complicado atraer a las personas, porque se informan de cada tendencia que ocurre en
el mundo, por lo que las organizaciones deben adaptarse a los cambios, lo esencial es
satisfacer la necesidad que tienen los clientes ya que podria traer consecuencias negativas
en las actividades que se desempefian, ya que sin la existencia de ellos la empresa no tendria

una razon de ser. (Pacheco, 2018)

Las empresas no estaban preparadas para promocionar sus productos a través del
internet, pero el efecto de la pandemia provoco que muchas empresas se adaptaran al
cambio. El marketing digital actualmente es un area de gran conocimiento en el mercado de

Europa y Norteamérica, debido a que estos paises involucrados al implementar el marketing
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digital no solo forman parte del plan de posicionamiento, sino un factor importante para que
se desarrollen todas las actividades relacionadas al marketing, debido a que establece un

canal de comunicacion tanto para las empresas y los usuarios. (Carracedo y Mantilla, 2022)

A nivel nacional los problemas que se presentan en el mercado es por el bajo
posicionamiento que tienen las mipymes, las causas que normalmente provocan este
problema radican en la falta de formacion en el &mbito empresarial, cambios en el sector
tecnoldgico, econdmico y laboral de la organizacion, por ende, la aplicacion de estrategias
como marketing mix contribuyen para que tengan un mejor posicionamiento las empresas.
(Yépez et al., 2021)

La industria de construccion ha tenido bajas ventas en el pais a partir de lo ocurrido
en la pandemia en el afio 2020, lo que provocd la disminucién de emprendedores y
emprendimientos, por lo que las formas de vender han cambiado, para llegar a los clientes
se lo comunica por medio de dispositivos electronicos, una estrategia que esta presente

actualmente para los clientes. (Guevara, 2021)

Para establecer una marca en el mercado conlleva a las empresas a seguir con
estrategias dedicadas al posicionamiento enfocadas en los sentimientos y tendencias
personales de los usuarios, lo que provoca a tener un lazo de fidelizacion con ellos. Muchas
empresas han dejado de formar un vinculo emocional con el cliente, debido a esta situacion,
numerosas marcas en el Ecuador han perdido su condicion de ser simbolos culturales que

reflejaban las preferencias y las expectativas de los consumidores. (Gualpa, 2015)

A nivel local en la provincia de Santa Elena, se caracteriza por ser una economia
basada en el comercio y el turismo, el marketing que aplican los negocios en el sector para
atraer clientes es ambiguo debido a que se desconoce como aplicar estrategias de marketing
de forma adecuada, otros factores que provoca que no se aplique el marketing es debido a
que las personas piensan que tiene un costo muy elevado por una asesoria en estos temas.
(Pita, 2019)

La microempresa de “Materiales de Construccion Ronald”, ubicada en el canton
Santa Elena via Ballenita, se dedica a la venta de materiales de construccidn, sus principales
productos destacan las tablas, cafas, cemento, hierro entre otros. Se caracteriza por ofrecer
productos con precios accesibles y de buena calidad, ademas de brindar la mejor atencion al

cliente.
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Mediante la informacion proporcionada por el duefio de la microempresa se pudo
detectar que uno de los problemas que se presenta es la deficiencia de aplicacion del
marketing por el desconocimiento del tema. Debido a que no se manejan estas estrategias
para dirigirse al mercado local, al no emplear herramientas nuevas de publicidad y
promocion puede provocar que no se reconozca el establecimiento en toda la provincia, por
lo que es primordial que se apliquen para que ayuden al fortalecimiento y posicionamiento

de la organizacion.

La realizacion de esta investigacion tiene como finalidad determinar las mejores
estrategias de marketing mix que se pueden emplear en la microempresa para que
posteriormente se posicione en el mercado, por medio del andlisis de conceptos de distintos
autores, se busca obtener una solucion a esta problematica, mediante la eleccion de

estrategias que ayuden a obtener un mayor posicionamiento y competitividad.

Para la realizacion de este trabajo se realiza la formulacion del problema que dara

a conocer a través de una interrogante sobre la problematica a estudiar:

¢De qué forma las estrategias de marketing mix contribuirdn al posicionamiento de

la microempresa de “Materiales de construccion Ronald” ubicado en el canton Santa Elena?

Se realizan preguntas importantes que aportaran al tema de estudio por medio de la

sistematizacion del problema que ayudaran a direccionar los objetivos especificos:

(Cual es la situacion actual de la microempresa de “Materiales de Construccion

Ronald” con respecto a su posicionamiento en el mercado?

¢Cudles son las estrategias que aplica actualmente la microempresa de “Materiales

de construccion Ronald”?

¢Qué estrategias de marketing mix serian las méas apropiadas para la microempresa

de “Materiales de construccion Ronald” para posicionarse en el mercado?
Como objetivo general para el tema se considera:

Proponer estrategias de marketing mix por medio de un analisis de la situacion actual
para que contribuyan al fortalecimiento del posicionamiento de la microempresa de

“Materiales de Construccion Ronald” ubicado en el canton Santa Elena.
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Los objetivos especificos son los siguientes:

o Analizar la situacion actual de la microempresa por medio de la aplicacion de los
instrumentos de investigacion que permitan la obtencion de informacion con
respecto al posicionamiento.

o Identificar cuales son las estrategias que aplica actualmente la microempresa de
“Materiales de Construccion Ronald” para fortalecer su posicionamiento.

o Establecer las estrategias de marketing mix mas apropiadas para la microempresa
de “Materiales de Construccion Ronald” que permitan un posicionamiento

seguro en el mercado.

La justificacion tedrica de la presente investigacion tiene como finalidad determinar
la importancia de aplicar marketing mix en el posicionamiento de la microempresa de
Materiales de Construccion Ronald en el cantdn Santa Elena. Este tema tiene gran relevancia
por el crecimiento del sector de la construccién en la regiéon y la necesidad de que los
negocios dedicados a la venta de materiales de construccion sean competitivos de manera

efectiva en el mercado.

(Kotler y Armstrong, Fundamentos del marketing, 2013) definen que el marketing
es gestionar de manera adecuada las relaciones que tienen con los clientes, atraer nuevos
clientes a través de la promesa de un valor superior y preservar los actuales por medio de la

satisfaccion de los productos o servicios que ofrezca una empresa.

Investigaciones previas han demostrado que el marketing mix, por su composicion
de las variables de producto, precio, plaza y promocion, cumplen un rol fundamental para
que cualquier empresa tenga éxito. Pero sin embargo existe una falta de estudios especificos
que aborden el impacto de marketing mix en el posicionamiento de las microempresas de

materiales de construccion.

El marketing mix al aplicarlo en una organizacion ofrece beneficios significativos
como ayudar a buscar estrategias para satisfacer las necesidades de los clientes, tener
posicionamiento, optimizar los recursos existentes, incrementar ventas y adaptarse a los
cambios. Al aplicar de manera efectiva las cuatro variables que se compone el marketing las

empresas pueden lograr una ventaja competitiva y sobre todo éxito.

Es fundamental que se lleve a cabo esta investigacion para que se comprenda como

los negocios de materiales de construccion pueden utilizar de forma efectiva las estrategias
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que brinda el marketing mix, para lograr diferenciarse de los competidores y obtener una
posicion solida en el mercado. También se pretende analizar aspectos como las
caracteristicas y calidad de los productos, estrategias de precios, distribucion y promocion

que determinan el posicionamiento de este sector.

Mediante esta investigacion se busca contribuir al conocimiento existente del tema
y brindar recomendaciones para los negocios de materiales de construccion, permitira
obtener mayor conocimiento del marketing mix y ayuden a comprender como utilizarlo
estratégicamente para lograr un posicionamiento exitoso en un mercado local que es

altamente competitivo y en constante evolucion.

La justificacion practica de la presente investigacion sera relevante para el
fortalecimiento del posicionamiento de la microempresa de “Materiales de construccion
Ronald”, servira como una guia para que pueda mantenerse y posicionarse en el mercado,
el marketing mix es una herramienta que permitirda combinar las cuatro variables del
marketing de manera estratégica con la finalidad de ofrecer productos o servicios que
satisfagan a los consumidores para que los adquieran, obtenga mayor rentabilidad y sobre

todo que sea reconocido a en toda la provincia.

Desde la perspectiva practica se analiza el impacto que esta informacidn presentada
sirva como apoyo para que se busquen mejoras en las estrategias de marketing mix en el
posicionamiento en la organizacion, también que sea de ayuda para que se pueda
incrementar las ventas, atraer clientes, generar fidelizacion, recordar a la marca, mejorar la

propuesta de valor y demas objetivos planteados de la empresa.

Esta investigacion permitira a este negocio establecer estrategias de marketing mix
en donde el duefio serd capaz de conocer sobre las mejoras que debe realizar para el
fortalecimiento del posicionamiento, ademas los clientes podran conocer mas sobre los
productos que ofrece, la publicidad serd un factor importante para que se conozca con mayor

detalle sobre la actividad a la que se dedica.

Ademas, se busca conocer las estrategias de marketing mix comunmente utilizadas
por las pequefias y medianas empresas y asi mismo, determinar el impacto que tendra en su
posicionamiento. Con esta investigacion se espera que se fortalezca y proyecte una imagen
positiva del negocio a traves de estrategias de marketing que permitan establecer
comunicacion con los usuarios, con la finalidad de que se posicione localmente por ofrecer

productos de calidad, proporcionar confianza para la atraccion de nuevas personas.
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La idea a defender de esta investigacion es: EI marketing mix contribuira en el
posicionamiento de la microempresa de “Materiales de construccion Ronald”, cantén Santa
Elena, 2022.

En el mapeo se encuentra dividido los capitulos que esta divido este trabajo:

En el capitulo 1 se presenta el Marco Referencial, que estard compuesto por la
revision de literatura, desarrollo de teorias y conceptos, fundamentos legales, en donde se
desarrollaran bases teoricas relacionadas con el tema, los conceptos o definiciones seran
obtenidos de fuentes como libros, articulos cientificos y tesis, que permitirdn dar una

validacion a la investigacion.

En el capitulo 2 comprende la Metodologia, en esta parte se encuentran el disefio de
la investigacion, los métodos de investigacion, la poblacion y muestra, recoleccion y
procesamiento de datos en donde se dan a conocer los instrumentos de recoleccion de datos,

los que ayudaran al desarrollo de la investigacion.

En el capitulo 3 abarca los Resultados y Discusion, que esta compuesto del analisis

de datos tanto cuantitativos como cualitativos, discusion, conclusiones y recomendaciones.
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Capitulo 1.

Marco referencial

Revision de literatura
Para la realizacion del trabajo de investigacion y desarrollo de la revision de la

literatura se obtuvo informacidn a través de articulos cientificos y tesis relacionado al tema.

Internacional

De acuerdo con la investigacion realizada por la autora Ludefia (2022) titulado
“Propuesta de mejora de marketing mix y posicionamiento en la microempresa ferreteria
Ceroma, distrito de Coviriali, Satipo, 2022” tuvo como objetivo de investigacion determinar
como a través de una propuesta de mejora de marketing mix y posicionamiento puede
contribuir a obtener un mejor rendimiento para la microempresa ferreteria Ceroma,

localizada en el distrito de Coviriali, Satipo.

La metodologia que se utilizé para la realizacion de este estudio fue un disefio tipo
no experimental transversal descriptiva de propuesta. Para la recoleccion de informacion se
utilizaron dos poblaciones, una finita y otra infinita para las variables de marketing mix y

posicionamiento.

Con respecto a la muestra, se seleccioné a 8 trabajadores por medio de un muestreo
censal y 384 clientes para la medicion de ambas variables correspondientemente, a ellos se
empled los respectivos cuestionarios que constaban de 16 y 13 preguntas utilizando la

técnica de la encuesta.

Entre los resultados encontrados en este tema de estudio se pudo determinar que hay
un posicionamiento de la ferreteria en relacion con sus clientes, debido que posee una gran

diversidad de productos, stock, una buena ubicacion y accesibilidad.

Como conclusién de manera general que se obtuvo en esta investigacion, indicaron
que la ferreteria Ceroma debe enfocarse en mejorar su comunicacion con sus clientes como
una estrategia para fortalecer de su posicionamiento. De esta forma, se logrard que la
empresa sea recordada por su compromiso en la satisfaccion del cliente y su enfoque en

brindar productos y servicios de calidad.
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En el trabajo de investigacion de la autora Pacheco (2018) titulado “El Marketing
Mix y el Posicionamiento de Marca de la empresa TM Proyectos de Ingenieria SAC,
Lurigancho Chosica 2018, el proposito de este estudio fue describir la conexién con
respecto al marketing mix y el posicionamiento de marca de la empresa TM Proyectos de

Ingenieria SAC, ubicada en Lurigancho Chosica.

La metodologia fue determinada por medio de un disefio de investigacién no
experimental, con un nivel descriptivo y correlacional para obtener una mayor comprension,

el enfoque se aplico fue cuantitativo al describir las variables de investigacion

Para la recoleccion de datos de la investigacion, se empleo la técnica de la encuesta
y como instrumentos el cuestionario el cual estaba compuesto por preguntas y respuestas
respectivamente con su escala de Likert. La poblacion de estudio se conformd por 35 clientes

de la empresa y por medio de un muestreo censal.

Basandose en los resultados obtenidos, se encontrd que la importancia de aplicar el
marco tedrico para expandir el conocimiento sobre el marketing mix y considerar diversas

estrategias y herramientas para lograr su posicionamiento efectivo en la empresa.

Entre otros resultados se encontrd que por medio del factor producto del marketing
mix, genera una fuerte identificacion de los clientes con la empresa, otro hallazgo
encontrado fue que los precios de los productos son asequibles para los clientes, lo que
permite atraer clientes potenciales, con respecto al componente plaza se pudo determinar
que la empresa se asegura de contar con una buena distribucion o ubicacion adecuada para
garantizar la satisfaccion de sus clientes. Y como ultimo resultado se pudo determinar que
las actividades de promocion que la empresa ofrece y lleva a cabo hacia sus clientes

contribuyen a mejorar el posicionamiento con respecto a su marca.

El estudio en sus recomendaciones da a conocer que para obtener mayores resultados
que los actuales, se sugiere que se establezca un departamento de marketing. Por medio de
su implementacion, la empresa podra trabajar de manera méas eficiente, analizando cada
herramienta para identificar oportunidades de mejora en la captacién de clientes potenciales,

lo que resultara en un incremento de ganancias.
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Nacional

De acuerdo con la autora Tamayo (2018) en su investigacion denominada: “El
marketing relacional para el sector comercial ferretero de la provincia de Tungurahua”, en
esta investigacion se plante6 el objetivo de desarrollar estrategias de marketing relacional
con la finalidad de que aumentan la lealtad de los clientes en el sector comercial ferretero de

la provincia de Tungurahua.

La metodologia que se empleo fue un tipo de investigacion descriptiva y de estudio
de caso, con métodos inductivo y cualitativo, los instrumentos para la recopilacion de datos

fueron por medio de la técnica de encuesta y entrevista.

La poblacion de estudio consistié en todas las ferreterias presentes en la provincia
de Tungurahua, se llevo a cabo una encuesta a 118 clientes de la Ferreteria Promacero, y 10
colaboradores de nivel inferior de otras empresas participantes en el estudio, ademas, se
realizaron entrevistas a 12 colaboradores de alto rango, incluyendo a directivos y jefes de

seccidn o departamentales, en las ferreterias de objeto de estudio.

Los resultados de esta investigacion revelan que el marketing relacional es una
herramienta efectiva para establecer relaciones a largo plazo con los clientes, basadas en la
confianza mutua entre ellos y las empresas. Para lograrlo, es necesario retenerlos y

fidelizarlos a lo largo del tiempo.

A través de la encuesta a los clientes, se obtuvieron datos positivos que indican que
estos llevan comprando en las ferreterias durante mas de tres afios. Se identifico la presencia
de clientes frecuentes, incluyendo tanto clientes antiguos como nuevos, ademas, se encontro
que en la mayor parte de los clientes que fueron recomendados por otros también vuelven

para realizar nuevas compras.

Las conclusiones que determind el estudio, es que una debilidad identificada es la
interaccion moderada de los altos mandos con los clientes, asi como la falta de preparacion
de muchos colaboradores involucrados en el proceso de venta. Por lo tanto, es importante
gue muestren interés en conocer las opiniones de sus colaboradores en temas sobre la
atencion, la calidad del servicio y cualquier inquietud que pueda surgir, tanto interna como

externamente.



24

Segun lo que disponen los autores Yépez et al. (2021) con su articulo cientifico
denominado “El marketing mix como estrategia de posicionamiento en las MIPYMES
ecuatorianas”, la finalidad que tuvo esta investigacion fue de analizar como el marketing
mix influye como téactica de posicionamiento en las Mipymes de Ecuador, por ende se
planted definir conceptos relacionados con el Marketing mix, describir las teorias que
sustentan su aplicacion para el posicionamiento en las Mipymes y determinar hasta qué
punto estas empresas pueden implementar las estrategias del Marketing mix para mejorar su

posicion en el mercado.

La metodologia de investigacién que se utilizo fue la investigacion documental
descriptiva que facilito un andlisis exhaustivo de la informacion recopilada de diversas
fuentes bibliograficas durante el proceso de busqueda, se hallaron libros y articulos de
revistas, entre estos se seleccionaron 12 articulos cientificos que mostraban una mayor

relacion con las variables de estudio.

Los resultados obtenidos se presentaron como una investigacion bibliogréfica,
considerando los puntos mencionados por varios autores que abordaban las dos variables de
estudio en esta investigacion. Entre esos resultados se encontré que el marketing, como
estrategia de posicionamiento en las Mipymes, determina como se alcanzaran los objetivos
comerciales de la empresa, lo que resultara beneficioso como el aumento de clientes y una
mayor competitividad en el mercado, entre otros aspectos. De hecho, el marketing mix se
encuentra integrado en las estrategias de posicionamiento, que se plantean como opciones

para llegar al cliente y lograr una introduccion exitosa en el mercado.

Como conclusién que obtuvo en esta investigacion expresa que el marketing mix es
relevante tanto para grandes empresas como las Mipymes, ya que se compone de cuatro
variables fundamentales que son: producto, precio, plaza, promocion que posibilitan la
entrada al mercado y el logro de un posicionamiento sélido. Al seguir la teoria de las 4Ps,

las empresas pueden reducir riesgos y mantenerse en el mercado.

Ademas, se determind que las estrategias mas destacadas dentro del marketing mix
para lograr posicionamiento en el mercado consisten en mejorar el rendimiento en las areas
operativas de la empresa, lo que conduce a obtener una ventaja competitiva. Y es importante
destacar que las estrategias de marketing son esenciales e imprescindibles para el progreso

de las Mipymes.
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Local

El autor Chicaiza (2019) en su investigacion denominada “Estudio comparativo de
estrategias de marketing propuestas y aplicadas en las zonas turisticas de la provincia del
Guayas y Santa Elena” tiene como proposito analizar las variables del marketing mix
turistico para identificar las estrategias que puedan ser implementadas en las comunas de

Guayas y Santa Elena, de este modo se mejora el desarrollo turistico en estas areas.

La metodologia que se utilizé fue en base a la investigacion cualitativa, la cual es
relevante para adquirir y complementar informacion previamente recopilada, contribuyendo
al anélisis y comprension del estudio. Para la recopilacién de datos de campo, se realiz6 una
investigacion exploratoria en 6 comunas turisticas seleccionadas para llevar a cabo un
analisis comparativo. Y se aplico la técnica de la entrevista para la obtencion de datos

pertinentes.

La poblacién de estudio comprendid las provincias de Guayas y Santa Elena, donde
se ubicaron las comunas seleccionadas para llevar a cabo la recoleccion de datos de campo.
Las entrevistas se realizaron en las casas comunales correspondientes a cada comuna
seleccionada, enfocandose en la participacion de los presidentes o vicepresidentes, asi como

a los miembros de las casas comunales.

Como conclusion de este trabajo, se concluy6 que es factible mejorar el desarrollo
socioeconémico de las comunas turisticas ubicadas en las Provincias del Guayas y Santa
Elena mediante la aplicacion de estrategias de marketing mix. Las estrategias propuestas en
esta investigacion pueden servir como guia para mejorar aspectos relevantes en dichas

comunas turisticas.

Ademas, como recomendacion se destaca la importancia de implementar las
estrategias de marketing propuestas por las diversas comunas turisticas investigadas, con el

propdsito de iniciar su promocion en el mercado actual.

También se sugiere en la investigacion que, una vez se hay logrado una adecuada
difusion y captacion del pablico en las plataformas digitales utilizadas, se realice una
inversion en una plataforma virtual para promocionar de una manera mas efectiva los
atractivos turisticos de las comunas, esta inversion resultara de gran apoyo para

complementar las estrategias de marketing.
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Por otro lado, el autor Pila (2022) en su articulo cientifico titulado “Estrategias de
marketing y su relacion con la competitividad en las ferreterias del canton Santa Elena”
plantea como objetivo determinar la relacion entre las estrategias de marketing y la
competitividad de las ferreterias ubicadas en el cantdn Santa Elena.

Se empled una metodologia de investigacion cuantitativa con un enfoque
correlacional para determinar la relacion entre las variables. El estudio siguié un método
transversal no experimental, recopilando datos en un inico momento especifico para detallar

las variables y sus interrelaciones.

La poblacién considerada para este estudio fueron todas las ferreterias que, ubicada
en el cantdn de Santa Elena, y se seleccion6 una muestra de 65 ferreterias. Se empled la
técnica de la encuesta con preguntas que utilizaban una escala de Likert, dirigido a los

propietarios de las ferreterias en el canton Santa Elena.

Al concluir esta investigacion, se evidencié que el modelo disefiado muestra la
interaccion entre las estrategias de marketing y su relacién con la competitividad de las
ferreterias en el canton Santa Elena. Donde se pudo constatar que, de hecho, dos de las
estrategias del marketing tienen un impacto positivo en la competitividad, y su ausencia o

falta de implementacion alguna conlleva a un nivel de competitividad en el mercado inferior.

Ademas, también se menciona en la investigacion que al evaluar la relacion entre las
estrategias de publicidad y promocién con la competitividad de las ferreterias en el canton
Santa Elena, se evidencia ambas estrategias son relevantes para el modelo, esto implica que
una gestién publicitaria efectiva, el desarrollo de habilidades creativas, asi como el enfoque
en las relaciones publicas y programas publicitarios, contribuiran al aumento de la

competitividad de las ferreterias.

Al identificar la relacion entre la segmentacidn de las ferreterias en el cantén Santa
Elena, se destaca que las estrategias de segmentacion muestran los valores de prediccion
maés elevados en distintos modelos. Segun el modelo seleccionado, esta variable tiene la
capacidad de aumentar significativamente la competitividad. Es decir, cuando las gerencias
tienen un conocimiento profundo del mercado, la participacion de los productos o los gastos
destinados al promover ciertos productos se vuelve fundamental para incrementar la

competitividad de las ferreterias en Santa Elena.
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Desarrollo de teorias y conceptos

Marketing Mix
Para Kotler y Armstrong (2013) el marketing se define como el proceso por el que
pasan las empresas creando valor para sus clientes, por ende, adquieren relaciones sélidas

con ellos, con el fin de recibir a cambio el valor que los clientes aportan.

El marketing es la herramienta que se encarga de generar, comunicar, entregar e
intercambiar ofertas que resultan valiosas para los consumidores, clientes, socios y la
sociedad. (Giraldo et al., 2021)

Mediante el aporte que brindan estos autores se puede describir que el marketing se
refiere a un proceso de analisis de informacién relacionada con el mercado y los
consumidores para tomar decisiones estratégicas y efectivas. Por lo que, para lograr llegar a
los clientes, estas herramientas y técnicas de investigacion permitiran que se comprenda
mejor el entorno de mercado, el comportamiento de los consumidores, y por ende las
empresas que apliquen marketing aprovecharan oportunidades y sobre todo enfrentarse a

grandes desafios.

Producto. El autor Schnarch (2019) define que el producto debera tener
particularidades, atributos y beneficios segin al segmento de mercado al cual se dirijay la
consistencia con lo que se ofrece, una vez definido este aspecto, se determinan las
caracteristicas como la presentacion, el disefio y empaque.

El producto debe contener todas las caracteristicas que se requieran en un producto
0 servicio con el proposito de satisfacer las necesidades del mercado objetivo seleccionado

por la direccion de marketing. (Giraldo et al., 2021)

El producto es un elemento esencial en el campo del marketing ya que, al circular en
el mercado, su finalidad esta en satisfacer las necesidades o deseos de los consumidores de
acuerdo con las cualidades que este posea. Por lo que implica que se debe comprender sus

elementos, caracteristicas y la forma en que se crea valor para los clientes.
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Calidad. Borrego (2022) menciona que la calidad se desglosa en tres etapas de
objetivos: la primera, la empresa se enfoca en reconocer las necesidades de los clientes, el
segundo, busca que los productos generados sean capaces de satisfacer de forma estable y
consistente las necesidades de los clientes, por Gltimo, se busca optimizar el proceso para
Ilevar a cabo todas las acciones mencionadas anteriormente con el menor costo posible.

La calidad se puede describir como el proceso de mejora continua que conlleva a
todas las actividades que ejecuta la empresa, con la finalidad de lograr un nivel de excelencia
que permita satisfacer las demandas y expectativas que tienen los clientes. (Arenal, 2022)

La calidad de un producto o servicio es importante en cualquier empresa, si esta
caracteristica prevalece en una organizacion el cliente percibira si es factible ese producto
para él, por consecuente el producto o servicio debe estar en las mejores condiciones

posibles ya que dara paso a que se fidelice y atraiga a un mayor namero de clientes.

Variedad. Los clientes actualmente tienen la opcion de seleccionar entre una gran
variedad de productos que satisfagan las mismas necesidades y compartan caracteristicas y
precios muy similares. (Feijoo et al., 2018)

La variedad de productos se refiere a la diversificacion de una empresa para ofrecer
diferentes opciones en el mercado. La capacidad de una empresa para producir variedad de
forma econdmica despende de su flexibilidad en la fabricacion y, en especial, en la

arquitectura del producto. (De La O—Ramos et al., 2010)

Acorde a los dispuesto por estos autores la variedad de productos es fundamental
para cualquier organizacion, ya que permitira al cliente o usuario tener la posibilidad de
escoger la opcion que mejor le parezca para cubrir su necesidad ya sea un producto o

servicio.

Nombre de la marca. El nombre de una marca se convierte en un simbolo de alto
prestigio, ya que introduce un nuevo producto inconsciente en la sociedad, un nombre
contribuye a dar forma a la marca, el proceso de creacion debe considerar todos los
elementos involucrados con ella. (Ferrari et al., 2020)

Segun el autor Ariza (2019) define que la marca de un producto o corporacién tiene
como caracteristicas esenciales la singularidad, identidad propia, la diferenciacion. Para la
construccion de una marca personal, especialmente en el ambito profesional, esta debe

reflejar caracteristicas inherentes a las personas, en donde se las lleva a un nivel méas
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dindmico y de desarrollo inteligente de los atributos personales, ademas de la forma en que

se relacionan e interact(ian con otros.

En este sentido, la marca es un elemento importante en el mundo empresarial ya que
se puede definir como la representacion simbolica de una organizacion, producto o servicio,
crear un buen nombre de marca va mucho mas alla que un logo o nombre, ya que engloba
valores, identidad y reputacion de una empresa, por ende, se debe elegir bien para que
destaque y se diferencie de los demas, ademas debe ser facil y simple para que los clientes
y potenciales clientes conozcan sobre el proposito de la marca para posteriormente adquieran

el producto o servicio que la empresa este vendiendo.

Precio. El precio es el importe monetario especifico que el cliente debera pagar para
adquirir el producto o servicio, con este elemento la gerencia de marketing debera
comprender que tan sensible es su mercado meta al precio y cudl es la estrategia mas
adecuada para satisfacer a ese mercado. (Giraldo et al., 2021)

El precio se puede definir como la cantidad de dinero que el cliente esta dispuesto a
pagar para obtener un producto o servicio. Es el Unico componente que genera ingresos y es

por ende el elemento con mayor flexibilidad. (Orero-Blat et al., 2021)

El precio de un producto o servicio es importante en el marketing y por ende el
analisis de este elemento implica considerar diferentes factores y variables para establecer
un precio 6ptimo que maximice los ingresos y la rentabilidad, al tiempo que sea aceptable

para los consumidores y competitivo en el mercado.

Diferenciacion de Precio. La diferenciacion de precios establece que el precio se
debe fijar de acuerdo con el segmento de consumidores como estudiantes o jubilados, por
versiones del producto como su tamafio, o acorde al momento de la compra como una
urgencia o tarifas nocturnas. (Orero-Blat et al., 2021)

Castillo & Chiguil (2021) dan a conocer que la diferenciacion de precios se basa en
la idea que la disminucidn del costo para unos consumidores no implica que se deba reducir

el precio para los otros usuarios.

Segun lo mencionado la diferenciacion en los precios permite al consumidor tomar
decisiones de compra que mayor le convenga conociendo los precios, los productos o
servicios muchas veces es considerado el precio acorde al segmento de mercado que se esta
ofertando, cuando recién son lanzados al mercado tienden a ser precios elevados, por lo que

algunas personas desean adquirirlos en ese momento y no les importa el precio que deban
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pagar, mientras existen otras personas que no les interesa ser los primeros, sino que esperan

hasta que los precios bajen y los puedan adquirir.

Ofertas. Los autores Castillo & Chiguil (2021) explican que las ofertas influyen en
la decision de compra ya que algunos compran solo si hay una oferta especial, por lo que
estan dispuestos a esperar por la oferta, muchas veces son recompensados con precios méas
bajos.

Las ofertas por tiempo limitado, como por ejemplo las ventas relampago de manera
online, pueden generar a las personas la urgencia de comprar, y hacer que los compradores

se sienten satisfechos por aprovechar esa oportunidad. (Noblecilla y Granados, 2018)

Las ofertas son importantes para atraer un mayor numero de clientes y fidelizar a los
ya existentes, ser mas competitivos en el mercado y aumentar las ventas, en muchas
empresas a la hora de ofertar sus productos o servicios las dan a conocer en fechas donde
hay mayor afluencia de personas, por lo que se establecen estrategias para dar a conocer las

ofertas y el cliente se anime a visitarlos y comprar los productos.

Descuentos. Noblecilla y Granados (2018) argumentan que, para la fijacion de
precios de descuentos, la mayor parte de las empresas ajustan sus precios con el fin de
premiar a los clientes por ciertas acciones, como el pagar facturas por adelantado, realizar
compras en gran volumen y compras fuera de temporada.

Los descuentos comprenden en realizar disminuciones del precio de compra para
recompensar el volumen de un cliente leal. El descuento puede ser expresado como un
porcentaje o una cantidad fija de precio. Es valorado siempre el esfuerzo del compradory la

frecuencia de sus compras. (Arenal, 2017)

En este sentido, usar bien una forma de venta como los descuentos, permitira a la
empresa tener una mayor estimacion de la demanda de un producto o servicio, al tener
precios bajos pueden atraer a clientes potenciales que consideren el precio como un factor
en su decision de compra, este incentivo es beneficioso para los clientes, pero es importante
que se use de manera estratégica y equilibrada, ya que se debe considerar el impacto en la

rentabilidad y la percepcion de valor de la empresa.
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Plaza. La plaza se refiere a el lugar o medio a través del cual los clientes pueden
adquirir un producto o servicio, se basa en establecer canales de distribucion, ubicacion,
inventario y todos los elementos necesarios para garantizar que el producto esté disponible
en los medios mas pertinentes para el mercado objetivo que se pretende alcanzar. (Giraldo
etal., 2021)

Son las acciones que una empresa ejecuta para hacer llegar el producto al cliente,
entre esas actividades estan la de elegir los canales de distribucion, la localizacién, puntos
de venta en donde va a estar la ubicacién del producto, el transporte, la logistica, entre otros
factores. (Orero-Blat et al., 2021)

Acorde a lo dispuesto, la plaza ese refiere a como es la distribucion y disposicion de
un producto o servicio en el mercado. Esto implica tomar decisiones sobre los canales de
distribucion y la ubicacion de la empresa. La plaza es un aspecto que es necesario evaluar y
determinar la estrategia de distribucion mas eficaz para llegar a los consumidores de manera
oportuna y conveniente, asegurando que el producto esté disponible en los lugares
adecuados.

Canales de distribucion. Acorde a los autores Baena Gracid & Moreno (2010)
expresan que un canal debe estar conformado por todas las personas u organizaciones que
facilitan el flujo del producto final o cualquier articulo de valor desde su punto de fabricacién
hasta el consumidor final, definiéndose como la ruta que recorre el producto desde su origen
hasta su destino.

Los canales de distribucién es el término utilizado para referirse al conjunto de
métodos y medios para transferir fisicamente un producto o un grupo de productos,
distribuidos, desde su lugar de produccion hasta el punto donde se encuentran a disposicion

para el cliente final. (Eslava, 2017)

Los canales de distribucién permiten a las empresas tener un camino para
distribucion de los productos para que lleguen a un pablico objetivo, ofrecer un buen servicio
a los clientes y facilitar la entrega de los productos o servicios desde los fabricantes hasta

Ilegar al consumidor final.



32

Localizacion. Baena Gracia & Moreno (2010) explican que la localizacion es una
decision crucial que influye en la distribucion ya que tiene un impacto considerable para que
los consumidores finales puedan adquirir los productos. Los elementos que definen la
localizacion de los puntos de venta se dividen en: factores relacionados con los costos y
factores que afectan a la demanda.

El autor Mazurek (2009) determina que la localizacion de un lugar es lo que permite
establecer areas especificas y desarrollar una teoria acerca de la posicion relativa de los
elementos espaciales, asi como la estrategia de eleccidn de estas posiciones.

La localizacion es importante para cualquier negocio o empresa, debido a que la
eleccion de un buen sitio sera esencial para lograr el éxito de esta, una ubicacion estratégica
permitira tener mayor reconocimiento por las personas, lo que le permitira llegar a mas

clientes y tener mas posicionamiento y diferenciacion de la competencia.

Transporte. El transporte de distribucién es habitual que sea llevado a cabo con
personal y medios propios de la empresa. En este escenario, los costos de transporte estan
relacionados con los costos el personal conductor y el funcionamiento de los camiones
utilizados. (Eslava, 2017)

Acorde a los autores Baena Gracia y Moreno (2010) define que el transporte implica
el traslado de los productos desde el lugar de fabricacion al de compra en las condiciones

apropiadas, adaptadas a las caracteristicas especificas de cada tipo de producto.

De acuerdo con lo anterior, el transporte es esencial para la distribucion de los
productos y servicios, su funcion radica en aportar conexion con otros mercados, acceder a
recursos y materias primas, realizar entregas a tiempo, este elemento es clave para las
empresas ya que les permite garantizar que se distribuyan los productos de forma eficiente
y satisfacer las necesidades que tienen los clientes.

Promocion. Vértice (2008) explica que la promocién se refiere al conjunto de
acciones diversas de &mbito comercial, cuya aplicacion se sitta en el marco de una politica
general de marketing enfocada esencialmente en impulsar las ventas a corto plazo.

La promocién se emplea para la difusion de las cualidades y los beneficios del
producto o servicio sobre el que se esta aplicando el marketing, la finalidad de cualquier

promocion es la de incrementar las ventas de la empresa. (Cardador, 2019)

La promocion permite la divulgacion del producto o servicio para que se dé a conocer

a las personas y estimule a que compren el producto o servicio, a través de estrategias y
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acciones que permitan convencer a mas personas que conozcan la empresa y posteriormente

se incrementen sus ventas.

Marketing Directo. Torres Acebron (2016) describe al marketing directo como una
forma de comunicacion comercial en donde se establece el contacto individual con el
publico objetivo en el &mbito estrictamente personal, con el uso de la publicidad directa.

Se refiere al tipo de marketing que se fundamenta en establecer una comunicacion
directa y bidireccional con el objetivo de lograr beneficios dentro de un grupo especifico de

clientes o usuarios. (Cardador, 2019)

El marketing directo ofrece beneficios en una empresa, ya que esta estrategia para
establecer relaciones solidas y duraderas con los clientes, mediante actividades por diversos
medios se promocionan los productos o servicios a un publico objetivo especifico y de esta

forma se obtienen respuestas directas de clientes y posibles clientes.

Publicidad. Segun Kotler y Armstrong (2018) definen a la publicidad como una
forma de comunicacién no personal, que es pagada por una empresa la cual es identificada
para presentar y promocionar ideas, productos o servicios.

Un recurso significativo y de gran impacto es la publicidad, que comprende las
formas de comunicacidn no personal en las que se realiza un pago directamente y explicito
por acciones promocionales para una organizacion, institucion, empresa, producto o idea.
(Gonzalez, 2022)

En relacion con lo mencionado, se puede decir que la publicidad permite promover
productos, servicio o ideas, y tener una comunicacién mas cercana con los clientes existentes
y potenciales, impulsa al aumento de ventas, diferenciarse de la competencia y reforzar la
imagen de la empresa, con la ayuda de herramientas publicitarias facilitan la informacion al
consumidor para obtener una respuesta de ellos, ademas que se debe estar atento de las

preferencias cambiantes de los clientes para alcanzar buenos resultados.

Redes Sociales. El autor Berenguer (2019) define que la red social tiene sus raices
en el campo de la sociologia y hace referencia a los vinculos personales, ya sean de amistad
o familiares, que una persona desarrolla a lo largo de su vida.

El marketing en redes sociales se refiere a un conjunto de estrategias publicitarias
disefiadas para atraer y captar clientes a través de plataformas y redes sociales. (Somlak-
Lozano et al., 2022)



34

Las redes sociales tienen un papel fundamental en la comunicacion y promocion para
las empresas, el aporte que brindan es facilitar conexiones entre personas y lograr una gran
audiencia, sobre todo brindar una buena atencion al cliente, maximizar su presencia en linea

y recopilar informacidon esencial de los consumidores.

Posicionamiento
De acuerdo con Al Ries (2002) define que el posicionamiento no se trata de las
acciones que una persona realiza con un producto, sino de cdmo se establece en la mente del

cliente potencial, es decir, como se posiciona el producto en la mente de este.

El posicionamiento en el mercado de una empresa radica en lograr que la empresa
sea mas atractiva, notable, y relevante para el pablico objetivo deseado y que sea percibido
por los clientes como un servicio Gnico en comparacion con la competencia. (Orero-Blat et
al., 2021)

El posicionamiento es esencial en un producto o servicio que ofrezca una empresa
ya que generara impacto y se diferenciara de otras, es de suma importancia a la hora de que
el cliente elija entre varias opciones que existan en el mercado, por eso establecer estrategias
que ayuden al posicionamiento de una empresa ayudard que logre estar en la mente de los

clientes, y asi obtener fidelizacion por parte de ellos.

Competencia. Arenal Laza (2019) menciona que la estrategia de posicionamiento
en relacion con la competencia implica en explotar las ventajas competitivas y los atributos
de una marca, al compararlos con los de las marcas competidoras.

En términos de posicionamiento frente a la competencia, se destaca principalmente
las ventajas que representa el producto ya sea por su precio, calidad o servicio, en
comparacion con los competidores. (Torres, 2023)

La competencia en el &mbito empresarial es esencial para lograr tener una ventaja
con respecto a los competidores, por lo que la empresa debe enfocarse en mejorar
constantemente en sus procesos, identificar las oportunidades que les brinda el mercado, y

marcar la diferencia ya sea por tener precios competitivos o brindar un servicio de calidad.
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Fidelizacion de clientes. Schnarch (2019) menciona que hay diversas razones por
las cuales un cliente decide mantenerse fiel a un producto o servicio. Algunas de las mas
importantes incluyen el precio, la percepcion del valor, la imagen, la confianza, la inercia,
falta de alternativas, costes no monetarios, entre otros. Sin embargo, la confianza y la
credibilidad desempefian un papel fundamental al evaluar las opciones de compra por parte
del consumidor.

Resulta méas rentable y desafiante retener a los clientes existentes que atraer a nuevos
clientes. Para lograr la fidelizacion de los clientes, es necesario buscar nuevos aspectos de
valor asociados al producto, de manera que estos puedan experimentar satisfaccion. (Arenal
Laza, 2019)

De acuerdo con lo mencionado se puede describir que la fidelizacion de clientes
contribuye a la retencion de ellos al fortalecer un vinculo emocional satisfaciendo sus
necesidades, promueve la lealtad de la empresa ya sea por brindar un buen servicio al cliente
y darle una experiencia positiva, lo que es beneficioso para la estabilidad y rentabilidad a

largo plazo de una organizacion.

Servicios. Acorde a lo expresado por los autores Kotler y Armstrong (2018) indican
que los servicios son la forma de un producto a través de actividades, prestaciones y
satisfacciones que se ofrecen para su venta, son principalmente intangibles y no dan lugar a
la propiedad de nada tangible.

Un servicio se refiere a cualquier actividad o ventaja que una entidad pueda ofrecer
a otra. Es fundamentalmente intangible y no se puede poseer. Su prestacion no esta

necesariamente vinculada a un producto fisico. (Arenal Laza, 2019)

Un servicio practicamente se enfoca en satisfacer las necesidades de los clientes,
similares a las de un producto, pero de manera inmaterial y personalizada, con la finalidad
de ofrecerle al cliente el mejor trato posible. La calidad de un servicio se mide por la
satisfaccion del cliente por lo que es importante tener en cuenta sus necesidades y deseos,

contar con un personal capacitado y amable, y contar con una infraestructura adecuada.
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Diferenciacion. Los autores Kotler y Armstrong (2013) manifiestan que la
diferenciacion trata de realizar de manera distinta la oferta que tiene el mercado para
proporcionar un mayor valor al cliente, la empresa una vez que tenga una posicion deseada,
debe tomar medidas concretas para ofrecer y comunicar esa posicion a su publico objetivo.

El autor Arenal Laza (2019) da a conocer que la diferenciacion permite que la
empresa sea identificable y ayuda a destacarse de la competencia, evitando pasar
desapercibida. Cuando los consumidores confian en la empresa, se sienten motivados a

adquirir los productos y servicios sin dudarlo.

La diferenciacion es un proceso que en el &mbito empresarial que permite identificar
y comprender las caracteristicas y ventajas diferenciadoras de un producto o servicio en
relacién con la competencia, esto permitira que los clientes perciban de forma distinta lo que

ofrece la empresa y opten por escoger sus productos y servicios.

Estrategias de diferenciacion. La diferenciacién implica que una empresa debe
Ilevar a cabo una Unica accion que genere valor y mejore sus indicadores de compra, por lo
que la empresa debe enfocarse en realizar una actividad de valor de manera efectiva. (Reyna
et al., 2022)

La estrategia de diferenciacion tiene como propdsito el desarrollo de productos con
caracteristicas distintas y relevantes para el comprador, ofreciéndole algo diferente de las

ofertas de los competidores. (Noblecilla y Granados, 2018)

Respecto a la estrategia de diferenciacion permite a una empresa resaltar ya sea por
sus productos o el servicio, para lograrlo debe identificar atributos distintivos, estudiar a la
competencia y el mercado que se dirige, al poner en practica este tipo de estrategia una
empresa puede lograr tener ventaja competitiva e incitar a que el consumidor adquiera los

productos que brinda ya sea porque tiene caracteristicas Unicas en el mercado.

Ventaja competitiva. Segun Garcés y Paneca (2019) describe que la ventaja
competitiva se centra mas en el ambito empresarial que el economico, y se refiere a un
recurso activo o un proceso dinamico que consiste en acumular tanto factores internos y
externos para la produccion.

La ventaja competitiva es la ventaja que tiene una empresa sobre los competidores
que se logra al proporcionar un mayor valor al cliente, ya sea por medio de precios mas bajos
o al ofrecer beneficios adicionales que justifiquen precios més altos. (Kotler y Armstrong,
2013)
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Una organizacion para alcanzar una ventaja competitiva debe ofrecer algo distinto
que la cologue en una posicion superior para competir con otros, tener esta ventaja es un
elemento clave para el éxito de la empresa y subsistir a largo plazo, ya que ayuda a lograr

un mayor rendimiento en el mercado.

Identidad empresarial. Capriotti (2013) destaca que es la personalidad de la
empresa, lo que es y desea ser. Es parte de su ser histérico, ético y de comportamiento.
Ademas, es la que la hace individual, diferenciarse y distinguirse de las demas.

La identidad corporativa es el recurso estratégico que posibilita la representacion
visual de la estrategia de una empresa. La imagen corporativa surge a partir de estudios que
consideran la funcion, la identidad, los valores y los atributos que se pretenden comunicar

con el fin de diferenciarse de los demas. (Gonzélez, 2022)

Acorde a lo anterior, se define a la identidad empresarial como un aspecto
fundamental que todas las empresas tienen, permite comunicar de forma clara sus principios,
valores y objetivos para diferenciarse con otras entidades, ademas permiten transmitirles a

los clientes sobre la actividad que realizan y su compromiso con ellos.

Comunicacién. El autor Calderon (2020) define que la comunicacién debe ser
considerada como un elemento esencial de la gestion, la funcion de comunicacion debera
ser capaz de realizar diagnosticos, proponer y disefiar estrategias de comunicacion, y llevar
a cabo de manera organizada actividades que respondan al disefio.

La comunicacién se puede describir como el conjunto de tacticas o acciones que las
empresas implementan para transmitir mensajes con una naturaleza Unica y creativa, con el
objetivo de atraer y cautivar a sus clientes actuales y potenciales sobre sus ofertas de

productos o servicios que ofrecen. (Echeverri, 2023)

Las empresas al establecer una comunicacion adecuada buscan mantener relaciones
laborables saludables con los empleados y los clientes, ayuda a que se comprenda e informe
a través de medios de comunicacion, establecer conexiones con el publico objetivo, por lo

que la mejora en procesos comunicativos contribuye al crecimiento de la empresa.
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Comunicacion interna. La comunicacion interna se refiere a las acciones de
comunicacion realizadas por una organizacion con el objetivo de crear y mantener buenas
relaciones entre sus miembros, a través del uso de diversas técnicas e instrumentos de
comunicacion para mantener a los empleados informados, integrados y motivados, al tiempo
que contribuyen al cumplimiento de los objetivos de la organizacion. (Cuenca y Verazzi,
2018)

La comunicacion interna consiste en el conjunto de interacciones comunicativas que
ocurren dentro de una organizaciéon. Esta se puede clasificar en dos categorias: la

comunicacion formal y la comunicacién informal. (Almanera et al., 2014)

La comunicacion interna comprende un funcionamiento efectivo de la organizacion
a través de las diversas actividades que se realizan, establecer una buena comunicacion entre
todos los empleados permitira una cultura organizacional solida, que el personal este
comprometido y trabaje en equipo al crear un buen ambiente laboral, todos estos factores

permitirdn obtener mayores resultados y permitiran alcanzar los objetivos establecidos.

Atencion al cliente. De acuerdo con el autor Arenal Laza (2019) da a conocer que la
atencion al cliente es basicamente un servicio por parte de una empresa con la finalidad de
establecer una relacién con los clientes y anticiparse a sus necesidades, siendo una
herramienta efectiva para interactuar con ellos brindandole asesoramiento sobre el correcto
uso de un producto o servicio.

La atencion al cliente a través de la comunicacion es la estrategia mas rentable, ya
que se basa Unicamente en la actitud y el conocimiento de los empleados de la empresa,
prescindiendo de costos programas informaticos u otros planes de desarrollo. (Mateos de
Pablo y Torres, 2022)

La atencion al cliente es un aspecto importante para cualquier empresa, a través de
un conjunto de actividades y estrategias busca satisfacer las necesidades y expectativas de
sus clientes en el proceso de compra de un producto o servicio, al brindarle una buena
atencion de forma personalizada y buen trato a los clientes las organizaciones pueden
incrementar la satisfaccion del cliente, fidelizarlos y tener una presencia fuerte en el

mercado.
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Fundamentos legales

Constitucion de la Republica del Ecuador

Seccion octava: Trabajo y seguridad social

Art. 33.- El trabajo es un derecho y un deber social, y un derecho econémico, fuente
de realizacion personal y base de la economia. El Estado garantizard a las personas
trabajadoras el pleno respeto a su dignidad, una vida decorosa, remuneraciones y
retribuciones justas y el desempefio de un trabajo saludable y libremente escogido o

aceptado.
Seccion novena: Personas usuarias y consumidoras

Art. 52.- Las personas tienen derecho a disponer de bienes y servicios de 6ptima
calidad y a elegirlos con libertad, asi como a una informacion precisa y no engafiosa sobre

su contenido y caracteristicas.

Caodigo de comercio

Art. 2.- Son comerciantes:

a) Las personas naturales que, teniendo capacidad legal para contratar, hacen del

comercio su ocupacion habitual;
b) Las sociedades constituidas con arreglo a las leyes mercantiles; y,

c) Las sociedades extranjeras o las agencias y sucursales de éstas, que dentro del
territorio nacional ejerzan actos de comercio, segun la normativa legal que regule su

funcionamiento.

De la actividad mercantil y de los actos de comercio en general

Art. 7.- Se entiende por actividades mercantiles a todos los actos u operaciones que
implican necesariamente el desarrollo continuado o habitual de una actividad de produccion,
intercambio de bienes o prestacion de servicios en un determinado mercado, ejecutados con
sentido econdmico, aludidos en este Cddigo; asi como los actos en los que intervienen
empresarios 0 comerciantes, cuando el propdsito con el que intervenga por lo menos uno de

los sujetos mencionados sea el de generar un beneficio economico.
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Ley organica de defensa del consumidor

Capitulo I1: Derechos y obligaciones de los consumidores

Art. 4.- Derechos del Consumidor. - Son derechos fundamentales del consumidor, a
mas de los establecidos en la Constitucién Politica de la Republica, tratados o convenios
internacionales, legislacion interna, principios generales del derecho y costumbre mercantil,
los siguientes:

1. Derecho a la proteccion de la vida, salud y seguridad en el consumo de bienes y
servicios, asi como a la satisfaccion de las necesidades fundamentales y el acceso a los

servicios basicos;

2. Derecho a que proveedores publicos y privados oferten bienes y servicios

competitivos, de dptima calidad, y a elegirlos con libertad;
3. Derecho a recibir servicios basicos de 6ptima calidad;

4. Derecho a la informacién adecuada, veraz, clara, oportuna y completa sobre los
bienes y servicios ofrecidos en el mercado, asi como sus precios, caracteristicas, calidad,
condiciones de contratacién y demas aspectos relevantes de los mismos, incluyendo los

riesgos que pudieren prestar;

5. Derecho a un trato transparente, equitativo y no discriminatorio o abusivo por
parte de los proveedores de bienes o servicios, especialmente en lo referido a las condiciones

Optimas de calidad, cantidad, precio, peso y medida;

6. Derecho a la proteccion contra la publicidad engafiosa o abusiva, los métodos

comerciales coercitivos o desleales;

7. Derecho a la educacion del consumidor, orientada al fomento del consumo

responsable y a la difusion adecuada de sus derechos;

8. Derecho a la reparacion e indemnizacion por dafios y perjuicios, por deficiencias

y mala calidad de bienes y servicios;

9. Derecho a recibir el auspicio del Estado para la constitucion de asociaciones de
consumidores y usuarios, cuyo criterio sera consultado al momento de elaborar o reformar

una norma juridica o disposicion que afecte al consumidor;
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10. Derecho a acceder a mecanismos efectivos para la tutela administrativa y judicial
de sus derechos e intereses legitimos, que conduzcan a la adecuada prevencion, sancion y

oportuna reparacion de los mismos;

11. Derecho a seguir las acciones administrativas y/o judiciales que correspondan;
Y,
12. Derecho a que en las empresas o establecimientos se mantenga un libro de

reclamos que estara a disposicion del consumidor, en el que se podra anotar el reclamo

correspondiente, lo cual sera debidamente reglamentado

Capitulo I11: Regulacion de la publicidad y su contenido

Art. 6.- Publicidad Prohibida. - Quedan prohibidas todas las formas de publicidad
engafiosa o abusiva, 0 que induzcan a error en la eleccion del bien o servicio que puedan

afectar los intereses y derechos del consumidor.



42

Capitulo 11.

Metodologia
Disefio de la Investigacion
Alcance de la Investigacion

Descriptivo. Esta investigacion comprende el estudio descriptivo debido a que se
enfoca en especificar propiedades y caracteristicas del tema de estudio, sometiéndose a
analisis para obtener resultados. Permite recolectar informacion sobre distintos conceptos,
variables, dimensiones de la problemética de investigacion (Sampieri, 2018)

Se procedié a emplear la investigacion descriptiva ya que permitié detallar cada
aspecto fundamental de las variables de estrategias de marketing mix y posicionamiento,

desde sus conceptos y componentes y a la poblacidn que se recolectaran dichos datos.

Enfoque de la Investigacion
El enfoque que se considerd en esta investigacion fue el mixto, debido a que esta presente

tanto el método cualitativo como cuantitativo en los datos recopilados de la investigacion.

Cualitativo. Por medio del enfoque cualitativo permitio estudiar el hecho o
problematica detectado, por lo que se procedié a realizar la entrevista al propietario ya que
estd relacionado directamente con la microempresa de “Materiales de Construccion
Ronald”, por medio de estos instrumentos se pudo obtener informacion importante que
permitira evaluar y tener mayor comprension del problema, y conocer las cualidades acerca

del funcionamiento interno de la organizacion.

Cuantitativo. Con respecto al enfoque cuantitativo permitié la recoleccion de
informacién a través de la encuesta, que constituyd la parte cuantificable por medio de un
analisis estadistico de la poblacion de estudio, es decir los clientes, con el fin de conocer en
qué posicion se encuentra la microempresa de “Materiales de Construccién y Ronald” con
respecto a la competencia desde la perspectiva de los clientes que frecuentemente visitan el

lugar.
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Metodos de la Investigacion

Deductivo
El método deductivo permitié obtener un mayor conocimiento partiendo de lo
general a lo especifico con la finalidad de tener una conclusion al analizar cada caso

particular de la investigacion. (Monroy y Sanchezllanes, 2018)

El método que se aplico fue el deductivo que esta caracterizado por partir de lo
general a lo particular, por lo que en base a una serie de distintos conceptos de varios autores
llegar a una conclusion valida sobre el tema de investigacion, el uso de este método en el
desarrollo de la teoria de la investigacion contribuy6 de forma positiva para el analisis de

datos recolectados.

Analitico
Se establece el método analitico debido a como su nombre lo indica se fundamenta
en el analisis, cuyo procedimiento consiste en dividir, descomponer el tema de estudio en el

que se observa sus causas, naturaleza y efectos. (Pimienta et al., 2018)

Se aplico el método analitico, que permite el analisis de las variables de investigacion
con la finalidad de profundizar en el estudio del marketing mix en el posicionamiento de la
microempresa de “Materiales de Construccion Ronald”, también se consultd informacion
legal, criterios de los usuarios y del propietario de la empresa, estos datos se usaron para la
descomposicion del objeto de estudio con la finalidad de una mejor comprension y

explicacion del problema planteado.

Poblacion y muestra
Poblacion

La poblacion es aquel conjunto que estd compuesto por un total de elementos,
individuos o factores que forman parte del objeto de estudio y, en un lugar y tiempo

determinados, que tienen cualidades similares y observables. (Pimienta et al., 2018)

Para determinar la poblacion de esta investigacion se constituy6 de las personas que
conforman parte del negocio “Materiales de Construccion Ronald”, es decir el duefio y los

clientes que frecuentemente visitan el negocio.

Con respecto para determinar la poblacion de clientes se tomé como referencia los

que frecuentemente acuden al negocio en un mes, ya que por dia tiene entre 20 a 25 clientes
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diarios, de acuerdo con la informacién proporcionada por el propietario del negocio, es decir,

la cantidad de un total de aproximadamente 500 clientes en el periodo de un mes.

Tabla 1
Poblacion
Composicion Instrumento Cantidad
Propietario Entrevista 1
Clientes Encuesta 500
Total 501

Nota: Total de la poblacién

Muestra
La muestra es la parte del total de una poblacién, cuyas caracteristicas comparten

similitudes, por ende, son representativas del total de una poblacion. (Pimienta et al., 2018)

Para determinar la muestra de la investigacion se utilizd un muestreo no
probabilistico por conveniencia, en donde se considerd al 33 % de la poblacion de 500
clientes para la encuesta, es decir un promedio de 165 clientes que son los que méas acuden
en el periodo de un mes, la entrevista se realiz6 al propietario, por lo que quedo determinado

de la siguiente forma:

Tabla 2
Muestra
Composicion Instrumento Cantidad
Propietario Entrevista 1
Clientes Encuesta 165
Total 166

Nota: Muestra total
En la tabla se puede observar que un total de 166 personas se les aplicara la

encuesta y la entrevista.
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Recoleccion y procesamiento de datos
Técnicas

Encuesta. La encuesta es una técnica que se utilizd en la investigacion ya que
consiste en la elaboracion de un cuestionario, y su composicién comprende una serie de
preguntas, que estan ajustados a un modelo o norma en comun con la finalidad de conocer
la opinién de un grupo de personas. (Pimienta et al., 2018)

Para la obtencion de informacion se utilizo la encuesta como técnica fundamental,
ya que, al emplear un cuestionario con preguntas estructuradas para los clientes, tiene como
finalidad que el encuestado escoja la opcion que represente de mejor forma su respuesta,
mediante la aplicacion de esta técnica se recopilaron datos relacionados al marketing mix y

posicionamiento de la empresa para conocer su opinion relacionado al tema.

Entrevista. Una de las técnicas utilizadas es la entrevista ya que es un medio de
comunicacion que permite estar cara a cara con dos 0 mas que personas con las que se tiene
una determinada interaccion verbal o no verbal, con el fin de recopilar informacion profunda
y detallada referente a la investigacion realizada. (Méndez y Méndez, 2020)

La técnica de la entrevista se uso en la recoleccion de datos, que permitié tomar en
cuenta la opinion de la persona que esta a cargo del negocio y de su funcionamiento, la
finalidad que tiene la entrevista es conocer mediante preguntas el punto de vista del duefio

por lo que a través de sus respuestas se obtiene informacion importante.

Los instrumentos

Guia de entrevista. La guia de entrevista es un medio que se utilizd en la
investigacion, ya que permite al investigador reunirse con el informante, quien tiene la
capacidad de proporcionar informacion y contar por medio de su experiencia sobre el tema
de estudio, a la vez conocer aspectos importantes de la problematica. (Monroy y
Sanchezllanes, 2018)

La guia de entrevista fue disefiada para el propietario del negocio, este instrumento
Se compuso por preguntas abiertas en relacion con las variables de estudio para realizarla al
entrevistado, con el propdsito de obtener informacion relevante para el trabajo de

investigacion.
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Cuestionario. El instrumento del cuestionario se aplicé en esta investigacion, que
pretende detectar conocimientos, actitudes, comportamientos sobre un determinado tema,
por lo que es primordial la sinceridad en las respuestas. (Méndez y Méndez, 2020)

El cuestionario estuvo compuesto por preguntas de opcion multiple y con escala de
Likert vinculadas a las variables, dimensiones e indicadores de la presente investigacion,
con el propdsito de obtener respuestas que brinden informacion precisa a través de los

clientes del negocio tomados en cuenta para la aplicacion del instrumento.

Medios. Los medios que se utilizaron para el desarrollo de la investigacion se
realizaron por medio de herramientas como el software estadistico IBM SPSS Statistics, que
permite analizar datos estadisticos y la tabulacion de los datos de la encuesta, por otra parte,
se utilizod la herramienta Google Forms que permitio crear encuestas de forma online para

posteriormente realizarlas a los clientes.

Resultados de la Prueba Alfa de Cronbach

Se aplico la prueba estadistica de Alfa de Cronbach a las preguntas que contiene el
cuestionario con la finalidad de determinar la fiabilidad que tiene el instrumento de la
encuesta, por lo que se considerd realizar una prueba piloto en donde participaron 20 clientes

para la obtencidn del siguiente resultado:
Tabla 3

Alfa de Cronbach

Estadisticos de fiabilidad

Alfa de Cronbach N de elementos

801 14

El resultado que determind la prueba de alfa de Cronbach obtuvo una ponderacion
de 0,801 por lo que el instrumento de la encuesta es confiable para el levantamiento de

informacion.
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Capitulo I11.

Resultados y Discusion

Anadlisis de los resultados de la entrevista

Entrevista realizada al propietario de “Materiales de Construccion Ronald”

1.- ¢ Conoce usted y aplica las bondades dentro de la gestién administrativa del

marketing mix?

El propietario manifest6 que en la organizacion no se ha aplicado dentro de la gestion
administrativa lo que es el marketing por desconocimiento del mismo tema, Sin embargo,
existe interés por conocer sobre el marketing y estar al tanto de como se utiliza y cuales los

beneficios que puede brindarle a la empresa.

2.- ¢ Qué tipos de estrategias aplica para comercializar los productos que ofrece

tomando en consideracion el precio?

Una de las estrategias que se aplica en el negocio es la de brindar productos a precios
bajos con la finalidad de que exista una mayor rotacién de los productos, aungue las
ganancias son pocas, esta estrategia le ha servido para obtener mayores ventas de los

productos que se tiene a disposicion.
3.- ¢ Cudl es la politica de precio que utiliza en su negocio?

Respecto a las politicas de precio que se emplean dentro del negocio es el precio por
volumen, es decir los precios son dados acorde a la cantidad de productos que el usuario
adquiera, ya gque esto marca la diferencia al momento de vender los productos. Ademas, se
menciono también que debido a que ahora se cotiza todo, antes se podia establecer un precio
a un producto acorde a su criterio, pero ahora se debe proporcionar una cotizacion que
muestre como esta determinado el precio, por eso se establecio el precio por volumen ya que

incluso una diferencia de 1 o 2 centavos puede ser significativa.

4.- ¢ Cuales son los medios que utiliza la microempresa para la distribucion de

los productos?

Los medios que utiliza el negocio para la distribucién de los productos son
principalmente a traves del transporte. Cuando el pedido incluye varios productos, como por
ejemplo hierro y madera, se denomina paquete y se envia a la obra o ubicacion especificada

por el cliente, lo cual representa un servicio adicional ofrecido por el negocio.
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5.- ¢Cuales son los medios utilizados para comunicarse con sus clientes y

potenciales clientes?

Los medios para establecer comunicacion con los clientes son de manera presencial,
es decir atendiéndolos de forma personal en el establecimiento para dar a conocer sobre
algin producto, cuando una compafiia es la que requiere algin producto se contacta por
medio de llamadas telefénicas para realizar la entrega. Sin embargo, da a conocer que lo que
falta en el negocio para estar a la vanguardia de la tecnologia es tener presencia en linea para

poder llegar a mas personas.

6.- ¢Dentro del marketing publicitario cual es la estrategia que usted utiliza

para atraer a clientes y potenciales clientes para su negocio?

Las estrategias que se implementan en el negocio son las de brindar una atencién
personalizada y asesoramiento de los clientes de algin producto, el negocio marca la
diferencia frente a otros, ya que se les brinda la explicacion a los usuarios sobre los diversas
caracteristicas que tiene cada material de construccion, se les brinda informaciéon con
respecto al precio, medidas, durabilidad, variedad y marcas para que el cliente escoja la
mejor opcién que le parezca entre todos los productos que se les presente.

7.- ¢Y qué hace usted como gerente de la empresa para promover el

posicionamiento y en consecuencia la fidelidad con sus clientes?

En el negocio para promover la fidelidad con los clientes, se centra en brindar un
buen servicio y evitar cualquier tipo de engafio a los clientes, comprenden que al engafar a
los clientes pueden perder la confianza y optar por no regresar, por eso los trabajadores que
conforman el negocio estan en la capacidad de ofrecer informacion veraz y detallada sobre
las caracteristicas de algun producto, ademas se establecen relaciones con buenos
proveedores que suministran materiales de construccion de calidad, esto garantiza que el
cliente se sienta satisfecho al realizar sus compras.

8.- ¢Cuenta la empresa con la implementacion de una adecuada cultura
corporativa?

El propietario manifesto que actualmente el negocio no cuenta con algun documento
que establezca los componentes de una cultura corporativa, como la mision, vision y valores

corporativos de la organizacion. Sin embargo, si cuentan con un logo y nombre de la
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empresa que los identifica en el mercado, denominado “Materiales de Construccion Ronald”

que destaca por sus colores rojo y blanco.

9.- ¢ Qué estrategias aplica usted con sus colaboradores a fin de obtener de ellos

su maxima productividad?

Una de las estrategias claves que la empresa ha implementado con sus trabajadores
es la de brindar una atencion rapida a los clientes, ya que se reconoce que los clientes
aprecian y valoran la rapidez en la atencion, por lo tanto, se enfatiza la importancia de no

hacerlos esperar innecesariamente.

10.- ¢Qué estrategias de servicio y atencion al cliente ha desarrollado en su

empresa?

Las estrategias que se aplican para brindar un excelente servicio al cliente se destacan
entre ellas los precios competitivos, y el asesoramiento personalizado. Estos fatores han sido
clave para generar confianza en numerosos lugares donde se entregan los productos.
Ademas, el propietario esta pendiente de la distribucion de los productos, asegurandose de
que esté acorde con los pedidos realizados por los clientes, controlando la incidencia de
errores durante el proceso de entrega. De esta forma se asegura la satisfaccion de los clientes,

garantizando que los productos lleguen a su destino de manera éptima,

11.- ¢Cual es su opinion sobre los beneficios recibidos al implementar

marketing mix?

El propietario considerd que la implementacion del marketing seria beneficioso, ya
que es precisamente lo que le falta actualmente al negocio para seguir mejorando y estar
actualizado en un entorno de constante evolucion. Sobre todo, explorar en nuevos aspectos
de la publicidad y promocién, aprovechando las plataformas digitales y la tecnologia
disponible el mercado.
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Anadlisis de los resultados de la encuesta realizado a los clientes

1. Edad
Tabla 4
Informacion de Edad
Descripcion Frecuencia Porcentaje
18 - 25 afios 39 23,64 %
26 - 35 afos 51 30,91 %
36 - 45 afios 45 27,27 %
46 - 65 afnos 28 16,97 %
Més de 66 afios 2 1,21 %
Total 165 100 %

Nota: Informacién de edad de los clientes

Figural
Informacién de edad

Porcentaje

18 - 25 afos 26 - 35 afios 36 - 45 afios 46 - 65 afios

Nota: Informacién de edad de los clientes

En lo que respecta a esta pregunta, destaca que existe un mayor porcentaje de clientes
que se encuentran en un rango de edad entre 26 a 35 afios, seguido de los clientes que tienen
una edad de 36 a 45 afios con un porcentaje de 27,27 %, y los que tiene una edad de 18 a 25
afios con un porcentaje de 23,64 %, por lo que se da a conocer que la mayoria de los usuarios
estan en una edad joven, los cuales tienen una gran afluencia en el negocio, sin embargo se
pueden establecer nuevas estrategias para atraer a un segmento de clientes mas amplio y

variado.
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2. Geénero
Tabla 5
Informacion de género
Descripcion Frecuencia Porcentaje
Masculino 147 89,09 %
Femenino 18 10,91 %
Total 165 100 %

Nota: Informacion del género de los clientes

Figura 2

Informacion de género

100

Porcentaje

Masculino

Nota: Informacion del género de los clientes

Acorde a la informacién obtenida se pudo evidenciar que la mayor parte de los

clientes del negocio fueron del género masculino con un porcentaje de 89,09 %, mientras

que con un 10,91 % pertenecen al género femenino. Por lo que se puede visualizar que al

negocio acuden mas hombres para comprar algun producto.
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3. Usted considera que, ;La microempresa “Materiales de Construccion Ronald”

ofrece productos de calidad?

Tabla 6
Calidad de productos

Descripcion Frecuencia Porcentaje
Totalmente de acuerdo 85 51,52 %
De acuerdo 68 41,21 %
Ni de acuerdo, ni en desacuerdo 8 4,85 %
En desacuerdo 3 1,82 %
Totalmente en desacuerdo 1 0,61 %
Total 165 100 %

Nota: Representa la opinion de los clientes con respecto a la calidad de los productos

Figura 3
Calidad de productos

Porcentaje

T

Totalmente De acuerdo Hi de En Totalmente

de acuerdo acuerdo, ni desacuerdo en
en desacuerdo

desacuerdo

Nota: Representa la opinion de los clientes con respecto a la calidad de los productos

En referencia a los resultados obtenidos por medio de esta pregunta, se destaca que
un gran porcentaje representado con un 51,52 % de los usuarios estan totalmente de acuerdo
que el negocio ofrece productos de calidad, seguido de un significativo 41,21 % de clientes
que proporcionan resultados positivos al estar de acuerdo también, estos datos revelan que

los clientes se sienten satisfechos con la calidad de los productos que ofrece el negocio.
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4. ;Considera que la microempresa de “Materiales de Construccion Ronald”

cuenta con un stock de productos?

Tabla 7
Stock de productos
Descripcion Frecuencia Porcentaje
Totalmente de acuerdo 80 48,48 %
De acuerdo 72 43,64 %
Ni de acuerdo, ni en desacuerdo 7 4,24 %
En desacuerdo 4 2,42 %
Totalmente en desacuerdo 2 1,21 %
Total 165 100 %

Nota: Representa la opinion de los clientes con respecto al stock de productos

Figura 4
Stock de productos

Porcentaje

T
Totalmente De acuerdo Hi de En
de acuerdo acuerdo, ni desacuerdo

en
desacuerdo

Totalmente

en
desacuerdo

Nota: Representa la opinion de los clientes con respecto al stock de productos

De acuerdo con los resultados que se presentaron en esta interrogante, se observa

gue el mayor porcentaje es de un 48,48 % de clientes que estan totalmente de acuerdo que

el negocio cuenta con una disponibilidad de stock de productos, y por consiguiente un 43,64

% también estd de acuerdo, mientras que hay una minima diferencia que no comparten la

misma opinion, por lo que se puede establecer que dentro del negocio posee una variedad

de productos para que los usuarios decidan segun sus preferencias personales.
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5. ¢Considera que el negocio en su stock cuenta con las diferentes marcas y

modelos a disposicion de los clientes?

Tabla 8
Marcas y modelos de productos
Descripcion Frecuencia Porcentaje
Totalmente de acuerdo 91 55,15 %
De acuerdo 56 33,94 %
Ni de acuerdo, ni en desacuerdo 11 6,67 %
En desacuerdo 5 3,03%
Totalmente en desacuerdo 2 1,21 %
Total 165 100 %

Nota: Representa la opinion de los clientes con respecto a las marcas y modelos

Figura 5.
Marcas y modelos de productos

Porcentaje

T
Totalmente De acuerdo Hi de

en
desacuerdo

Totalmente
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de acuerdo acuerdo, ni desacuerdo en
desacuerdo

Nota: Representa la opinion de los clientes con respecto a las marcas y modelos

Al respecto, la mayoria de encuestados con un porcentaje 55,15 % opinaron que

estan totalmente de acuerdo con la amplia oferta diferentes marcas y modelos de productos

en el stock del negocio, pero un 1,21 % expreso lo contrario. Esto indica que el negocio se

diferencia por contar con una variedad de marcas de materiales de construccion, permitiendo

que los clientes elijan la opcion que mejor se adapte a sus necesidades, considerando las

caracteristicas y atributos de los productos que requieran.
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empresa son competitivos respecto a la

Tabla 9
Precio de los productos
Descripcion Frecuencia Porcentaje
Totalmente de acuerdo 69 41,82 %
De acuerdo 78 47,27 %
Ni de acuerdo, ni en desacuerdo 12 7,27 %
En desacuerdo 4 2,42 %
Totalmente en desacuerdo 2 1,21 %
Total 165 100 %

Nota: Representa la opinion de los clientes con respecto al precio de los productos

Figura 6
Precio de los productos

Porcentaje

Totalmente de De acuerdo Hi de acuerdo, En desacuerdo Totalmente en
acuerdo ni en desacuerdo
desacuerdo

Nota: Representa la opinion de los clientes con respecto al precio de los productos

Segun las respuestas proporcionadas por los clientes encuestados, se determind que

la mayor parte de ellos con un porcentaje de 47,27 % estan de acuerdo con los precios de

los productos que ofrece el negocio, mientras que un porcentaje de solo 1,21 % manifestd

estar en total desacuerdo, esto sugiere que el negocio se destaca al proporcionar precios

competitivos en los diversos materiales de construccion que vende.
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7. ¢Qué tipos de incentivos consideraria mas atractivo al momento de realizar una

compra?

Tabla 10.

Tipos de incentivos

Descripcion Frecuencia Porcentaje
Descuentos 32 19,39 %
Promociones especiales en p_rg)ductos populares de 66 40,00 %
construccion
Obsequios por compras superiores a cierta cantidad 25 15,15 %
Garantia 21 12,73 %
Asesoria profesional 19 11,52 %
Servicio post - venta 2 1,21 %
Total 165 100 %

Nota: Representa los incentivos mas significativos para los clientes
Figura 7
Tipos de incentivos

Porcentaje

Descuentos Promociones Obsequios por Garamntia Asesoria Servicio post -
especiales en compras profesional wventa
productos SUperiores a
populares de cierta cantidad
construccion

Nota: Representa los incentivos mas significativos para los clientes

Con respecto a los resultados obtenidos en esta pregunta, se observo que la mayoria
de los clientes encuestados optaron por incentivos de promociones especiales en productos
populares de construccion y descuentos al momento de realizar una compra, sin embargo,
también se identificaron otros tipos de incentivos preferidos por un menor porcentaje de
encuestados como obsequios, garantia y asesoria profesional. Establecer ciertos incentivos
puede atraer a potenciales clientes y de esta manera aumentar las ventas de manera

significativa.
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8. ¢Si se cumplen los tiempos cuando se hacen despachos a domicilio como parte

del servicio y la atencion al cliente?

Tabla 11
Cumplimiento de los tiempos de despacho a domicilio
Descripcion Frecuencia Porcentaje
Totalmente de acuerdo 70 42,42 %
De acuerdo 83 50,30 %
Ni de acuerdo, ni en desacuerdo 8 4,85 %
En desacuerdo 2 1,21 %
Totalmente en desacuerdo 2 1,21 %
Total 165 100 %

Nota: Representa la opinion de los clientes sobre los tiempos de despacho a domicilio

Figura 8
Cumplimiento de los tiempos de despacho a domicilio

Porcentaje

Totalmente de De acuerdo Hi de acuerdo, En desacuerdo Totalmente en

acuerdo ni en desacuerdo

desacuerdo

Nota: Representa la opinion de los clientes sobre los tiempos de despacho a domicilio

Mediante los datos obtenidos en esta interrogante, se determin6 que la mayoria de
los clientes encuestados con un porcentaje de 50,30 % manifestaron que estan de acuerdo
con el cumplimiento de los tiempos de despacho a domicilio, ademas, un 44,42 % que
expresd que estd totalmente de acuerdo con este servicio ofrecido por el negocio, no
obstante, solo una minoria opino lo contrario. Estos resultados sugieren que el servicio de
entrega a domicilio es beneficioso para los clientes, ya que sus pedidos son entregados

puntualmente, lo que contribuye a brindar una excelente atencion y servicio.
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9. ¢Considera usted que la ubicacién de la microempresa esta en un lugar

estrategico?

Tabla 12
Ubicacion
Descripcion Frecuencia Porcentaje
Totalmente de acuerdo 83 50,30 %
De acuerdo 70 42,42 %
Ni de acuerdo, ni en desacuerdo 7 4,24 %
En desacuerdo 3 1,82 %
Totalmente en desacuerdo 2 1,21 %
Total 165 100 %

Nota: Representa la opinion de los clientes con respecto a la ubicacién

Figura 9

Ubicacion

Porcentaje

Totalmemte de De acuerdo Hi de acuerdo, ni En desacuerdo Totalmente en
acuerdo en desacuerdo desacuerdo

Nota: Representa la opinion de los clientes con respecto a la ubicacién

En referencia a los resultados de esta pregunta, la mayor parte de los clientes estan
totalmente de acuerdo y de acuerdo que la ubicacion del negocio se encuentra en un lugar
estratégico, mientras que solo unos pocos expresaron estar en desacuerdo, por lo que se
determina que el lugar donde se encuentra el negocio en el cantén Santa Elena via Ballenita,

es visible y accesible para el publico, ya que se encuentra en una zona transitada por donde

pasan varias personas.
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10. ¢En qué medios de comunicacion le gustaria obtener informacion de los

productos que ofrece el negocio?

Tabla 13
Medios de comunicacion
Descripcion Frecuencia Porcentaje
Pagina web 10 6,06 %
Radio 9 5,45 %
Redes sociales 105 63,64 %
Television 19 11,52 %
Vallas publicitarias 7 4,24 %
Volantes 15 9,09 %
Total 165 100 %

Nota: Representa los medios de comunicacién preferidos por los clientes

Figura 10
Medios de comunicacion
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Nota: Representa los medios de comunicacion preferidos por los clientes

En cuanto a esta pregunta acerca de los medios de comunicacion preferidos por los

clientes, la mayoria con un porcentaje de 63,64 % manifestaron que quisieran obtener

informacién a través de redes sociales, mientras que con un 11,52 % expresaron que les

gustaria recibir informacidn por television, estos resultados sugieren que las personas desean

conocer sobre los productos, promociones, novedades del negocio a traves de las redes

sociales ya que son plataformas ampliamente utilizadas tanto para fines profesionales como

personales en la actualidad.
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11. ¢Esta de acuerdo que la publicidad y promocion que realiza la microempresa

para las ventas son las adecuadas?

Tabla 14
Publicidad y promocion
Descripcion Frecuencia Porcentaje
Totalmente de acuerdo 56 33,94 %
De acuerdo 70 42,42 %
Ni de acuerdo, ni en desacuerdo 32 19,39 %
En desacuerdo 5 3,03%
Totalmente en desacuerdo 2 1,21 %
Total 165 100 %

Nota: Representa el grado de aceptacion de la publicidad y promocién

Figura 11
Publicidad y promocion
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Nota: Representa el grado de aceptacion de la publicidad y promocién

Referente a la publicidad y promocion que se realiza actualmente, la mayoria de los
encuestados mencionaron estar totalmente de acuerdo o de acuerdo, ya que experimentan
una buena atencion personalmente, sin embargo, un 19,39 % de los clientes dieron a conocer
su opinion neutral sobre la interrogante, por lo que el negocio podria beneficiarse al
establecer nuevas estrategias que permitan un mayor acercamiento con los clientes. La
implementacién de herramientas tecnoldgicas, plataformas digitales pueden podria abrir

nuevos canales de comunicacion y, en consecuencia, incrementar su cartera de clientes y

obtener mayores ingresos.
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es de su preferencia para obtener informacién acerca del

negocio?
Tabla 15
Redes sociales
Descripcion Frecuencia Porcentaje
Facebook 67 40,61 %
Instagram 50 30,30 %
Tik Tok 8 4,85 %
Twitter 15 9,09 %
WhatsApp 25 15,15 %
Total 165 100 %

Nota: Representa las redes sociales preferidas por los clientes

Figura 12

Redes sociales
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Nota: Representa las redes sociales preferidas por los clientes

Segun las respuestas brindadas por los clientes encuestados se pudo obtener conocer

sobre sus redes sociales de preferencia por parte de ellos, la mayoria con un porcentaje de

40,61% expreso que prefieren la red social Facebook, mientras que un 30,30 % prefiere usar

Instagram y un 15,15 % opta por WhatsApp, por consecuencia, el negocio deberia

implementar el uso de estas redes sociales para llegar a ser mas reconocido en linea. Al

aprovechar los beneficios de cada red social, tendrd mayor interaccion con las personas y

mantener una comunicacién mas rapida.
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13. (El negocio de “Materiales de Construccion Ronald” le brinda la suficiente

confianza para construir relaciones a largo plazo?

Tabla 16
Confianza
Descripcion Frecuencia Porcentaje
Totalmente de acuerdo 70 42,42 %
De acuerdo 84 50,91 %
Ni de acuerdo, ni en desacuerdo 7 4,24 %
En desacuerdo 3 1,82 %
Totalmente en desacuerdo 1 0,61 %
Total 165 100 %

Nota: Representa la confianza que tienen los clientes del negocio

Figura 13
Confianza
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Nota: Representa la confianza que tienen los clientes del negocio

De acuerdo, con la informacion brindada por los clientes encuestados se puede

apreciar que la mayor parte de ellos estan totalmente de acuerdo y de acuerdo con la

confianza que le brinda el negocio para construir relaciones a largo plazo. Solo una pequefia

parte mostré desacuerdo en este aspecto. Por lo que se puede establecer que el negocio

cuenta con una base de clientes leales, debido al trato amable que reciben, la calidad del

servicio bridado y la garantia de que los productos estén en dptimas condiciones. Ademas,

el hecho de informar a los clientes sobre los beneficios de cada producto también contribuye

a fortalecer esa confianza.
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14. ;Ocupa un lugar en su mente la empresa y lo recuerda de forma facil

asociandole con productos de materiales de construccion?

Tabla 17
Diferenciacion
Descripcion Frecuencia Porcentaje
Totalmente de acuerdo 80 48,48 %
De acuerdo 68 41,21 %
Ni de acuerdo, ni en desacuerdo 12 7,27 %
En desacuerdo 3 1,82 %
Totalmente en desacuerdo 2 1,21 %
Total 165 100 %

Nota: Representa como el cliente asocia al negocio con materiales de construccion

Figura 14
Diferenciacion

Porcentaje

Totalmente de De acuerdo Hi de acuerdo, En desacuerdo T
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Nota: Representa como el cliente asocia al negocio con materiales d

e construccion.

Se pudo visualizar a través de los resultados obtenidos de los clientes, que con un

porcentaje de 48,48 % manifiestan que estan totalmente de acuerdo en recordar facilmente

el negocio al asociarlo con productos de materiales de construccion y, un 41,21 % también

opto por estar de acuerdo. Solo un pequefio porcentaje no compartié la misma opcién. Estos

resultados demuestran que el negocio esta claramente identificado por los clientes en

relacién con la actividad que desarrolla y los productos que vende, lo que contribuye a una

diferenciacion y reconocimiento en el mercado.
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15. ¢ El servicio que ofrece la empresa llena sus expectativas como cliente?

Tabla 18
Servicio al cliente
Descripcion Frecuencia Porcentaje
Totalmente de acuerdo 104 63,03 %
De acuerdo 51 30,91 %
Ni de acuerdo, ni en desacuerdo 6 3,64 %
En desacuerdo 3 1,82 %
Totalmente en desacuerdo 1 0,61 %
Total 165 100 %

Nota: Representa las expectativas del cliente respecto al servicio

Figura 15
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Nota: Representa las expectativas del cliente respecto al servicio

Referente a los datos recopilados en esta interrogante, se puede visualizar que la
mayoria de los clientes expreso estar totalmente de acuerdo o de acuerdo con el servicio que
brinda el negocio, mientras que solo un minimo porcentaje manifesté una opinion contraria.
Por lo que se establece que el negocio brinda un buen servicio a sus clientes, lo cual se debe
por diversos factores, ya sea dandoles informacion y asesorandolos durante sus compras, la
entrega de pedidos realizados a tiempo y, sobre todo, el buen trato por parte de los
trabajadores, todos estos factores aseguran que el negocio sea valorado por sus clientes y los

mantenga satisfechos en su experiencia de compra.
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Discusion

Los resultados que se obtuvieron por medio de las técnicas de investigacion como
las encuestas realizadas a los clientes y la entrevista realizada al propietario, permitieron
obtener informacion relevante sobre la situacion actual de la microempresa de Materiales de
Construccion Ronald. Se establecié el problema de estudio que consiste en que el negocio
carece de implementar estrategias relacionadas al marketing, debido a que el propietario de
la organizacion desconoce del tema, por ende, es valido realizar la investigacion de
establecer las mejores estrategias de marketing mix que permitan dar grandes beneficios con

respecto a las ventas y aumentar su posicionamiento en el mercado.

Los principales hallazgos encontrados de la encuesta aplicada a los clientes se

establecen:

Los encuestados con respecto a los productos que brinda el negocio manifestaron en
su mayoria la importancia que tenga caracteristicas como la calidad, contar con un stock, y
diversas marcas y modelos, ya que son factibles para que los clientes puedan elegir los
productos que mejor les convenga y satisfaga sus necesidades. Como lo sefala la
investigacion de Ludefia (2022) en su trabajo denominado “Propuesta de mejora de
marketing mix y posicionamiento en la microempresa ferreteria Ceroma, distrito de
Coviriali, Satipo, 2022”, en la que establece que el posicionamiento de la ferreteria de donde
se hizo el estudio se debe por ofrecer una gran diversidad de productos, stock, una buena

ubicacién y accesibilidad.

Otro de los hallazgos encontrados referente al precio se puede visualizar que un
47,27% de clientes manifestd estar de acuerdo que los precios son competitivos y que les
gustaria recibir incentivos como promociones especiales en productos populares de

construccion con un porcentaje de 40 %.

Con respecto al componente plaza los clientes manifestaron en su mayoria que la
distribucion de los productos a domicilio se realizan los pedidos a tiempo, lo que contribuye
a que el negocio brinda un buen servicio de entregas a domicilio. Y sobre la ubicacion, la
mayor parte de encuestados con un 50,30% expresaron que se encuentra en un lugar

estratégico.

Tal como menciona Pacheco (2018) en su investigacion titulada “El Marketing Mix
y el Posicionamiento de Marca de la empresa TM Proyectos de Ingenieria SAC, Lurigancho

Chosica 2018” en donde los resultados encontrados referente al precio, menciona que los
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precios de los productos al ser asequibles para los clientes permiten atraer clientes
potenciales, con respecto al elemento plaza se determind que al contar con una buena

distribucion y ubicacion, garantiza la satisfaccion en los clientes

Al indagar sobre el componente de promocion la mayoria de los clientes
respondieron que prefieren como medio de comunicacion a las redes sociales, y su preferida
gran parte emitieron que es la red social de Facebook es en donde desearian recibir

informacion.

Por otra parte, el estudio del autor Chicaiza (2019) en su investigacion titulada
“Estudio comparativo de estrategias de marketing propuestas y aplicadas en las zonas
turisticas de la provincia del Guayas y Santa Elena” menciona que, una vez difundidos los
atractivos turisticos en las plataformas digitales, invertir en una plataforma virtual mejora la

promocion y complementa las estrategias de marketing.

Respecto a la publicidad y promocion que emplea el negocio para realizar una venta
la mayoria expusieron que estan de acuerdo, sin embargo, un porcentaje de 19,39 % expreso
su opinién neutral, por lo que la organizacién para tener un mayor alcance en este aspecto
debe desarrollar nuevas estrategias publicitarias que permitan establecer nuevos canales de
comunicacion y ser mas cercanos con los clientes y potenciales clientes, ya sea a través de

plataformas digitales 0 medios sociales que generen un impacto positivo.

Como lo demuestra el estudio del autor Pila (2022), en sus resultados sobre las
estrategias de publicidad y promocion con la competitividad de las ferreterias del canton
Santa Elena, donde menciona que estas estrategias son importantes para una gestion
publicitaria efectiva, el desarrollo de habilidades creativas, las relaciones publicas y

programas publicitarios.

Respecto a la confianza que tienen los clientes sobre del negocio se pude mencionar
que se encuentran satisfechos y estan dispuestos a construir relaciones a largo plazo, lo que

permite tener mas fidelizacion de clientes y ser mas competitivos.

Los clientes asocian e identifican al negocio por vender productos de materiales de
construccion, por ende, ellos lo reconocen y diferencian por su actividad comercial y los

productos que oferta en el mercado.

La valoracion que le otorgan los clientes respecto al servicio que brinda el negocio

es favorable con un 63,03%. Lo que demuestra que Se caracteriza por proporcionar un
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servicio y atencion de calidad, productos en dptimas condiciones, pedidos entregados a

tiempo, buen trato por parte de los trabajadores y asesoramiento en sus compras.

Tomando como referencia lo expresado por el autor Tamayo (2018) en sus
resultados, donde mencion6 que el marketing es una herramienta que ayuda establecer
relaciones solidas con los clientes, debe existir confianza mutua entre ellos y las empresas,

y para conseguirlo, se deben fidelizarlos y retenerlos con el paso del tiempo

Otros hallazgos importantes son los encontrados en la entrevista aplicada al
propietario del negocio, en donde se da a conocer puntos fuertes que caracterizan a la
organizacion como ofrecer productos a precios bajos, servicio de transporte, atencion

personalizada y asesoramiento de los clientes de algun producto.

Este resultado posibilita realizar una comparacion con lo previamente expuesto por
los autores Yépez et al. (2021) en su estudio, en donde determinaron que las estrategias que
mas destacan en el marketing mix para obtener posicionamiento en el mercado se basa en la
mejora del rendimiento en las areas operativas de una empresa, lo cual lleva a alcanzar una

ventaja competitiva

Por lo tanto, se destaca la importancia de que se aplique estrategias de marketing mix
para lograr un mayor posicionamiento, sobre todo en el aspecto de publicidad y promocion,
debido a que en el negocio no cuenta con los conocimientos para poder utilizar nuevas
herramientas tecnoldgicas que actualmente existen para promocionar los productos como
son las redes sociales, aplicaciones, plataformas digitales, paginas web entre otros que

conforman el ecosistema digital.

Para la empresa seria beneficioso utilizar estas herramientas para captar la atencion
de posibles clientes, establecer relaciones mas sélidas y respuestas rapidas por parte de sus

clientes, ademas de conocer con mas detalles sobre sus gustos y preferencias.

Estrategias de marketing mix, en el posicionamiento de la microempresa de Materiales

de Construccion Ronald

Mediante la informacién de los resultados obtenidos, es posible identificar y

proponer estrategias de marketing mix que se pueden aplicar al negocio, tales como:
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Estrategias de producto

Elaborar un catélogo online de productos en donde esta informacion detallada de los
productos, el cual debe tener un disefio atractivo y funcional, ademas de incluir herramientas

que sean facil de usar, sobre todo se debe actualizar el catalogo.

Ofrecer una amplia variedad de materiales de construccion de alta calidad y marcas
reconocidas, realizando estudios de mercado para identificar las preferencias de los clientes

y agregar productos acordes a sus necesidades.

Proporcionar asesoramiento profesional para ayudar a los clientes a escoger los

materiales de construccion adecuados acorde a su necesidad.
Estrategias de precio

Mejorar la competitividad del negocio mediante la aplicacién de una politica de

precios competitivos con la finalidad de atraer y fidelizar clientes.
Ofrecer incentivos a los clientes como los descuentos por volumen de compra.
Realizar promociones especiales en temporadas de alta demanda.
Estrategia de plaza

Establecer alianzas con contratistas y empresas de construccion para tener mayor

namero de clientes y recomienden el negocio.

Por medio del catalogo en linea, facilitara las compras de materiales de construccion

a clientes que viven en areas lejanas
Estrategia de promocion

Aplicar publicidad por redes sociales como Facebook, Instagram y WhatsApp v,
marketing de contenidos para establecer una mejor comunicacion con los usuarios y tener
un mayor alcance de posibles clientes, ademas de la posibilidad de establecer ventas a través

de estas herramientas.

Incrementar la publicidad en medios locales ya sea por medio de la radio, television,

tarjetas de presentacion, vallas publicitarias.
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Conclusiones

Para finalizar este trabajo de investigacion sobre la microempresa de Materiales de
Construccion Ronald, tras analizar la situacion actual, se pudo detectar por medio de los
instrumentos de recoleccion de informacion datos importantes que caracterizan el
posicionamiento del negocio. Entre estos destacan la alta prioridad que se da a la atencion
al cliente, la oferta de productos de calidad provenientes de diversas marcas y modelos, asi
como los precios competitivos. Ademas, la empresa brinda un servicio de transporte que
garantiza que los productos sean distribuidos hasta su lugar de destino en Optimas
condiciones. Sin embargo, a pesar de estos puntos fuertes, se han encontrado algunas
debilidades que necesitan ser abordadas, como la falta de implantacion de estrategias de
marketing efectivas para promocionar sus productos y servicios. Por otro lado, se observa la
ausencia de documentos que plasmen los compontes esenciales de la cultura corporativa,

tales como la mision y vision.

Mediante la informacion recopilada en esta investigacion, se han identificado las
estrategias que la empresa actualmente emplea, destacando su compromiso en brindar un
servicio al cliente excepcional, ofrecer asesoramiento personalizado en las compras y
disponer de productos a precios bajos. Estas distintivas caracteristicas marcan una clara
diferencia en el mercado y permiten generar un sélido vinculo de confianza con los clientes,

lo que a su vez fomenta su fidelizacion a la empresa.

Las estrategias de marketing mix resultan fundamentales para aplicarlas en este
negocio, dado que actualmente carece de su aplicacion debido al desconocimiento del tema.
Entre las areas que requieren especial atencion, destacan la promocion y publicidad, donde
se han identificado aspectos susceptibles de mejora. Es evidente la ausencia de procesos de
promocion de productos en linea, lo que representa una oportunidad para potenciar la
empresa a través del marketing digital, haciendo uso de plataformas digitales y redes
sociales. Esto permitird aumentar significativamente el reconocimiento de la empresa y la
atraccion de posibles clientes, ademas de agilizar de manera efectiva el proceso de ventas.
Es esencial que se aprovechan estas herramientas en linea para difundir los productos y
servicios de forma mas amplia y dinamica, lo que proporcionara una ventaja competitiva en
el mercado actual. Con un enfoque adecuado en promocién y publicidad digital, el negocio

podra expandir su alcance y obtener resultados en concreto en un corto plazo.
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Recomendaciones

Se recomienda a la microempresa de Materiales de Construccion Ronald
implementar estrategias de marketing digital, fortalecer su cultura corporativa con mision y
vision claras. Estas acciones permitirdn mejorar su posicionamiento en el mercado y se
fomentara la confianza y fidelidad de los clientes existentes mientras se atraen a nuevos

clientes.

Se sugiere que el negocio mantener su enfoque en ofrecer un servicio al cliente
sobresaliente, asesoramiento personalizado en las compras y productos a precios
competitivos, ya que estas cualidades la diferencian para generar confianza y fidelidad de

los clientes, fortaleciendo asi su posicion en el mercado.

Se recomienda a la empresa implementar estrategias de marketing mix,
especialmente en la promocién y la publicidad para mejorar su posicionamiento. Utilizando
el marketing digital en plataformas y redes sociales atraerd mas clientes y agilizara el

proceso de ventas.

Otra recomendacion que se da al negocio que para implementar estas estrategias de
marketing mix, se deben recibir capacitaciones del tema tanto para el propietario como
trabajadores con el proposito de que adquieren un mayor conocimiento y habilidades en la
aplicacion. Al mejorar el conocimiento en marketing de la organizacién estara mejor

preparado para enfrentar los desafios y aprovechar las oportunidades que se presenten.
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Apéndice
Apéndice A. Matriz de Consistencia
TEMA PROBLEMA OBJETIVOS VARIABLES | DIMENSIONES | INDICADORES | METODOLOGIA
Calidad
Producto Variedad
Nombre de la marca
Diferenciacion de
y o precio
Formulacion del problema Objetivo General Precio
- . . . Ofertas
] ) Proponer estrategias de marketing mix por medio
¢De qué forma las estrategias de | ge un andlisis de la situacion actual para que V1 Descuentos
mar_k(_etlng mix contribuiran al ayuden al fortalecimiento del posicionamiento de . . Canales de distribucion
posicionamiento de la lami de “Materiales de C . Marketing Mix Enfoque
microempresa de “Materiales de | - mlcr(’)’em;.) resa de ater1'a es de Construccion Plaza Localizacion Mix?o
construccion Ronald” ubicado Ronald” ubicado en el canton Santa Elena. Transporte
en el canton Santa Elena? Alcance
_ _ Marketing directo Descriptivo
Marketing mix, Publicidad
i ublicida
osicigrrlaer!niento rromeeen Meétodos
p Soin Redes sociales Deduc':t.ivo
microempresa | Sistematizacion del problema Objetivos Especificos Fidelizacion de clientes Analiico
de Materiales de Competitividad Servicios Poblacion

Construccion
Ronald, cantén
Santa Elena,
afio 2022.

« ;Cual es la situacioén actual de
la microempresa de “Materiales
de Construccion Ronald” con
respecto a su posicionamiento en
el mercado?

* ¢Cudles son las estrategias que
aplica actualmente la
microempresa de “Materiales de
construccion Ronald”?

» ;Qué estrategias de marketing
mix serian las mas apropiadas
para la microempresa de
“Materiales de construccion
Ronald” para posicionarse en el
mercado?

* Analizar la situacion actual de la microempresa
por medio de la aplicacion de los instrumentos de
investigacion que permitan la obtencion de
informacién con respecto al posicionamiento.

« Identificar cuales son las estrategias que aplica
actualmente la microempresa de “Materiales de
Construccion Ronald” para fortalecer su
posicionamiento.

« Establecer las estrategias de marketing mix mas
apropiadas para la microempresa de ‘“Materiales
de Construccién Ronald” que permitan un
posicionamiento seguro en el mercado.

V2

Posicionamiento

Diferenciacion

Estrategias de
diferenciacion

Ventaja Competitiva

Identidad empresarial

Comunicacion

Comunicacion Interna

Atencion al cliente

501 personas

Muestra
166 personas

Instrumentos
Cuestionario de Preguntas
Encuestas
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Apéndice B. Guia de entrevista

UNIVERSIDAD ESTATAL PENINSULA DE SANTA ELENA
FACULTAD DE CIENCIAS ADMINISTRATIVAS
CARRERA DE ADMINISTRACION DE EMPRESAS

Entrevista dirigida al propietario de la microempresa de “Materiales de construccion
Ronald”

Objetivo de la Entrevista: Recopilar informacion necesaria sobre las estrategias que aplica

la empresa y como se fortalece su posicionamiento en el sector.

1.- ¢Conoce usted y aplica las bondades dentro de la gestion administrativa del marketing

mix?

2.- ¢ Qué tipos de estrategias aplica para comercializar los productos que ofrece tomando en

consideracion el precio?
3.- ¢Cudl es la politica de precio que utiliza en su negocio?
4.- ¢ Cuales son los medios que utiliza la microempresa para la distribucion de los productos?

5.- ¢(Cuéles son los medios utilizados para comunicarse con sus clientes y potenciales

clientes?

6.- ¢Dentro del marketing publicitario cual es la estrategia que usted utiliza para atraer a
clientes y potenciales clientes para su negocio?

7.- ¢Y qué hace usted como gerente de la empresa para promover el posicionamiento y en

consecuencia la fidelidad con sus clientes?
8.- ¢Cuenta la empresa con la implementacion de una adecuada cultura corporativa?

9.- ¢Que estrategias aplica usted con sus colaboradores a fin de obtener de ellos su maxima

productividad?

10.- ¢Qué estrategias de servicio y atencion al cliente ha desarrollado en su empresa?
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11.- ¢ Cudl es su opinion sobre los beneficios recibidos al implementar marketing mix?

Apéndice C. Cuestionario de encuesta

UNIVERSIDAD ESTATAL PENINSULA DE SANTA ELENA
FACULTAD DE CIENCIAS ADMINISTRATIVAS
CARRERA DE ADMINISTRACION DE EMPRESAS

Encuesta dirigida a los clientes de la microempresa de “Materiales de construccion y
Ronald”

Objetivo de la Encuesta: Recopilar informacion necesaria sobre las estrategias que aplica

la empresa y como se fortalece su posicionamiento en el sector.
Edad: _ Afos  Género: Masculino: Femenino: LGBTIQ+:

Instrucciones: Lea detenidamente las siguientes preguntas y responda acorde a su criterio.

Preguntas:

1.- Usted considera que, ;La microempresa “Materiales de Construccion Ronald”

ofrece productos de calidad?

e Totalmente de acuerdo

e De acuerdo

e Ni de acuerdo, ni en desacuerdo
e Endesacuerdo

e Totalmente en desacuerdo

2.- ¢Considera que la microempresa de “Materiales de Construccion Ronald” cuenta

con un stock de productos?

e Totalmente de acuerdo

e De acuerdo
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Ni de acuerdo ni en desacuerdo
En desacuerdo

Totalmente en desacuerdo

3 ¢Considera que el negocio en su stock cuenta con las diferentes marcas y modelos a

disposicion de los clientes?

Totalmente de acuerdo

De acuerdo

Ni de acuerdo ni en desacuerdo
En desacuerdo

Totalmente en desacuerdo

4 ¢Los precios de los productos de la empresa son competitivos respecto a la

competencia?

Totalmente de acuerdo

De acuerdo

Ni de acuerdo ni en desacuerdo
En desacuerdo

Totalmente en desacuerdo

5 ¢Qué tipos de incentivos consideraria méas atractivo al momento de realizar una

compra?

Descuentos

Promociones especiales en productos populares de construccién
Obsequios por compras superiores a cierta cantidad

Garantia

Asesoria profesional

Servicio post - venta

6.- ¢Si se cumplen los tiempos cuando se hacen despachos a domicilio como parte del
servicio y la atencién al cliente?

Totalmente de acuerdo
De acuerdo

Ni de acuerdo ni en desacuerdo
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En desacuerdo

Totalmente en desacuerdo

7 ¢Considera usted que la ubicacion de la microempresa esta en un lugar estratégico?

Totalmente de acuerdo

De acuerdo

Ni de acuerdo ni en desacuerdo
En desacuerdo

Totalmente en desacuerdo

8 ¢En qué medios de comunicacion le gustaria obtener informacion de los productos

que ofrece el negocio?

Radio

Redes sociales
Television
Volantes

Vallas publicitarias

Pagina web

9 ¢Esta de acuerdo que la publicidad y promocion que realiza la microempresa para

las ventas son las adecuadas?

Totalmente de acuerdo

De acuerdo

Ni de acuerdo ni en desacuerdo
En desacuerdo

Totalmente en desacuerdo

10 ¢ Qué red social es de su preferencia para obtener informacién acerca del negocio?

Facebook

Instagram

WhatsApp
Tik Tok
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e Twitter

11 ¢El negocio de “Materiales de Construccion Ronald” le brinda la suficiente

confianza para construir relaciones a largo plazo?

e Totalmente de acuerdo

e De acuerdo

¢ Ni de acuerdo ni en desacuerdo
e Endesacuerdo

e Totalmente en desacuerdo

12 ¢Ocupa un lugar en su mente la empresa y lo recuerda de forma facil asociandole

con productos de materiales de construccion?

e Totalmente de acuerdo

e De acuerdo

¢ Ni de acuerdo ni en desacuerdo
e Endesacuerdo

e Totalmente en desacuerdo
13 ¢El servicio que ofrece la empresa llena sus expectativas como cliente?

e Totalmente de acuerdo

e De acuerdo

¢ Ni de acuerdo ni en desacuerdo
e Endesacuerdo

e Totalmente en desacuerdo



Apéndice D. Cronograma

MODALIDAD DE TITULACION: TRABAJO DE INTEGRACION CURRICULAR

UNIVERSIDAD ESTATAL PENINSULA DE SANTA ELENA

CRONOGRAMA DE ACTIVIDADES

FACULTAD DE CIENCIAS ADMINISTRATIVAS
CARRERA ADMINISTRACION DE EMPRESAS
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PERIODO ACADEMICO 2023-1

2023

2023

ABRIL

MAYO

JUNIO

Juuio

AGOSTO

7 8 9

10

11

12

13

14

15

16

17

No.

idades planificadas

17-22

24-29

15-20

22-27

29MAY-3JUN 5-10 1217

19-24

26JUN-LJUL

10-15

17-22

24-29

31jul-5ag

7-12

FECHA

Presentacién de

Designacion de tutores 'y
especialistas

Aprobacion de temas

Desarrollo de los Trabajos de
Integracién Curricular:

Introduccién

Capitulo | Marco Referencial

Capitulo Il Metodologia

vl hlw (N [

Capitulo TITResultados y

Discuisidn

Conclusiones,
Recomendaciones y Resumen

Certificado Antiplagio

Entrega de informe por parte de
los tutortes

Entrega de archivo digital del
TIC a profesor guia

10

Entrega de oficios alos
especialistas

11

Revisidn y calificacion de los
trabajos

12

Informe de los especialistas
(calificacion en rubrica)

14 de
julio

13

Entrega de archivo digital del
Trabajo final a la profesora guia

14

Sustentacion de los Trabajos de
Integracion Curricular

Hasta 28
de julio

15

Aplicacion recuperacion y
publicacién de resultados

16

Ingreso de calificaciones en SGA

17

Creacién de némina de
estudiantes aprobados y
reprobados al final del PAO
2023-1

2y 3de
agosto

18

Entrega de Informe final del
docente Guia al Director

4de
agosto
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CERTIFICADO DE VALIDACION DE INSTRUMENTO DE

TRABAJO DE INVESTIGACION

A QUIEN INTERESE CERTIFICO QUE:

Habiendo revisado los instrumentos a ser aplicados en el Trabajo de Integracion
Curricular titulado: “Marketing mix, en el posicionamiento de la microempresa de
Materiales de Construcciéon Ronald, cantén Santa Elena, aiio 2022” planteado por
el estudiante Tomala Tomala Kevin Javier, doy por validado los siguientes formatos

presentados.
1. Encuesta.
2. Entrevista.

Las herramientas anteriormente mencionadas reflejan pertinencia en las preguntas en
base al tema planteado, ademas se ajustan a la informacion que necesita recabarse para

los fines del tema especificado por el estudiante.

Es todo cuanto puedo certificar en honor a la verdad autorizando al peticionario dé el

uso necesario de este documento que mas convenga a su interés.

La Libertad, 14 de julio de 2023

ISAURG HONORIO DOMO
MENDOZA

Ab. Isauro Domo Mendoza, MSc.

Docente de la Carrera de Administracion de Empresas

UPSGE, crecesinlimites

Direccién: Campus matriz, La Libertad - prov. Santa Elena - Ecuador
Cddigo Postal: 240204 - Teléfono: (04) 781732 ext 131 f
www.upse.edu.ec S e




Apéndice F. Carta aval

Santa Elena, 7 de Julio del 2023

CARTA AVAL

Sefior:

Lcdo. José Xavier Tomala Uribe, MSc

Director de Carrera de Administracion de Empresas.
Facultad de Ciencias Administrativas

Universidad Estatal Peninsula de Santa Elena.

En su despacho. —

De mis consideraciones:

Por medio de la presente, yo Alonzo Ronquillo, en calidad de Propietario de
MATERIALES DE CONSTRUCCION RONALD, permito presentar a ustedes el aval
correspondiente aceptando y autorizando al sefior Kevin Javier Tomald Tomala portador
de la cédula C.C No. 0928231885, a ejecutar el Trabajo de Integracion Curricular con el
tema “MARKETING MIX EN EL POSICIONAMIENTO DE LA
MICROEMPRESA DE MATERIALES DE CONSTRUCCION RONALD,
CANTON SANTA ELENA, ANO 2022”, brindando todas las facilidades para el
desarrollo de estudio y la aceptacién a que dicho trabajo sea publicado en la pagina de la
UPSE.

Atendiendo a su requerimiento, me suscribo de usted.

Atentamente

/ /
Z
/ '

S{ Alonzo Ronquil]o

Propietario de Materiales de Construccion Ronald
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Apéndice G. Evidencia Fotografica

Nota: Entrevista al propietario
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Apéndice H. Certificado de antiplagio

Biblioteca General

Formato No. BIB-009
CERTIFICADO ANTIPLAGIO

La Libertad, 31 de julio del 2023

015-TUTOR AMF -2023

En calidad de tutor del trabajo de titulacion denominado “Marketing mix, en el
posicionamiento de la microempresa de Materiales de Construccion Ronald,
canton Santa Elena, afio 2022”, elaborado por el estudiante Tomala Tomala
Kevin Javier, egresado de la Carrera de administracién de empresas, de la
Facultad de ciencias administrativas de la Universidad Estatal Peninsula de
Santa Elena, previo a la obtencion del titulo de licenciado en administracion de
empresas, me permito declarar que una vez analizado en el sistema antiplagio,
luego de haber cumplido con los requerimientos de valoracion, el presente
proyecto, se encuentra con 2% de la valoracién permitida, por consiguiente se

procede a emitir el presente certificado.

Ing. Alvaro Mejia, MSc.
C.1. 1801466804
DOCENTE TUTOR

Direccién: Campus matriz, La Libertad - prov. Santa Elena - Ecuador
Cédigo Postal: 240204 - Teléfono: (04) 781732 ext 131 f v o
www.upse.edu.ec g Sipentes Supeedse - (UpSeRsAmIN)



Apéndice |. Reporte de Analisis de Antiplagio

: CERTIFICADD DF AMALISIS

E moyniEr
rd
TIC - KEVIN TOMALA | o T ot
.1“ I wimikbwdes satre comil las
S o 1w Idiomano reconccids
Komére del decomeniec THC - KIVIN TOMALA docx Dpaaitante ALVERD MEJA FRIIEE humero de galsbrm: 14484
10 del Fecha dw degawta; 257773021 Kumars de carscisrnn: B2 NG
dacumanin: FIIRhIINENINICNIFEAIN T Hedihiza  Tigo de carge: nivrlace
Tamafic dal docummis argnat 11031 K2 fecha du fin de sndliie 2000
Ubzaizn de un wimiloudss m ol Sooumanios
= Fuentes
Fuentes princpales detectadas
L Desorigcianm Similitudan Ueicacione Deaica. agicianaley
sap s s A o0 A fi‘ I o
= dialnet. unirizjwes e
- H Skl <o g e T b T i b
O e ks A ST i
dapace. upa.sdu e | FPazmuiiono insttucional de b Unismided Politicnics Salasiana, THEOR. L T3]
4 = e R e TRy e e ‘-1‘ |
Fuentes con similitudes fortuitas
L Desrizcianm Similitugn Lakaoonn Dt oa ahcrnals
1 regpouta o sledsch sdagn 1% P i 12
ORI A s Pl PR SO | G T 1 PR A AT 0, TRADLSADORL AT
reposbanio.cuc sdu oo i '
. Ao D #ducabinsrsadhunde’ | 1 LRAMTE wanga s o paciona T d Ln — <t
1 TIC. VALEFSA GOMIALIT docx | TIC VALERLS GOREALLT Sk <% i ®
B Gl AT [ 3 T LR
i Documanic de otro o §ETE k3 LY B

4
T r—— v E 38 T Jrasn



89

Apéndice J. Propuesta Plan de Accion: Estrategias de marketing mix, en el

posicionamiento de la microempresa de Materiales de Construccién Ronald

Actualmente, el mercado es cada vez mas competitivo y estd en constante evolucion, por lo
que es primordial para las empresas que adopten estrategias con la finalidad de destacarse y
lograr un posicionamiento solido. En este contexto, las estrategias de marketing mix son una
herramienta importante para el crecimiento y éxito de los negocios. ElI marketing mix esta
compuesto por cuatro componentes fundamentales que son: producto, precio, plaza y
promocion. Cada uno de estos elementos despliega su impacto en la percepcion del cliente
y en la efectividad de las acciones comerciales. Estas estrategias de marketing mix
permitiran beneficiar significativamente al negocio, optimizando su posicionamiento en el

mercado y mejorando la relacion con los clientes.

Objetivo General

Establecer las estrategias de marketing mix mas apropiadas para la microempresa de
“Materiales de Construccion Ronald” que permitan un posicionamiento seguro en el

mercado.
Objetivos Especificos

e Plantear un catalogo en linea atractivo y funcional que contenga informacion
detallada de los productos y se mantenga actualizado de forma constante.

e Analizar las alianzas con contratistas y empresas de construccion para incrementar
el nimero de clientes y generar recomendaciones del negocio.

e Determinar estrategias publicitarias por medio de redes sociales y marketing de
contenidos para mejorar la comunicacién con los usuarios a través de estas

plataformas.



Anélisis FODA

El analisis FODA permitird obtener una comprension sobre la situacion actual del negocio
de Materiales de Construccion Ronald, lo que facilitaré la evaluacién de los factores internos

como externos. De esta forma, serd posible identificar las estrategias de marketing mas

adecuadas para su aplicacion y de esta forma mejorar su posicion en el mercado.

Tabla 19.
Matriz FODA

Fortalezas

Oportunidades

e Variedad de materiales de
construccién de alta calidad y
marcas reconocidas

e Precios competitivos

e Asesoramiento personal

e Distribucién de productos a

tiempo.

Aplicacion de publicidad en redes
sociales y marketing de
contenidos.

Alianzas estratégicas con
empresas de construccion.
Posibilidad de utilizar nuevas

tecnologias.

Debilidades

Amenazas

e Carencia de conocimientos de
marketing.

e No se utilizan medios de
comunicacion en linea para la
publicidad.

e Bajo posicionamiento en el

mercado.

Incremento de la competencia en
el mercado.

Cambios en las preferencias de
los clientes.

Situacién politica y econémica

del pais.
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Estrategias de producto

Elaborar un catadlogo online de productos en donde se encuentre informacion
detallada de los productos, el cual debe tener un disefio atractivo y funcional, ademaés de

incluir herramientas que sean facil de usar, sobre todo se debe actualizar el catalogo.
Actividades

e Seleccidn de plataforma y disefio: Se debe elegir una plataforma en la que
se pueda realizar comercio electronico adecuado Yy el disefio debe tener una
interfaz atractiva y funcional para el catadlogo online de los productos de
materiales de construccion.

e Creacion de contenido detallado: Estas actividades se deben realizar
descripciones completas de cada producto, en el que se puede incluir
imagenes y videos, que proporcionen informacién relevante sobre los
materiales de construccion.

e Actualizaciébn y promocién: EI catdlogo debe ser constantemente
actualizado con nuevos productos que se agreguen y promocionarlo a través
de camparias de marketing para aumentar la visibilidad y atraer a nuevos

clientes.

Ofrecer una amplia variedad de materiales de construccion de alta calidad y marcas
reconocidas, realizando estudios de mercado para identificar las preferencias de los clientes

y agregar productos acordes a sus necesidades.
Actividades

e Elegir nuevos proveedores si es necesario: Investigar y analizar sobre
nuevos proveedores de productos de materiales de construccion.

e Realizacion de estudios de mercados: Para conocer las preferencias de los
clientes y seleccionar una amplia variedad de materiales de construccién de

alta calidad y marcas reconocidas.

Proporcionar asesoramiento profesional para ayudar a los clientes a escoger los

materiales de construccidn adecuados acorde a su necesidad.

Actividades
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Capacitacion de los trabajadores. - Brindar formacion especializada para
que el personal adquiera conocimientos profundos y actualizados sobre
novedades que tengan los materiales de construccion y sus aplicaciones, de
esta forma se brinda un mejor servicio al cliente.

Material informativo y muestras: Crear material informativo como
folletos, guias o contenidos en una pagina web, que explique de manera clara
y concisa las distintas opciones de materiales de construccion y como cada
uno se adapta a diferentes necesidades, y contar con muestras fisicas de los

materiales para mostrar a los clientes.

Estrategias de precio

Mejorar la competitividad del negocio mediante la aplicacién de una politica de

precios competitivos con la finalidad de atraer y fidelizar clientes.

Actividades

Analisis de precios y negociacion con proveedores: La realizacion de un
analisis de los precios en el mercado y la negociacién con los proveedores
permitira obtener mejores condiciones y descuentos durante el proceso de
compra de materiales de construccion.

Estrategia de fijacion de precios: Se debe desarrollar una estrategia de
fijacion de precios mas competitiva, ya sea incluyendo los precios por
volumen u otras promociones, ayudara a la atraccion y fidelizacion de

clientes.

Ofrecer incentivos a los clientes como los descuentos por volumen de compra.

Actividades

Definir la estructura de descuentos: Se debe establecer niveles descuentos
por volumen basados en la cantidad de materiales de construccion que se
compran.

Comunicacién de la integracion de incentivos: Se debe informar a los
clientes sobre los descuentos por volumen, para asegurarse que el sistema

este implementado en el proceso de compra.
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Monitoreo y ajuste de la estrategia: Analizando el impacto de los
incentivos tanto en ventas como en la rentabilidad, se pueden realizar ajustes

segun los resultados que se obtengan.

Realizar promociones especiales en temporadas de alta demanda.

Actividades

Planificacién de promociones: Se tiene que identificar las temporadas de
alta demanda como periodos previos a festividades, temporadas de
construccién mas intensas, o eventos locales relevantes., para posteriormente
crear un calendario en donde estén las fechas y tipos de promociones
especiales a ofrecer.

Definicion de las ofertas: Se debe determinar el tipo de promociones
especiales que se ofreceran a los usuarios, ya sean descuentos por tiempo
limitado, paquetes especiales, regalos por compras, envios gratuitos, o
cualquier otro incentivo que resulte atractivo para llegar a los clientes.
Comunicacién de las promociones: Para realizar promocion de las ofertas
de forma efectiva se lo puede realizar a través de medios locales, de redes

sociales, o enviar correos electrénicos a los clientes.

Estrategia de plaza

Establecer alianzas con contratistas y empresas de construccion para tener mayor

namero de clientes y recomienden el negocio.

Actividades

Investigacion y seleccion de contratistas y empresas de construccion: Se
debe identificar y evaluar posibles aliados en el sector de la construccién ya
sean contratistas 0 empresas que tengan una buena reputacion.

Establecer acuerdos y beneficios mutuos: Disefiar acuerdos de
colaboracion que beneficien tanto al negocio de materiales de construccion
como a los contratistas 0 empresas de construccion. Pueden incluir

descuentos exclusivos, programas de recompensas por referidos o incentivos
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por volumenes de compra, con el propoésito de incentivar la recomendacion

del negocio.

Por medio del catalogo en linea, facilitara las compras de materiales de construccion

a clientes que viven en areas lejanas.

Actividades

e Promocién y atencion al cliente en linea: Utilizando estrategias de
marketing digital beneficiara para que se conozca el catalogo y ofrecer
atencion al cliente en linea.

e Logisticay envios: Se debe disefiar un sistema de logistica eficiente para la
entrega de los materiales de construccion en areas lejanas, garantizando los
tiempos de entrega y costos competitivos, y recopilar comentarios para

mejorar la experiencia de los clientes de comprar en linea.

Estrategia de promocion

Aplicar publicidad por redes sociales como Facebook, Instagram y WhatsApp v,
marketing de contenidos para establecer una mejor comunicacion con los usuarios y tener
un mayor alcance de posibles clientes, ademas de la posibilidad de establecer ventas a través

de estas herramientas.

Actividades

e Creacion y gestion de perfiles en redes sociales: Se tiene que establecer
perfiles en plataformas como Facebook, Instagram y WhatsApp para el
negocio de materiales de construccion. Ademas de personalizar los perfiles
con informacidn relevante, imagenes atractivas y datos de contacto.

e Desarrollo de contenido valioso: El contenido deber ser informativo y
entretenido sobre los productos de materiales de construccién, para
establecer una mejor comunicacion con los clientes.

e Planificacion de publicaciones y promociones: Se debe elaborar un
calendario de publicaciones para mantener una presencia activa en las redes

sociales. Ademas, planificar promociones y ofertas exclusivas para los
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seguidores, incentivando la interaccion y la compra a traves de estas
plataformas.

Uso de publicidad pagada: Utilizar la publicidad pagada en redes sociales
permitira llegar a un publico més amplio y segmentado.

Uso de WhatsApp Business: Utilizar WhatsApp Business como una
herramienta de comunicacion directa con los clientes, brindara beneficios a
los usuarios como responder consultas, enviar cotizaciones y facilitar el
proceso de compra de algin material de construccion.

Atencion al cliente y seguimiento de resultados: Se debe responder a los
comentarios y mensajes de los seguidores, clientes para brindarles un buen
servicio al cliente y amigable en las redes sociales lo que permitird generar
confianzay a su vez fidelizacion de los clientes, midiendo el rendimiento de

las estrategias y ajustarlas segun los resultados obtenidos.

Incrementar la publicidad en medios locales ya sea por medio de la radio, television,

tarjetas de presentacion, vallas publicitarias.

Actividades

Planificacién y disefio de la estrategia publicitaria: Se deben definir
objetivos, seleccionar medios locales y crear anuncios que sean atractivos.
Ejecucion de la campafa: Para lograr esta actividad se deben contratar de
espacios publicitarios, colocar los anuncios en los medios seleccionados para
posteriormente medir resultados.

Complementar con marketing digital y alianzas locales: Utilizando
publicidad en linea y al establecer alianzas con negocios relacionados

ayudara ampliar el alcance y fortalecer la campafia.
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Cronograma de Actividades del Plan de Accién
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Estrategias Actividades Responsable | Fechainicio | Fecha fin
Estrategias de Producto
* Seleccion de plataforma y disefio
Elaborar un catélogo online de * Creacion ‘de c.(fntemdo dete'llrlado Propietario 01-09-2023 | 01-10- 2023
productos * Actualizacion y promocion
Ofrecer una amplia variedad de * Elegir nuevos proveedores si es
materiales de construccion de alta necesario Propietario 01-09-2023 | 15-09 -2023
calidad y marcas reconocidas * Realizacion de estudios de mercados
Proporcionar qsesoramlento . Capac;taglon de lqs trabajadores Proplgtarlo, 01-10-2023 | 02-12 — 2023
profesional. » Material informativo y muestras Trabajadores
Estrategias de Precio
Mejorar la competitividad del
negocio mediante la aplicacion de * Analisis de precios y negociacion con
una politica de precios competitivos proveedores Propietario 02-09-2023 | 07 -09 - 2023
con la finalidad de atraer y fidelizar * Estrategia de fijacion de precios
clientes.
. i . * Definir la estructura de descuentos
Ofrecer incentivos a los clientes .C cacion de la int o d Propietario
como los descuentos por volumen de omunicacion de fa Integracion de pr ’ 02-09-2023 | 15-10-2023
compra. . mgentwos . Trabajadores
* Monitoreo y ajuste de la estrategia
Realizar promociones especiales en * Planificacién de promociones o
* Definicion de las ofertas Propietario 01-10-2023 | 30-12-2023
temporadas de alta demanda. . .
» Comunicacion de las promociones
Estrategias de plaza
Establecer alianzas con contratistas y | « Investigacion y seleccion de contratistas
empresas de E:onstruccm_n para tener y empresas de construccion . Propietario 03-09-2023 | 20_10 - 2023
mayor numero de clientes y * Establecer acuerdos y beneficios
recomienden el negocio. mutuos
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Por medio del catalogo en linea,
facilitara las compras de materiales

* Promocion y atencion al cliente en linea

Y . . . . . Propietario 01-09-2023 | 01-10-2023
de construccion a clientes que viven * Logistica y envios
en areas lejanas.
Estrategias de promocion
* Creacion y gestion de perfiles en redes
sociales
. - . * Desarrollo de contenido valioso
Aplicar publicidad por redes sociales lanificacion de publicaci
como Facebook Instagram y e Planificacion de _pu 1caciones 'y _ _
' ) promociones Propietario 05-09-2023 | 20-10-2023
WhatsApp y, marketing de de publicidad d
contenidos * Uso de publicida pagada
' * Uso de WhatsApp Business
* Atencion al cliente y seguimiento de
resultados
Incrementar la publicidad en medios ) Planlflcacmrrl)a/bcliilcsietg(r)i:e la estrategia
locales ya sea por medio de la radio, « Ejecucion de la campafa Propietario 06 -09-2023 | 10-10-2023

television, tarjetas de presentacion,
vallas publicitarias.

« Complementar con marketing digital y
alianzas locales




