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Resumen

Actualmente las empresas deben acoplarse al mundo globalizado y a las tendencias
del mercado para su crecimiento, siendo uno de los principales factores el &mbito
publicitario; por tal motivo, se establece como principal problema de investigacion:
de qué manera las estrategias de publicidad impactan las ventas de la Ferreteria
Mejia. Se establecié como principal objetivo, determinar de qué manera las
estrategias publicitarias impacta en las ventas de la empresa y sobre todo a
identificar cuéles son las estrategias publicitarias acordes para el objeto de estudio.
La metodologia para el analisis de esta problematica es de tipo descriptiva-
correlacional, utilizando enfoques cualitativos y cuantitativos e instrumentos de
recoleccion de informacion tales como ficha de observacion, entrevista y encuesta.
Con los resultados obtenidos se indica que las estrategias de publicidad son
fundamentales hoy en dia en el mundo empresarial en tal sentido se llega a la
conclusion que es necesario el implemento de estrategias de publicidad como
posible solucién; denominado plan de estrategias publicitarias que ayudara a captar
la atencion de potenciales clientes para el fortalecimiento de las ventas de la
Ferreteria Mejia.
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TEMA:

THE STRATEGIES OF ADVERTISING AND HIS IMPACT IN THE SALES
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AUTHOR:
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TUTOR:
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Abstract

Currently, companies must adapt to the globalized world and market trends for their
growth, being one of the main factors in the advertising field; for this reason, it is
established as the main research problem: how advertising strategies impact the
sales of Ferreteria Mejia. It was established as main objective, to determine in what
way the advertising strategies impact in the sales of the company and specially to
identify which are the according advertising strategies for the object of study. The
methodology for the analysis of this problem is descriptive-correlational, using
qualitative and quantitative approaches and data collection instruments such as
observation card, interview and survey. With the obtained results we can say that
the advertising strategies are fundamental nowadays in the business world for which
it isarrived at the conclusion that it is necessary the implementation of strategies of
publicity like possible solution; denominated plan of advertising strategies that will
help to capture the attention of potencials clients for the strengthening of the sales
of the Ferreteria Mejia.

Keywords: Strategies, advertising, sales, strengthening, customers.
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INTRODUCCION

La publicidad, considerada como una actividad antigua, debido a que su existencia
radica desde los origenes de la civilizacion y el comercio, en donde se percibié la
necesidad de dar a conocer los productos de ese entonces, en primera instancia a
través de la forma mas comun de publicidad que se manejaba, como era la expresion

oral.

Por consiguiente, es evidente que la publicidad ha ido evolucionando con el paso
de la historia, pero fue alrededor del siglo XX en donde se presencio un fuerte
desarrollo gracias al perfeccionamiento de los medios para difundirla como es la
radio, la television y en afos recientes el internet; este Gltimo convirtiéndose poco
a poco en el medio de comunicacion efectivo y mas utilizado, debido a que logra

una gran apertura de potenciales clientes.

Por lo tanto, hoy en dia la publicidad se ha convertido en un factor muy importante
y de gran ayuda en el mundo de los negocios; siendo una forma de comunicacion
de largo alcance, que pretende aumentar el consumo de un producto o servicio. Mas
alla de ayudar a fortalecer grandes empresas en el mercado, ésta es la mejor forma

de generar un significativo volumen de ventas para la misma.

No obstante, hay que destacar que en las empresas existentes de nuestro mercado,
hoy en dia son consideradas como una fuente econémica muy representativa en los
negocios, ya que son capaces de contribuir con un aporte significativo, siempre y

cuando se apliquen las medidas necesarias para llevar a cabo un monitoreo total



en las empresas en el &mbito publicitario, y posteriormente encontrar las estrategias

pertinentes y acordes que permitan fortalecer el negocio.

Sin embargo, muchas personas tienen la mala percepcion de que sélo las grandes
organizaciones deben realizar publicidad; y que, ejecutar estrategias publicitarias
en las empresas de nuestro mercado trae consigo aumento en los costos y no
garantiza beneficios, pero si el implementar publicidad es importante para esas
compafiias, ¢Por qué no lo seria para las empresas nacientes o las ya establecidas

de nuestro entorno?

Por tal motivo, muy indiferente del giro de negocio o el tamafio de la empresa, las
estrategias de publicidad son una de las mejores claves para el éxito en cuanto a
fortalecimiento de las ventas, mientras promueva y mas que nada sea lo

suficientemente cautivadora para llamar la atencion de los clientes.

Tal es el caso, de este presente trabajo de investigacion que tiene por objeto
identificar cuales son las estrategias publicitarias mas adecuadas que se pueden
Ilevar a cabo dentro de la Ferreteria Mejia, que permitan fortalecer las ventas segun
sus necesidades, dando a conocer la importancia de realizar planes estratégicos de
publicidad para promover los productos, logrando una respuesta concreta en el

publico objetivo.

Por lo antes mencionado, podemos sefialar como Planteamiento del problema,
que el mundo empresarial se enfrenta constantemente a condiciones que dificultan
el crecimiento de las ventas y también a la capacidad de generar resultados

favorables en todos los aspectos de una organizacion, y esto se debe a no utilizar



las tacticas adecuadas que permitan la estabilidad de las mismas en el entorno

laboral.

En Ecuador las diversas empresas existentes buscan las condiciones mas idoneas
que les permita generar un incremento beneficioso en su cartera de ventas, a pesar
de enfrentarse a factores como: tamafio, calidad, productividad, competencia, entre
otros; por ende, se puede destacar que grandes corporaciones en nuestro pais
realizan inversiones en planes de estrategias publicitarias, a excepcion de las
empresas de nuestro entorno empresarial, que no prestan gran interés en el

implemento de estrategias de publicidad.

En la provincia de Santa Elena se puede evidenciar que las empresas en su mayoria
implementan tacticas convencionales y no se enfocan en dar a conocer los productos
qgue ofrecen de la mejor manera posible, a través de los diversos medios de
comunicacién y no investigan cuales son las tendencias actuales de publicidad para

llevarlas a cabo en la practica.

Una de esas empresas es la Ferreteria Mejia, negocio dedicado a la comercializacion
y venta de productos relacionados a los sectores de la construccion, industrial y
cerrajeria, domiciliada en el barrio Abdon Calderon, avenida 12 entre calles 20 y
21, diagonal al patio de comidas Abddn Calderén, es decir en plena avenida

Eleodoro Solérzano del cantén La Libertad.

Ferreteria Mejia inici6 sus actividades comerciales en el afio 2015, logrando en la
actualidad 3 afios de estar presente en el mercado ferretero, tiempo en el cual no se

ha realizado un adecuado desarrollo de estrategias publicitarias con la finalidad de



captar, fidelizar y posicionar en la mente del consumidor; el negocio y los productos

que distribuye.

En otras palabras, no se genera publicidad apropiada para atraer compradores, ya
que no posee un plan estratégico publicitario que contenga detalladamente las
estrategias de publicidad y planes de accion encaminados a que los clientes y
potenciales clientes conozcan toda la gama de productos que tienen para ofrecer a

la ciudadania y por ende fortalecer sus ventas.

Ademas, Ferreteria Mejia no realiza un seguimiento oportuno con sus clientes
después de concretar una venta, lo que obstaculiza de alguna manera establecer una
comunicacion o contacto eficiente con ellos y que a futuro retorne a sus
instalaciones para realizar nuevas adquisiciones, en otras palabras, el no manejar el
servicio de postventa, obstaculiza la venta relacional y en consecuencia no se pueda
establecer una relacion de larga duracién que es uno de los objetivos de un plan de

estrategias publicitarias.

Por lo tanto, la aplicacion de estrategias publicitarias es muy valiosa e importante
para la Ferreteria Mejia, principalmente porque se encuentra ubicado en la zona
ferretera del canton La Libertad, en donde es evidente que la competencia esta
presente de manera abrumadora, representando un obstaculo para retener a sus

clientes y potenciales clientes.

Ademas, destacar que la publicidad no solo se realiza para promover determinados
productos, sino que también es una manera muy efectiva de mejorar la imagen de

la compafiia, y sobretodo crea una ventaja frente a la competencia para que los



consumidores al momento de adquirir un producto de la linea ferretera, tengan

como primera opcidn de compra a Ferreteria Mejia.

De acuerdo a las consideraciones anteriores, es de vital importancia desarrollar la
formulacién del problema que consiste en la siguiente interrogante: ¢De qué
manera las estrategias de publicidad impactan en las ventas de la Ferreteria Mejia

ubicada en el canton La Libertad, provincia de Santa Elena, afio 2017?

Para esto se procede a sistematizar el problema con la finalidad de dar orden a los

objetivos especificos:

¢ ;Qué técnicas se implementaran para conocer y evaluar la situacion actual de la
Ferreteria Mejia del canton La Libertad?

¢ ;Cual sera el aporte que se adquiriran de las bases tedricas para conocer con
autenticidad las conceptualizaciones de estrategias de publicidad y ventas?

¢ ;Cuales son las adecuadas estrategias de publicidad que se aplicarian en la
Ferreteria Mejia del canton La Libertad?

¢ (El plan de estrategias publicitarias propuesto fortalecera las ventas para la

Ferreteria Mejia?

En base al problema planteado y a la sistematizacion se define en esta investigacion

el objetivo general:

Determinar de qué manera las estrategias de publicidad impactan las ventas de la
Ferreteria Mejia ubicada en el cantdn La Libertad, provincia de Santa Elena, afio

2017.



En consecuencia, una vez trazado el objetivo general de la investigacion se procede
para dar cumplimiento del mismo, el desarrollo de los siguientes objetivos

especificos:

¢ Examinar el entorno competitivo mediante un diagnostico y utilizacion de
técnicas de investigacion que permita el analisis de la situacion actual de la
Ferreteria Mejia del canton La Libertad.

¢ Fundamentar las bases tedricas de estrategias de publicidad y ventas mediante
el andlisis de criterios de varios autores que faciliten la comprension de la
investigacion.

+ ldentificar las estrategias publicitarias mas adecuadas segun el giro del negocio
para su aplicacion en la Ferreteria Mejia del canton La Libertad.

+ Proponer un plan estratégico publicitario para el fortalecimiento de las ventas

en la Ferreteria Mejia del canton La Libertad.

En relacion a la problemética que presenta la Ferreteria Mejia podemos expresar
como justificacion que en la actualidad la implementacion de estrategias
publicitarias, son un aporte valioso y significativo para el mejoramiento de las

ventas de toda empresa que las aplique.

No obstante, su aplicacion no es tomada en cuenta con la importancia necesaria
para ejecutarla de manera técnica en nuestro medio, ademas de convertirse en una
medida dificil de realizar en este tipo de negocios debido a la ausencia de planes o
propuestas que permitan enfrentar el incremento y presencia numerosa de la

competencia que existe dentro del sector ferretero en la provincia de Santa Elena.



Por tal razon, la presente investigacion busca brindar un plan de estrategias
publicitarias practico e innovador para mejorar las ventas que tiene en la actualidad
la Ferreteria Mejia, ya que el mismo es considerado uno de los mejores métodos
para lograr un alcance y poder persuadir en las decisiones de compra de una persona
al elegir cierto producto, es sin duda la publicidad y sus diversas estrategias a

implementar o efectuar.

Para desarrollar esta investigacion se utilizara la metodologia de tipo descriptiva —
correlacional con hipotesis, la misma que consiste en identificar y describir los
rasgos que se involucran en las variables del presente trabajo investigativo,
mediante un diagnostico previo para conocer la situacién actual en la que se
encuentra la Ferreteria Mejia y en consecuencia estableciendo una hipdtesis que

permita medir el grado de correlacion entre las variables del objeto de estudio.

El enfoque de esta investigacién se lo considera cualitativo y cuantitativo ya que en
base a toda la informacion que se recabard, utilizando técnicas e instrumentos de
recoleccion de datos, que serviran de sustento para conocer la problematica a

profundidad, que se esta suscitando.

De la misma manera, esta investigacion esti fundamentada mediante la aplicacion
de la teoria y los conceptos basicos de estrategias de publicidad y de ventas,
buscando descubriry conocer los criterios de algunos autores especializados en esta

tematica y que con su analisis previo se podra desarrollar este trabajo investigativo.

El impacto que se espera obtener con esta investigacion sera a favor de la Ferreteria

Mejia en todas sus &reas, es decir, tanto para los clientes internos como externos,



puesto que al implementar adecuadas estrategias de publicidad mediante la
elaboracion de un plan de estrategias publicitarias sera de gran alcance y ayuda,
convirtiéndose en un arma estratégica y de significativos beneficios para la empresa

con la implementacion del mismo.

Entonces, la implementacién de estrategias publicitarias en la Ferreteria Mejia,
contribuye a la mejora de su nivel competitivo, teniendo como objetivo el difundir
y dar a conocer de mejor manera los productos que ofrece, permitiendo asi a los

consumidores conocer su existencia y su disponibilidad.

Por ende, tiene la finalidad de encontrar explicacion a las distintas circunstancias
que la Ferreteria Mejia afronta en la actualidad y ademés da respuestas a las
diferentes interrogantes acerca de como funcionaria si se implementaran las
estrategias de publicidad, tener el conocimiento de cuéles son los mejores medios
publicitarios para los productos y servicios que ofrece, y poder obtener una mayor

participacion en el mercado.

En relacion a las tematicas planteadas en este trabajo de investigacion se procede a
establecer como hipétesis: “La implementacion de estrategias de publicidad
contribuird al fortalecimiento de las ventas de la Ferreteria Mejia del canton La

Libertad, provincia de Santa Elena”.

Teniendo como variables las siguientes:

+ Variable independiente: Estrategias de publicidad

¢ Variable dependiente: Ventas



En este trabajo de investigacion se establecio el siguiente mapeo, el cual consta de

tres capitulos, los mismos que se detallan a continuacion:

Capitulo 1, se desarrolla la revision de literatura y el marco tedrico de la
investigacion, el cual se respalda mediante la revision bibliografica de las
conceptualizaciones de varios autores de articulos cientificos, libros y tesis acerca
de las variables de esta investigacion como son las estrategias de publicidad y las
ventas, las mismas que serviran para el respectivo andlisis y sustento de la propuesta

a partir del planteamiento de la hipotesis.

Mientras que, en el Capitulo Il se encuentran los materiales y métodos que se
utilizaron en la investigacion, ademas de especificar la metodologia, el disefio de
muestreo, muestra, tipos de investigaciones a utilizar y la recoleccion de

informacion con la finalidad de obtener posibles soluciones en el presente trabajo.

Y por ultimo en el Capitulo 111, resultados y discusion, consisten en analizar las
técnicas aplicadas, cuantificando la informacion recolectada y exponiéndola de
manera clara, con la respectiva comprobacion de hipotesis que ayuda a la
correlacion de las variables independiente y dependiente, permitiendo obtener las
respectivas conclusiones y soluciones a la problematica que se presentan en la
Ferreteria Mejia, a través del desarrollo de la propuesta del plan de estrategias

publicitarias, con el fin de fortalecer las ventas del objeto de estudio.



CAPITULO |

MARCO TEORICO

1.1. Revision de la literatura.

Es indiscutible que las estrategias de publicidad son consideradas como una
herramienta de comunicacion eficiente para las empresas, ya que, al momento de
brindar informacion a los clientes actuales y potenciales, acerca de los productos

que se ofertan en la misma, permitira fortalecer las ventas a corto y largo plazo.

Por tal motivo, para desarrollar y analizar la problematica de esta investigacion, se
considero utilizar fuentes bibliogréaficas tales como: libros, articulos cientificos y
tesis relacionadas con el objeto de estudio, en donde dicho proceso investigativo
tiene caracter relevante debido a que permite fundamentar el desarrollo del trabajo,

en cuanto a las estrategias de publicidad y su impacto en las ventas.

Entre los articulos cientificos consultados se encuentra el tema: “La publicidad
actual: retos y oportunidades”, de los autores Marti, Cabrera, & Aldas (2012) de la

Universidad Complutense Madrid, publicado en la revista PLP.

El Problema General es: ;Como la publicidad ha cambiado en los Gltimos afios su
manera de conceptualizar, planificar y desarrollar los mensajes publicitarios? Cuyo
Objetivo general es: Realizar una aproximacion teorica a los principales factores
tecnologicos, en especial en el marco de internet, que han acaecido en los Gltimos

10 afios y analizar su impacto, desde el punto de vista de la eficiencia publicitaria.
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La metodologia aplicada fue de tipo exploratorio, considerando la investigacion
bibliogréafica, utilizando como referencia a varios autores que aporten al tema de su

investigacion para tener bases conceptuales con la investigacion.

Los resultados de esta investigacion determinan que el impacto de las nuevas
tecnologias en la practica publicitaria sin duda conlleva a problemas técnicos como

problemas conceptuales.

Dentro de los problemas técnicos que desafian a los profesionales actuales, son
alcanzar de forma eficaz al pablico al que se dirigen esas comunicaciones y utilizar

mensajes apropiados para cada medio y soporte.

Por otra parte, la creciente saturacién publicitaria, obliga a las empresas encontrar
nuevos espacios que no estén saturados y a ofrecer nuevas propuestas de valor de
las comunicaciones publicitarias, entre esas; en este articulo cientifico, destaca la
interactividad, personalizacion y sobre todo fortalecer el sector incipiente de la

publicidad online, que es el auge actualmente para llegar a un gran pablico objetivo.

Otra tesis que orienta al desarrollo de este estudio se titula: “Desarrollo de un plan
de Marketing aplicando estrategias de publicidad y su incidencia en las ventas de la
empresa Autopieza Don Richard S.A. en la ciudad de Babahoyo”, de los autores
Flores Ricardo y Gonzalez Oscar (2014) de la Universidad Técnica de Babahoyo,

previa a la obtencion del titulo de Ingeniero Comercial.

El Problema general es: ;Cual es el motivo principal para justificar el anélisis y la

preocupacion existente sobre la falta de publicidad en las pequefias y medianas
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empresas de la ciudad de Babahoyo, caso Autopieza Don Richard S.A.? Cuyo
Objetivo general es: Disefiar estrategias publicitarias a traves de un plan de
Marketing para la empresa Autopieza Don Richard S.A de la ciudad de Babahoyo
para incrementar las ventas y proyectar su imagen en el mercado. La metodologia
aplicada fue de tipo descriptiva, exploratoria, utilizando instrumentos de

recoleccion de datos tales como observacion, encuesta y entrevista.

Los resultados de esta investigacion reflejan que una de las principales causas del
problema es que el personal encargado de las ventas no brinda la informacion
suficiente a sus clientes, en cuanto a garantias de los productos, modos de uso y
sugerencias de productos sustitutos de menor valor y buena calidad que también

comercializa la empresa como objeto de estudio.

Por lo tanto, esta investigacion exhibe que tener un plan de marketing es factible y

viable en la empresa ya que permitird conseguir los objetivos propuestos y metas.

Ademas, que las estrategias hoy en dia han penetrado todos los campos en las
organizaciones como una nueva herramienta gerencial que se adaptara al tipo de

empresa con la finalidad de traer beneficios para la misma.

Otra tesis que orienta al desarrollo de la presente investigacion se titula:
“Estrategias de marketing para incrementar las ventas en la ferreteria Patty, sector
San Pablo de la provincia de Santa Elena”, del autor Daysi Rosales Quirumbay
(2016), perteneciente a la Universidad Laica Vicente Rocafuerte, previa a la
obtencién de grado académico de ingeniera en Marketing. En esta tesis de grado se

plantea como problema general: ;Coémo las estrategias de marketing influyen en
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las ventas de la Ferreteria Patty, sector San Pablo, provincia de Santa Elena? Cuyo
objetivo general es: Establecer estrategias de marketing que ayuden al incremento
en las ventas de la “Ferreteria Patty” en la Comuna San Pablo de la Provincia de

Santa Elena, periodo 2017.

La metodologia aplicada fue de tipo descriptiva y exploratoria, las cuales aportaron
con la indagacion a beneficio de la empresa estudiada en esta comuna, utilizando
dos de los principales instrumentos de recoleccion de investigacion como son las
encuestas y la entrevista, los mismos que al realizarlas despliegan mediante sus

resultados, informacidn relevante para el respectivo analisis de la situacion actual.

El resultado de este trabajo de investigacion expone la importancia del
conocimiento que deben de tener las empresas en cuanto a las estrategias de
publicidad, y destacar la importancia de implementarlas, haciendo énfasis
especifico en la atencion del servicio para fidelizar clientes y captar nuevos

mercados.

1.2. Desarrollo de las teorias y conceptos.

Variable independiente: estrategias de publicidad.

1.2.1. Estrategia de publicidad.

El término de estrategia de publicidad se aplica a la totalidad de las actividades
desarrolladas en la comunicacion publicitaria para resolver un problema planteado

por el anunciante. (Ayestaran, Rangel, & Sebastian, 2015, pag. 183)
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La estrategia de publicidad esta formada por las acciones que debe llevar a cabo la
empresa para dar solucion al problema presentado por el cliente y para conseguir

los objetivos marcados para la publicidad. (Gomez Nieto, 2017, pag. 80) .

Una estrategia de publicidad sin duda expresa la importancia de las acciones o
actividades que se deben tomar en cuenta para llevarlas a cabo de la mejor manera
y que estén acorde al problema presentado, teniendo como resultado el logro de

cumplir con los objetivos de la publicidad realizada.

En este caso podemos alegar que la utilizacion de estrategias publicitarias para la
Ferreteria Mejia va a permitir disefiar un plan de estrategias de publicidad, el cual
sera un medio efectivo y practico para lograr una respuesta especifica del pablico

objetivo, analizando siempre las preferencias del consumidor o cliente potencial.

1.2.2. Publicidad.

La publicidad se concibe como una herramienta al servicio de las estrategias que
las empresas e instituciones disefian e implementan para comercializar sus
productos o servicios. (Jimenez Morales, Gonzédlez Romo, & Vilajoana Alejandre

, 2016, pag. 14).

La publicidad es el conjunto de métodos de comunicacion masiva o actividades
utilizadas para difundir informacion acerca de cualquier satisfactor, marca o firma,

a fin de estimular su adquisicion. (Sangri Coral, 2014, pag. 162).

La publicidad es aquel instrumento que permite desarrollar las estrategias

publicitarias con el propésito de que las empresas puedan implementarlas y asi tener
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como resultado la culminacion del proceso de ventas. Para la Ferreteria Mejia, la
publicidad es la manera en que se comunicara al receptor de manera concurrente un
mensaje con el fin de poder estimular la demanda de sus productos o también de

cambiar el comportamiento del consumidor.

1.2.2.1. Objetivos publicitarios.

El objetivo basico de la publicidad es la venta en el futuro, ademas de modificar sus
gustos y preferencias por los productos y servicios de la empresa. También se
destaca otros objetivos como son: incrementar el nimero de consumidores,
proporcionar informacién a los usuarios acerca de los productos o servicio y la
obtencion de una respuesta inmediata en la compra. (Fischer De la Vega & Espejo

Callado, 2011, pag. 202).

Los objetivos publicitarios se basan en informar o comunicar la aparicion de un
nuevo producto y sus caracteristicas, persuadir y atraer nuevos compradores y
recordar la existencia del producto o servicio a los consumidores. (Monferrer

Tirado, 2013, pag. 155).

Los objetivos publicitarios basicamente cubren una necesidad informativa ya que
tienen la finalidad de describir las caracteristicas de los productos ofertados, y de
generar opiniones favorables con respecto a lo que se anuncia. Por ende, en el caso
de la Ferreteria Mejia toda informacion que se pretenda hacer llegar potenciales
clientes, debe ser lo méas simplificada posible y atractiva para impulsar o promover
la accion de compra de determinados productos, persiguiendo siempre una

respuesta positiva en los clientes actuales y potenciales.
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1.2.3. Plan de estrategias publicitaria.

En un plan que contengan estrategias de publicidad se deben unir esfuerzos del
enunciante, mediante la definicion clara y concisa de los objetivos que persigue la
empresa, para confeccionar los mensajes y la adecuada seleccion de los medios

publicitarios con el fin de lograr tales objetivos. (Vargas Belmonte, 2014, pag. 57).

Un plan de estrategias publicitarias lo podemos definir como un conjunto de ideas
que tiene el objetivo de vender un producto y de generar sobretodo interés en un
determinado segmento; tal es el caso de la Ferreteria Mejia, debido a que se

realizard mediante la propuesta un plan de estrategias publicitarias.

Con la finalidad de incentivar las ventas de determinados productos y mas aun
llegar a persuadir a los potenciales clientes, es decir se espera mediante la

implementacion de este plan grandes beneficios para el objeto de estudio.

1.2.4. Tipos de estrategias publicitarias.

En sintesis, se puede expresar a las estrategias publicitarias como un medio
importante de comunicacién, de tal modo busca acaparar principalmente mas que
nada la atencién de potenciales clientes, para finalmente ver reflejada la fidelidad
de aquellos compradores en proximas compras Yy sobretodo que proyecten

resultados valiosos en el incremento de las ventas de toda empresa.

Por tal motivo, a continuacién, se puntualizan los diversos tipos de estrategias
publicitarias segun autores especializados en esta tematica, que aporten de manera

positiva con el proceso investigativo del objeto de estudio.
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Las estrategias de publicidad son consideradas como un elemento esencial e
importante en cualquier negocio, por lo que deben estar presente dentro de planes
estratégicos y de inversion en todas las empresas, destacando siempre las
principales 0 mas relevantes estrategias publicitarias en el mundo de la publicidad

para llevarlas a cabo. (Riquelme, 2018).

1.2.4.1. Estrategias comparativas.

Este tipo de estrategias es una de las mas importantes ya que ofrece significativos
beneficios, de tal manera que se utiliza como principal destreza la exposicion y
descripcién de las ventajas que tienen los productos que ofrecen con respecto a las

caracteristicas de la competencia.

Por ende, al informar a los clientes los beneficios de los diversos articulos que tiene
en stock la Ferreteria Mejia, esta dando razones de preferencia con la marca para su

pronto retorno y estar al tanto de las novedades venideras dentro la misma.

1.2.4.2. Estrategias de atraccion o Pull Strategy.

Este tipo de estrategia publicitaria estd orientada principalmente hacia la
estimulacion y motivacién de los clientes, a través de la aceptacion del producto
que se ofrece. Es decir, que la empresa centraliza sus recursos de marketing en los
consumidores, especialmente en promociones de ventas y publicidad con la

finalidad que acudan al establecimiento y adquieran un producto.

Por ejemplo, se lo puede realizar a través de puntos de ventas y el contacto directo

con los clientes para proporcionar todo tipo de informacion acerca del producto.

17



1.2.4.3. Estrategias de fidelizacion.

Busca principalmente la retencion de los compradores para mantenerlos fieles al
producto o empresa, es decir, que sea un cliente habitual, esto se puede realizar
mediante la entrega de articulos como obsequios o pequefios regalos a los clientes.
Ademas de conseguir grandes ventajas como un cliente fidelizado que no acuda
facilmente hacia la competencia y que se convierta en portador de recomendar la

empresa a otras personas en cuanto tenga oportunidad.

1.2.4.4. Estrategias de desarrollo.

Este tipo de estrategias publicitarias tienen la finalidad de potenciar el crecimiento
de la demanda, realizandolo a su vez mediante estrategias extensivas e intensivas;
las cuales son encargadas de atraer nuevos clientes que beneficien a la empresa y

los consumidores realicen sus compras con mas constancia y preferencia en el lugar.

Los tipos de estrategias de publicidad representan una herramienta significativa y
eficiente para que las empresas obtengan mejoras en sus ventas sea esto a corto o
largo plazo, por tal motivo en la Ferreteria Mejia se han tomado a consideracion
estos tipos de estrategias publicitarias para brindar la informacion de sus productos
y por ende el fortalecimiento a futuro de sus ventas. Entre las cuales se plasmaran

en la propuesta las mas relevantes para su implementacion.

1.2.4.5. Estrategias promocionales.

Las estrategias promocionales estimulan el deseo de compra en los consumidores,

la efectividad de los comerciantes mediante exhibidores, demostraciones,
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exposiciones y diversos esfuerzos no repetitivos, los mismos que van atraer la
atencion del prospecto hacia el producto de manera dinamica. (Sangri Coral , 2014,

pag. 177).

La promocion es dar a conocer el producto al consumidor. Se debe persuadir a los
clientes de los articulos que satisfacen sus necesidades. Los productos no sélo se
promueven a través de los medios masivos de comunicacién, también por medio de
folletos, regalos y muestras, entre otros. Es necesario combinar las estrategias de
promocion para lograr los objetivos, incluyendo la promocion de ventas, la

publicidad, las relaciones publicas, etc. (Espejo & Fischer , 2011, pag. 204).

La promocion de un producto puede adquirir maltiples formas y la eleccion de las
estrategias, en este sentido depende de los objetivos trazados en el plan publicitario,
tiene como fin fundamental informar al pdblico potencial sobre la existencia de un
producto y darlo a conocer. Sin duda esta herramienta de la mezcla del marketing
es la que mas va a prevalecer y destacarse dentro de la Ferreteria Mejia para sus
clientes fijos y potenciales a través de cupones, descuentos, promociones
especiales, los mismos que se desarrollaran en el plan de estrategias publicitarias
con el objetivo de atraer nuevos clientes y construir con ellos relaciones estables y

rentables.

1.2.5. Tipos de publicidad.

Si se quiere comercializar un producto o servicio se tiene una gran cantidad de
opciones para llegar a un gran nimero de personas, esto en funcién de cuales son

los objetivos de la empresa para seleccionar el tipo de publicidad acorde, y asi no
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solo darse a conocer en el mercado sino cumplir con la razon de ser de toda empresa

que es conseguir ventas. (Marfiez, 2018)

¢ Publicidad en internet: la publicidad digital es la que esta experimentando un
enorme crecimiento a comparacion de otros tipos, esto se debe a que no
representa exorbitantes costos y se llega facilmente al publico objetivo.

¢ Publicidad impresa: se encarga de trasmitir el mensaje publicitario a través de
revistas, periodicos, carteleras, hojas volantes; exhibiendo una combinacién
Ilamativa de colores, texto e imagenes para la captacion inmediata de los
productos de una empresa.

¢ Publicidad radiofdnica: se refiere a los anuncios realizados en medios radiales,
donde las empresas suelen tener como recurso para publicitarse, esto
habitualmente debe ser realizado en las emisoras con mas sintonia para lograr
un impacto significativo en el publico objetivo.

¢ Publicidad de respuesta directa: este tipo de publicidad se basa
principalmente en impulsar dicha accion, por ejemplo, mediante invitaciones
que influyan y atraigan a los clientes hacia determinado producto.

¢ Publicidad exterior: consiste en anuncios dificilmente de medir la eficacia
publicitaria y que se pueden visualizar en sitios concurridos como son vallas

publicitarias o letreros luminosos.

Existen varios tipos de publicidad que permiten fomentar la relacion del cliente con
la empresa, la Ferreteria Mejia se enfoca, en la publicidad por internet, donde la

clave es realizar continuamente publicaciones de promociones llamativas que
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mantenga en la expectativa a nuevas personas y a clientes fijos de empresa, que
genere referencias de los productos desde el lugar que se encuentren, logrando en
primer lugar, que la ferreteria sea reconocida y se acerquen a adquirir los productos
que necesiten; ademas de la publicidad radiofénica e impresa en los principales

medios de comunicacion y con mas audiencia en nuestro mercado.

1.2.6. Medios de comunicacion.

Los medios de comunicacion son los canales que tanto mercaddlogos y publicistas
utilizan para dar a conocer determinado mensaje a un publico meta ya sea de algln

servicio o producto que desean promover en el mercado. (Guerra, 2017)

Los medios de comunicacién son la principal fuente de informacion de todas las
personas, noticias, opiniones, evento. Todo lo que aparezca en un medio oficial es
veridico e influye de cierta manera en la percepcion que tiene la gente acerca de
ciertos temas. Es decir, los medios de comunicacion son factores influyentes
directos de la imagen y reputacién de una empresa, marca 0 negocio. (Aragon,

2017)

Los medios de comunicacion son instrumentos que permiten almacenar, informar
y sobre todo trasmitir a las personas, desde cualquier distancia en que se encuentren.
Y en la actualidad estd mas que claro que tenemos un sin nimero de medios por el
cual podemos dar a conocer nuestros productos a los consumidores, entre los cuales
podemos destacar al periodico, redes sociales, television, radio, teléfono, entre
otros. La ferreteria acorde a su razon social utilizara anuncios publicitarios por

medio de volantes, cufias radiales, telefonia celular y por ende la publicidad boca a
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boca con el fin de trasmitir un adecuado mensaje a sus consumidores, que
intervenga directamente en generar mejoras en sus ventas para favorecer la
empresa, ademas de no olvidar las tendencias en las redes sociales para informar de
las promociones o descuentos que se pretendan realizar para afianzar la

comunicacion de la empresa con los clientes.

1.2.6.1. Medios de comunicacion masivos o convencionales.

Las diferentes tipologias publicitarias se define como aquellos medios que se envian
por un emisor y se reciben de manera idéntica por varios grupos de receptores,
teniendo asi una gran audiencia; el mundo los conoce y reconoce como la television,

la radio, el periddico, vallas, entre otros.

Su principal objetivo es reducir el tiempo invertido en la comunicacion, enviando
un solo mensaje a toda la sociedad, si bien los mensajes tienen un publico deseado,
no quiere decir que este publico serad el Unico que lo reciba, afiadiendo asi mas

audiencia al mensaje. (Dominguez Goya, 2012, pag. 12).

También los medios de comunicacién masivos dependeran de cual medio escoja
cada empresa y de los objetivos que persiga alcanzar, ademas de ser la mejor forma
de estimular la comunicacion personal hacia sus clientes y potenciales clientes.

(Blanco Gonzélez, Prado Moran , & Mercado Idoeta, 2016, pag. 119).

Los medios de comunicacion convencionales 0 masivos son una herramienta que
permiten mantener informado a los clientes fijos o potenciales de las novedades que

presenta la empresa. En el caso de la ferreteria Mejia es el medio donde se obtendra
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mayor provecho para atraer a nuevos clientes representando maneras concretas de
expresar un mensaje creativo a través de la radio por cufias o espacios patrocinados,
en la prensa escrita con mayor cobertura a nivel de la provincia, vallas publicitarias

con anuncios llamativos para la atraccion de los clientes.

1.2.6.2. Medios de comunicacion no convencionales.

La publicidad no convencional comprende aquellos medios y soportes alternativos
para atraer a los consumidores. Ello viene determinado porque la saturacién
publicitaria en los medios de comunicacion ha generado un nuevo modelo de
consumidor mas y busquen nuevos métodos para atraer al target. (Soria Ibafiez,

2016, pag. 117).

Los constantes avances en tecnologia han ayudado al crecimiento en el uso de los
medios de comunicacion no convencionales en pérdida de los medios tradicionales
0 convencionales. Se destacan marketing directo, buzoneo y folletos, eventos,
merchandising, marketing telefonico, redes, medios electronicos. (Lorenzo Romero

& Esteban Talaya, 2013, pag. 186).

Los medios no convencionales son una herramienta innovadora, esto debido a los
avances tecnoldgicos que se van dando con el pasar del tiempo con el objetivo de
crear nuevos métodos para atraer al mercado objetivo y Ferreteria Mejia al igual
que los medios masivos, utilizara de medios no convencionales siendo el principal,
el marketing directo debido a la respuesta inmediata que este medio representa y
que permite la aproximacion acorde con los consumidores y atraccion de futuros

clientes en las diferentes plataformas digitales principales del momento.
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1.2.6.3. Marketing directo.

El marketing directo es el uso del correo tradicional, teléfono, fax, correo
electronico o internet para comunicarse directamente con clientes especificos y
potenciales o para solicitarles una respuesta o un dialogo. (Klotler & Armstrong ,

2017, pag. 560).

A través del marketing directo las empresas se comunican directamente con su
publico objetivo para generar una respuesta concreta o una transaccién. (Ares

Garcia & Brenez Mufioz , 2014, pag. 222).

El marketing directo es un medio publicitario muy importante del marketing el cual
permite la relacion directa con el cliente, obteniendo a su vez una respuesta
inmediata de compra; que sin duda es una estrategia muy utilizada en las empresas

junto a las herramientas tecnoldgicas que se manejan hoy en dia.

Por esta razén, en la Ferreteria Mejia se va a desarrollar el uso de afiches
innovadores tanto fisicos y digitales, con la intencidn de establecer relaciones de
atencion, fidelizacién y posicionar la empresa en los clientes que se encuentran
conectados para saber novedades de los productos que se ofertan y por ende atraer

a nuevos clientes.

Variable dependiente: ventas.

1.2.7. Ventas.

Un intercambio de valores entre un comprador y un vendedor; en dicho proceso el

vendedor influye en la decision del comprador. En esta transaccion lo mas
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importante es el valor percibido por el comprador, de alli la importancia de

identificar claramente sus necesidades.

En el proceso de venta la clave esta en la habilidad del vendedor de relacionar las
caracteristicas del producto/servicio que ofrece con los beneficios que representa

para el comprador. (Cristale, 2017, pag. 86).

El acto psicoldgico perfecto donde se intercambian necesidades entre un comprador
y un vendedor, teniendo como arbitro un producto o un servicio. En ella se destacan
la fundamentacidn tedrica, derivada de una excelente capacitacion, y las habilidades

innatas o adquiridas del vendedor. (Herrera Prieto, 2015, pag. 107).

Las ventas también son consideradas como una funcidn que forma parte del proceso
sistematico de la mercadotecnia y la definen como toda actividad que genera en los

clientes el tltimo impulso hacia el intercambio. (Fischer & Espejo, 2012, pag. 117).

La venta es un intercambio monetario a cambio de un bien o servicio en donde se
debe establecer una relacion estrechamente relacionada con el posible comprador.
En donde el vendedor es parte fundamental para que se lleve a cabo una venta ya
que interviene en la empatia y los conocimientos que este individuo posee para que

sea exitosa, sabiendo que las ventas son el corazon de cualquier negocio.

1.2.8. Proceso de ventas.

Un proceso de ventas habitualmente se compone de diversas fases que van a
permitir llegar al objetivo final de toda empresa u organizacion, es decir, el logro

de la venta del producto o servicio que ofrezcan. (Laza, 2017, pag. 59).
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Al proceso de ventas también lo podemos definir como un conjunto de procesos
que describen las actividades de proveedores y clientes en sus relaciones
comerciales, ademas del involucramiento del vendedor con el comprador o

potencial cliente. (Villanueva & Del Toro, 2017, pag. 45).

El proceso de ventas es la sucesion de pasos que una empresa realiza desde el
momento en que intenta captar la atencion de un cliente potencial hasta que se dé
la transaccion final y exitosa. Ferreteria Mejia a través de sus colaboradores tiene
la responsabilidad de brindar a través de sus conocimientos como utilizar los
productos que tienen a la disposicion de sus clientes con la finalidad de conseguir

una venta efectiva del producto o productos.

1.2.8.1. Fases del proceso de ventas.

Los pasos necesarios en la realizacion de una venta son los siguientes: prospeccion
y calificacion, contacto e inicio del proceso de venta, presentacién, manejo de
objeciones y resistencia a la venta, cierre de la venta y actividades de posventa.

(Morales, 2014, pag. 83).

Existen las siguientes fases dentro de un proceso de ventas:

Aproximacion al cliente: Es uno de los primeros pasos en el proceso de la venta,
de ahi su importancia. Un incorrecto acercamiento al cliente podria causar la posible

pérdida de concretar una gran venta.

Desarrollo: La fase de argumentacion es indispensable dentro del proceso de

negociacion, en realidad, el trabajo del vendedor consiste en hacer que el cliente
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perciba las diferencias que tienen sus productos frente a los de sus competidores.
Esto se logrard presentando los argumentos adecuados y dimensionando los

beneficios de su producto o servicio.

Cierre de ventas: Es una etapa del proceso de ventas en donde, luego de haber
presentado un producto a un cliente potencial, en el caso de ser frente a sus
objeciones, se intenta cerrar la venta, es decir, se intenta inducirlo o convencerlo de

decidirse por la compra. (Laza, 2017)

Para cerrar una venta se debe de tomar en cuenta estas fases y sobre todo ser
pacientes, esperar el momento oportuno y nunca presionar o forzar al cliente, sino

inducirlo sutilmente para la accién de compra.

Luego de haber existido el momento oportuno para inducir al cliente a decidirse por
la compra, Ferreteria Mejia puede utilizar algunas técnicas para cerrar la venta son
solicitar el pedido, resefiar los puntos del acuerdo, ofrecerse a redactar el pedido,

preguntarle si desea algo adicional, etc.

1.2.9. Tipos de venta.

1.2.9.1. Venta personal o presencial.

La venta presencial es la principal técnica que se utiliza para efectuar y aumentar
las ventas, ya que consiste en una interaccion cara a cara con los compradores
potenciales. Tiene como caracteristica distintiva a la comunicacion en dos sentidos,
entre el vendedor y comprador, con una retroalimentacion inmediata en la forma de

intercambios verbales, expresiones y gestos. (Torres Morales, 2014, pag. 78)
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En otras palabras, el tipo de venta presencial se produce cuando tanto el vendedor
y comprador se encuentra en el mismo lugar y momento, en donde la venta

representa una interaccion entre ambas partes. (Fernandez Carrasco, 2014, pag. 18).

La venta personal es una estrategia que los vendedores deben utilizar para
convencer a los potenciales clientes de adquirir un producto. Los vendedores de la
Ferreteria Mejia deben implementar un enfoque personalizado, acorde para la
satisfaccién de las necesidades de los consumidores, demostrando siempre la
manera en que el producto le beneficie, por ende, se debe aprovechar el contacto

directo que se tiene con los clientes.

1.2.9.2. Venta a distancia o no presencial.

Las ventas no presenciales son aquellas que se las pueden realizar sin la necesidad
de que la persona a cargo de realizar el proceso de ventas o vendedor se encuentre

en contacto con el comprador o potencial cliente.

Entre las cuales se pueden destacar, la venta telefénica, internet, catalogo,

television, venta, entre otras. (Carrasco Fernandez , 2014, pag. 32).

Ademas, que este tipo de ventas va asociada al desarrollo de las nuevas tecnologias,
habiendo pasado de la venta por correspondencia, por sistemas audiovisuales, la
venta telefonica, por fax, tele venta o maquinas expendedoras a la venta online y

por dispositivos moviles. (Mafas, 2014, pag. 84).

Las ventas a distancia son aquellas en las que el comprador y el vendedor

precisamente no se encuentran presentes fisicamente para llevar a cabo el proceso
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de ventas, sino que implementa y aprovecha de otros medios que sean accesibles
para la empresa y asi poderla realizar, Ferreteria Mejia al tener en consideracion
técnicas de comunicacion a distancia, para llevar a cabo una venta exitosa y dentro

de un sistema de contratacion a distancia organizado por el vendedor responsable.

1.2.10. Customer Relationship Management o CRM.

El Customers Relationship Management ofrece a los equipos de ventas, de
marketing y del servicio de atencion al cliente, las herramientas que necesitan para
aumentar la productividad comercial, encontrar nuevos clientes y cerrar nuevas
ventas ademas de fortalecer en el tiempo la relacion comercial con nuevos clientes.

(Dominguez Gonzalo, 2014, pag. 44).

La gestion de relaciones con los clientes o CRM es implementar una correcta
gestién con los consumidores que tiene una empresa, es disponer de todos los datos
de los clientes sisteméaticamente, tanto para satisfacer sus necesidades como para
obtener métricas de mercado que permitan mejorar las estrategias publicitarias y

fortalecer las ventas de la empresa.

1.2.10.1. Base de datos de clientes.

Una base de datos de clientes se puede definir como un conjunto de datos
pertenecientes a un mismo contexto y que se encuentran almacenados

sistematicamente para su posterior uso. (Vértice, 2010, pag. 37).

Ademas, que un conjunto de datos sin redundancia innecesarias es un soporte

informatico y accesible simultaneamente por distintos usuarios y aplicaciones. Los
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cuales deben estar debidamente estructurados y almacenados de forma total e
independiente para mayor facilidad en el acceso de informacién primordial de los

clientes de la empresa. (Cobo, 2013, pag. 129).

1.2.10.2. Postventa.

En la post venta, el CRM nos ayuda de manera significativa a evaluar los resultados
de la actividad comercial de las ventas. Ademas, que se convierte de manera
transversal como una enciclopedia de marketing que recoge informacion util a lo

largo del proceso de la venta. (Dominguez Gonzalo, 2014, pag. 24).

Para realizar una postventa de productos se debe llevar a cabo un proceso de
negociacion atendiendo al perfil, y necesidades de cada cliente, dar seguimiento y
ofrecer un servicio de asesoramiento al cliente sobre el uso y mantenimiento

adecuado del producto. (Valdivia Garcia, 2015, pag. 135).

Es muy importante que Ferreteria Mejia mantenga el contacto con sus clientes
después de haber concretado una venta, es decir, dar seguimiento del producto

adquirido y que cumpla con las caracteristicas prometidas.

En caso de presentar alguna anomalia del producto que haya adquirido el cliente,
se pueda brindar y atender de manera réapida y eficiente los posibles reclamos del
cliente, con la finalidad de intentar solucionarlo de manera eficaz, tal es el caso de

las maquinarias y equipos industriales que son los méas propensos a dafios.

Ademas, que el servicio de postventa sirve para mantener informados a los clientes

sobre nuevos productos que podrian interesarles.
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1.3. Fundamentos sociales, psicologicos, filoséficos y legales.

1.3.1. Fundamentacion social.

El fundamento social de esta investigacion, enmarca la realidad que viven
actualmente los empresarios o propietarios de negocios, debido a los cambios
innovadores con respecto a la publicidad y los medios de comunicacion por el cual
se trasmiten al publico, permitiendo que el ser humano se adapte al mundo
globalizado en el que vivimos, para ello es importante recalcar la importancia de
las diversas estrategias de publicidad, y vigorizar las relaciones con el cliente,

puesto que gracias a eso, se fortalecen las ventas en el negocio.

Por otro lado, también predomina la sensacion de confianza, la seguridad y la
comunicacion que ésta les pueda brindar a los consumidores. La confianza un factor
clave hoy en dia, pero dificil de llegar para crear valor verdadero, las personas mas
alla de recibir un buen servicio por parte de los vendedores, buscan un producto en
excelentes condiciones. La seguridad se gana a partir de que la empresa genere una
excelente reputacion en la mente del consumidor para que ellos mismos por
iniciativa se dirijan continuamente a la empresa, es decir que al utilizar los diversos
medios de comunicacion debe ser con el objetivo de motivar al pablico hacia una

accion de consumo y no de rechazo.

1.3.2. Fundamentacién Psicoldgica.

La investigacion establece una vision sistémica de la importancia de las estrategias
de publicidad para fortalecer las ventas en una empresa, orientando la

fundamentacion psicoldgica en la parte cognoscitiva del ser humano, centrandose
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en las bases tedricas adquiridas por los empresarios para su comprension y
aplicacion de estrategias publicitarias. Ademas, en este enfoque se puede
evidenciar que la publicidad y la parte psicoldgica estan estrechamente relacionadas
con el comportamiento de las personas para persuadir lo que desean en el futuro,
con el fin de predecir el comportamiento del consumidor antes y después de la
compra de un producto o la adquisicion de un servicio, por lo tanto, se logra el
propdsito de satisfacer las necesidades del cliente y por ende si no se analiza el

comportamiento no existiran beneficios para la empresa.

1.3.3. Fundamentacién legal.

Segun las leyes que se encuentran vigentes en nuestro pais Ecuador, una empresa
debe cumplir de caréacter obligatorio con varios requisitos legales, con la finalidad
de poder desenvolverse con normalidad en el mercado sin dificultar su desarrollo

empresarial.

Por tal motivo la Ferreteria Mejia se presidira en varias normativas establecidas, las
mismas que destacan los articulos mas relevantes que permiten comprender las
tematicas que sustentan el presente estudio. A continuacién, se puntualizan cada

una de ellas:

1.3.3.1.Constitucion de la Republica del Ecuador.

La Constitucién de la Republica del Ecuador (2008), en el capitulo segundo,
derechos del buen vivir, seccion octava, perteneciente al trabajo y seguridad social,

indica en el articulo 33 que: El trabajo es un derecho y un deber social, y un derecho
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econdémico, fuente de realizacion personal y base de la economia. El Estado
garantizara 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.

La Constitucion de la Republica del Ecuador (2008), en el capitulo sexto, trabajo y
produccion, seccion tercera, perteneciente a las formas de trabajo y su retribucion,
indica en el articulo 325 que: El estado garantizard el derecho al trabajo. Se
reconocen todas las modalidades de trabajo, en relacion de dependencia o
auténomas, con inclusién de labores de auto sustento y cuidado humano; y como

actores sociales productivos, a todas las trabajadoras y trabajadores.

1.3.3.2. Plan Nacional del Buen Vivir 2017-2021.

Toda la sociedad tiene derecho a una vida digna, tales como hombres y mujeres

tengan las mismas oportunidades y al ser tratados por igual.

Por este motivo la administradora de la Ferreteria Mejia tiene la oportunidad de
garantizar el buen vivir de sus clientes efectivos y potenciales a través de la
comercializacion justa de sus diversos productos, evitando inconformidades o

practicas indebidas.

A continuacion, se describe el articulo correspondiente:

La Secretaria Nacional de Planificacion y Desarrollo -SENPLADES, manifiesta en
el Plan Nacional de Desarrollo (2017) en el eje 1, perteneciente a los derechos para

todos durante toda la vida, especifica lo siguiente:
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Objetivo 4: Consolidar la sostenibilidad del sistema econémico social y solidario,

y afianzar la dolarizacion.

4.10 Promover la competencia en los mercados a través de una regulacion y control
eficientes de practicas monopolicas, concentracion del poder y fallas de mercado,
que generen condiciones adecuadas para el desarrollo de la actividad econdmica, la
inclusién de nuevos actores productivos y el comercio justo, que contribuyan a

mejorar la calidad de los bienes y servicios para el beneficio de los consumidores.

1.3.3.3. Codigo tributario.

El Cédigo Tributario en Ecuador es la ley encargada de regular todo lo referente a
relaciones juridicas entre sujetos activos y contribuyentes, quienes deben cumplir
con cabalidad las disposiciones. En este caso, la administradora de la Ferreteria
Mejia declara sus ingresos anuales al SRI, pagando los impuestos correspondientes
de la razon social, evitando asi algin tipo de multa por el retraso de las
declaraciones. Ademas, se hace énfasis la importancia del vinculo juridico que
existe entre el estado y la Ferreteria Mejia, para ello se debe verificar la razon de la
actividad comercial del negocio. A continuacion, se puntualizan los articulos

siguientes:

El Codigo Tributario (2016), titulo I, disposiciones fundamentales, indica en su

articulo 1, perteneciente al &mbito de aplicacién, que:

Los preceptos de este Codigo regulan las relaciones juridicas provenientes de los

tributos, entre los sujetos activos y los contribuyentes o responsables de aquellos.
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Se aplicaran a todos los tributos: nacionales, provinciales, municipales o locales o
de otros entes acreedores de los mismos, asi como a las situaciones que se deriven
o se relacionen con ellos. Para estos efectos, entiéndase por tributos los impuestos,

las tasas y las contribuciones especiales o de mejora.

El Codigo Tributario (2016), en el titulo 11, de la obligacion tributaria, capitulo I,
de las disposiciones generales, indica en su articulo 15, perteneciente al concepto,
que: Obligacion tributaria es el vinculo juridico personal, existente entre el Estado
0 las entidades acreedoras de tributos y los contribuyentes o responsables de
aquellos, en virtud debe satisfacerse una prestacion en dinero, especies 0 servicios

apreciables en dinero, al verificarse el hecho generador previsto por la ley.

1.3.3.4. Ley Organica de Defensa del Consumidor.

La Ley Organica de Defensa del Consumidor establece los principios esenciales
que debe tener conocimiento la administradora de la Ferreteria Mejia para que
ejecute normas concernientes a buscar excelentes relaciones con sus clientes,
prevaleciendo el principio de transparencia en ambos casos; en otras palabras,
establecer la tactica ganar-ganar en ambas partes que son las demandantes y

ofertantes. A continuacién, se detallan los articulos siguientes:

La Ley Organica de Defensa del Consumidor (2015), capitulo I, principios

generales, indica en su articulo 1, perteneciente al &mbito y objeto, que:

Las disposiciones de la presente Ley son de orden publico de interés social, sus

normas por tratarse de una Ley de caracter orgéanico, prevaleceran sobre las
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disposiciones contenidas en leyes ordinarias. En caso de duda en la interpretacion

de esta Ley, se la aplicara en el sentido més favorable al consumidor.

El objeto de esta Ley es normar las relaciones entre proveedores y consumidores,
promoviendo el conocimiento y protegiendo los derechos de los consumidores y

procurando la equidad y la seguridad juridica en dichas relaciones entre las partes.

La Ley Orgéanica de Defensa del Consumidor (2015), capitulo I11, regulacién de la
publicidad y su contenido, indica en su articulo 6, perteneciente a la publicidad
prohibida, que: Quedan prohibidas todas las formas de publicidad engafiosa o
abusiva, o que induzcan a error en la eleccién del bien o servicio que puedan afectar

los intereses y derechos del consumidor.

1.3.3.5. Ordenanza sustitutiva de letreros, publicidad y mobiliario urbano del

Gobierno Autonomo Descentralizado Municipal La Libertad.

La administradora de la Ferreteria Mejia realizard publicidad exterior, con la
intencion de difundir un anuncio publicitario a sus clientes efectivos y potenciales,

por medio de un banner llamativo y su disefio acorde a la razon social y su actividad.

Para tal efecto, el Gobierno Autonomo Descentralizado Municipal del canton La
Libertad (2011), dispone de una ordenanza sustitutiva de letreros, publicidad y
mobiliario urbano, que en su capitulo 111, articulo 29, perteneciente a la emision de

orden de pago, indica que:

“La Direccion Financiera a través del Departamento de Rentas emitira la orden de

pago, distinguiendo entre rétulos de corto plazo, temporales y permanentes”.
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Por otro lado, dicha ordenanza municipal, refiriéndose a su articulo 30,
perteneciente a los efectos y tasas del permiso para la utilizacion del espacio visual,

indica lo siguiente:

La titularidad del permiso municipal en materia de publicidad exterior implica.

¢ La imputacion de derecho de las responsabilidades que se deriven de las
instalaciones de la publicidad exterior.

¢ Laobligacion de pago de la tasa correspondiente por servicios administrativos.

¢ Para el caso de concesion de publicidad en areas de uso publico se aplicara la
siguiente formula, para el calculo de regalia que debera pagar el concesionario

al municipio.

REGALIA = N x 2%SBU x (AREA DE MODULOS m2) x #M.

Donde: N= Numero de modulos.

SBU= Salario Basico Unificado.

#M = NUmero de meses.
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CAPITULO II

MATERIALES Y METODOS

2.1. Tipos de investigacion.

2.1.1. Investigacion cuali- cuantitativa.

Para el desarrollo de esta investigacion se aplic la investigacion cuali- cuantitativa;
la cual se basa en primera instancia en el método cualitativo, que se enfoca en los
andlisis y directrices sobre las diversas estrategias de publicidad a través de la
consulta bibliogréfica para comprender y profundizar significativamente con la

problemética que conlleva la empresa.

Del mismo modo, se encuentra el método cuantitativo que se basa principalmente
en las encuestas realizadas a un determinado nimero de clientes internos y externos
de la Ferreteria Mejia, mediante métodos estadisticos y matematicos se procede a
la comprobacion de hipétesis planteada, dando a conocer si la realizacion de
estrategias publicitarias permite la mejora de las ventas de esta empresa ubicada en

el cantdn La Libertad.

2.1.2. Investigacion exploratoria.

En esta investigacion se empled la investigacion exploratoria, que consiste en
indagar diversas fuentes como lo son: revistas cientificas, sitios web, libros, tesis
de grado que tengan similitud con el objeto de estudio y que permitan la ampliacion

y entendimiento acerca del tema, ademas de tener la constancia conceptual en la
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problemédtica de esta investigacion para el desarrollo de posibles soluciones y

alternativas al problema planteado.

2.1.3. Investigacion descriptiva.

Este tipo de investigacion permitié establecer un diagnostico concreto de la
situacion actual por la que se encuentra atravesando la Ferreteria Mejia, en
concordancia a la problematica, es decir, la inexistencia de estrategias de
publicidad, las cuales impactan negativamente sus ventas, entonces al utilizar este
tipo de investigacion se obtendran fundamentos al momento de recomendar y dar
las posibles conclusiones, de tal manera, que las estrategias de publicidad
planteadas en la propuesta que se va a realizar, puedan ser aplicadas en la empresa

para obtener resultados ventajosos y beneficiosos.

2.1.4. Investigacion correlacional.

En el presente trabajo de investigacion se utilizé la investigacién correlacional,
debido a que este tipo de investigacion permite relacionar las variables de la

hipétesis de estudio y medir el grado de relacion que existe entre las mismas.

En este caso la variable independiente corresponde a las estrategias de publicidad y
la variable dependiente concierne a las ventas, que tienen como finalidad saber
como afecta una variable con la otra, ademas de saber los posibles efectos que
poseen al aplicar dichas estrategias publicitarias y mas que nada el aporte que éstas

representan a las ventas de la Ferreteria Mejia.
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2.2. Métodos de la investigacion.
2.2.1. Método teorico.

2.2.1.1. Método inductivo.

El método inductivo se refiere a la revision de diversas referencias bibliogréaficas,
ademas de definiciones, desarrollo de conceptos y teorias de diversos autores de
libros, tesis, articulos cientificos, sitios y documentos web, que permitan comparar
diferentes puntos de vistas acerca del tema investigativo como son las estrategias
de publicidad y el resultado de la propuesta las mismas se reflejara en las ventas,

en este caso para la Ferreteria Mejia.

Los mencionados analisis de diversas fuentes investigativas que se utilizan, no solo
permiten obtener conclusiones con la problematica, sino que ademas se tiene claro

la relevancia del tema estudiado.

2.2.1.2. Método deductivo.

En esta investigacion se encuentra el método deductivo, el mismo que ayudd a
examinar el impacto que tienen las estrategias de publicidad con las ventas de la

Ferreteria Mejia del canton La Libertad.

Para este metodo se procede en primera instancia a la revision bibliogréfica para
profundizar todos los conceptos relacionados que aporten de manera significativa
con el objeto de estudio, ademas de proceder a realizar la comprobacion de hipotesis

mediante las dos variables de estudio que son las estrategias de publicidad y las
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ventas para establecer soluciones pertinentes en el desarrollo de la propuesta a

beneficio de la Ferreteria Mejia.

2.2.2. Método empirico.

En esta investigacion el método empirico permiti6 al investigador ir directamente a
la fuente para constatar la situacion por la cual esta atravesando el objeto de estudio.
Recalcando que, al utilizar este método, se debe utilizar los diversos instrumentos
de recoleccion de datos tales como: cuestionario, guia de entrevista y ficha de

observacion para el respectivo levantamiento de informacion.

2.2.2.1. Observacion directa.

El método de observacion directa permitio al investigador dirigirse a la fuente, para
evidenciar directamente cual es el contexto en que se encuentra la Ferreteria Mejia
y ser capaz de emitir un criterio razonable y sustentable de acuerdo a lo que se pudo
visualizar en la denominada visita de campo. La aplicacion de este instrumento de
recoleccion permite obtener resultados fiables porque se extrae informacion
primaria mediante la observacion directa, ayudando a comprender la naturaleza de

la investigacion realizada de manera concreta.

2.2.2.2. Encuesta.

Esta técnica de investigacion sin duda es una de las méas utilizadas para recabar
informacion en temas de investigacion de tal manera que tiene la finalidad de
recolectar informacidn necesaria en cuanto a la problematica que posee la Ferreteria

Mejia, este método se lo realiza previa la elaboracion de un cuestionario
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debidamente estructurado y se basa en primer lugar por proteger la identidad del
encuestado, para conseguir la informacion mas relevante y esencial para la

investigacion.

Las encuestas consisten en formular una serie de preguntas de tipo cerrado y de
seleccion maltiple recogidas en el cuestionario por parte de la persona involucrada
en realizar la investigacion, debe estar relacionada con el tema de estudio para la

obtencion de respuestas veridicas mediante la aplicacién de este instrumento.

Al finalizar la recoleccion de datos mediante las encuestas, se procede a tabular en
el programa SPSS, el cual despliega los resultados a través de graficos y tablas para
su mayor entendimiento y a su vez que permitan ser analizados de manera coherente

por el investigador.

2.2.2.3. Entrevista.

Esta técnica de recoleccion de informacion se aplic6 Gnicamente a la administradora
de la Ferreteria Mejia por ser el lider principal encargado de las diversas funciones

administrativas de la empresa.

Antes de realizar la entrevista decisiva se debe tener en claro que es lo que se
pretende con la misma, guiarse y comprender el tema que se plantea para el objeto
de estudio, con la finalidad de elaborar un listado de preguntas abiertas, las cuales

deben estar relacionadas con las variables de estudio.

Una vez recolectada la informacién mediante la entrevista se procede al andlisis de

las mismas, permitiendo en este caso al entrevistador comparar las respuestas con
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lo palpado en la ficha de observacion, por lo tanto, permite conocer las fortalezas y

falencias de la empresa.

2.3. Disefio de muestreo.

2.3.1. Poblacién.

La poblacion de esta investigacion la constituyen, por un lado, clientes internos de
la Ferreteria Mejia del canton La Libertad conformado por 9 colaboradores que
diariamente realizan sus labores cotidianas en la empresa y en diversas areas de
trabajo; ademas, de la poblacion econémicamente activa de la provincia de Santa
Elena; porque son las personas que se encuentran en la capacidad de adquirir los
diversos productos de la linea ferretera que oferta la empresa, ya sea por satisfacer
la necesidad de realizar remodelaciones, reparaciones, construcciones o adquision

de maquinarias industriales que estén al alcance econémicamente del segmento.

A través de los resultados del ultimo censo poblacional realizado en el afio 2010,
por parte del Instituto Nacional de Estadisticas y Censos, se puede apreciar que en
ese entonces existia un PEA de 108.930 personas, los mismos que estan
conformado por 80.038 personas del género femenino y 28.892 personas del género

masculino.

A continuacién, se detallan los resultados del PEA de la provincia de Santa Elena
que son considerados como los clientes externos y del mismo modo se despliegan
datos de los clientes internos con los que cuenta la Ferreteria Mejia, ambas

poblaciones tomadas en cuenta para la respectiva realizacion de las encuestas.
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Cuadro 1: Poblacion de estudio PEA.

POBLACION ECONOMICAMENTE ACTIVA
PROVINCIA DE SANTA ELENA

CATEGORIA/ AREA TOTAL %
Mujeres 28.892 26,52%
Hombres 80.038 73,48%

Total PEA Provincial 108.930 100%

Fuente: Censo INEC, 2010.
Elaborado por: Lisbeth Pozo Quimis.

Cuadro 2: Poblacidn de estudio clientes internos de Ferreteria Mejia.
POBLACION CLIENTES INTERNOS DE FERRETERIA MEJIA

AREA TOTAL
Vendedores 4
Cajera
Contador
Bodega
Logistica

Total

Fuente: Datos de clientes internos Ferreteria Mejia.
Elaborado por: Lisbeth Pozo Quimis.

© R N R

2.3.2. Tamario de la muestra.

Para este presente estudio se aplica la formula estadistica de la poblacion finita, esto
se debe a que se tiene el conocimiento de la misma; por lo tanto, se procede a
realizar el calculo con los datos que posee la PEA, para determinar la muestra con

la que se va a trabajar.

2.3.3. Calculo de la muestra.

Para la poblacion finita de la investigacion se procede aplicar la siguiente formula;
que radica en un margen de error del 5% y un margen de confiabilidad 1,96%.
Aclarando que la poblacion que se tiene de los clientes internos es la misma que
sera tomada en cuenta en su totalidad para la muestra, es decir que los 9

colaboradores que conforman la Ferreteria Mejia en sus diversas areas de
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responsabilidad seran encuestados para recabar informacidn sustancial acerca del

objeto de estudio. De este modo, se pueden visualizar los calculos correspondientes:

Cuadro 3: Datos para el calculo de la muestra.

Foérmula de muestra Simbologia Descripcion Datos
n= Tamafio de muestra ?  (valor a
calcular)
N= Poblacién 108.930 (PEA)
72 PQN Z= Nivel de confianza 95% (1.96)
"TEEW-1) +22PQ P= Probabilidad de ocurrencia  50% (0.50)
Q= Probabilidad de no 50% (0.50)
ocurrencia
E= Error maximo 5% (0.05)

Fuente: (Corral, Corral, & Franco Corral, 2015)
Elaborado por: Lisbeth Pozo Quimis.

De esta manera, se procede a reemplazar los datos en la formula de la muestra:

B Z?PQN
" E2(N-1)+272%PQ

n

B (1.96)2 (0.50)(0.50)(228748)
™ = 10.05)2 (108.930 — 1) + (1.96)2(0.50)(0.50)

_ (3.8416)(0.25)(228.748)
™ = 0.0025)(228747) + (3.8416)(0.25)

10461637
"="%7328

n = 383
Con una poblacion de 108.930 personas se establecio un total de 383 personas como
muestra a considerar para la realizacion de las encuestas, las mismas que seran

aplicadas a las personas que realizan compras de productos encontrados en la zona

ferretera, y en el punto de venta de Ferreteria Mejia.
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2.3.4. Tipo de muestreo.

El método de seleccion de la muestra es el estudio probabilistico, utilizando el
muestreo aleatorio simple, el cual permite que todas las personas al momento de
encuestar tengan la misma probabilidad de ser seleccionadas para que aporten con

la investigacion del objeto de estudio.

2.3.5. Disefio de recoleccion de datos.

Los instrumentos y técnicas de recoleccion de informacion se adoptaron de acuerdo
al enfoque cualitativo y cuantitativo que tiene el objeto de estudio. Estos
instrumentos se deben distribuir considerando aspectos como: objetivo de
recoleccion de datos, conocimiento del entrevistado acerca del tema y formulacién

de preguntas claras y comprensibles en todos los instrumentos de recoleccion.

Cuadro 4: Técnica e instrumentos de investigacion.

Técnica de investigacion Instrumento de investigacion
Observacion Ficha de observacion
Entrevista Ficha de entrevista
Encuesta Cuestionario

Fuente: (Parrefio Urquizo, 2016)
Elaborado por: Lisbeth Pozo Quimis.

Los formatos de cada instrumento de recoleccién de datos, se encuentran en los

anexos: F, G, H, I.
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CAPITULO 111
RESULTADO Y DISCUSION
3.1. Andlisis de datos cualitativos.

3.1.1. Andlisis de la ficha de observacion.

Datos generales del campo de investigacion

¢ Lugar de estudio: Ferreteria Mejia.

¢ Nombre del investigador: Lisbeth Katherine Pozo Quimis.

¢ Direccion: La Libertad — Barrio Abddn Calderén, calle 16 y av. Eleodoro
Solérzano.

¢ N°de trabajadores: 1 administradora y 9 colaboradores.

¢ Hora de observacion: 10:30am — 11:30am y de 15:30pm — 16:30pm

¢ Fecha de observacion: 25 de octubre 2018 — 30 de octubre 2018.

Actividades que se observaron en el campo de investigacion.

Ejecucion de estrategias publicitarias en la ferreteria.

En los dias que se acudi6 a realizar la observacion en el objeto de estudio, se logrd
evidenciar que la empresa no efectla estrategias de publicidad acordes al tipo de
negocio, por lo tanto, no esta acaparando la atencion de los clientes y menos a los
potenciales; de tal manera que el estar ubicado también en una zona ferretera, con

la presencia de empresas con mayor reconocimiento y posicionamiento en esta linea
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de productos, dificulta en las decisiones de compra de los consumidores y no

permite que se acerquen a otros lugares para la adquisicion de productos.

Difusion de publicidad en diversos medios de comunicacion.

Se puede manifestar que los medios de comunicacion, son una debilidad para la
Ferreteria Mejia debido que no se difunde de manera correcta para acaparar no solo
la atencion de las personas, sino que, ademas obstaculiza en las decisiones de
compra de los productos existentes de la empresa, por ende, se evidencia a través
de la observacién, que existe escaza informacion proporcionada para los

compradores.

Tipos de publicidad implementados en la empresa.

El principal tipo de publicidad que se ha venido utilizando en el tiempo en que la
ferreteria ha estado en el mercado es la publicidad de boca en boca, la cual consiste
en darse a conocer a través de las recomendaciones de sus clientes en donde de
alguna manera se encarga de promocionar a la empresa con los productos que esta

ofertando mediante una conversacién casual o de algun otro tipo.

Promociones o incentivos para los clientes.

A través de la observacion se puede presenciar que las promociones que realiza la
empresa son proporcionadas principalmente por sus proveedores cada cierto tiempo
dependiendo de las entregas de la mercaderia para la ferreteria, las mismas que no
son colocadas de manera periddica en el negocio ni visibles para la clientela.

Ademas, que en la empresa se logro percibir que existen insuficientes incentivos
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para los consumidores y que de alguna manera se sientan motivados a su pronto

retorno.

Stock de productos para la venta.

En la investigacion de campo se pudo apreciar que los productos que cuenta la
Ferreteria Mejia es muy diversa y variada para que los clientes puedan encontrar lo
que requieran segun la necesidad; ademas de destacar que se encuentran ubicados
ordenadamente y clasificados segun el tipo de producto. Entre los productos que se
pueden destacar en la empresa son los de ferreteria general tales como herramientas
de plomeria, herramientas de corte, herramientas eléctricas, herramientas de

medicion, construccidn, pinturas, equipos y maquinarias industriales, entre otros.

Proceso de ventas.

En cuanto al proceso de ventas, se puede manifestar que en el tiempo observado se
evidencio un proceso neutral por parte de los vendedores, tratando de satisfacer las
necesidades de los clientes que ingresan al local a adquirir un determinado
producto. A pesar de no saber manejar adecuadamente ciertas objeciones por parte
de los compradores se nota que estan predispuestos a tratar de brindar una atencion

de calidad para poder retenerlos.

Tipos de ventas realizadas en la empresa.

Mediante la observacion directa en la ferreteria, se puede evidenciar que la venta
presencial es la principal que se realiza, debido que es la oportunidad de

convencimiento que el vendedor debe aprovechar extraordinariamente para retener
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al comprador, en donde, ademas se observo la reaccion que tiene el receptor al
momento de adquirir el producto ofrecido. Por lo tanto, al percibir esta situacion se
debe perfeccionar la comunicacidn persuasiva a través de la aclaracion de dudas al
instante que puedan surgir en el proceso de la venta, y méas que nada la apropiada
asesoria con respecto a las caracteristicas y uso que se debe tener en cuenta en los

productos adquiridos, para cerrar una venta exitosa.

Servicio y atencion al cliente.

El servicio y la atencion al cliente que se brinda, es realizada principalmente por
los vendedores y la administradora del negocio, la cual la consideran como
adecuada segun la perspectiva de los compradores de la ferreteria durante el tiempo
de observacién, debido a que ellos palpan un ambiente agradable y cortesia en la

atencién brindada.

Mediante la observacion directa también se logré percibir que dicha atencion se
visualiza desde el momento que los clientes preguntan acerca de la existencia de un
producto en stock y el vendedor que esta a cargo de la venta en ese momento,
muestra la predisposicion necesaria para ayudar al posible comprador y
convencerlo de realizar la compra, ya sea mediante una sonrisa o el carisma

pertinente para que el cliente se sienta comodo y seguro de realizar la adquisicion.

3.1.2. Andlisis de la entrevista.

Este instrumento de investigacion fue dirigida a la sefiorita Mariana Mejia, persona

encargada de la administracion y propietaria de la Ferreteria Mejia, encargada de
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esta empresa, en donde expresd sus respuestas a cada una de las siguientes

interrogantes:

Preguntas:
1. ¢Se ha desarrollado algin plan de estrategias publicitarias para la

Ferreteria Mejia?

Durante el tiempo que Ferreteria Mejia lleva en el mercado, no se ha realizado
alguna gestién técnica con respecto a un plan de estrategias de publicidad para
retener la atencion de los potenciales clientes y por ende que ayuden a la mejora de

las ventas que tienen en la actualidad.

2. ¢Considera que es importante desarrollar estrategias de publicidad para

gue las ventas se incrementen en el negocio?

Definitivamente al realizar estrategias publicitarias ayudardn de manera
significativa al negocio, debido a que éstas permiten que las personas no solo sepan
de la existencia de la ferreteria, sino que la posicionen en su mente, por lo tanto,
esto significa que las ventas mejoraran inclusive en las temporadas donde no se

visualizan las mismas.

3. ¢Actualmente la empresa utiliza medios de comunicacion apropiados para
dar a conocer los productos con los que dispone la empresa logrando su
objetivo respecto a la persuasion del cliente y el incremento de las ventas?

No se cuenta con el adecuado uso de los medios de comunicacion, pero tiempo atras

si se tuvo las iniciativas de realizar publicidad por medio de la creacion de una
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pagina en Facebook y en medios radiales sin llegar a algo concreto, esto se debe a
la falta de interés e importancia pertinente teniendo presente que es necesaria para
el realce de la empresa por estar ubicados en una zona comercial donde el area

ferretera es abundante.

4. ¢Ferreteria Mejia ha empleado promociones para captar la atencion de los
clientes?

La empresa ha venido manejando Unicamente promociones que llegan por parte de

los proveedores, aclara que estas no son constantes y que no todas son puestas a

visibilidad del consumidor, debido a que se ha idealizado en un tiempo futuro

realizar promociones propias de la empresa para generar expectativas a

comparacion de la competencia.

5. ¢Estaria de acuerdo en desarrollar diversos tipos de estrategias
publicitarias para mejorar la percepcion que tienen sus clientes con

respecto a la empresa?

Por supuesto, ya que la implementacién de estrategias de publicidad ayudaria a
mejorar muchisimo la percepcion que tienen los clientes con respecto a la ferreteria,
mas que nada le brindaria un realce frente a la competencia, porque la mayoria de
las personas que necesitan productos de la linea ferretera acuden a las ferreterias

mas reconocidas de la localidad.

6. ¢Considera que esta en capacidad de realizar una inversion para el disefio

de un plan de estrategias publicitarias que traiga consigo beneficios para
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la Ferreteria Mejia? ¢Cuanto es el monto que estaria de acuerdo en

invertir?

Ante la pregunta, la administradora de la ferreteria considera estar en la capacidad
de realizar una inversion para la implementacién de un plan de estrategias de

publicidad; por tal motivo, esta dispuesta a invertir alrededor de $5000 - $7000.

7. ¢Como considera que se encuentra actualmente el nivel de ventas de la

empresa? (Alto-Medio-Bajo)

El nivel de ventas que posee la Ferreteria Mejia es considerado en un nivel medio,
puesto que, esto varia mucho en temporadas en el transcurso del afio, como por
ejemplo estas épocas, en donde se aproximan las festividades navidefias, son muy
representativas para la empresa puesto que muchas personas en nuestro entorno
tienen la costumbre de realizar adecuaciones y remodelaciones en sus hogares, por

ende, para la empresa significan ventas superiores a comparacion de otros meses.

8. ¢La Ferreteria Mejia aplica técnicas de ventas adecuadas, para brindar a
sus clientes una excelente percepcion del negocio y retorne a una proxima

compra?

Con respecto a la interrogante, la administradora de Ferreteria Mejia considera que
sus colaboradores aplican técnicas acordes a las necesidades de sus clientes para
que se lleven una buena impresion en la atencion brindada, recalca que en estos 3
afios que llevan en el mercado se ha encargado de darles charlas por su propia

cuenta acerca de como deben tratar al comprador. Sin embargo, se recomienda que
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los colaboradores reciban capacitaciones externas especializadas en servicio y
atencion al cliente que les permitan conocer nuevas técnicas puesto que, ellos
representan la imagen corporativa de la empresa y su buen desempefio ante el

cliente se reflejara en su pronto retorno hacia la ferreteria.

9. Se ha implementado el tipo de venta no presencial tales como: ¢ventas on-

line, catalogo, telemarketing en el negocio?

Con respecto a esta pregunta, la propietaria de Ferreteria Mejia manifiesta que el
unico tipo de venta que se ha venido manejando es la venta presencial, pero no
descarta la posibilidad de realizar ventas no presenciales, dirigidas hacia otras
ciudades puesto que, hace un afio se comenzé con la venta de maquinarias y equipos
industriales y se tiene el deseo de fortalecer esta linea de productos que maneja la
ferreteria. Por tal motivo, es importante que se propague informacidon acerca de las
maquinarias que tienen a su disposicién a través de medios digitales como impresos,

para facilitar el reconocimiento de precios y caracteristicas de estos equipos.

10. ¢La empresa ofrece el servicio de post venta a sus clientes para fomentar

la venta relacional con sus clientes?

Ferreteria Mejia no ofrece actualmente el servicio de post venta a sus clientes, solo
se ha encargado de cumplir con el proceso de ventas habitual, es decir que concluye
hasta su transaccion sin realizar el seguimiento correspondiente. Por ende, se
recomienda que este servicio se lo deberia realizar con mayor importancia en las
maquinarias industriales que ofrecen para garantizar al cliente una asistencia

personalizada después de la compra.
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3.2. Analisis de datos cuantitativos.
3.2.1. Andlisis de los resultados de las encuestas efectuadas a clientes internos
de la Ferreteria Mejia.

Preguntas de identificacion.

1. Edad.
Tabla 1: Resultado de la pregunta de identificacion I Clientes internos.
Frecuencia Porcentaje Porcentaje Porcentaje
valido acumulado
18-27 4 44,4 44,4 44,4
;SU 28-37 5 55,6 55,6 100,0
Z Total 9 100,0 100,0

Fuente: Datos de encuestas a clientes internos.
Elaborado por: Lisbeth Pozo Quimis.

Grafico 1; Edad de clientes internos.

Porcentaje

18-27 28-37

Fuente: Datos de encuestas a clientes internos.
Elaborado por: Lisbeth Pozo Quimis.

Analisis e interpretacion.

De total de los clientes internos de Ferreteria Mejia que fueron encuestados, se
evidencia que los colaboradores de esta empresa poseen edades entre 18 a 37 afios
de edad.
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2. Género.

Tabla 2: Resultado de la pregunta de identificacion Il clientes internos.

Frecuencia  Porcentaje Porcentaje  Porcentaje

vélido acumulado

Masculino 7 77,8 77,8 77,8

;SU Femenino 2 22,2 22,2 100,0
Z Total 9 100,0 100,0

Fuente: Datos de encuestas a clientes internos.
Elaborado por: Lisbeth Pozo Quimis.

Gréfico 2: Género de clientes internos.
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Fuente: Datos de encuestas a clientes internos.
Elaborado por: Lisbeth Pozo Quimis.

Andlisis e interpretacion.

Segun los datos analizados, se interpreta que el mayor porcentaje de los clientes
internos pertenecen al género masculino por el tipo de negocio y el conocimiento
acerca de estos productos por parte de los hombres; sin embargo, todas las personas
encuestadas permitieron obtener y conocer datos veridicos acerca de la percepcion
que tienen las estrategias de publicidad, que se van a implementar dentro de la
Ferreteria Mejia, como parte de una propuesta para fortalecer sus ventas y por ende
ampliando el nimero de clientes potenciales.
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3. Cargo desempefiado.

Tabla 3: Resultado de la pregunta de identificacion Il clientes internos.

Frecuencia Porcentaje Porcentaje  Porcentaje

valido acumulado
Contador 1 11,1 11,1 11,1
Bodega 2 22,2 22,2 33,3
S Vendedor 4 44,4 44.4 778
< Logistica 1 11,1 111 88,9
Caja 1 11,1 11,1 100,0

Total 9 100,0 100,0

Fuente: Datos de encuestas a clientes internos.
Elaborado por: Lisbeth Pozo Quimis.

Gréfico 3: Cargo que desempefian los clientes internos.
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Fuente: Datos de encuestas a clientes internos.
Elaborado por: Lisbeth Pozo Quimis.

Analisis e interpretacion.

Del total de clientes internos de la Ferreteria Mejia que han sido encuestados, se
refleja que el mayor porcentaje pertenece a los vendedores de la empresa, seguido
del personal de bodega; y el menor porcentaje corresponde al contador, logistica y
caja; los cuales desempefian a diario sus actividades correspondientes en la
ferreteria.

Es importante destacar que casi la mitad del personal se dedica a las ventas, los
cuales son quienes estan en constante contacto con los clientes y responsables de
brindar una buena atencion y servicio; ademas de establecer una excelente
comunicacion relacional con los clientes para proximas compras.
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4. ¢Considera que la administracion de Ferreteria Mejia, dentro de su gestion

contempla estrategias publicitarias dirigidas al incremento de sus ventas?

Tabla 4: Resultado de la pregunta de investigacion | clientes internos.

Frecuencia Porcentaje Porcentaje
valido
Definitivamente 3 33,3 33,3
no
Probablemente 3 33,3 33,3
S no
< Indeciso 2 22,2 22,2
Probablemente 1 11,1 11,1
Si
Total 9 100,0 100,0

Fuente: Datos de encuestas a clientes internos.
Elaborado por: Lisbeth Pozo Quimis.

Grafico 4: Implementacion de estrategias de publicidad en Ferreteria Mejia.
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acumulado
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Definitivamente  Probablemente Indeciso FProbablemente
no no Si

Fuente: Datos de encuestas a clientes internos.
Elaborado por: Lisbeth Pozo Quimis.

Analisis e interpretacion.

Segun los datos obtenidos, casi la totalidad de los encuestados concuerdan en que
la administracion de Ferreteria Mejia dentro de su gestion, definitivamente no esta
implementando estrategias de publicidad que ayuden al fortalecimiento de sus
ventas, esto debido a que no se ha llevado a cabo algun plan de estrategias hasta la
actualidad, mientras que el porcentaje restante considera que si se lo ha realizado,
pero de manera empirica, en el sentido de que se ha venido manejando durante los
cuatro afos de estar en el mercado, por medio de la publicidad de boca en boca.
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5. ¢Cree que es fundamental ejecutar un plan de estrategias publicitarias

para dar a conocer los productos que se ofertan en la ferreteria Mejia?

Tabla 5: Resultado de la pregunta de investigacién Il cliente interno.

Frecuencia Porcentaje Porcentaje Porcentaje
vélido acumulado
Definitivamente

o
= _ 9 100,0 100,0 100,0
e Si

V

Fuente: Datos de encuestas a clientes internos.
Elaborado por: Lisbeth Pozo Quimis.

Grafico 5: Plan de estrategias publicitarias.
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Fuente: Datos de encuestas a clientes internos.
Elaborado por: Lisbeth Pozo Quimis.

Analisis e interpretacion.

Mediante los resultados obtenidos, se evidencia que la totalidad de los clientes
internos encuestados de la Ferreteria Mejia consideran como primordial ejecutar un
plan dirigido a estrategias de publicidad con la finalidad de que los potenciales
clientes tengan como primera opcién de compra a Ferreteria Mejia y conozcan todos
los productos con los que cuentan en stock, por lo tanto, se acapararia mas clientes,
debido a que implementar de manera adecuada las estrategias de publicidad,
generaran una gran ayuda para el incremento de las ventas de la empresa no solo en
ciertas épocas o temporadas si no que se veran reflejadas durante todo el afio.
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6. ¢Qué tipo de estrategias publicitarias considera esenciales para
implementar en la empresa?

Tabla 6: Resultado de la pregunta de investigacion 11 clientes internos.

Frecuencia Porcentaje Porcentaje Porcentaje
valido acumulado
Estrategias 1 11,1 11,1 11,1
comparativas
Estrategias 4 44,4 44,4 55,6
promocionales
o Estrategias 1 11,1 11,1 66,7
T  atraccion o pull
*;5 strategy
Estrategias de 2 22,2 22,2 88,9
fidelizacion
Estrategias de 1 111 11,1 100,0
desarrollo
Total 9 100,0 100,0

Fuente: Datos de encuestas a clientes internos.
Elaborado por: Lisbeth Pozo Quimis.

Gréfico 6: Tipos de estrategias publicitarias.

Porcentaje
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comparativas promocionales traccion fidelizacion desarrollo

Fuente: Datos de encuestas a clientes internos.
Elaborado por: Lisbeth Pozo Quimis.

Analisis e interpretacion.

Luego de haber sostenido una explicacion practica de los tipos de estrategias de
publicidad que existen, se puede evidenciar en los resultados obtenidos, que casi la
mitad de las personas encuestadas se inclind por las estrategias promocionales,
debido a que son consideradas como las mas atractivas para ofrecer a los clientes y
que permiten llegar a un gran nimero de personas, gracias a su lenguaje persuasivo;
mientras que por Ultimo se encuentran las estrategias de desarrollo, comparativas y
de atraccion, que también son estrategias muy importantes de la publicidad, para
generar en el cliente o potencial cliente, la necesidad de adquirir un producto de la
empresa.
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7. ¢Queé tipos de publicidad se han desarrollado en la Ferreteria Mejia?

Tabla 7: Resultado de pregunta de investigacion IV clientes internos.

Frecuencia Porcentaje Porcentaje Porcentaje
valido acumulado
Publicidad 0 0,0 0,0 0,0
impresa
Publicidad digital 0 0,0 0,0 0,0
Publicidad 0 0,0 0,0 0,0
exterior
Publicidad 0 0,0 0,0 0,0
S radiofénica
;5 Publicidad de 0 0,0 0,0 0,0
respuesta directa
Publicidad boca a 9 100,0 100,0 100,0
boca
Ninguna de las 0 0,0 0,0 100,0
anteriores
Total 9 100,0 100,0

Fuente: Datos de encuestas a clientes internos.
Elaborado por: Lisbeth Pozo Quimis.

Grafico 7: Tipos de publicidad.
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Fuente: Datos de encuestas a clientes internos.
Elaborado por: Lisbeth Pozo Quimis.

Analisis e interpretacion.

A través de los resultados obtenidos, podemos observar que la totalidad de los
encuestados estan de acuerdo en que la Unica publicidad que se ha manejado en la
Ferreria Mejia a lo largo de los cuatros afios en el mercado ferretero, ha sido la
publicidad de boca a boca, es decir, que los clientes que han tenido la experiencia
de realizar una compra en el establecimiento han sido los encargados de recomendar
el lugar a potenciales clientes para la adquision de cierto producto en la empresa,
esto especialmente pasa cuando se trata de maquinas o artefactos en el area
industrial, el mismo que se lo lleva manejando hace un afio.
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8. ¢Laempresa actualmente esta utilizando medios de comunicacion para dar

a conocer los productos que tiene Ferreteria Mejia a sus clientes?

Tabla 8: Resultado de pregunta de investigacion V clientes internos.
Frecuencia  Porcentaje Porcentaje Porcentaje

valido acumulado
Definitivamente 3 33,3 33,3 33,3
o hO
% Probablemente 6 66,7 66,7 100,0
> no
Total 9 100,0 100,0
Fuente: Datos de encuestas a clientes internos.
Elaborado por: Lisbeth Pozo Quimis.
Grafico 8: Medios de comunicacion.
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Fuente: Datos de encuestas a clientes internos.
Elaborado por: Lisbeth Pozo Quimis.

Analisis e interpretacion.

Segun los datos analizados, se interpreta que el uso de los medios de comunicacion
para dar a conocer los diversos productos con los cuenta Ferreteria Mejia no es el
adecuado, debido que asi revelan los clientes internos en un mayor porcentaje, en
donde respondieron que la empresa probablemente no se esta utilizando los medios
adecuados, para el logro de los objetivos comerciales de la ferreteria; mencionando
que lo Unico que llegaron a crear es una pagina en la red social Facebook en sus
inicios en el mercado ferretero, la cual no esta activa en cuanto a publicaciones para
los cibernautas, mientras que el porcentaje restante recalca que en la organizacién
definitivamente no se percibe el manejo eficiente de difusion, esto repercute en que
si no hay una difusion de publicidad adecuada los clientes no tendrian la iniciativa
de realizar sus compras en la ferreteria, si no que las realizaria en las empresas de
mayor reconocimiento en esta zona ferretera.

62



9. ¢Cree que se encuentra suficientemente capacitado en cuanto a servicio y
atencion al cliente, para concretar una venta?

Tabla 9: Resultado de la pregunta de investigacion VI clientes internos.
Frecuencia Porcentaje Porcentaje Porcentaje

valido acumulado
Definitivamente 1 11,1 11,1 11,1
no
ie) Probablemente 3 33,3 33,3 44 4
= no
> Probablemente 5 55,6 55,6 100,0
Si
Total 9 100,0 100,0

Fuente: Datos de encuestas a clientes internos.
Elaborado por: Lisbeth Pozo Quimis.

Grafico 9: Servicio y atencion al cliente.
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Fuente: Datos de encuestas a clientes internos.
Elaborado por: Lisbeth Pozo Quimis.

Analisis e interpretacion.

En funcién a los resultados analizados, el mayor porcentaje recae que
probablemente si se encuentran aptos para realizar un adecuado proceso de ventas,
debido a que tratan de mantener un didlogo ameno con el cliente en cuanto a las
especificaciones que buscan en los diversos productos; pero el porcentaje restante,
especificamente los vendedores de la Ferreteria Mejia, manifiesta no sentirse
completamente capacitados en cuanto al manejo de objeciones por parte de los
clientes y por tal motivo, desearian recibir capacitaciones continuas de servicio y
atencion al cliente, lo cual es muy importante tomar en cuenta para captar la
atencion del cliente hacia Ferreteria Mejia y no hacia la competencia.
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10. ¢Considera que el nivel de ventas en ferreteria Mejia, es el adecuado?
Tabla 10: Resultado de pregunta de investigacion VI clientes internos.

Frecuencia Porcentaje Porcentaje  Porcentaje

valido acumulado
Definitivamente 3 33,3 33,3 33,3
no
o Probablemente 2 22,2 22,2 55,6
T no
“>° Indeciso 3 33,3 33,3 88,9
Probablemente 1 11,1 11,1 100,0
Si
Total 9 100,0 100,0

Fuente: Datos de encuestas a clientes internos.
Elaborado por: Lisbeth Pozo Quimis.

Grafico 10: Nivel de ventas.
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Fuente: Datos de encuestas a clientes internos.
Elaborado por: Lisbeth Pozo Quimis.

Andlisis e interpretacion.

De acuerdo a los resultados obtenidos se puede evidenciar que la mayoria de los
colaboradores de la Ferreteria Mejia consideran que la empresa no se encuentra en
un nivel de ventas adecuado, debido a que en este tipo de negocios los ingresos se
ven reflejados a lo largo del afio dependiendo de temporadas, ademas otro factor es
la similitud de los negocios que se encuentran a su alrededor, lo cual no les permite
ser la primera opcion de compra y tener ventas constantes; por otra parte el
porcentaje restante acotaron que probablemente si obtienen ventas aceptables
gracias a la linea de productos en maquinarias industriales que tiene la empresa
hace un afio aproximadamente para los clientes, el mismo que les permite tener un
plus a comparacién de las empresas radicadas en este sector.
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11. ¢ La venta presencial que se maneja dentro de la Ferreteria Mejia es la mas

adecuada para satisfacer las necesidades de sus clientes?

Tabla 11: Resultado de la pregunta de investigacion VI clientes internos.
Frecuencia Porcentaje Porcentaje Porcentaje
valido acumulado
Probablemente 9 100,0 100,0 100,0
si

Vélido

Fuente: Datos de encuestas a clientes internos.
Elaborado por: Lisbeth Pozo Quimis.

Grafico 11: Venta presencial.

Porcentaje

Probablemente si

Fuente: Datos de encuestas a clientes internos.
Elaborado por: Lisbeth Pozo Quimis.

Analisis e interpretacion.

Segun los resultados obtenidos, se puede evidenciar en el grafico que la totalidad
de las personas encuestadas, consideran que, probablemente la venta presencial que
brindan hacia sus clientes es la adecuada, debido a que siempre tratan de ofrecer
una atencion cortés y acorde para que el cliente retorne a realizar una préxima
compra en esta empresa, es decir que a pesar de no contar con estrategias de
publicidad que le permitan captar a potenciales clientes, se realiza todo lo posible
para satisfacer las necesidades del consumidor en el punto de venta, puesto que,
esto a largo plazo repercute en que las ventas no logren obtener la eficacia debida.
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12. ¢ La ferreteria Mejia ha implementado tipos de ventas no presenciales tales

como: ventas on-line, catalogo, telemarketing, ¢entre otros?

Tabla 12: Resultado de la pregunta de investigacion 1X clientes internos.

Vélido

Frecuencia Porcentaje Porcentaje

valido
Definitivamente 5 55,6 55,6
no
Probablemente 4 44,4 44,4
no
Total 9 100,0 100,0

Fuente: PEA de la provincia de Santa Elena.
Elaborado por: Lisbeth Pozo Quimis.

Gréfico 12: Venta no presencial.
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Fuente: Datos de encuestas a clientes internos.
Elaborado por: Lisbeth Pozo Quimis.

Analisis e interpretacion.

A través de la encuesta realizada, la mayoria de las personas acotd que
definitivamente la empresa no realiza otros tipos de ventas fuera de la convencional,
esdecir, que la venta presencial es la que se ha venido manejando hasta la actualidad
en la ferreteria, mientras otro porcentaje parcial manifesto que probablemente no se
estan realizando ventas no presenciales, sin embargo acotaron que se receptan
Ilamadas por parte de clientes efectivos para saber la disponibilidad de cierto
producto pero no descartan la posibilidad y el deseo de realizar envios y entregas
hacia otras ciudades a largo plazo.
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13. ¢ La empresa ofrece el servicio de postventa a sus clientes para fomentar la

venta relacional?

Tabla 13: Resultado de la pregunta de investigacion X clientes internos.
Frecuencia Porcentaje Porcentaje Porcentaje

valido acumulado
Definitivamente 8 88,9 88,9 88,9
o ho
= Probablemente 1 11,1 11,1 100,0
> no
Total 9 100,0 100,0

Fuente: Datos de encuestas a clientes internos.
Elaborado por: Lisbheth Pozo Quimis.

Gréfico 13: Servicio postventa.
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Fuente: Datos de encuestas a clientes internos.
Elaborado por: Lisbeth Pozo Quimis.

Analisis e interpretacion.

El total del porcentaje de los encuestados se inclinan a que definitivamente la
empresa no realiza el servicio de postventa, esto debido a que solo se encargan de
hacer la entrega de los productos adquiridos, pero no el seguimiento de los mismos,
sin embargo, ellos consideran conveniente que la Ferreteria deberia realizar este
tipo de servicio para mejorar la venta relacional con sus clientes y los potenciales
clientes, asi se podré ofrecer un servicio y atencion de calidad a los consumidores
y mas gque nada se puedan sentir satisfechos con el seguimiento y asistencia que
brindarian.
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3.2.2. Andlisis de los resultados de las encuestas efectuadas a clientes externos

de la Ferreteria Mejia.

Preguntas de identificacion.

1. Edad.
Tabla 14: Resultado de pregunta de identificacion | clientes externos.
Frecuencia Porcentaje Porcentaje Porcentaje
valido acumulado
15-27 28 7,3 7,3 7,3
28-40 174 454 454 52,7
é 41-53 132 34,5 345 87,2
> 5465 49 12,8 12,8 100,0
Total 383 100,0 100,0

Fuente: PEA de la provincia de Santa Elena.
Elaborado por: Lisbeth Pozo Quimis.

Gréfico 14: Edad clientes externos.

Porcentaje
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Fuente: PEA de la provincia de Santa Elena.
Elaborado por: Lisbheth Pozo Quimis.

Analisis e interpretacion.

En base a la investigacion realizada se puede determinar que el mayor nimero de
encuestados oscilan entre 28 a 53 afios, las cuales son personas maduras y que se
dedican a las labores de cerrajeria, construccion, plomeria, entre otros; que realizan
compras en las ferreterias para adquirir productos que habitualmente utilizan en su
jornada laboral; hay que recalcar que el menor porcentaje entre 15 a 27 afios,
también cuenta con la sostenibilidad econdémica para adquirir los diversos
productos que puede ofrecer una ferreteria.
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2. Género.

Tabla 15: Resultado de la pregunta de identificacion Il clientes externos.
Frecuencia  Porcentaje Porcentaje Porcentaje

valido acumulado

Masculino 267 69,7 69,7 69,7

;:: Femenino 116 30,3 30,3 100,0
Z Total 383 100,0 100,0

Fuente: PEA de la provincia de Santa Elena.
Elaborado por: Lisbeth Pozo Quimis.

Grafico 15: Género clientes externos.
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Fuente: PEA de la provincia de Santa Elena.
Elaborado por: Lisbeth Pozo Quimis.

Analisis e interpretacion.

Segun los datos analizados, en este grafico se puede presenciar que la mayor parte
de los encuestados pertenecen al género masculino, mientras que la contraparte esta
representada por el género femenino; cabe recalcar que la Ferreteria Mejia es muy
propensa a ser visitada en su mayor parte por el género masculino, porque son las
personas gque se encuentran mas inmersos en temas relacionados con este tipo de
negocio. Sin embargo, todas las personas encuestadas permitieron obtener y
conocer datos veridicos acerca de la percepcion que tienen los clientes y potenciales
clientes sobre las estrategias de publicidad, que se van a implementar en la
Ferreteria Mejia para fortalecer las ventas de la empresa.
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3. Lugar de residencia.

Tabla 16: Resultado de la pregunta de identificacion 111 clientes externos.
Frecuencia Porcentaje Porcentaje Porcentaje

valido acumulado

La Libertad 186 48,6 48,6 48,6

g SantaElena 94 24,5 24,5 73,1

S salinas 103 26,9 26,9 100,0
Total 383 100,0 100,0

Fuente: PEA de la provincia de Santa Elena.
Elaborado por: Lisbeth Pozo Quimis.

Grafico 16: Lugar de residencia de clientes externos.
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Fuente: PEA de la provincia de Santa Elena.
Elaborado por: Lisbeth Pozo Quimis.

Analisis e interpretacion.

Mediante el presente grafico se puede apreciar que la mayor parte de los
encuestados pertenecen al cantdon La Libertad es decir que este fragmento de
clientes externos son los que adquieren con mayor continuidad algun bien de la
linea de productos con los que cuenta una ferreteria; seguido del cantén Salinas y
Santa Elena, esto se debe a que la mayoria de las personas que habitan en el cantén
La Libertad y parte de los otros cantones buscan el sector ferretero de este canton,
para realizar las diversas compras de la linea de productos que maneja este tipo de
empresas.
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Preguntas de investigacion.
4. ¢Considera que Ferreteria Mejia en la actualidad emplea estrategias de
publicidad para el incremento de las ventas en la empresa?

Tabla 17: Resultado de la pregunta de investigacién | clientes externos.
Frecuencia  Porcentaje Porcentaje Porcentaje

valido acumulado
Definitivamente 232 60,6 60,6 60,6
no
2 Probablemente 105 274 27,4 88,0
©
> no
Indeciso 46 12,0 12,0 100,0
Total 383 100,0 100,0

Fuente: PEA de la provincia de Santa Elena.
Elaborado por: Lisbeth Pozo Quimis.

Gréfico 17: Estrategias de publicidad.
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Fuente: PEA de la provincia de Santa Elena.
Elaborado por: Lisbeth Pozo Quimis.

Analisis e interpretacion.

A través de los datos analizados, se interpreta que la mayor parte de los
consumidores en la linea de productos ferreteros, considera que definitivamente
Ferreteria Mejia no emplea estrategias publicitarias que permitan mejorar las ventas
de la empresa, pues no han escuchado o percibido alguna publicidad sobre la
ferreteria o algun tipo de anuncio que atraiga al cliente para proximas compras en
este negocio, motivo por el cual las personas buscan o se dejan llevar hacia las
ferreterias de mayor reconocimiento en este mercado. Mientras que un menor
porcentaje se encuentra indecisa con la interrogante debido a que son pocas las
empresas ferreteras que realizan algun tipo de publicidad en el mercado.
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5. ¢Qué tipo de estrategias publicitarias le gustaria recibir por parte de la

Ferreteria Mejia?

Tabla 18: Resultado de la pregunta de investigacion 1l clientes externos.

Estrategias
comparativas
Estrategias
promocionales
Estrategias de
traccion
Estrategias de
fidelizacion
Estrategias de
desarrollo
Total

Vélido

Frecuencia

40
155
82
87
19

383
Fuente: PEA de la provincia de Santa Elena.

Elaborado por: Lisbeth Pozo Quimis.

Porcentaje
10,4
40,5
214
22,7
5,0

100,0

Porcentaje

valido

10,4
40,5
21,4
22,7

5,0

100,0

Gréfico 18: Tipos de estrategias que desean recibir clientes externos.
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acumulado
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50,9
72,3
95,0

100,0

Porcentaje
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Fuente: PEA de la provincia de Santa Elena.

Estrategias de Estrategias de Estrategias de

traccion

Elaborado por: Lisbeth Pozo Quimis.

Analisis e interpretacion.

fidelizacion

desarrollo

Estrategias
comparativas

Previo a cada item del tipo de estrategias de publicidad se explic6 a los clientes
acerca de cada una de ellas, por lo tanto, a través del analisis de este grafico se
puede apreciar que las personas encuestadas en su mayor porcentaje les gustarian
recibir estrategias publicitarias del tipo promocional, en donde resaltaron los
descuentos, cupones y obsequios que le gustarian recibir cada cierto tiempo por
parte de la Ferreteria Mejia, pues consideran que asi motivarian a los clientes en
tener como primera opcion de compra a la empresa para futuras adquisiciones. Por
otro lado, el menor porcentaje concluy6 que las estrategias de desarrollo es una
excelente alternativa para potencializar el crecimiento de la demanda.
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6. ¢Queé tipos de estrategias promocionales le gustaria recibir por parte de la

Ferreteria Mejia para sentirse motivado a realizar compras?

Tabla 19: Resultado de la pregunta de investigacion 11 clientes externos.

Frecuencia Porcentaje Porcentaje Porcentaje
valido acumulado
Ofertas 2x1 22 5,7 5,7 5,7
Cupones de 117 30,5 30,5 36,3
descuento
Tarjetas de regalo 45 11,7 11,7 48,0
g  Descuentos por 144 37,6 37,6 85,6
= dias especiales
> Obsequios 55 14,4 14,4 100,0
(llaveros, pulseras,
esferos, entre
otros)
Total 383 100,0 100,0

Fuente: PEA de la provincia de Santa Elena.
Elaborado por: Lisbeth Pozo Quimis.

Graéfico 19: Tipos de estrategias promocionales.
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Fuente: PEA de la provincia de Santa Elena.
Elaborado por: Lisbeth Pozo Quimis.

Analisis e interpretacion.

De acuerdo a los datos obtenidos, se puede interpretar que el mayor porcentaje de
las personas encuestadas consideran a los descuentos por dias especiales una buena
opcion de estrategia publicitaria del tipo promocional, pues los motivaria a seguir
comprando en la ferreteria las veces que requieran de un producto de la linea
ferretera, sequido de los cupones de descuentos pues esto le resulta ventajoso para
préximas compras. Por otro lado, el menor porcentaje lo tienen las ofertas2x1 como
una gran alternativa para cuando requieran productos relacionados a la pintura y
remodelaciones de hogares u oficinas.
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7. ¢Cree que la aplicacion de un plan de estrategias de publicidad impacta
beneficiosamente en las ventas de la Ferreteria Mejia?

Tabla 20: Resultado de la pregunta de investigacion IV clientes externos.

Frecuencia Porcentaje Porcentaje Porcentaje

valido acumulado
Probablemente 38 9,9 9,9 9,9
o S
% Definitivamente 345 90,1 90,1 100,0
> s
Total 383 100,0 100,0

Fuente: PEA de la provincia de Santa Elena.
Elaborado por: Lisbeth Pozo Quimis.

Gréfico 20: Plan de estrategias publicitarias.
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Fuente: PEA de la provincia de Santa Elena.
Elaborado por: Lisbeth Pozo Quimis.

Analisis interpretacion.

El total del porcentaje de los encuestados consideran que definitivamente es
necesario que se implemente la interrogante planteada, esto debido a que creen
conveniente que la Ferreteria Mejia debe elaborar e implementar un plan de
estrategias de publicidad para mejorar las ventas que actualmente posee la empresa.
Con los resultados obtenidos se puede manifestar que la mayoria de los clientes
externos considera que, para poder prevalecer y distinguirse de la competencia,
debe existir un plan de estrategias publicitarias realizado de manera adecuada para
satisfacer las necesidades de sus clientes y a su vez esto se vea reflejado con el
fortalecimiento y mejora de las ventas en la empresa.
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8. ¢Ha recibido algun tipo de publicidad por parte de la Ferreteria Mejia?

Tabla 21. Resultado de la pregunta de investigacion V clientes externos.

Frecuencia Porcentaje Porcentaje  Porcentaje

valido acumulado
Definitivamente 317 82,8 82,8 82,8
o NO
% Probablemente 66 17,2 17,2 100,0
> no
Total 383 100,0 100,0

Fuente: PEA de la provincia de Santa Elena.
Elaborado por: Lisbeth Pozo Quimis.

Grafico 21: Tipo de publicidad.
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Fuente: PEA de la provincia de Santa Elena.
Elaborado por: Lisbeth Pozo Quimis.

Analisis e interpretacion.

Segun los datos analizados, del total de clientes externos que han sido encuestados,
se refleja que el mayor porcentaje estan de acuerdo en que definitivamente no han
recibido algin tipo de publicidad por parte de Ferreteria Mejia, seguido de un
minimo porcentaje que considera que probablemente no ha recibido publicidad de
esta empresa. Por lo tanto, se interpreta que el mayor porcentaje de clientes externos
considera que la ferreteria no realiza publicidad, lo cual no permite que los
potenciales clientes conozcan acerca de los productos que tienen en stock y esto a
su vez afecta el reconocimiento de la empresa, recalcando la utilizacién limitada de
estrategias de publicidad, lo que evita ampliar y fortalecer la venta relacional.
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9. De los siguientes tipos de publicidad ¢ Cuéles son los que prefiere recibir?

Tabla 22: Resultado de la pregunta de investigacion VI clientes externos.
Frecuencia  Porcentaje Porcentaje Porcentaje

valido acumulado

Publicidad 79 20,6 20,6 20,6

impresa

Publicidad digital 143 37,3 37,3 58,0
S Publicidad 67 17,5 17,5 75,5
< exterior

Publicidad 94 245 24,5 100,0

radiofonica

Total 383 100,0 100,0

Fuente: PEA de la provincia de Santa Elena.
Elaborado por: Lisbeth Pozo Quimis.

Grafico 22: Tipos de publicidad que los clientes externos prefieren recibir.
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Fuente: PEA de la provincia de Santa Elena.
Elaborado por: Lisbeth Pozo Quimis.

Analisis e interpretacion.

Del total de personas encuestadas y de acuerdo a las opiniones vertidas, se puede
apreciar que en su mayor parte los clientes externos prefieren recibir la publicidad
digital a través de las redes sociales, seguido de la publicidad radiofénica porque
consideran que es un medio masivo en nuestro entorno para recibir informacion y
novedades de las diferentes empresas; ademas de la publicidad impresa para un
mayor reconocimiento de la organizacion y por Gltimo un menor porcentaje se
inclina hacia la publicidad exterior. Dicha informacion es de vital importancia,
debido a que considerara esencial al momento de disefiar el plan de estrategias de
publicidad para la Ferreteria Mejia.
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10. ¢Por cual medio de comunicacion le gustaria conocer los productos que se

ofrecen en la Ferreteria Mejia?

Tabla 23: Resultado de pregunta de investigacion VI clientes externos.

Frecuencia Porcentaje Porcentaje Porcentaje
valido acumulado
Medios de exhibicion 57 14,9 14,9 14,9
(letreros- vallas
publicitarias)
Medios transmitidos 82 214 214 36,3
(television- radio)
S Medios electronicos 112 29,2 29,2 65,5
“_>° (Pagina web — redes
sociales)
Medios impresos 57 14,9 14,9 80,4
(prensa escrita)
Marketing directo 75 19,6 19,6 100,0
Total 383 100,0 100,0

Fuente: PEA de la provincia de Santa Elena.
Elaborado por: Lisbeth Pozo Quimis.

Gréfico 23: Medios de comunicacion.
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Fuente: PEA de la provincia de Santa Elena.
Elaborado por: Lisbeth Pozo Quimis.

Andlisis e interpretacion.

Respecto a los resultados de las personas encuestadas, se aprecia que la mayor parte
de los clientes prefieren los medios electrénicos, esto debido a que, los consideran
como novedosas estrategias para aplicar en un negocio de este tipo y son los medios
en que se encuentran mas activos para informarse a diario de novedades o primicias
que ofrecen las empresas, mientras que un menor porcentaje se inclina hacia los
medios impresos por ser un tradicional y que ain se emplea en nuestro contorno.
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11. ¢ Qué tipo de marketing directo le gustaria que brinde Ferreteria Mejia?

Tabla 24: Resultados de la pregunta de investigacion VI clientes externos.
Porcentaje

Vélido

Fuente: PEA de la provincia de Santa Elena.

Frecuencia
Mailing (Correo 48
electrénico)
Marketing por 87
catalogo
Marketing online 123
y redes sociales
Flyers (folletos 78
con ofertas)
Marketing 47
telefonico
Total 383

Elaborado por: Lisbeth Pozo Quimis.

Gréfico 24: Tipos de marketing directo.
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Fuente: PEA de la provincia de Santa Elena.
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12,5
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Mailing Marketing
(Correo por catalogo
electrénico)

Elaborado por: Lisbeth Pozo Quimis.

Analisis e interpretacion.

Marketing W
anling (folletos con
ofertas)

Flyers

Marketing
telefanico

Segun los datos analizados, mediante los graficos se puede observar que el mayor
porcentaje de las personas encuestadas, considera que el marketing online es una
tactica que ha tomado auge en el mercado debido al desarrollo de las TIC y donde
es mas accesible que las personas visualicen las promociones, descuentos y precios
de los productos que oferta la ferreteria; seguido del marketing por catalogo
considerada como una manera facil de palpar los diversos productos con sus
caracteristicas. Por otro lado, el menor porcentaje considera que el marketing
telefonico no es una buena opcion de informar las estrategias de publicidad debido
a lo tedioso que estas pueden resultar por la insistencia hacia los clientes para
realizar una compra.
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12. ¢ Es importante que la empresa cuente con personal calificado para llevar

a cabo un excelente proceso de sus ventas?

Tabla 25: Resultado de la pregunta de investigacién IX clientes externos.

Frecuencia Porcentaje Porcentaje Porcentaje

valido acumulado
Probablemente 118 30,8 30,8 30,8
'8 Si
= Definitivamente 265 69,2 69,2 100,0
> s
Total 383 100,0 100,0
Fuente: PEA de la provincia de Santa Elena.
Elaborado por: Lisbeth Pozo Quimis.
Gréfico 25: Atencidn al cliente por parte de personal.
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Fuente: PEA de la provincia de Santa Elena.
Elaborado por: Lisbeth Pozo Quimis.

Analisis e interpretacion.

Segun los datos analizados, se interpreta que, del total de las personas encuestadas,
se puede apreciar mediante los graficos que definitivamente es muy importante que
no solo la ferreteria sino todas las empresas cuenten con un personal acorde e idéneo
para despejar dudas e inquietudes, que pueden tener los clientes y potenciales
clientes acerca de los productos que desean adquirir, debido a que los colaboradores
de la ferreteria representan la imagen de la empresa como tal y depende de la
atencion que brinden a sus clientes para garantizar una proxima compra.

79



13. Si ha tenido la experiencia de realizar una compra en la ferreteria, ¢(Cree
que sus colaboradores se encuentran suficientemente capacitados en

cuanto a servicio y atencion al cliente, para concretar una venta?

Tabla 26: Resultado de la pregunta de investigacién X clientes externos.

Frecuencia Porcentaje Porcentaje Porcentaje
vélido acumulado
Definitivamente no 44 11,5 25,7 25,7
8 Probablemente no 118 30,8 69,0 94,7
< Indeciso 9 2,3 53 100,0
Total 171 44,6 100,0
Perdidos Sistema 212 55,4
Total 383 100,0

Fuente: PEA de la provincia de Santa Elena.
Elaborado por: Lisbeth Pozo Quimis.

Gréfico 26: Experiencia de compra.
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Fuente: PEA de la provincia de Santa Elena.
Elaborado por: Lisbeth Pozo Quimis.

Analisis e interpretacion.

Se puede manifestar mediante los datos analizados, que las personas que han
realizado alguna compra en la Ferreteria Mejia consideran que probablemente su
personal no se encuentra lo suficientemente capacitado para brindar una atencion
de calidad a sus clientes, puesto que en ciertas ocasiones no conocen a plenitud las
caracteristicas de los productos y no recomiendan sustitutos en mercancias con los
que no cuentan en stock, esto claramente va a obstaculizar la preferencia al
momento de realizar otra compra en el lugar. Mientras que el porcentaje restante de
las personas encuestadas pertenecen al grupo de no haber tenido la experiencia de
realizar alguna compra en la empresa, motivo por el cual no se manifestaron en
responder esta interrogante.
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14. Estaria de acuerdo en recibir por parte de la Ferreteria Mejia, tipos de
ventas no presenciales tales como: ventas on-line, catalogo, telemarketing,
telefonica ¢entre otros?

Tabla 27: Resultado de la pregunta de investigacion XI clientes externos.
Frecuencia Porcentaje Porcentaje Porcentaje

valido acumulado
Probablemente 100 26,1 26,1 26,1
no
o Indecisa 39 10,2 10,2 36,3
= Probablemente 188 491 49,1 85,4
“>" Si
Definitivamente 56 14,6 14,6 100,0
Si
Total 383 100,0 100,0

Fuente: PEA de la provincia de Santa Elena.
Elaborado por: Lisbeth Pozo Quimis.

Gréafico 27: Preferencia en recibir ventas no presenciales.
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Fuente: PEA de la provincia de Santa Elena.
Elaborado por: Lisbeth Pozo Quimis.

Analisis e interpretacion.

Mediante los datos analizados se puede interpretar que las personas encuestadas
probablemente estarian de acuerdo en recibir ventas no presenciales, tales como
ventas online, telemarketing y telefonica, esto debido a lo tedioso que podria llegar
a ser, ademas de considerarlo algo poco confiable ya que no manipulan o conocen
personalmente el producto y estos pueden venir con defectos, motivo por el cual no
estan convencidos al cien por ciento de recibir este tipo de ventas.
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15. ¢Le gustaria recibir por parte de la empresa el servicio postventa para
estar al tanto de sus sugerencias o0 recomendaciones en una proxima
compra?

Tabla 28: Resultado de la pregunta de investigacidn XII clientes externos.
Frecuencia Porcentaje Porcentaje Porcentaje

valido acumulado
Indeciso 21 55 55 55
Probablemente 236 61,6 61,6 67,1
8 si
T>‘5 Definitivamente 126 32,9 32,9 100,0
Si
Total 383 100,0 100,0

Fuente: PEA de la provincia de Santa Elena.
Elaborado por: Lisbeth Pozo Quimis.

Gréfico 28: Preferencia por el servicio postventa.
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Fuente: PEA de la provincia de Santa Elena.
Elaborado por: Lisbeth Pozo Quimis.

Analisis e interpretacion.

Segun los datos analizados se puede apreciar que la mayoria de las personas
encuestadas considera que probablemente estarian de acuerdo en recibir el servicio
de post venta, es decir, que al recibir una atencion posterior a una compra €s
fundamental para fidelizar a los clientes, aparte de generar un seguimiento al
cliente, va a generar una venta relacional que lo va a retener con la posibilidad de
garantizar futuras compras de los consumidores.
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3.3. Limitaciones.

En el desarrollo de la investigacion se presentaron pocas dificultades que de alguna
manera interrumpieron el proceso de esta investigacion, debido a que las personas
encuestadas no siempre tienen la predisposicion de contestar las diferentes
interrogantes. Ademas, la realizacion de la entrevista se postergo por tres ocasiones
debido a la ausencia de la administradora en la empresa, tiempo valioso para recoger

la informacion de este instrumento.

3.4. Resultados.

En base a los resultados alcanzados mediante los diferentes instrumentos de
recoleccion de informacién, se ha comprobado que en la Ferreteria Mejia no se
contemplan estrategias publicitarias que esté direccionado a la mejora de las ventas,
puesto que el 66,70% de clientes internos de la empresa estan conscientes que no

se ha manejado hasta la actualidad un plan de estrategias de publicidad.

Ademas, los colaboradores indican en un 100% lo fundamental que es la
implementacién del mismo, para que los clientes potenciales conozcan acerca de la
existencia de la ferreteria, puedan realizar sus compras y por ende mejoren las

ventas de la empresa de manera beneficiosa durante el transcurso de todo el afio.

También es notorio que los clientes internos en un 55,55% consideran que el nivel
de ventas en la empresa no es el apropiado, puesto que, las ventas se ven reflejadas
mayormente en ciertas épocas del afio y no durante todos los doce meses, es decir,
que Ferreteria Mejia cuenta con ventas ciclicas, lo cual no les permite tener sus

ventas niveladas durante todo el afio.
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Asi mismo, el 55,56% quienes conforman Ferreteria Mejia consideran que
probablemente se encuentran capacitados en atencion al cliente, debido a que, en el
proceso de concretar una venta, estan predispuestos a cubrir con las necesidades de
los clientes, a pesar de no haber recibido capacitaciones externas que les permita

conocer mejores técnicas de servicio y atencion al cliente.

Por otra parte, el 88,89% del personal sefiala que la empresa no ofrece el servicio
de post venta, de tal manera que es un factor muy importante al momento de dar

seguimiento a los clientes y poder retenerlos para fomentar una venta relacional.

Otro punto importante es la opinidn de los clientes externos es decir los clientes y
potenciales de la empresa, puesto que ellos son, quienes percibiran las estrategias
publicitarias mediante la implementacion de la propuesta en esta investigacion; en
donde el 60,57% manifestd que la Ferreteria Mejia no realiza estrategias acordes

que permita el incremento y mejora de sus ventas.

Del mismo modo, los clientes o potenciales clientes indicaron que preferirian
recibir en un 40,47% las estrategias promocionales, ya que desean descuentos en
dias especiales, cupones, obsequios y toda clase de promocidn innovadora que otras

ferreterias no les ofrece.

Por ende, el 90,08% de los encuestados manifestaron que es necesario que se
aplique un plan de estrategias publicitarias que impacte beneficiosamente las ventas
de la empresa y a su vez se sientan favorecidos con su ejecucion, debido a que el
82,80% de los clientes y potenciales clientes que fueron encuestados no ha recibido

algun tipo de publicidad por parte de la Ferreteria Mejia.
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Los principales medios de comunicacién por el cual las personas encuestadas les
gustaria recibir publicidad es mediante el medio electronico con un 29,24% es decir
que, en las diferentes redes sociales se publiquen las novedades acerca de los
productos; mientras que el 21,41% corresponde a los medios transmitidos y el
marketing directo con un 19,58%, no obstante, consideran que todos los medios de
comunicacion propuestos estan muy acordes para llegar a diferentes tipos de

clientes.

Por ultimo, el servicio y atencion brindada por parte de colaboradores hacia los
clientes que han tenido la experiencia de realizar compras en la Ferreteria Mejia,
reflejaron que el 69,01% consideran que el personal no esta cien por ciento
capacitado para la atencion personalizada que brindan a sus compradores, debido a

la deficiente interaccion y poder de convencimiento.

3.5. Comprobacion de hipotesis.

H1: La implementacion de estrategias de publicidad contribuira al fortalecimiento
de las ventas de la Ferreteria Mejia, del canton La Libertad, provincia de Santa

Elena.

Una vez concluido con el procesamiento de informacion mediante las encuestas
realizadas, se analizaron interrogantes que permitieron identificar si las estrategias
de publicidad fortaleceran las ventas de la Ferreteria Mejia, por tal motivo se
procede a la comprobacion de hipotesis con la prueba del Chi-cuadrado, a través
del programa SPSS para verificar si las variables del objeto de estudio se

correlacionan entre si.
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Teniendo como resultados de esta comprobacion los siguientes:

Cuadro 5: Resumen de procesamiento de casos.

Resumen de procesamiento de casos

Casos
Valido Perdido Total
N Porcentaje N  Porcentaje N Porcentaje
¢Considera que la 9 100,0% 0 0,0% 9 100,0%

administracion de Ferreteria
Mejia, dentro de su gestion
contempla estrategias
publicitarias dirigidas  al
incremento de sus ventas? *
¢Considera que el nivel de
ventas en ferreteria Mejia, es el
adecuado?

Fuente: Programa estadistico SPSS.

Elaborado por: Lisbeth Pozo Quimis.
A continuacion, se muestra la tabla de contingencia, obteniendo como resultados
los siguientes valores correspondientes:

Cuadro 6: Recuento, tabla de contingencia.

Tabla de contingencia ¢ Considera que la administracion de Ferreteria Mejia, dentro de su gestion
contempla estrategias publicitarias dirigidas al incremento de sus ventas? *;Considera que el nivel
de ventas en ferreteria Mejia, es el adecuado?

Recuento
Considera que el nivel de ventas en ferreteria Mejia, es el T
adecuado? 0
L t
Definitiva Probablemente . Probablemente
Indeciso : a
mente no no Si |
¢Considera

que la Definitivamente 3 0 0 0 3

administracion "
de Ferreteria
Mejia, dentro
de su gestion Probablemente 0 0 3 0 3
contempla no
estrategias
ublicitarias .
girigidas al Indeciso 0 2 0 0 2
incremento de  propaplemente
sus ventas? si 0 0 0 1 1
Total 3 2 3 1 9

Fuente: Programa estadistico SPSS.
Elaborado por: Lisbeth Pozo Quimis.
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Cuadro 7: Pruebas de Chi-Cuadrado.

Pruebas de chi-cuadrado

Valor gl Sig. asintotica
(bilateral)
Chi-cuadrado de Pearson 27,0002 9 ,001
Razén de verosimilitud 23,594 9 ,005
Asociacion lineal por lineal 4,327 1 ,008
N de casos validos 9

a. 16 casillas (100,0%) han esperado un recuento menor gque 5. El recuento minimo
esperado es ,11.

Fuente: Ferreteria Mejia.
Elaborado por: Lisbeth Pozo Quimis.

Con la prueba del Chi-cuadrado, se puede comprobar que se rechaza la hipétesis
nula y se acepta la hipotesis alternativa puesto que, la significancia asintética
bilateral se tiene una frecuencia esperada inferior a 5, con 9 grados de libertad (gl)
y un valor de 27,000, lo que significa que, si existe relacion evidente entre las dos
variables independiente y dependiente del objeto de estudio, es decir, la aplicacion
de estrategias de publicidad fortalecera las ventas de la Ferreteria Mejia ubicada en

el canton La Libertad, provincia de Santa Elena.
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Conclusiones.

De acuerdo al trabajo investigativo realizado; se concluye con lo siguiente:

¢ A través de las técnicas de investigacion se evidencié mediante un analisis
situacional que Ferreteria Mejia no ha tomado en consideracion el uso de la
publicidad de manera técnica, es decir no se llevan a cabo estrategias
publicitarias que aporten beneficiosamente, lo cual limita la mejora de las
ventas actuales de la empresa.

¢ Se examin6 mediante consulta a varios autores especializados en las tematicas
de esta investigacion; con el prop6sito de no sélo tener bases conceptuales, sino
la orientacion a escoger las estrategias méas factibles y que contribuyan al
desarrollo adecuado y técnico de estrategias publicitarias acordes al giro del
negocio con el respectivo plan de accidn para ejecutarlas.

¢ Se logro identificar mediante el analisis de resultados en la recoleccién de
informacion, que las estrategias publicitarias mas adecuadas para implementar
en la Ferreteria Mejia y que tienen mayor trascendencia en los clientes son las
estrategias promocionales, estrategias de fidelizacidn y estrategias de atraccién
o Pull Strategy, mismas que buscan la efectividad y garantia de acaparar la
atencion de mas clientes y por ende la mejora de las ventas.

¢ Ferreteria Mejia no obtiene ventas representativas durante ciertos periodos del
afo, esto debido a la inexistencia de estrategias publicitarias y al uso inadecuado
de medios de comunicacion, lo que impide la mejora de promedio de ventas al

no contar con un plan estratégico de publicidad.
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Recomendaciones.

Para el conseguir resultados favorables al desarrollar estrategias de publicidad en la

Ferreteria Mejia se recomienda lo siguiente:

¢ Realizar periddicamente un analisis situacional para convertir aquellas
debilidades que presenta la empresa en fortalezas, aprovechando siempre las
oportunidades y disminuyendo en lo posible las amenazas, con la finalidad de
conocer acerca de las necesidades de potenciales clientes y de las tendencias
actuales entorno a la publicidad que correspondan con las preferencias del
consumidor.

¢ Implementar y aprovechar los tipos de estrategias publicitarias planteadas en
este trabajo de investigacion, ya que se adecua a las necesidades de la empresa
para el logro de resultados significativos en las ventas de la misma, lo cual trae
consigo beneficios tanto para clientes internos como externos.

¢ Ejecutar en la empresa estrategias de publicidad promocionales, de fidelizacion
y de atraccion o Pull Strategy que permita la captacidon de nuevos clientes y la
retencion clientes fijos, lo cual permite en primer lugar lograr el realce frente a
la competencia para el retorno de sus compradores en proximas adquisiciones,
y posteriormente la mejora del volumen de ventas en la Ferreteria Mejia.

+ Implementar un plan de estrategias publicitarias en la Ferreteria Mejia, como
herramienta fundamental para brindar informacion de los productos existentes
y las novedades a ofrecer a clientes, que permita la mejora del promedio de las
ventas en la empresa, y por ende, se vean reflejadas las ganancias en los meses

que no llegan a concretar una venta en comparacion de otras temporadas.
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3.5. Propuesta.

Plan de estrategias publicitarias para el fortalecimiento de las ventas de la Ferreteria

Mejia ubicada en el canton La Libertad, provincia de Santa Elena, afio 2017.

3.5.1. Datos de identificacion de la empresa.

Razdn social: Ferreteria Mejia

Ruc: 1202308365001.

Representante legal: Mariana Mejia Abril.

Ubicacidn geografica: Provincia de Santa Elena, canton La Libertad, barrio Abdon
Calderon, Av. 12 S/N entre calles 20 y 21.

Objeto social: Venta de todo tipo de productos de linea ferretera y maquinas
industriales.

Logo

3.5.2. Justificacion de la propuesta.

El sector ferretero a nivel provincial se encuentra en constante evolucion y para su
subsistencia debe adaptarse a las nuevas tendencias del mercado mediante la

implementacion de estrategias publicitarias.
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Por tal razon, la elaboracion de esta propuesta esta respaldada mediante la
comprobacién de la hipotesis y de los resultados que se obtuvieron en el transcurso
del proceso de investigacion, motivo por el cual se adquirieron directrices acordes
que permitan plasmar diversas estrategias publicitarias que contribuyan al
fortalecimiento de las ventas de la empresa.

Asi mismo, se puede resaltar que el plan de estrategias publicitarias es factible,
puesto que, existe toda la predisposicion por parte de laadministradora para llevarlo
a cabo en determinado tiempo.

Por lo tanto, se cuenta con la contribucion de todo el personal de la Ferreteria Mejia
y sobretodo con conocimientos previos que se ha venido recabando durante el
proceso de investigacion, acerca del tema de estudio por parte del investigador para

efectuar un excelente trabajo.

3.5.3. Objetivos de la propuesta.

Objetivo general.

Incrementar el portafolio de clientes mediante la aplicacion de un plan de estrategias
publicitarias que permita el aumento del nivel promedio de las ventas de la

Ferreteria Mejia ubicada en el Canton La Libertad, provincia de Santa Elena.

Objetivos especificos.

¢ Realizar un diagndstico situacional mediante la realizacion de un analisis
FODA que permita el desarrollo de estrategias para el fortalecimiento de las

ventas en la Ferreteria Mejia.
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¢ ldentificar las mejores estrategias de publicidad, de tal manera que los
potenciales clientes despierten el interés y realicen sus compras en articulos la
linea de productos que ofrece Ferreteria Mejia.

¢ Seleccionar los medios de comunicacion mas apropiados que requiera el plan
de estrategias de publicidad para la difusion respectiva y captacion del target
objetivo.

¢ Establecer diversas herramientas de promocion que permitan el aumento del
portafolio de clientes de la Ferreteria Mejia.

¢ Proporcionar una matriz consolidada detallando plan de accion, presupuesto de

la propuesta, cronograma de actividades del plan de estrategias publicitarias.

3.5.4. Etapa 1: Analisis situacional.

La linea ferretera en nuestro entorno empresarial se encuentra en constante
evolucion, motivo por el cual se debe prestar la atencion necesaria en efectuar
estrategias, en este caso de publicidad, que sean acordes al giro de negocio y

proyecten resultados beneficiosos para la empresa.

Dentro del canton La Libertad, se puede presenciar que el sector ferretero es
abundante y que la competencia se encuentra muy presente; donde la Ferreteria
Mejia palpa esta complicacién al comenzar con sus actividades desde el afio 2015,
en el barrio Abdén Calderén justamente en la Av. Eleodoro Solérzano, sector que
se caracteriza por la aglomeracion de este tipo de negocio. Por tal motivo, no se ha
prestado la importancia necesaria a esta situacion que la califica como algo

cotidiano de todos los dias y no se ha realizado gestiones publicitarias.
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Es decir, que no se cuenta con estrategias publicitarias que mejoren o aporte
significativamente las ventas de la ferreteria, a excepcion de la publicidad boca a

boca que ha sido la principal protagonista para este tipo de negocios ferreteros.

Por ende, durante estos afios en que ha estado establecido en el mercado; la
Ferreteria Mejia se ha mantenido comercialmente por este tipo de publicidad; por
consecuente, se realza la implementacion de un plan de estrategias publicitarias
como beneficio para el objeto de estudio, ademas de realzar el negocio, este
implemento de propuesta permite el fortalecimiento de sus ventas dentro del canton

La Libertad; motivo principal en este trabajo de investigacion.

A continuacion, se puede visualizar la matriz FODA de la Ferreteria Mejia para

conocer a profundidad y con criterios claros la situacion actual de la misma:
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3.5.5. Matriz F.O.D.A.

Cuadro 8: Matriz F.O.D.A. de la Ferreteria Mejia.

FORTALEZAS

F1: Precios competitivos acordes a cada
tipo de producto.

F2: Variedad en el stock de articulos
ferreteros.

F3: Ubicacion geogréafica de la empresa.
F4: Personal comprometido con sus
actividades laborales.

F5: Orientacion y supervision acorde por

parte de la administradora de la ferreteria.

OPORTUNIDADES

O1: Incorporar nuevos clientes.

O2: Target mal atendido.

O3: Entorno globalizado.

O4: Preferencia de clientes en adquirir
equipos y maquinarias industriales.

05: Manejar promociones de ventas.

Fuente: Datos de Ferreteria Mejia.
Elaborado por: Lisbeth Pozo Quimis.
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DEBILIDADES

D1: Insuficiente presencia publicitaria. D2:

Inadecuado uso de medios de
comunicacion.
D3: Escasez de promociones para

potenciales clientes.

D4: Ausencia de capacitaciones al

personal, relacionadas al servicio vy
atencion del cliente.
D5: Deficientes incentivos para los clientes

de la ferreteria.

AMENAZAS

Al: Competencia desleal con mejores
precios.

A2: Elevados costos para realizar
publicidad.

AZ3: Prestigio de ferreterias reconocidas en
la localidad.

A4: Nivel alto de competencia local.

A5: Presencia de atractiva publicidad por

parte de la competencia.



3.5.6. Matriz estratégica F.O.D.A.

Cuadro 9: Matriz FODA estratégico.

Analisis externo

Analisis interno

OPORTUNIDADES

O1: Incorporar nuevos clientes.

0O2: Target mal atendido.

03: Entorno globalizado.

O4: Preferencia de clientes en adquirir equipos y maquinarias
industriales.

05: Manejar promociones de ventas

AMENAZAS

Al: Competencia desleal con mejores precios.

AZ2: Elevados costos para realizar publicidad.

A3: Prestigio de ferreterias reconocidas en la localidad.

A4: Nivel alto de competencia local.

Ab: Presencia de atractiva publicidad por parte de la competencia.

FORTALEZAS

F1: Precios competitivos acordes a cada tipo
de producto.

F2: Variedad en el stock de articulos
ferreteros.

F3: Ubicacion geografica de la empresa.

F4: Personal comprometido con sus
actividades laborales.

F5: Orientacion y supervision acorde por
parte de la administradora de la ferreteria.

ESTRATEGIA FO: Aprovechar
(F1-O1) Establecer estrategias de publicidad procedentes de la
preferencia de los potenciales clientes.
(F2-O4) Implantar estrategias promocionales a lineas de productos
industriales.
(F3-02) Desarrollar y potenciar el marketing directo.
(F4,F5-05) Instruir al personal interno en manejo de promociones de
ventas.

ESTRATEGIA FA: Corregir
(F4-Al) Aplicar estrategias de fidelizacion mediante la entrega de regalos
u obsequios a los clientes.
(F1, F2-A4) Determinar nuevos canales de venta.
(F5-A2) Realizar un plan estratégico acorde a las necesidades y
disponibilidad de la gestion administrativa de la ferreteria.
(F2-A3) Desarrollar promociones llamativas en productos de
construccion y pinturas para tomar realce frente a la competencia con
mayor reconocimiento.

DEBILIDADES

D1: Insuficiente presencia publicitaria.

D2: Inadecuado uso de medios de
comunicacion.

D3: Escasez de
potenciales clientes.
D4: Ausencia de capacitaciones al personal,
relacionadas al servicio y atencion del
cliente.

D5: Deficientes incentivos para los clientes
de la ferreteria.

promociones  para

ESTRATEGIA DO: Confrontar
(D2-03) Aplicar diversas ofertas 3x2, descuentos por dias especiales,
cupones de descuento en proximas compras para aumentar la cartera de
clientes y fortalecer las ventas mediante los diversos medios
electrénicos.
(D3-05) Desarrollar estrategias de atraccion a través de puntos de
ventas y el contacto directo con los clientes en zonas concurridas por
festividades de aniversario.
(D4-03) Reforzar el nivel de conocimientos a los clientes internos
mediante capacitaciones externas en servicio y atencion al cliente.

ESTRATEGIA DA: Contrarrestar
(D1-Al, A2) Desarrollar un plan de accion incluyendo un presupuesto
detallado de la inversion a realizar mediante el planteamiento de
estrategias publicitarias.
(D2- A5, A4) Invertir en un plan de estrategias publicitarias utilizando
medios de comunicacion para la captacion del target objetivo que
contribuya al fortalecimiento de las ventas de la ferreteria.

Fuente: Datos Ferreteria Mejia.

Elaborado por: Lisbeth Pozo Quimis.
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3.5.7. Etapa 2: Obijetivos de publicidad.

+ Fortalecer las ventas que maneja actualmente la Ferreteria Mejia, sobretodo en
temporadas bajas mediante adecuadas estrategias publicitarias.

¢ Identificar apropiados medios de comunicacion que permitan que Ferreteria
Mejia mejore las percepciones de los clientes y por ende adquieran los diversos
productos que oferta la empresa.

+ Disefiar estrategias de publicidad, mediante un excelente contenido acorde para
su difusion, con la finalidad de estimular la compra de potenciales clientes.

+ Contrarrestar las debilidades que presenta Ferreteria Mejia mediante una mezcla
adecuada de estrategias de publicidad tales como: promocionales, fidelizacion

y de traccion, que mejoren las ventas de la empresa.

3.5.8. Etapa 3: Identificacion del publico meta.

Cuadro 10: Perfil de clientes para la Ferreteria Mejia.

VARIABLES GEOGRAFICAS DESCRIPCION

Cantoén La Libertad, Santa Elena y Salinas.

Provincia Santa Elena.

VARIABLES

DEMOGRAFICAS

Edad 18-65 afios

Estratificacion econémica PEA Poblacion Econdmicamente Activa.

Ocupacién Publico en general y personas dedicadas al
ambito de la construccion

VARIABLES PSICOGRAFICAS

Motivos de compra Calidad, atencion al cliente, variedad de
productos  ferreteros y  equipos
industriales.

Fuente: Datos de la Ferreteria Mejia.
Elaborado por: Lisbeth Pozo Quimis.
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3.5.9. Etapa 5: Seleccion de las estrategias de publicidad.

Se plantea mediante la propuesta a la administradora de Ferreteria Mejia; en primera
instancia, identificar y seleccionar los medios de comunicacién acordes al giro del
negocio de su empresa, para gque las estrategias de publicidad seleccionadas sean
captadas satisfactoriamente en el target objetivo. A partir de la propuesta
denominada: Plan de estrategias publicitarias; dirigida al fortalecimiento de las
ventas de la Ferreteria Mejia; se ha tomado la decision de emplear principalmente
tres tipos de estrategias publicitarias que tuvieron mayor relevancia para los clientes
externos encuestados, que son: promocionales, fidelizacién y de atracciéon o Pull
Strategy con sus respectivas tacticas a realizar; ademas, de seleccionar los medios

de comunicacion para la respectiva difusién de las estrategias de publicidad.

3.5.9.1. Estrategias promocionales.

Las estrategias promocionales sin duda son una herramienta esencial para el
desarrollo comercial del objeto de estudio y se realiza con la finalidad de atraer
nuevos clientes, mediante la elaboracion de diferentes promociones en los
diferentes productos que ofrece Ferreteria Mejia, con el objetivo de persuadir la
compra de los clientes potenciales.

a) Descuentos por dias especiales.

Los descuentos por dias especiales que se realizardn en la ferreteria tienen el
proposito de acercar a los clientes y motivarlos a regresar, en funcion de cambiar
los habitos de compra que los clientes tienen con otras empresas de linea ferretera,

en relacion de Ferreteria Mejia.
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Entre los descuentos a implementarse para promover la persuasion de compra son:
¢ Remate de herramientas eléctricas.

Esta promocion va dirigido a todos los articulos eléctricos “Lincoln electric” que
ofrece Ferreteria Mejia y consiste en un 15% de descuento en diversas marcas
eléctricas disponibles en el negocio, siendo valido todos los dias jueves de cada
semana.

lustracién 1: Promocién herramientas eléctricas.
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Fuente: Datos de la Ferreterfa Mejia.
Elaborado por: Lisbeth Pozo Quimis.

¢ Remate en equipos y maquinas industriales.

El remate en equipos y maquinas industriales estaran disponibles los dias sabados
y domingos; denominados como “Especial industrial”, el cual consiste en brindar
descuentos establecidos a las siguientes maquinas; y como se puede observar en la

siguiente ilustracion:
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® Por la compra de una ingleteadora corte de aluminio y madera, 20% de

descuento.
® Por lacomprade un compresor de banda 1.5p de 60 litros 10% de descuento.

® Por la compra de una tronzadora corte de meta 14”, un 15% de descuento.

[lustracion 2: Promociones en equipos y maquinas industriales.
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Fuente: Datos de la Ferreteria Mejia.
Elaborado por: Lisbheth Pozo Quimis.

b) Cupones de descuento.
Los cupones son ideales para que los clientes de la Ferreteria Mejia se beneficien
en descuentos de toda la mercaderia disponible en stock; y para ser validos deben

de cumplir con los siguientes requisitos que consisten en:
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® Se realizaran cualquier dia de la semana a través de las redes sociales de la

empresa.

® El cliente debe evidenciar seguir las paginas oficiales en Facebook e

Instagram de Ferreteria Mejia.

® Al realizar la compra de dicho producto, el cliente tendrd que darle “Like”
a la publicacion realizada y mostrar la captura del cupdn de descuento
publicado en las redes sociales.

llustracion 3: Cupones de descuento.
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Fuente: Datos de la Ferreteria Mejia.
Elaborado por: Lisbeth Pozo Quimis.

c) Ofertas 3x2.

Las ofertas especiales de 3x2 se pretende realizarlo los dias martes; dirigido al area
de pinturas de la ferreteria denominado “Pinta mas por menos”, que consiste en la
compra dos galones de pinturas y lleva otro galon gratis; anuncio que sera
transmitido mediante volantes, cufias radiales y en las redes sociales respectivas de
la empresa como es Facebook e Instagram para que los potenciales clientes aprecien

las ofertas imperdibles de la ferreteria.
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llustracion 4: Ofertas.
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Fuente: Datos de la Ferreteria Mejia.
Elaborado por: Lisbeth Pozo Quimis.

3.5.9.2. Estrategias de fidelizacion.

Las estrategias de fidelizacion son un aspecto importante para los negocios, ya que
retener a los clientes es una de las tareas mas complicadas y la adquision de nuevos
lo es aun mas; por tal motivo hay que tomar en cuenta varias estrategias que
permitan captar la atencion de los compradores y que los motive a la fidelizacion
con el negocio.

Entre las cuales se destacan las siguientes a realizar para los clientes de Ferreteria

Mejia:
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a) Regalos publicitarios.

Los regalos publicitarios son un método para establecer compromiso entre los
involucrados, mediante la entrega de obsequios o regalos que generen una relacion
afectuosa con el cliente y garantice su fidelidad.

En la Ferreteria Mejia se obsequiaran gorras, esferos, camisetas y llaveros para los
clientes, enfocado a crear recuerdos visuales de la empresa y posteriormente al
potencial fortalecimiento de ingresos econdmicos. Estos regalos publicitarios seran
repartidos a los clientes que realicen periddicamente sus compras en la ferreteria;
asi mismo, en dias especiales tales como: dia del padre, festividades navidefias,
cumpleafios de clientes, aniversario de la empresa, dias de promociones, entre otras.
Para la confeccidn de estos articulos se preservara el logotipo de la empresa, slogan
e informacion de contacto; tal como se puede observar a continuacion:

llustracion 5: Regalos publicitarios.

Fuente: Datos de la Ferreteria Mejia.
Elaborado por: Lisbeth Pozo Quimis.
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llustracién 6: Regalos publicitarios.
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Fuente: Datos de la Ferreteria Mejia.
Elaborado por: Lisbeth Pozo Quimis.

103



[lustracion 7: Regalos publicitarios.
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Fuente: Datos de la Ferreteria Mejia.
Elaborado por: Lisbeth Pozo Quimis.
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b) Sorteos.
Los sorteos que se realizaran en la empresa consisten en ofrecer a los clientes de la
Ferreteria Mejia la posibilidad de obtener un premio si resulta favorecido. Los
sorteos que se ejecutaran seran anuales, con participacion de los clientes en el
transcurso de los Gltimos 3 meses y principalmente para festividades de diciembre;
las cuales consisten en: 1° lugar una canasta navidefia con un vino, 2° lugar una caja
de herramientas marca Stanley y 3° lugar un kit para pintar paredes y techos.
c) Tarjetas de fidelizacion.
Esta tarjeta también conocida como de beneficios serd otorgada a los clientes
frecuentes de la Ferreteria Mejia con el proposito de acumular puntos para futuros
regalos o descuentos; consiste en que el consumidor debera acumular puntos por
cada compra asi sea minima. Por lo tanto, podra gozar de los siguientes beneficios:
® Disminuir 10% de la cuenta en los productos que hayan adquirido, a partir
de $5 en adelante.
® Al completar 500 puntos en un plazo de 6 meses desde su expedicion podra
canjearlos por productos de la ferreteria valorados hasta los $30.

llustracion 8: Tarjetas de fidelizacion.
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Fuente: Datos de la Ferreteria Mejia.
Elaborado por: Lisbeth Pozo Quimis.
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3.5.9.3. Estrategias de atraccion o Pull Strategy.

Este tipo de estrategias publicitarias se caracteriza por responder a la demanda
dirigiéndose hacia el usuario final, es decir se basara en el contacto directo entre
empresa-cliente; mediante:

¢ Eventos publicos promocionales.

Ferreteria Mejia por fechas de aniversario, fiestas de provincializacion, sera
participe de expo ferias realizadas en nuestra provincia para fomentar la venta
relacional con los potenciales clientes. Ademas de tener contacto directo con los
clientes, podra detallar precios, caracteristicas y beneficios de los equipos y
articulos ferreteros con los que disponen.

También en este evento se aprovechara la oportunidad de realizar concursos para
obsequiar pequefios incentivos a los espectadores del stand a través de una ruleta
regalona; entre los premios que formaran parte de esta ruleta son: esferos, camisas,
gorras, tazas con el logo de la Ferreteria Mejia.

llustracion 9: Eventos promocionales.

Fuente: Datos de la Ferreteria Mejia.
Elaborado por: Lisbeth Pozo Quimis.

106



¢ Publicidad exterior.

La publicidad exterior que se pretende implementar sera a través de la instalacion
de una valla publicitaria en un punto estratégico y concurrido del Canton La
Libertad, con la finalidad de que se encuentre visible para los transeuntes y puedan
reconocer a la Ferreteria Mejia; ya que estos formatos resultan ideales para
campafas que ameriten cobertura durante un tiempo determinado. La empresa
encargada de realizar la valla publicitaria para la ferreteria es HJ Publicidad ubicada

en el cantén Santa Elena.

Ademas, en el disefio de la valla publicitaria se preservara el logotipo de laempresa,
el slogan “La casa de las herramientas”, nimeros telefonicos, informacion de
contacto como lo son sus redes sociales y direccion de la Ferreteria Mejia; tal como

se puede observar a continuacion:

[lustracion 10: Valla publicitaria.
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Fuente: Datos de la Ferreteria Mejia.
Elaborado por: Lisbeth Pozo Quimis.
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3.5.10. Etapa 6: Seleccion de medios de comunicacion para difusion de

estrategias publicitarias.

a) Medios impresos.
¢ Hojas volantes.
Ferreteria Mejia empleara hojas volantes en puntos estratégicos y con mas afluencia
de personas en los tres cantones; con el objetivo de que sus habitantes conozcan
acerca de las promociones y novedades que tiene la empresa.

Ademas, este medio impreso seré distribuido por los mismos clientes internos de la
ferreteria con la finalidad de no tener gastos adicionales en una persona externa que
se encargue de realizar esta tarea; los dias en que serdn distribuidos las hojas
volantes serdn lunes y miércoles; y seran elaborados en tamafio de 20x15cm por la
empresa Sublimados Rominart en el canton Santa Elena.

Los elementos basicos que contendra este medio de comunicacion para incentivar
al cliente a interesarse del contenido son: el logotipo de la ferreteria, el slogan, la
promocion que se esté realizando, contactos telefonicos, ubicacion y redes sociales.
[lustracion 11: Hojas volantes.
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Fuente: Investigacion de campo.
Elaborado por: Lisbeth Pozo Quimis.
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¢ Tarjetas de presentacion.

Entregar tarjetas de presentacion de Ferreteria Mejia significa mostrar la imagen
que se le da al negocio frente a los posibles clientes y proveedores, en donde se
debe destacar la creatividad sin perder la seriedad en un pequefio espacio.
También es muy importante que se escoja el tamafio adecuado para este documento;
es decir, un tamafio estandar para evitar que las personas lo extravien por ser muy
pequefio o muy dificil de llevar si tiene un tamafio grande, en este caso las tarjetas
de presentacion tendran un tamafio de 9 cm de ancho con 5¢cm de largo y elaborados
por la empresa Sublimados Rominart.

La informacion que contendra esta tarjeta serd preciso y detallara los principales
datos de informacion de la empresa ademés de su logotipo y slogan en la parte
frontal; tal como se lo puede presenciar en la siguiente ilustracion.

llustracion 12: Tarjeta de presentacion.

‘Felveleua. TWejia
La.caSa D_B LasS HBf‘f‘amIEHEBS

) Folreloia, SMejian

Fuente: Investigacion de campo.
Elaborado por: Lisbeth Pozo Quimis.
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b) Medios transmitidos.

Este medio de comunicacion se lo manejara mediante la publicidad radial, para lo
cual Ferreteria Mejia contratara los servicios de Radio Amor por ser la radiodifusora
con mas sintonia a nivel provincial; en donde tres dias a la semana en horario de
08:30 a 12:00 y de 17:00 a 18:00 se anunciard por medio de su emisora 89.3FM,
las diferentes promociones que se realizaran en la empresa para que las personas

estén actualizadas en las novedades venideras.

llustracion 13: Cufia radial.

Fuente: Investigacion de campo.
Elaborado por: Lisbeth Pozo Quimis.

c) Medios electrénicos.

Este medio de comunicacion es sin duda uno de los mas utilizados en la actualidad,
debido a que su uso no exige grandes costos; ademas a través de los resultados que
se obtuvieron de las encuestas destacan este medio de difusion para el caso de la
publicidad digital, Ferreteria Mejia aprovechara las diversas aplicaciones web con
mas acogida hoy en dia para obtener contacto con clientes y dar a conocer las
diversas novedades y promociones que tiene por ofrecer la empresa; las mismas que
se realizaran a traves de los perfiles oficiales en las redes sociales de : Facebook e

Instagram. A continuacion, se detallan las plataformas a utilizar:
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¢ Red social Facebook.

Realizar publicidad por medio de una Fan page en esta red social es imprescindible
para acaparar un gran publico; entre las ventajas mas importantes de esta plataforma
es que no requiere de formidables costos y que la informacidon publicitaria que es
anunciada capta un gran segmento, debido a la popularidad que esta red social tiene

en la actualidad con los cibernautas.

Ferreteria Mejia cuenta con una pagina en Facebook que no se encuentra activa
desde el afio de su creacion; por tal motivo, se pretende realizar actualizaciones
diarias mediante esta red social como son promociones y novedades de los
productos disponibles en la empresa, para que logren captar la atencién del publico;
aprovechando las ventajas que ofrece esta herramienta y pueda acercarse mas a su

target y atraer nuevos clientes.

Elementos principales de la pagina Ferreteria Mejia en Facebook:

o Foto de perfil: logo de la empresa.

® Foto de portada: slogan de la empresa.

® Ubicacion de la empresa.

® NuUumeros de contacto.

® Horarios de atencion.

® Correo electrénico.

® Descripcion de la empresa.

® Publicaciones de diversos anuncios publicitarios y promociones a los clientes

de la empresa.
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llustracion 14: Perfil de Facebook Ferreteria Mejia.

[ Y ¢

Pigina  Bandejadee..  Notficaciones  Estadisticas ~ Herramientas.. Administrar a... Configuracion ~ Ayuda

bFerreteria Mej
/|

LA CASADE LAS HERRAMIEN

Ferreteria Mejia
Crear nombre de usuario
de la pagina
Inicio WTegustav 3\ Siguiendov | A Compartir =« + Agregar un boton
Publicaciones
Opiniones Informacion # Editar informacion
Fotos
GENERAL HISTORIA

Tienda

Pt 'S ini i
Ofettas Categoria  Producto/servicio Editar

Nombre ~ Fermeteria Mejia Editar
Grupos

_ Nombre de usuario  @MejiaFerreteriaLaLibert Editar [;+

Comunidad ad
Videos HORARIO
Eventos

O Cemado ahora 08:00-17:00 v

Fuente: Datos de la Ferreterfa Mejia.
Elaborado por: Lisbeth Pozo Quimis.

Ademas, de publicar en el muro de Facebook de Ferreteria Mejia todas las
promociones; también se puede realizar pequefias encuestas e iniciar sesion de
preguntas con la finalidad de interactuar con los seguidores; programar las
publicitaciones o anuncios por parte de la empresa, con el objetivo de ahorrar
tiempo y no estar pendientes al cien por ciento de la pagina y continuar con otras
actividades del giro del negocio.

Otro punto relevante en esta red social es segmentar el mercado de la Ferreteria

Mejia, esto con la intencién de llegar a méas personas mediante las promociones en
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las publicaciones, incluyendo un presupuesto y duracion de la misma. La finalidad
de esta opcidn es acaparar a los potenciales clientes mediante un médico pago como
inversion como se indica en la siguiente imagen.

llustracion 15: Promocionar en red social Facebook.

Promocionar publicacion

PRESUPUESTO Y DURACION

Vista previa;  Seccion de noticias de la computadora w
Presupuesto tofal @
@ Ferreteria Mejia

30,00USD Pubicidad - Q

Alcance estimado €

2.300 - 6.400 personas al dia
]

Limita el publico 0 aumenta el presupuesto para llegar a las personas
Que te importan

)Ferreteria

fdia  Tdias  f14dias

Pubicr ete annciheta el 326122018 LA CASA DE LAS HERRA

Gastards $3,00 por dia. Este anuncio estara en
ciculacion durante 10 dias, hasta el 25 dic 2018,

Ferreteria Mejia actualizo su horario A

Atrds % Alhacer cic en "Promocionar’, aceptas las Condiciones de Facebook. | Servicio de ayuda Cancelar

Fuente: Datos de la Ferreteria Mejia.
Elaborado por: Lisheth Pozo Quimis.

Este tipo de publicidad digital sin duda traerd muchos beneficios para la empresa,
ya que permite medir el alcance, las visitas que se recibe en la pagina, opiniones y
recomendaciones en cada anuncio; de tal manera que la administradora de la

ferreteria podra visualizar los resultados que trae consigo el uso de esta plataforma.
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¢ Red social Instagram.

Es mas que evidente, lo esencial que son las plataformas digitales hoy en dia para
que las empresas sean visibles y crezcan; por tal motivo, Ferreteria Mejia mediante
esta red social al igual que Facebook podra interactuar con sus seguidores y atraer
mas clientes por medio de publicaciones que realice a diario. Instagram se
caracteriza por ser una plataforma en donde los usuarios prefieren subir y visualizar
fotografias al igual que videos cortos; por ende, este medio captard la atencién

visual y la creatividad de las publicitaciones a realizar por parte de la empresa.

Entre las ventajas que proporciona Instagram con la creacion de un perfil

empresarial estan las siguientes:

® Transmitir valores de la empresa: los clientes podran saber y conocer cual es
la filosofia que maneja el negocio para que se puedan identificar con ella'y con
la empresa en si.

® Publicidad segmentada: Instagram permite lograr una gran segmentacion al
momento de realizar publicidad; por lo tanto, facilita el éxito de las promociones
a un puablico potencialmente interesado.

® Uso de hashtag: permite convertir a la empresa en el centro de atencién si se
utiliza correctamente los hashtags o etiquetas que se identifican con la actividad
del negocio; por ende, se logra aparecer en las bldsquedas de Instagram por

determinados hashtags lo cual permitira hacer seguimiento.

A continuacién; se puede visualizar el perfil de la Ferreteria Mejia y la opcién de

como realizar las diversas promociones mediante la red social Instagram:
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llustracion 16. Perfil en Instagram Ferreteria Mejia.

ferreteria_mejia ~ ) _£ & Promociones
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Empresa dedicada a la venta de articulos ferreteros y de
equipos/maquinas industriales en el cantén La Libertad.

Correo electrénico
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]
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T
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3 Crear promocion

A QO ® O @ @ Q 0

Fuente: Perfil de Instagram Ferreteria Mejia.
Elaborado por: Lisbeth Pozo Quimis.

3.5.11. Etapa 7: Plan de accion.

La elaboracion del plan de accion ayudaré a la empresa a cumplir con el objetivo
de plan de estrategias publicitarias en un tiempo determinado; esta herramienta
permite llevar un control y seguimiento de las acciones a seguir durante este
proceso, en donde la administradora tendra una guia de acuerdo a cada estrategia

realizada en fechas reales y costos; tal como se muestra a continuacion:
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Cuadro 11: Plan de accion para la Ferreteria Mejia.

Estrategias
Realizar promociones.

Obsequiar regalos
publicitarios.

Realizar sorteos.

Entrega de tarjeta de
fidelizacion.
Distribucién de hojas
volantes.

Entrega de tarjetas de
presentacion.

Utilizar cufias radiales

Publicidad exterior
Publicidad en redes
sociales.

PLAN DE ACCION

Acciones

Aplicar promociones como descuentos por dias especiales, cupones de descuento, ofertas
3x2; en dias especificos que genere mayores ventas.
Identificar a clientes efectivos para otorgar obsequios publicitarios al igual que potenciales
clientes para incitar la compra de articulos ferreteros. Para esto se contratara servicios de:
¢ Sublimados Rominart para la elaboraciéon de tazas, llaveros, pop sockets, manillas

publicitarias y esferos.
+ Serigrafia Carlin para la elaboracion y confeccién de camisas y gorras.
Ejecutar por festividades de la empresa sorteos a los clientes que han adquirido productos a
lo largo del afio en curso. Entre los premios estan una canasta de viveres, caja de
herramientas Stanley, kit para pintar paredes y techo.
Las tarjetas de fidelizacion se las entregaran a los clientes de la ferreteria para que obtengan
beneficios como descuentos y canje de productos por puntos acumulados.
Contratar los servicios de Sublimados Rominart para la elaboracién de hojas volantes; las
cuales seran distribuidas en puntos con mayor afluencia de personas los dias lunes y
miércoles.
Las tarjetas de presentacion seran entregadas a los clientes que visiten las instalaciones de
la ferreteria y realicen alguna adquisicion; ademas, seran elaboradas en Sublimados
Rominart.
Realizar cufias radiales los dias viernes para dar a conocer noticias y novedades que
suscitardn en la Ferreteria Mejia mediante la radiodifusora con mas sintonia a nivel
provincial como es Radio Amor 89.3FM. tres dias a la semana en horario de 08:00 a 12:00
y de 17:00 a 18:00.
Contratar los servicios de la empresa HJ Publicidad para la instalacion de valla publicitaria.
Fortalecer el perfil de Facebook de la ferreteria y disefiar un perfil en la red social de
Instagram; para manipular estas plataformas se contratara los servicios de CNT con planes
de internet.

Fuente: Datos de la Ferreteria Mejia.
Elaborado por: Lisbeth Pozo Quimis.
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RESPONSABLE: Administradora
de Ferreteria Mejia.
TIEMPO DE INVERSION
Cada afio

Cada afio

Cada fin de afio

Cada afio

Cada semestre

Cada afio

Cada trimestre

Uso permanente
Uso permanente



3.5.12. Etapa 8: Presupuesto plan de estrategias publicitarias.

La elaboracion del presupuesto para el plan de estrategias publicitarias es
fundamental, debido a que nos detalla cuanto dinero se va a invertir mediante la
implementacion de la propuesta; cabe recalcar que, la elaboracién del mismo esta
basado en el presupuesto designado por la administradora; por lo tanto, los costos
estan acordes a las estrategias planteadas y que otorguen beneficios a la empresa.
La cotizacion de este plan, se detalla con los calculos correspondientes:

Cuadro 12: Plan de estrategias publicitarias.
Estrategias de publicidad Cantidad Costo unitario Costo total

Estrategias promocionales

Internet Anual  $ 25,00 $ 300,00
Cufias radiales 4 cufias diarias, $ 144,00 $ 576,00
(48 al mes)
Hojas volantes 1000 (2 paquetes) $ 125 $ 150,00
Estrategias de fidelizacién
Sorteos:
¢ Canasta de viveres $ 30,00 $ 30,00
¢ Herramientas Stanley $ 80,00 $ 80,00
+ Kit para pintar $ 55,00 $ 55,00
Tarjetas de fidelizacion 300 $ 0,50 $ 150,00
Regalos publicitarios:
¢ Camisas 200 $ 5,50 $ 1100,00
¢ Llaveros 200 $ 1,40 $ 280,00
¢ Manillas publicitarias 300 $ 0,25 $ 7500
+ Pop sockets 200 $ 3,00 $ 500,00
¢ Tazas 150 $ 5,00 $ 750,00
¢ Esferos 300 $ 0,75 $ 22550
¢ Gorras 200 $ 5,00 $ 1000,00
Estrategias de traccion
Tarjetas de presentacion 1000 $ 0,10 $ 100,00
Valla publicitaria 1 $ 1500,00 $ 1500,00
Ruleta regalona 1 $ 45,00 $ 45,00
Total, del plan de estrategias publicitarias $ 6916,00

Fuente: Datos de la Ferreteria Mejia.
Elaborado por: Lisbeth Pozo Quimis.
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Conclusiones.

Las estrategias de publicidad son una herramienta muy valiosa para que las
empresas hoy en dia logren notoriedad con el fin de dar a conocer los productos y
crear una excelente reputacién con el mercado objetivo; por ende, al culminar la
propuesta de implementacion de estrategias publicitarias para fortalecer las ventas
de la Ferreteria Mejia, se puntualiza lo siguiente:

¢ En la actualidad la Ferreteria Mejia, cuenta con un stock amplio de
productos de linea ferretera y equipos industriales, pero la inexistencia de
un plan de estrategias de publicidad idéneas no ha permitido acaparar la
atencion de potenciales clientes, evitando ampliar su cartera.

+ Ferreteria Mejia no ofrece a sus clientes tacticas promocionales que llamen
la atencidn, por el cual los clientes acuden a realizar sus compras a empresas
ferreteras reconocidas en la zona.

¢ Laadministracion de Ferreteria Mejia, no manipula los respectivos medios
de comunicacién a su conveniencia, para la respectiva difusion a la
ciudadania acerca de las novedades que suscitan, por lo tanto, no se conoce
adecuadamente la percepcién del puablico objetivo de la empresa.

+ Ferreteria Mejia no cuenta con el servicio de postventa que le permita
retener a sus clientes, especialmente a clientes que han adquirido equipos y
maquinarias de linea industrial, por lo tanto, ha provocado una débil

captacion y fidelizacion de compradores hacia la empresa.
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Recomendaciones.

Un adecuado plan de estrategias de publicidad permite a la Ferreteria Mejia,
fortalecer sus ventas, para ello se debe considerar las siguientes recomendaciones:

+ La administradora de la Ferreteria Mejia y su personal deben conocer la
importancia de implementar un plan de estrategias de publicidad en la
empresa, para aquello deben instruirse con todo lo relacionado a estas
herramientas, con la finalidad de brindar a sus clientes motivos de realizar
compras en la empresa y por ende mejorar sus ventas.

¢ La Ferreteria Mejia deberd aplicar tacticas promocionales tales como:
descuentos en dias especiales, ofertas 2x1, cupones de descuentos; que
Ilamen la atencidn de potenciales clientes y retenga a los actuales; de tal
manera, que logre realce en el mercado ferretero y sea referencia en esta
linea al igual que las empresas con reconocimiento en la zona.

+ La Ferreteria Mejia debera informar sobre sus actividades a través de los
diversos medios de comunicacion de mayor acogida para los clientes
potenciales mediante cufias radiales, prensa escrita, hojas volantes, tarjetas
de presentacion y sobre todo medios digitales es decir redes sociales como
Facebook e Instagram; para la respectiva difusién y mantener al tanto de
todos los por menores que presentara la empresa periddicamente.

¢ Implementar el servicio de post venta para realizar el seguimiento
respectivo a los clientes que han adquirido productos de la linea ferretera,
debido a que es importante conocer la experiencia del comprador para

fidelizar y abrir la posibilidad de conseguir nuevos clientes.
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Anexos.

Anexo A: Carta Aval.

La Libertad, 12 de julio del 2018

CARTA AVAL _
r 4 \

En consideracion al petitorio de lg;s'{a. LISBETH KATHERINE POZO QUIMIS
con CL 2400094633, estudiante de la Carrera de Ingenieria en Administracion de
Empresas de la Universidad Estatal Peninsula de Santa Elena, y una vez analizada la
propuesta para desarrollar el trabajo de titulacion con el tema “ESTRATEGIAS DE
PUBLICIDAD Y SU IMPACTO EN LAS VENTAS DE LA FERRETERIA MEJiA
UBICADA EN EL CANTON LA LIBERTAD, PROVINCIA DE SANTA ELENA,
2017", procede a la aprobacion de la solicitud, comprometiéndose a brindar la apertura,
el apoyo y la informacion necesaria para el desarrollo de la respectiva tesis; autorizando
a la Universidad Estatal Peninsula de Santa Elena subir dicho trabajo a la plataforma
web de la institucion. - -
TR

Atentamente,

FERRETERIA j
AN LACASADE |
; i

ADMINISTRADORA DE
FERRETERIA MEJiA

B

FERRETERIA MEJIA RUC: 1202308365001
LA LIBERTAD - ECUADOR
AVDA 12 S/N ENTRE CALLES 20 Y 21 (DIAGONAL PATIO DE COMIDAS DE LA LIBERTAD)
TELF: 04-2783875 - MAIL: MARIANA_ABRILDEMEJIA@HOTMAIL.COM
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Anexo B: Matriz de Consistencia.

TEMA

“LAS
ESTRATEGIAS
DE PUBLICIDAD
Y SU IMPACTO
EN LAS VENTAS
DE LA
FERRETERIA
MEJIA UBICADA
EN EL CANTON
LA LIBERTAD,
PROVINCIA DE
SANTA ELENA”

PROBLEMA
Formulacion del problema
¢De qué manera las estrategias
de publicidad impactan en las
ventas de la Ferreteria Mejia
ubicada en el cantéon La
Libertad, provincia de Santa
Elena, afio 2017?

Sistematizacion de
problema
¢ (Qué técnicas se

implementaran para
conocer y evaluar la
situacion actual de la
Ferreteria  Mejia  del
canton La Libertad?

¢ (Cual sera el aporte que
se adquiriran de las bases
tedricas para conocer con
autenticidad las
conceptualizaciones de
estrategias de publicidad
y ventas?

¢ ;Cuales son las
adecuadas estrategias de
publicidad que  se
aplicarian en la Ferreteria
Mejia del cant6on La
Libertad?

¢ (El plan de estrategias
publicitarias  propuesto
fortalecerd las ventas
para la Ferreteria Mejia?

OBJETIVOS
Objetivo general
Determinar de qué manera las
estrategias de publicidad impacta las
ventas de la Ferreteria Mejia ubicada
en el canton La Libertad, provincia
de Santa Elena, afio 2017.

Objetivos especificos

¢ Examinar el entorno
competitivo  mediante  un
diagnéstico y utilizacion de
técnicas de investigacion que
permita el andlisis de la
situacion actual de la Ferreteria
Mejia del canton La Libertad.

¢ Fundamentar las bases tedricas
de estrategias de publicidad y
ventas mediante el analisis de
criterios de varios autores que
faciliten la comprension de la
investigacion.

¢ Identificar las  estrategias
publicitarias mas adecuadas
segun el giro del negocio para
su aplicacion en la Ferreteria
Mejia del canton La Libertad.

¢ Proponer un plan estratégico
mediante el planteamiento de
estrategias de publicidad para
el fortalecimiento de las ventas
en la Ferreteria Mejia del
canton La Libertad.
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HIPOTESIS VARIABLES
Variable
independiente:

Estrategias de
Publicidad
La
implementacion
de estrategias de
publicidad
impacta en las
ventas de la
Ferreteria Mejia
del canton La
Libertad.
Variable
dependiente:
Ventas

INDICADORES
Estrategias competitivas
Estrategias promocionales
Estrategias de traccion
Estrategias de fidelizacion
Estrategias de desarrollo

Impresa
Online
Exterior
Radiofénica
Respuesta directa

Medios masivos o
convencionales
Medios no convencionales
Marketing directo

Aproximacion al cliente
Desarrollo de la venta
Cierre de la venta

Venta personal o presencial
Venta a distancia

Base de datos de clientes
Servicio Post venta



Anexo C: Matriz de Operacionalizacion: Variable independiente.

Hipotesis

Las estrategias de publicidad
impactan las ventas de la
Ferreteria Mejia ubicada en el
cantén La Libertad, Provincia

de Santa Elena.

Fuente: Ferreteria Mejia.

MATRIZ DE OPERACIONALIZACION: VARIABLE INDEPENDIENTE

Conceptualizacion

Estrategias de
publicidad

Las estrategias de
publicidad son
herramientas

fundamentales para todo
tipo de negocio, ya que
contribuye y fomenta la
venta de los productos a
través de la elaboracion de
un plan de accién en donde
se detallen cada una de
ellas con la finalidad de

logar  una  respuesta
concreta  al publico
objetivo.

Elaborado por: Lisbeth Pozo Quimis.

Dimensiones

Tipos de estrategias
publicitarias

Tipos de publicidad

Medios de
comunicacion
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Indicadores

Estrategias
competitivas.
Estrategias
promocionales.
Estrategias de
traccion.
Estrategias de
fidelizacion.
Estrategias de
desarrollo.

Impresa.

Online.

Exterior.
Radiofénica.
Respuesta directa.

Medios masivos o
convencionales.
Medios no
convencionales.

Marketing directo.

Items

¢Se ha desarrollado algin
plan de estrategias
publicitarias para la
Ferreteria Mejia?

¢ Qué tipo de estrategias
publicitarias le gustaria
recibir por parte de la
Ferreteria Mejia?

¢Cree que la aplicacion
de un plan de estrategias
publicitarias impacta en
las ventas de la Ferreteria
Mejia?

¢Qué tipos de publicidad
se han desarrollado en la
Ferreteria Mejia?

¢La empresa actualmente
esta utilizando medios de
comunicacion para dar a
conocer los productos
que tiene Ferreteria Mejia
a sus clientes?

Técnicas e
instrumentos

Ficha de
Observacion

Cuestionario

Ficha de
entrevista



Anexo D: Matriz de Operacionalizacion: Variable dependiente.

MATRIZ DE OPERACIONALIZACION: VARIABLE DEPENDIENTE

Hipotesis Conceptualizacion Dimensiones Indicadores items . Ui ¢
instrumentos
¢La Ferreteria Mejia
aplica técnicas de ventas
+  Aproximacion al adecuadas, para brindar a
cliente. sus clientes una excelente
¢ Desarrollo de la percepcion del negocio y
Proceso de ventas venta. retorne a una proxima
Ventas ¢ Cierre de la venta. compra? Ficha de

Observacion
¢Considera que el nivel

La venta se entiende como de ventas en ferreteria
la transaccion final de toda Mejia, es el adecuado?
Las estrategias de publicidad empresa u organizacion
impactan las ventas de la que ofrece bienes o ¢La venta presencial que
Ferreteria Mejia ubicada en el = servicio, en donde se maneja dentro de la
cantén La Libertad, Provincia = interviene directamente el Tipos de ventas ferreteria Mejia es la mas
de Santa Elena. comprador y el vendedor ¢ Venta personal o adecuada para satisfacer ~Cuestionario
en busca de satisfacer las presencial. las necesidades de sus
necesidades y relaciones ¢ Venta a distancia. clientes?

con los clientes.
¢Se han implementado el
tipo de venta no
presencial tales como:
¢ventas on-line, catalogo, Ficha de
telemarketing en la entrevista
Ferreteria?

+ Base de datos de ¢La empresa ofrece el
CRM-Customer clientes. servicio de postventa a
Relationship ¢ Servicio Post venta. sus clientes para fomentar
Management la venta relacional con

sus clientes?
Fuente: Ferreteria Mejia.
Elaborado por: Lisbeth Pozo Quimis.
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Anexo E: Solicitud para validacion de instrumentos.

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

CARTA DE PRESENTACION

Ingeniero

Jairo Cedefio Pinoargote

Docente de administracién de empresas
Universidad Estatal Peninsula de Santa Elena
Presente

Asunto: Validacién de instrumentos

Me es muy grato comunicarme con usted para expresarle un sincero saludo y asi
mismo, hacer de su conocimiento que, siendo estudiante de la carrera de
administraciéon de empresas, requiero validar los instrumentos con los cuales
recolectaré la informacion necesaria para poder desarrollar mi trabajo de
investigacion y con el cual opto el titulo de ingeniero.

El titulo nombre de mi proyecto es: “LAS ESTRATEGIAS DE PUBLICIDAD Y SU
IMPACTO EN LAS VENTAS DE LA FERRETERIA MEJIA UBICADA EN EL CANTON
LA LIBERTAD, PROVINCIA DE SANTA ELENA, 2017.", y siendo imprescindible
contar con la aprobacion de docentes especializados para poder aplicar los
instrumentos en mencién, he considerado conveniente recurrir a usted, ante su
connotada experiencia en temas de investigacion.

El expediente de validacion, que le hago llegar contiene:

¢ Carta de presentacion

« Matriz de consistencia

¢ Instrumentos (Ficha de observacion, entrevista, cuestionario para clientes
internos y externos)

Expresandolo mi sentimiento de respeto y consideracién me despido de usted, no
sin antes agradecerle por la atencién que dispense a la presente.

Atentamente
\O
0 P 7
: \
V(Lisgeth Pozo Quimis ,)/”
2400094633
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Anexo F: Guia de observacion.

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

GUIA DE OBSERVACION

TEMA: LAS ESTRATEGIAS DE PUBLICIDAD Y SU IMPACTO EN LAS
VENTAS DE LA FERRETERIA MEJIA UBICADA EN EL CANTON LA
LIBERTAD, PROVINCIA DE SANTA ELENA, 2017.

Objetivo: Recolectar informacion relevante acerca del impacto que poseen las estrategias
de publicidad en las ventas de la Ferreteria Mejia ubicada en el canton La Libertad.

Lugar de estudio: Ferreteria Mejia
Fecha de Observacion: 25 de octubre — 30 de octubre.
Nombre del Investigador: Lisbeth Pozo Quimis

VALORACION
N CRITERIOS bt A . Adﬁlﬁuado’ Algo Muy
© Adecuado Adecuado Inadecuado Inadecuado | Inadecuado

Ejecucion de

1 estrategias
publicitarias
Difusion de

2 publicidad en

diversos medios de
comunicacion.

3 | Tipos de publicidad

Promociones o
4 incentivos para los
clientes.

Gama de productos
para la venta

6 Proceso de ventas

Tipos de ventas
realizadas

Servicio y atencion
al cliente

Observaciones Generales
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Anexo G: Guia de entrevista.

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

GUIA DE ENTREVISTA DIRIGIDA A LA ADMINISTRADORA DE
FERRETERIA MEJIA
TEMA: LAS ESTRATEGIAS DE PUBLICIDAD Y SU IMPACTO EN LAS VENTAS DE LA
FERRETERIA MEJIA UBICADA EN EL CANTON LA LIBERTAD, PROVINCIA DE
SANTA ELENA, 2017.
Objetivo: Obtener informacién relevante acerca de las estrategias de publicidad y su
impacto en las ventas de la Ferreteria Mejia ubicada en el canton La Libertad.

Nombre del entrevistador Lisbeth Pozo Quimis

Nombre del entrevistado Ing. Mariana Mejia

Nombre del negocio Ferreteria Mejia

Direccion B. Abdon Calderon Calle 16 y av. Eleodoro Sol6rzano

Variable independiente: Estrategias de publicidad.

1. ¢Se ha desarrollado algin plan de estrategias publicitarias para la Ferreteria
Mejia?

2. ¢Considera que es importante desarrollar estrategias de publicidad para que las
ventas se incrementen en la Ferreteria?

3. ¢Actualmente la empresa esta utilizando medios de comunicacion apropiados
para dar a conocer los productos con los que dispone la Ferreteria, logrando su
objetivo respecto a la persuasién del cliente y el incremento de las ventas?

4. ¢Ferreteria Mejia ha empleado promociones para captar la atencion de los
clientes?

5. ¢Estaria de acuerdo en desarrollar los diversos tipos de estrategias publicitarias
tales como: (estrategias comparativas, promocionales, traccion, fidelizacidn,
desarrollo), para mejorar la percepcidn que tienen sus clientes con respecto a su
empresa?

6. ¢Considera que esta en capacidad de realizar una inversién para el disefio de un
plan de estrategias publicitarias que traiga consigo beneficios para la ferreteria
Mejia? ¢(Cuanto estaria de acuerdo en invertir?

Variable dependiente: Ventas.

7. ¢Como considera que se encuentra actualmente el nivel de ventas de la Ferreteria
Mejia? (alto- medio - bajo)

8. ¢La Ferreteria Mejia aplica técnicas de ventas adecuadas, para brindar a sus
clientes una excelente percepcion del negocio y retorne a una préxima compra?

9. ¢Se han implementado el tipo de venta no presencial tales como: ¢ventas on-
line, catalogo, telemarketing en la Ferreteria?

10. ¢La empresa ofrece el servicio de postventa a sus clientes para fomentar la venta
relacional con sus clientes?
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Anexo H: Encuesta clientes internos.

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

Estimado participante: La presente es una encuesta con fines de investigacién. Agradecemos con
anticipacion se sirva marcar sus respuestas con una “X”, en el recuadro respectivo. La informacion
que nos proporcione es totalmente confidencial y anénima. Una vez mas, gracias por su
colaboracion.

ENCUESTA DIRIGIDA A CLIENTES INTERNOS
Objetivo: Obtener informacion relevante acerca de las estrategias de publicidad y su impacto en las
ventas de la Ferreteria Mejia ubicada en el cant6n La Libertad

DATOS GENERALES:

Edad: |:|

Género: Masculino I:l Femenino D
Cargo que desempefia:

5 4 3 2 1
DEFINITIVAMENTE SI PROBABLEMENTE SI INDECISO PROBABLEMENTE NO DEFINITIVAMENTE NO
N’ ASPECTOS
V.|. ESTRATEGIAS DE PUBLICIDAD | 5 ] 4 3] 2 1

DIMENSION 1: TIPOS DE ESTRATEGIAS PUBLICITARIAS

1 ;Considera que la administracion de Ferreteria Mejia, dentro de su
gestion contempla estrategias publicitarias dirigidas al incremento de sus
ventas?

;Cree que es fundamental ejecutar un plan de estrategias publicitarias

2 para dar a conocer los productos que se ofertan en la ferreteria Mejia?

¢ Qué tipo de estrategias publicitarias considera esenciales para implementar en la empresa?

Estrategias de comparativas
Estrategias promocionales

3 Estrategias atraccion o Pull Strategy
Estrategias de fidelizacion
Estrategias de desarrollo

DIMENSION 2: TIPOS DE PUBLICIDAD

¢ Qué tipos de publicidad se han desarrollado en la Ferreteria Mejia?

Publicidad impresa

Publicidad digital

Publicidad exterior

Publicidad radiofénica
Publicidad de respuesta directa
Publicidad boca a boca
Ninguna de las anteriores
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DIMENSION 3: MEDIOS PUBLICITARIOS

¢La empresa actualmente esta utilizando medios de comunicacion para

5 dar a conocer los productos que tiene Ferreteria Mejia a sus clientes?
V.D. VENTAS
DIMENSION 1: PROCESO DE VENTAS
;Cree que se encuentra suficientemente capacitado en cuanto a servicio
6 y atencion al cliente, para concretar una venta?
¢;Considera que el nivel de ventas en ferreteria Mejia, es el adecuado?
7
DIMENSION 2: TIPOS DE VENTAS
8 ¢Laventa presencial que se maneja dentro de la ferreteria Mejia es la mas
adecuada para satisfacer las necesidades de sus clientes?
9 ¢La ferreteria Mejia ha implementado tipos de ventas no presenciales
tales como: ventas on-line, catalogo, telemarketing, ¢entre otros?
DIMENSION 3: CRM - Customer Relationship Management
10 ¢La empresa ofrece el servicio de postventa a sus clientes para fomentar

la venta relacional?

iGracias por su colaboracion!
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Anexo |: Encuesta clientes externos.

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

Estimado participante: La presente es una encuesta con
fines de investigacion. Agradecemos con anticipacion se sirva marcar sus respuestas con una “X”,
en el recuadro respectivo. La informacion que nos proporcione es totalmente confidencial y
anénima. Una vez mas, gracias por su colaboracion.

ENCUESTA DIRIGIDA A CLIENTES EXTERNOS
Obijetivo: Obtener informacion relevante acerca de las estrategias de publicidad y su impacto en las
ventas de la Ferreteria Mejia ubicada en el cant6n La Libertad.
DATOS INFORMATIVOS:

Edad: I:I

Género:  Masculino |:| Femenino D

Lugar de residencia:

La Libertad l:l Santa Elena I:l Salinas I:l

5 4 3 2 1
DEFINITIVAMENTE SI PROBABLEMENTE SI INDECISO PROBABLEMENTE NO DEFINITIVAMENTE NO
ASPECTOS
V. 1. ESTRATEGIAS DE PUBLICIDAD | 5 |4 ]3] 2] 1

DIMENSION 1: TIPOS DE ESTRATEGIAS PUBLICITARIAS

¢Considera que Ferreteria Mejia en la actualidad emplea estrategias de
publicidad para el incremento de las ventas en la empresa?

¢Qué tipo de estrategias publicitarias le gustaria recibir por parte de la Ferreteria Mejia?

Estrategias comparativas

Estrategias promocionales

Estrategias de atraccion o Pull Strategy
Estrategias de fidelizacion

Estrategias de desarrollo

¢ Qué tipos de estrategias promocionales le gustaria recibir por parte de la Ferreteria Mejia para sentirse
motivado a realizar compras?

Ofertas 2x1

Cupones de descuento

Tarjetas de regalo

Descuentos por dias especiales

Obsequios (llaveros, pulseras, esferos, entre otros)

¢Cree que la aplicacion de un plan de estrategias de publicidad impacta
beneficiosamente en las ventas de la Ferreteria Mejia?
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DIMENSION 2: TIPOS DE PUBLICIDAD

¢Ha recibido algun tipo de publicidad por parte de la Ferreteria Mejia?

5
De los siguientes tipos de publicidad ¢Cuales son los que prefiere recibir?
Publicidad impresa
6 Publicidad digital
Publicidad exterior
Publicidad radiofonica
Publicidad de respuesta directa
DIMENSION 3: MEDIOS PUBLICITARIOS
¢Por cual medio de comunicacion le gustaria conocer los productos que se ofrecen en la Ferreteria Mejia?
Medios de exhibicion (letreros- vallas publicitarias)
7 Medios transmitidos (television- radio)
Medios electrénicos (Pagina web — redes sociales)
Medios impresos (prensa escrita)
Marketing directo
¢Qué tipo de marketing directo le gustaria que brinde Ferreteria Mejia?
Mailing (Correo electrdnico)
Marketing por catalogo
8 Marketing online
Marketing telefonico
Flyers (folletos con ofertas)
V.D. VENTAS | 5 [ 4| 3] 2]
DIMENSION 1: PROCESO DE VENTAS
¢Es importante que la empresa cuente con personal calificado para llevar a
9 cabo un excelente proceso de sus ventas?
Si ha tenido la experiencia de realizar una compra en la ferreteria Mejia
10 responda la pregunta, caso contrario siga con la pregunta 11.
¢Cree que sus colaboradores se encuentran suficientemente capacitado en
cuanto a servicio y atencion al cliente, para concretar una venta?
DIMENSION 2: TIPOS DE VENTAS
Estaria de acuerdo en recibir por parte de la Ferreteria Mejia, tipos de
11 ventas no presenciales tales como: ventas on-line, catélogo, telemarketing,
telefonica ¢ entre otros?
DIMENSION 3: CRM - Customer Relationship Management
¢Le gustaria recibir por parte de la empresa el servicio de postventa para
12 | estar al tanto de sus sugerencias o recomendaciones en una proxima

compra?

iGracias por su colaboracién!
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Anexo J: Fotografias de recoleccion de datos.

Parte de personal operativo de la Entrevista a la Administradora de
Ferreteria Mejia. la ferreteria.

Encuesta a clientes internos. Encuesta a clientes externos.
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