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Resumen
En la presente investigacion tuvo como objetivo general: Determinar las caracteristicas del
marketing para incrementar las ventas en las empresas del Sector Ferreterias de la Ciudad de
Chimbote, 2024. Su metodologia fue de tipo cuantitativo, el nivel de investigacion descriptivo
y disefio no experimental. La poblacion estuvo conformada por 72 empresas y se considerd una
muestra de 14 empresas a quienes se le aplico un cuestionario de 27 preguntas utilizando la
técnica de la encuesta, logrando los siguientes resultados: Con respecto al marketing, el 36%
algunas veces la empresa implementa diferentes herramientas de redes sociales para llegar mas
al cliente, el 79% siempre considera que el uso del marketing es beneficioso para vender los
productos de su empresa, el 72% siempre, mediante el marketing la empresa incrementa la venta
de sus productos. Para incrementar las ventas, el 86% menciona que siempre se debe invertir en
publicidad en distintos canales para dar a conocer nuestra marca o producto, el 79% siempre la
presencia en las redes sociales permite fortalecer la marca o producto y alcanzar un publico mas
grande, el 93% siempre el mundo de la tecnologia nos aporta nuevas técnicas de ventas para
satisfacer a los clientes. Concluyendo que las empresas tienen complicaciones en el marketing
como interactuar con sus clientes y conocer sus opiniones, no apuestan por los medios de

comunicacion tradicional y deberia ofrecer ventas online con el precio de los productos.

Palabras clave: empresas, incrementar las ventas, marketing



Abstract
The general objective of this research was: Determine the characteristics of marketing to
increase sales in companies in the Hardware Sector of the City of Chimbote, 2024. Its
methodology was quantitative, the level of descriptive research and non-experimental design.
The population was made up of 72 companies and a sample of 14 companies was considered to
which a questionnaire of 27 questions was applied using the survey technique, achieving the
following results: With respect to marketing, 36% sometimes the company implements different
social media tools to reach the customer more, 79% always consider that the use of marketing
is beneficial to sell their company's products, 72% always, through marketing the company
increases the sale of its products. To increase sales, 86% mention that we should always invest
in advertising in different channels to make our brand or product known, 79% always have a
presence on social networks that allows us to strengthen the brand or product and reach a larger
audience. 93%, the world of technology always provides us with new sales techniques to satisfy
customers. Concluding that companies have complications in marketing such as interacting with
their customers and knowing their opinions, they do not rely on traditional media and should

offer online sales with the price of the products.

Keywords: companies, increase sales, marketing
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I. Planteamiento del problema

Hoy en dia las empresas establecen sus fortalezas en un mejoramiento continuo y en la
implementacion del marketing que permitird posicionar un producto o una marca en la mente
de los consumidores, mediante de estrategias de comercializacion llevadas a cabo en los medios
digitales que les permitird incrementar las ventas, rentabilidad, reconocimiento y que sus
productos sean mds competitivos en el mercado, pero debido al avance tecnoldgico y a los
actuales habitos de la sociedad, el marketing se ha convertido en un material indispensable para
que tu empresa triunfe. (Rincén, 2020)

Asimismo, analizando el nivel de Europa como Espatfia, la inversién del marketing ha
crecido en un 7,2% durante el 2021, este porcentaje se expresa en 28,277 millones de euros y
un 2,3% del PBI. Por ello, el reparto del crecimiento de inversion del 7,2% se diferencia de la
siguiente manera: un 8,5% en publicidad, un 2,4% en investigacién de mercados, un 2,3% marca
y relacién con los clientes, un 5,5% descuentos de los precios y un 0,5 coste del personal de
marketing que se mantuvieron estables y el marketing es una disciplina orientada a estudiar el
comportamiento del mercado y los consumidores con el objetivo de atraer, captar, retener y
fidelizar a nuevos clientes, de esta forma aumentar las ventas de los productos o servicios de las
empresas. (Jiménez, 2022)

De igual manera se pudo observar en Barcelona, los problemas mds comunes son todas
aquellas empresas que no cuentan con soluciones tecnoldgicas, falta de comunicacion entre
areas, lo cual puede impedir el incremento de ventas, por eso es importante que todos los
departamentos colaboren y trabajen, también se debe a que los productos o servicios son
simples, los costos son demasiados, trabajadores no estdn vendiendo porque no lo estamos
motivando, mala ubicacidn, falta de promocién entre otros, pero el marketing va ser una pieza
fundamental donde permitird captar clientes potenciales y ofrecer productos o servicios
especificos a sus necesidades. (Negre, 2022)

De la misma manera, haciendo un andlisis del nivel exterior se pudo observar que el
mundo del marketing en México ha comenzado a tener una fuerte presencia, relacionarse con el
publico mexicano empleando medios digitales donde puede aportar grandes beneficios a
cualquier tipo de empresas, ademads permite a las organizaciones llegar a su publico objetivo de
una manera efectiva y rentable. En el 2020 México tenia 87 millones de usuarios internet, lo

cual representa el 66% de dicha poblacion, ademads el 94% de las personas en México utilizan
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las redes sociales, lo que convierte a México en el tercer pais de América latina con mayor
entrada de las redes sociales, luego de Brasil y Argentina. (Delgado y Consuelo, 2022)

De la misma manera en las empresas de Colombia tienen como consecuencia la
disminucién de las ventas, esto se debe a la alta competitividad que ha aumentado, malos
comentarios de ciertos clientes, precios elevados, falta de recomendaciones o porque los
vendedores hablan demasiado, no se toman el trabajo de escuchar lo que el cliente tiene para
decirles pero es momento de actualizarnos, debemos utilizar herramientas y estrategias digitales
para su beneficio de la empresa, asi lograr incrementar las ventas para obtener ingresos ya que
es el primer objetivo de cualquier negocio, a las vez obtener informacidn sobre que impulsos de
marketing son méds eficaces. (Munoz, 2023)

De igual manera se pudo observar que en Perd, el marketing en las empresas ha
evolucionado a nivel mundial por multiples factores como tecnolégicos, cambio en las
necesidades de las personas y las diferentes formas de comunicacion, en el Peru es diferente el
panorama y que el marketing ha hecho un giro radical, los cuales impulsan a las agencias de
marketing y publicidad a seguir innovando para brindar los mejores servicios a los clientes, 1o
cual permitird un gran alcance. (Callafiaupa, 2020)

Asimismo, otros de los problemas que presentan las empresas en relacion a sus ventas,
no contar con un plan estratégico de negocios y es algo grave, ya que al no detallar con un plan
no sabras con claridad la situacion de tu empresa y hacia donde quieres llegar en el futuro, pero
implementado el marketing vamos incrementar las ventas y permitird que las empresas se den a
conocer y construya un ambiento solido en el mercado, es ahi donde se va lograr que los
consumidores reconozcan y confien en la empresa. (Tineo, 2023)

De igual manera se pudo analizar que en la Ciudad de Chimbote, actualmente el
marketing ha aumentado significadamente con el uso de internet y las redes sociales en los
ultimos afios, en todas las organizaciones cada vez son competitivos, el marketing en Chimbote
se ha vuelto fundamental porque permite a las empresas mantener relaciones duraderas y estar
siempre presentes con la audiencia, por ello es la mejor herramienta para que puedan
comunicarse con su publico, saber cudles son sus necesidades y lanzar nuevos productos, es por
ello que el crecimiento del uso de internet y las redes sociales ha transformado en que las
personas interactien con la marca, producto o empresa y tomen las mejores decisiones de

compra, mediante ello aumentar mds las ventas en el mercado. (Calderén y Contreras, 2021)
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Finalmente, las empresas del Sector Ferreterias de la Ciudad de Chimbote, la
disminucién de ventas puede ser por muchos factores lo cual impiden incrementar las ventas,
porque no solo depende del mismo duefio, también de los trabajadores, falta de orientacién a tu
cliente, desmotivacién o precios excesivos, pero el marketing es esencial para captar y retener
clientes, a la vez ayudard a promocionar los productos o servicios donde la empresa tendrd la
oportunidad de llegar a su publico objetivo. (De la Cruz, 2023)

Es por ello que se planted la siguiente pregunta de investigacion: ;Cudles son las caracteristicas
del marketing para incrementar las ventas en las empresas del Sector Ferreterias de la Ciudad
de Chimbote, 2024? Y también se planted los problemas especificos: ;Cuales son las
caracteristicas de los representantes de las empresas del Sector Ferreterias de la Ciudad de
Chimbote, 2024? ;Cudles son las caracteristicas de las empresas del Sector Ferreterias de la
Ciudad de Chimbote, 2024? ;Cuales son las caracteristicas del marketing en las empresas del
Sector Ferreterias de la Ciudad de Chimbote, 2024? ;Cuales son las caracteristicas del
marketing para incrementar las ventas en las empresas del Sector Ferreterias de la Ciudad de
Chimbote, 2024? ;Cual es la propuesta de un plan de mejora en el marketing para incrementar

las ventas en las empresas del Sector Ferreterias de la Ciudad de Chimbote, 20247

Para dar respuesta a la pregunta de investigacion se planted el siguiente objetivo general:
Determinar las caracteristicas del marketing para incrementar las ventas en las empresas del
Sector Ferreterias de la Ciudad de Chimbote, 2024. Y para alcanzar el objetivo general se
plante6 los siguientes objetivos especificos: Describir las caracteristicas de los representantes
de las empresas del Sector Ferreterias de la Ciudad de Chimbote, 2024. Identificar las
caracteristicas de las empresas del Sector Ferreterias de la Ciudad de Chimbote, 2024.
Determinar las caracteristicas del marketing en las empresas del Sector Ferreterias de la Ciudad
de Chimbote, 2024. Describir las caracteristicas del marketing para incrementar las ventas en
las empresas del Sector Ferreterias de la Ciudad de Chimbote, 2024 y finalmente elaborar una
propuesta de un plan de mejora en el marketing para incrementar las ventas en las empresas del

Sector Ferreterias de la Ciudad de Chimbote, 2024.



Asimismo, la presente investigacion que se realizd se justifica porque debido a la
informacidn que se presentd y desarrollo, se logré que todas las empresas del sector ferreterias
de la Ciudad de Chimbote, entiendan lo importante que es el marketing para incrementar las
ventas, donde se debe establecer estrategias de producto, plaza, distribucién, publicidad y
comunicacion.

El marketing se puede convertir en el mejor aliado de las empresas, por ello ayudara a aumentar
las ventas, su imagen y su proyeccion, todas las empresas en la actualidad necesitan el marketing
ya que es el timén de toda la empresa, asimismo es el responsable de generar momentos
positivos de compra, servicio, marca, producto o empresa. También si no existiera el marketing
dentro de una organizacién no se podria conocer al cliente porque realmente no se sabria lo que
estarfan buscando.

A su vez, es importante el marketing porque es la mejor herramienta para que dichas empresas
puedan comunicarse con su publico, saber que necesidades necesitan y proyectar los productos
o servicios donde puedan contribuir soluciones a sus necesidades, si no estds en el internet, no
existes; porque no promueves nuevas ideas.

Sin embargo, el marketing es esencial para incrementar las ventas en las empresas, ya que es un
ambito que puede abarcar desde la generacién de los productos y servicios, publicidades en
linea, ventas presenciales, andlisis de mercado y mantener actualizados constantemente a
nuestros clientes, utilizar nuevas estrategias de marketing para aumentar las ventas contribuira
a traer mas visitantes a tu embudo de marketing y convertirlas las visitas en oportunidades ya
que toda empresa tienen como objetivo incrementar las ventas y es la inica formar de que tu
negocio o empresa crezca.

Y finalmente la justificacion tedrica: se justifica porque se solicitdé informacién tomadas de
libros, articulos, tesis, revistas y de bases tedricas, conceptos y definiciones sobre el marketing
para incrementar las ventas, de lo cual se logré a incrementar los conocimientos para todos los
interesados del tema, ademads la informacion recopilada servird para las futuras investigaciones
y nuevas generaciones. Justificacion practica: porque ayudo a mejorar las dimensiones del
marketing para incrementar las ventas de los representantes de las empresas del sector ferreterias
de la ciudad de Chimbote, ademds conociendo la problematica de dichas variables, se cre6 un
plan de mejora, lo cual se mostrard las acciones posibles y permitird tomar las mejores

decisiones y ayudard a facilitar informacién a las empresas para mejorar y prevenirlos.
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Justificacion metodoldgica: para lograr los objetivos de estudio, se aplicé diferentes técnicas e
instrumentos de recoleccidn de informacién donde se emplearon el cuestionario y la encuesta,
ademds se midio la confiabilidad por medio de la formula KR-20 de Kuder — Richardson y por
medio del Coeficiente de Alfa de Cronbach y fueron validados por tres jueces expertos donde
permiti6 analizar y describir las variables del marketing para incrementar las ventas. Asimismo,
esta investigacion ayudard a instituciones, universidades, escuelas, etc. Permitiendo como

investigador cree una nueva metodologia para solucionar los problemas encontrados.



II. Marco tedrico
2.1. Antecedentes
Antecedentes Internacionales
Reina (2023) en su tesis para optar el titulo de licenciado en administracién de empresas en la
universidad Estatal del Sur de Manabi USESUM, Ecuador. Titulado El marketing digital y las
ventas: caso ferreteria & electric service Don Octavio, Ciudad de Muisne, Periodo 2019-2020.
Tuvo como objetivo general: Determinar de qué manera el marketing digital incide en las ventas
de la ferreria & electric service Don Octavio, Ciudad de Muisne, Periodo 2019-2020. Su
metodologia fue de tipo cuantitativo, nivel descriptivo, disefio no experimental, transversal-
descriptivo. La poblacion estuvo conformada por 880 personas y la muestra estuvo conformada
por 368 personas encuestadas. Se utilizd la técnica la encuesta y el instrumento cuestionario con
24 preguntas, obteniendo los siguientes resultados: El 37% estdn entre la edad de 30 a 41, el
72% son de género masculino, el 54% tienen nivel secundaria, el 68% utilizan el servicio de
internet, el 66% de servicio de internet lo utilizan para el celular, el 58% del servicio de internet
lo utilizan para el manejo de las redes sociales, el 81% de los encuestados afirman que la
herramienta tecnoldgica mas utilizada es el teléfono celular inteligente, el 37% utilizan las redes
sociales para tener contacto con familiares y amigos, el 87% de los encuestados prefieren
comprar en lugares fisicos, el 86% de los encuestados mencionan que al momento de realizar
una compra es en efectivo, el 71% de las personas va a realizar compras de articulos de
ferreterias directamente de la tienda fisica, el 32% menciona que a diario van a comprar
productos de la ferreteria, el 25% mencionan que le gustaria que los productos de ferreteria lo
adquieran por medio de la pagina web, el 53% afirma que dentro de los productos de ferreteria
adquieren materiales eléctricos, el 68% de los encuestados conocen a la ferreteria por
recomendaciones de amigos o familiares, el 40% menciona que utiliza mas el Facebook y el
78% menciona que si es necesario implementar estrategias de marketing digital en la ferreteria.
Se concluye que se pudo establecer estrategias que permiten fomentar el marketing digital y la
innovacion, para lo cual se consideré como insumo, las técnicas de encuestas y el andlisis FODA
realizada a la ferreteria, cuyo resultado logro concretar estrategias enfocadas a la atraccion,
retencion y recomendaciones como, innovar sistematizando la ferreteria para ser reconocida via

web o redes sociales.



Pinargote (2021) en su tesis para optar Maestria en Mercadotecnia en la universidad de
Guayaquil, Ecuador. Titulado Estrategias del marketing digital para el posicionamiento de la
marca La casa del constructor en el canto Balzar. Tuvo como objetivo general: Identificar
estrategias del marketing digital para el posicionamiento de la marca, la casa del constructor en
el canto Balzar. Su metodologia fue de tipo cuantitativo, nivel descriptivo, disefio no
experimental, transversal-descriptivo. La poblacion estuvo conformada por 110 y la muestra
estuvo conformada por 80 empresas. Se utilizé la técnica la encuesta y el instrumento
cuestionario con 14 preguntas, obteniendo los siguientes resultados: El 81% utiliza redes
sociales, el 65% de los encuestados casi siempre estin dispuestos a realizar compras en la
ferreteria, el 40% son de género masculino, 73.1% de la poblacién investigada ha realizado
compras por el internet, el 90% siempre ha proporcionado material para conocer técnicas de
venta, el 50% siempre ha definido la publicidad que empleara para llegar al cliente, el 62%
siempre implementan nuevos canales de distribucion para facilitar al cliente la adquisicion del
producto, se concluye que deben actualizar sus estrategias de mercadeo para incrementar el
posicionamiento de la marca , aumentar las ventas y captar mayores clientes, ademds de ello se
observa también que en el sector de estudio han surgido nuevas ferreterias que estdn generando

un ambiente competitivo y de a poco disminuyendo la fidelidad de clientes de la empresa.

Cérdova (2022) en sus tesis para optar el grado de magister en mercadotecnia en la universidad
de Guayaquil, Ecuador. Titulado Estrategias de marketing digital para el posicionamiento de
la ferreteria Casa del constructor en la ciudad Guayaquil sector vergeles. Tuvo como objetivo
general: Disefiar estrategias de marketing digital para el posicionamiento de la ferreteria Casa
del constructor en la Ciudad Guayaquil Sector Vergeles. Su metodologia fue de tipo
cuantitativo, nivel descriptivo, disefio no experimental, transversal-descriptivo. La poblacion
estuvo conformada por 1,550 y la muestra estuvo conformada 373 personas encuestadas. Se
utilizé la técnica la encuesta y el instrumento cuestionario con 19 preguntas, obteniendo los
siguientes resultados: El 88% son hombres, estdn entre la edad de 19 a 29 afios, el 53,1% son
casados, el 78.8% conocen la ferreteria, el 78% de las personas compran en general materiales
de construccion, el 51.6% a veces con frecuencia utiliza materiales de construccién y ferreteria
en general, el 42.5% prefieren comprar por el servicio de entrega, servicio al cliente, stock de

productos, asi mismo el 34.8% refieren que es por los precios competitivos, el 26% compran
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por el stock de productos que cuenta la ferreteria, el 17,6% por el servicio al cliente, el 8,2%
resalta el servicio de entrega que dispone la ferreteria, el 96.5% contestaron que los empleados
desconocen los productos, el 44,8% indican que el fin de semana compran, el 47,2% de los
clientes indican que prefieren recibir las comunicaciones de los productos y promociones por
medio de las redes sociales, el 39,8% contestaron que desconocian dicho servicio de entrega y
el 51,5% afirmaron que cancelan en efectivo. Se concluye que, en el mundo digital, mediante la
utilizacién de estrategias de marketing digital ayudara a incrementar la notoriedad de la marca

y las ventas en el Sector Vergeles.

Estévez (2022) en su tesis para optar el titulo de magister en administracion de empresas en la
Universidad de Otavalo, Ecuador. Titulado Disefio de un plan de marketing para incrementar
las ventas y mejorar el posicionamiento en la empresa distribuidora de productos ferreteros
PROESVA de la Ciudad de Ibarra. Tuvo como objetivo general: Disefar un plan de marketing
para incrementar las ventas y mejorar el posicionamiento en la empresa distribuidora de
productos ferreteros PROESV A de la Ciudad de Ibarra. Su metodologia fue de tipo cuantitativo,
nivel descriptivo, disefio no experimental, transversal-descriptivo. La poblacién estuvo
conformada por 300 personas y la muestra estuvo conformada por 200 personas encuestadas.
Se utiliz6 la técnica la encuesta y el instrumento cuestionario con 30 preguntas, obteniendo los
siguientes resultados: El 53,13% son de género masculino, el 43,75% los precios de los
productos para la construccion son accesibles, el 53% se ha determinado que la mayoria de los
compradores o clientes adquieren més productos de plomeria y estdn de acuerdo con los precios
establecidos en el mercado con respecto a productos lubricantes, el 37% la mayoria del ptblico
expresa estar de acuerdo con la relacion del precio y la calidad con respecto a productos de
cemento, el 31,25% expresa estar de acuerdo con la variedad de productos, el 40% estan de
acuerdo con la calidad de nuestros productos en el sector ferretero y automotriz, el 28% esta
totalmente de acuerdo que los productos que ofrece la empresa son innovadores, el 40,63% esta
de acuerdo que los productos nuevos e innovadores ocasionan que siempre regresen por nuevos
productos, el 50% estéd de acuerdo que la asesoria brindada ayudo a satisfacer sus necesidades y
el 34,38% afirman que la ferreteria mds visitadas es Proesva. Se concluye que la empresa

necesita urgente la aplicacion del plan del marketing ya que la competencia cada vez es mas



grande y al no aplicarse estrategias para mejorar el plan de mercadeo, puede desaparecer, por lo

que la estrategia publicitaria es la base para posicionar en el mercado ferretero y automotriz.

Carrasco (2022) en su tesis para optar el titulo de licenciado en empresas y administracion de
negociones en la Universidad Regional Auténoma de los Andes - UNIANDES, Ecuador.
Titulado Estrategias de marketing para incrementar las ventas de la ferreteria bolivar de la
ciudad de Ambato. Tuvo como objetivo general: Disefar estrategias de marketing para para
incrementar las ventas de la ferreteria bolivar de la ciudad de Ambato. Por el cual utilizo una
metodologia: Tipo cuantitativo, nivel descriptivo, disefio no experimental, transversal —
descriptivo. La poblacion estuvo conformada por 2, 000 clientes y la muestra estuvo conformado
por 384 habitantes. Se utiliz6 la encuesta y el instrumento el cuestionario con 28 preguntas,
obteniendo los siguientes resultados: El 66,7% no conocen la ferreteria, el 70,7% de los clientes
mencionan que no son clientes fieles, el 71,4% mencionas que cuando realizan una compra de
materiales en la ferreteria Bolivar no obtienen descuentos o promociones, el 33,1% de los
encuestados realizan sus compras de materiales en otras ferreterias como Ferreteria Su Casa, el
73,2% no conocen alguna publicidad de la ferreteria, el 32% de los encuestados compran su
materiales ferreteros mensual, el 25,5% lo que mds valoran de la empresa es el precio, el 50%
de los encuestados mencionan que los precios de la ferreteria son algunas veces altos y el 45%
de los encuestados afirmaron que les gustaria recibir informacion acerca de la ferreteria por el
internet. Se concluye que, para lograr un crecimiento de la ferreteria, se hizo uso del marketing,
asi mismo que es una de las herramientas mds indicadas fundamentalmente en ventas y utilidad,

que pone en contacto a la empresa con el mercado.

Becerra'y Vera (2022) en su tesis para optar licenciatura en comercio de la Universidad Técnica
de Cotopaxi Extension la mand, Ecuador. Titulado Plan de marketing para mejorar el volumen
de ventas en la ferreteria Feria del perno, en el canton la mand, provincia de Cotopaxi, afio
2021. Tuvo como objetivo general: Disefiar el plan de marketing para mejorar el volumen de
ventas en la ferreteria Feria del perno, en el cantén la mand, provincia de Cotopaxi, afio 2021.
Por el cual utilizo una metodologia: Tipo cuantitativo, nivel descriptivo, disefio no experimental,
transversal — descriptivo. La poblacién estuvo conformada por 42,216 habitantes y la muestra

estuvo conformado por 156 habitantes. Se utiliz6 la encuesta y el instrumento el cuestionario
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con 28 preguntas, obteniendo los siguientes resultados: El 36,5% de los clientes encuestados
nunca le parece llamativo los productos que ofrece la ferreteria, el 45,5% casi siempre se
diferencia los productos ferreteros ofertados de otras ferreterias, el 57,1% a veces implementan
tipos de estrategia de publicidad online en la empresa, el 35,9% nunca le parece interesante
navegar en la web al comprar productos, el 46,8% de los encuestados a veces cree util o
beneficioso el uso de internet para ver un producto, el 39,7% mencionan que casi nunca deberian
tener venta online con el precio del producto, el 64,1% casi siempre genera confianza el
vendedor para comprar el producto, el 58,3% casi siempre piensa que el vendedor muestra
conocimiento del producto y el 32,7% mencionan que a veces creen que la tecnologia aporta
nuevas técnicas de ventas. Se concluye que proponer un plan de marketing para incrementar el
volumen de las ventas en la ferreteria, es una buena decisién, ya que permitird a la empresa
tomar decisiones para mejorar las falencias que se estén presentando debido a la carencia de un

plan de marketing en la empresa.

Antecedentes Nacionales
Zurita (2021) en su tesis para optar el titulo profesional de licenciada en administracién en la
Universidad Catélica los Angeles de Chimbote, Per. Titulado Gestion de calidad y marketing
digital como factor relevante en la propuesta de mejora en las micro y pequerias empresas,
sector comercio, rubro ferreterias en el distrito de castilla, 2020. Tuvo como objetivo general:
Determinar las principales caracteristicas de relacion de gestion y marketing digital como factor
relevante en la propuesta de mejora en las micro y pequefias empresas, sector comercio, rubro
ferreterias en el distrito de castilla, 2020. Su metodologia fue de tipo cuantitativo, nivel
descriptivo, disefio no experimental, transversal — descriptivo. La poblacién estuvo conformada
por 10 mypes y se consideré una muestra de 10 mypes. Se utilizé la encuesta y el instrumento
el cuestionario con 21 preguntas, obteniendo los siguientes resultados: El 50% tienen 4 a 6 afios
de permanencia, el 80% tienen de 1 a 5 trabajadores, el 80% de trabajadores son familiares, el
90% generar ganancia, el 50% desconocen el termino gestion de calidad, el 50% utiliza técnica
moderna de gestion de calidad, el 50% el personal tiene dificultades a adaptarse al cambio, el
70% utiliza técnicas para medir el rendimiento del personal, el 50% conoce el marketing digital,
el 50% de los productos que ofrecen satisfacen a los clientes, el 40% utiliza medios para

publicitar, el 70% utiliza herramientas del marketing digital, el 60% muy pocas veces capacita
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el personal, el 70% la publicidad ayuda incrementar sus ventas, el 60% la presencia de las redes
sociales es importante. En conclusién, las mypes desconocen el marketing digital donde tienen
problemas para adaptarse al cambio y se recomienda implementar capacitaciones constantes
para obtener el conocimiento de uso de herramientas del marketing digital y ponerlas en

préctica.

Candiotti (2021) en su trabajo de investigacion para optar el grado académico de bachiller en
administracion en la Universidad Catdlica los Angeles de Chimbote, Peru. Titulado Gestion de
calidad bajo el enfoque del marketing en las mypes del sector comercio, rubro ferreterias,
distrito y provincia de Satipo, afio 2018. Tuvo como objetivo general: Determinar las principales
caracteristicas, de gestion de calidad y el uso de marketing en las mypes del sector comercio,
rubro ferreterias, distrito y provincia de Satipo, afo 2018. Su metodologia fue de tipo
cuantitativo, nivel descriptivo, disefio no experimental, transversal — descriptivo. La poblacién
estuvo conformada por 15 mypes y se consideré una muestra de 15 mypes. Se utiliz6 la técnica
de la encuesta y el instrumento el cuestionario elaborado con 20 preguntas, obteniendo los
siguientes resultados: El 67% son de género masculino, el 53% estan entre la edad de 40 a 49
afos, el 67% solo tienen estudios primarios, el 15% son duefios, el 40% de los encuestados estan
de 0 a 3 afios, el 67% menciona que si esta formalizada su empresa, el 100% de los
representantes menciona que tienen de 1 a 5 trabajadores, el 15% de crear la empresa es generar
ganancias, el 100% de los encuestados no conocen la gestiéon de la calidad, el 80% de los
representantes no conocen el termino marketing, el 53% mencionan que los clientes son atraidos
por carteles de ofertas y descuentos. Se concluye que las mypes del sector ferretero tiene un
valor importante con respecto a la gestion de la calidad y marketing, asimismo se bebe realizar
capacitaciones a los empresarios en relacion al marketing para que ellos puedan posicionar

mejor su producto y minimizar el riesgo de pérdida de las ventas.
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Velasquez (2020) en su trabajo de investigacion para optar el grado académico de bachiller en
ciencias administrativas en la Universidad Catolica los Angeles de Chimbote, Peru. Titulado La
gestion de calidad y el uso del marketing en las micro y pequefias empresas del sector comercio
rubro ferreterias del distrito de Sullana, aiio 2018. Tuvo como objetivo general: Determinar las
caracteristicas de la gestion de calidad y el marketing en las micro y pequefias empresas del
sector comercio rubro ferreterias del distrito de Sullana, afio 2018. Su metodologia fue de tipo
cuantitativo, nivel descriptivo, disefio no experimental, transversal — descriptivo. La poblacién
estuvo conformada por 30 mypes y se considerd una muestra de 30 mypes. Se utiliz6 la técnica
de la encuesta y el instrumento el cuestionario elaborado con 20 preguntas, obteniendo los
siguientes resultados: El 79% de los representantes mencionan que estdn muy de acuerdo que
interactian con sus clientes por sus redes sociales, el 27,59% de los propietarios encuestados
consideran que estdn muy de acuerdo que como propietarios realicen campafias para
promocionar su mype, el 27,6% estdn en desacuerdo en utilizar alguna red social que le ayude
aumentar sus ventas, el 58,8% de los encuestados estan en desacuerdo en contar con una pagina
web para interactuar con sus clientes, el 31% de los encuestados no cuentan con un sistema de
datos de su mype, el 41,4% estd de acuerdo en evaluar y controlar el desempefio de sus
trabajadores, el 27% de los encuestados mencionan que estd de acuerdo que empresa siga un
planeamiento de marketing, el 41% estan de acuerdo que los representantes se tracen metas a
corto o mediano plazo, y el 31% casi siempre lanzan una nueva promocién al mercado. Se
concluye que después de obtener los resultados de la investigacion tanto como gestion de calidad
y el marketing, son de suma importancia para las empresas ya que estas ayudaran mucho al

crecimiento de la empresa.
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Del Busto y Espinoza (2022) en su tesis para obtener el titulo profesional de Ingeniero Industrial
en la Universidad Cesar Vallejo, Perd. Titulado Aplicacion del comercio electronico para
incrementar las ventas en una empresa importada de articulos ferreteros, Lima, 2022. Tuvo
como objetivo general: Aplicar el comercio electrénico para incrementar las ventas en una
empresa importada de articulos ferreteros, Lima, 2022. Su metodologia fue de tipo cuantitativo,
nivel descriptivo, disefio no experimental, transversal — descriptivo. La poblacion estuvo
conformada por 66 mypes y se consideré una muestra de 66 mypes. Se utiliz6 la técnica de la
encuesta y el instrumento el cuestionario elaborado con 17 preguntas, obteniendo los siguientes
resultados: El 88% de los encuestados prefieren regularmente adquirir herramientas a través del
comercio electronico, el 46,1% su nivel de comercio electronico es regular y debera seguir
optimizandose, el 50,09 % de la variabilidad de las ventas se puede explicar a partir de la
variabilidad del tiempo, el 49% de otras variables que influyen en las ventas que no se relacionan
con el tiempo, el 80% lo cual representa el incremento de las ventas con la aplicaciéon del
comercio electronico, el 88% de los encuestados desean regularmente hacer compras de sus
herramientas por Marketplace. Se concluye que la aplicaciéon del comercio electréonico ayudo

incrementar las ventas en una empresa importadora de articulos ferreteros.

Velasquez (2023) en su tesis para optar el titulo profesional de Ingeniero de Sistemas de la
Universidad Nacional José Faustino Sanchez Carridn, Peru. Titulado Sistema de informacion
para incrementar las ventas de la Ferreria Rojas, Distrito de Santa Maria, Provincia de Huara,
Departamento de Lima. Tuvo como objetivo general: Disefiar un sistema de informacién que se
relaciones con el incremento de las ventas en la Ferreria Rojas, Distrito de Santa Maria,
Provincia de Huara, Departamento de Lima, 2022. Su metodologia fue de tipo cuantitativo, nivel
descriptivo, diseflo no experimental, transversal-descriptivo. La poblacién estuvo conformada
por 185 clientes y la muestra estuvo conformada por 124 clientes. Se utilizé la técnica la
encuesta y el instrumento cuestionario con 26 preguntas, obteniendo los siguientes resultados:
El 86% manifestaron que tienen muy buena relacién con el uso del sistema de informacion, el
61,6% manifestaron que siempre por lo que el catdlogo virtual ayudarfa a realizar sus pedidos y
posibles compras con mayor rapidez y a un menor costo por el tiempo que implica acercarse a
la tienda de ferreteria, el 72,4% de los encuestados manifestaron que una eleccién sencilla y

organizada, permitird realizar un pedido con mayor agilidad y rapidez, el 83,8% manifestaron
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siempre incrementan las ventas, el 76,8% manifestaron que siempre la atencién es oportuna,
trato y equipamiento lograra que perciban una buena relacion, el 75% manifestaron que el
cumplimiento de la entrega oportuna y adecuada de sus compras les complace incrementar la
posibilidad de volver a una ferreria a generar mas compras, el 70,3% siempre tienen
competitividad. Se concluye, demostrando que la variable sistema de informacién se relaciona

modernamente con el incremento de las ventas de la ferreria.

Giles, Quiroga y Quispe (2021) en su tesis para obtener el grado de Magister en Gestion
empresarial de la universidad ESAN, Perd. Titulado Plan de negocio para la elaboracion de
una plataforma digital de ventas para la micro y pequeiia empresa de ferreterias y
mejoramiento para el hogar, Lima 202 1. Tuvo como objetivo general: Determinar la viabilidad
econdmica, financiera, tecnoldgica y comercial del plan de negocio para la elaboracién de una
plataforma digital de ventas para la micro y pequeiia empresa de ferreterias y mejoramiento para
el hogar, Lima 2021. Su metodologia fue de tipo cuantitativo, nivel descriptivo, disefio no
experimental, transversal. La poblacion estuvo conformada por 100 micro y pequefias empresas
y la muestra estuvo conformada por 50 micro y pequefias empresas. Se utilizé la técnica la
encuesta y el instrumento cuestionario con 20 preguntas, obteniendo los siguientes resultados:
El 61,2% son de género masculino, el 60% tienen de 25 a 40 afios, el 65,9% realizan compras
por internet, 72,9% si realizan compras de ferreterias por internet, 57,3% de los encuestados
demorando entre 30 minutos y una hora para poder realizar sus compras presenciales, el 57,7%
de los encuestados indicaron las dificultades que tienen al realizar una compra que es el tiempo
de espera, el 54% mencionan que incrementan sus ventas por las plataformas digitales, el 64,8%
estarian muy dispuestos en predisponer a comprar por el nuevo comercio electrénico, el 35%
prefieren implementar a las plataformas digitales y poner un plan estratégico de marketing. Se
concluye que se deben de implementar la estrategia de marketing para poder vender e
incrementar mds los ingresos, asimismo se determind el plan de marketing, el plan de
operaciones, se elabord el plan de recursos humanos y se evalio y determino la viabilidad

econdmica y la rentabilidad de la oportunidad de negocios a través del servicio.
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Antecedentes Regionales o Locales
Valencia (2022) en su trabajo de investigacion para optar el grado académico de bachiller en
Ciencias Administrativas en la Universidad Catdlica los Angeles de Chimbote, Perd. Titulado
Caracterizacion del marketing como factor relevante de la gestion de calidad en las micro y
pequeriias empresas del sector comercio, rubro venta minorista de articulos de la ferreteria del
distrito de Chimbote, 2019. Tuvo como objetivo general: Determinar las principales
caracteristicas del marketing como factor relevante de la gestién de calidad en las micro y
pequeiias empresas del sector comercio, rubro venta minorista de articulos de la ferreteria del
distrito de Chimbote, 2019. Su metodologia fue de tipo cuantitativo, nivel descriptivo, disefio
no experimental, transversal-descriptivo. La poblacion estuvo conformada por 234 micro y
pequeiias empresas y la muestra estuvo conformada por 126 micro y pequefias empresas. Se
utilizé la técnica la encuesta y el instrumento cuestionario con 28 preguntas, obteniendo los
siguientes resultados: El 53% de los encuestados estdn entre la edad de 51 a més afios, el 60%
son de género masculino, el 45% son con estudios secundarios, el 60% se desempefian como
administradores, el 50% de su tiempo de permanencia son de 7 a mds afios, el 98% de numero
de trabajadores son de 1 a 5, el 71% si conocen el termino gestion de calidad, el 64% menciona
que la técnica moderna de la gestion de la calidad es el marketing, el 36% menciona que tienen
un aprendizaje lento para la implementacion de la gestion de la calidad, el 61% si conocen el
marketing, el 96% menciona que siempre los productos que ofrecen atienden las necesidades de
los clientes, el 90% si ofrecen descuentos a sus clientes frecuentemente, el 98% de los
encuestados menciona que siempre el precio de sus productos estdn acorde al mercado, el 56%
afirma que en ningin medio utiliza para publicitar su negocio, el 43% utilizan el estudio y
posicionamiento de mercado, el 42% mencionan que utilizar el marketing dentro de su empresa
trae como beneficio incrementar las ventas. Se concluye que se debe de implementar un plan de
mejora para la aplicaciéon del marketing en los negocios que permita alcanzar los objetivos y

metas logrando asi incrementar la rentabilidad y posicionamiento de las empresas.
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Oviedo (2020) en su tesis para optar el titulo profesional de licenciado en administracion en la
Universidad Catdlica los Angeles de Chimbote, Perd. Titulado Gestion de calidad con el uso
del marketing y plan de mejora en las micro y pequefias empresas sector comercio, rubro
ferreterias en la avenida pacifico, distrito de nuevo Chimbote, provincia del santa, 2018. Tuvo
como objetivo general: Determinar las caracteristicas de la gestion de calidad con el uso del
marketing y plan de mejora en las micro y pequefias empresas sector comercio, rubro ferreterias
en la avenida pacifico, distrito de nuevo Chimbote, provincia del santa, 2018. Su metodologia
fue de tipo cuantitativo, nivel descriptivo, disefio no experimental, transversal-descriptivo. Con
una poblaciéon muestral de 13 mypes. Se utiliz6 la técnica la encuesta y el instrumento
cuestionario con 24 preguntas, obteniendo los siguientes resultados: El 50,8% de los
encuestados tienen de 31 a 20 afios de edad, el 61,5% de los encuestados son de sexo masculino,
el 46,2% de ferreterias tienen de 7 a mds afios en el rubro, el 53,8% si conoce la gestiéon de
calidad, el 76,9% conocen el termino marketing, el 61,50 % que el nivel de ventas con el uso
del marketing se ha estancado, el 69,20% que los medios para publicitar su negocio son carteles,
el 61,50% no utilizan herramientas de marketing, el 61,50% de los encuestados menciona que
ninguin beneficio trae al utilizar el marketing, el 53% mencionan de los encuestados que el
marketing mejora la rentabilidad, el 70% siempre atienden las necesidades de los clientes.
Concluyendo que se debe invertir en capacitaciones sobre las técnicas y herramientas tanto de
gestion de calidad como el marketing para asi poder mejorar el rendimiento y rentabilidad de la

empresa.

Pinedo (2023) en su trabajo de investigacion para optar el grado académico de bachiller en
Ciencias Administrativas en la Universidad Catélica los Angeles de Chimbote, Perd. Titulado
Caracterizacion del marketing como factor relevante para la gestion de calidad en las micro y
pequeriias empresas del sector comercio rubro venta minorista de articulos de ferreteria en el
centro comercial las Malvinas del distrito de Chimbote, 2019. Tuvo como objetivo general:
Determinar las principales caracteristicas del marketing como factor relevante para la gestion
de calidad en las micro y pequefias empresas del sector comercio rubro venta minorista de
articulos de ferreteria en el centro comercial las Malvinas del distrito de Chimbote, 2019. Su
metodologia fue de tipo cuantitativo, nivel descriptivo, diseflo no experimental, transversal —

descriptivo. La poblacion estuvo conformada por 58 mypes y se consideré una muestra de 10
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mypes. Se utiliz6 la técnica de la encuesta y el instrumento el cuestionario elaborado con 23
preguntas, obteniendo los siguientes resultados: El 70% son duefos de las empresas, el 50% no
tienen conocimiento sobre gestion de calidad, el 50% tienen cierto conocimiento del marketing,
el 50% creen que sus productos a veces satisfacen las necesidades de sus clientes, el 100% no
tienen implementado una base de datos, el 40% si utilizan las herramientas de marketing, el
50% al utilizar el marketing si aumentado sus ventas, el 70% para publicitar su negocio son por
carteles, el 60% de las herramientas de marketing que utilizan son estrategias de ventas, el 40%
casi siempre utilizan las herramientas del marketing, el 50% mencionan que el beneficio de tener
el marketing es para hacer conocida la empresa, el 80% siempre mejora la rentabilidad de la
empresa. Se concluye que se debe de implementar el marketing y la gestion de calidad ya que
beneficiaria a los microempresarios por medio de estrategias de ventas, estudios de mercado,
posicionamiento de la marca, con la finalidad de recibir clientes nuevos y mantenerlos mediante

la buena calidad de los productos que se ofrecen.

Rodriguez (2022) en su tesis para obtener el titulo profesional de licenciado de administracion
en la Universidad César Vallejo, Pert. Titulado El marketing digital y su relacion en las ventas
de la ferreteria OBRAS C Y J S. R. L, LLO 2022. Tuvo como objetivo general: Identificar la
relacion del marketing digital y las ventas en la ferreteria OBRAS C Y J S. R. L, LLO 2022. Su
metodologia fue de tipo aplicado, de enfoque cuantitativo, de disefio no experimental, de corte
transversal y nivel descriptivo correlacional. Considerando como poblacién y muestra a 40
clientes. Se utiliz6 la técnica de la encuesta y el instrumento el cuestionario elaborado con 24
preguntas, obteniendo los siguientes resultados: El 70% de los encuestados no implementan el
marketing digital, el 50% a mayor marketing, mayores ventas, el 60% de los encuestados
mencionan que existe una relacién directa entre el marketing digital y las ventas, el 85% hay un
incremento de ventas que es una buena rentabilidad para la empresa, el 55% se menciona que
a mayor feedback, mayor ventas, el 77% se dice que mayor fidelizacién, mayores ventas, el
66% mencionan que existe una relacion positiva entre el marketing digital y las ventas de una
empresa, el cual genera un efecto regular en la mejora de llegada a los clientes, el 88% menciona
que el enfoque en el marketing digital es una opcién viable de continuidad en el mercado, puesto
con ello se lograra incidir directamente en los flujos comerciales para elevar el nivel de ventas

presenciales. Se concluye que se identifica que existe una relacion positiva moderada entre el
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marketing y las ventas, por lo que, a mayor marketing digital mayor nivel de ventas, asimismo
se recomienda al gerente implementar la estrategia de marketing de contenido puesto que asi se
podra fortalecer la atraccion de audiencia objetiva a comparacién de la competencia existente,
para que con ello se amplié la llegada del negocio a mds personas y asi se logre incrementar el

nivel de ventas.

Requejo (2020) en su tesis para optar el titulo profesional de licenciado en administracién en la
Universidad Sefor de Sipan, Perd. Titulado El marketing para incrementar las ventas de la
empresa ferreteria Ximena, Chiclayo 2017. Tuvo como objetivo general: Proponer estrategias
de marketing relacional que permita incrementar las ventas de la empresa ferreteria Ximena,
Chiclayo 2017. Su metodologia fue de tipo cuantitativo, nivel descriptivo, disefio no
experimental, transversal — descriptivo. La poblacion estuvo conformada por 300 clientes y se
consider6 una muestra de 169 clientes. Se utiliz6 la técnica de la encuesta y el instrumento el
cuestionario elaborado con 25 preguntas, obteniendo los siguientes resultados: El 79 % de los
encuestados son de género masculino, el 59,9% de los encuestados son casados, el 83,4% son
personas naturales, el 45% de los encuestados mencionan que la empresa presta atencion a los
clientes, el 40% est4 de acuerdo que la empresa compre sus necesidades cada vez que la solicita,
el 44% de los encuestados mencionan que el servicio y los productos de la empresa se
diferencian positivamente de la competencia, el 41% de los encuestados mencionan que los
precios de los productos de la empresa son accesible, el 55% mencionan que estan en desacuerdo
en la publicidad le incita a comprar en la empresa, el 41% esta desacuerdo en que las
promociones o descuentos que emplea la empresa, son decisivos para su compra, el 44%
menciona que estdn de acuerdo en que la empresa cumpla con los servicios y productos
prometidos, el 30% si incrementas las ventas gracias al marketing, el 57% menciona que el nivel
de ventas en la ferreteria son regular. Se concluye que se debe mejorar el nivel de ventas que
primero se realice una cartera de clientes detallada en una base de datos, segundo que se realice
un andlisis de precios de los mismos productos que venden otros competidores, tercero que se
elaboren estrategias de promociones y ofertas de productos y por dltimo se haga publicidad

como por red social.
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Reyes (2022) en su tesis para optar el grado académico de maestro en administracion de
negocios -MBA, en la Universidad César Vallejo, Pert. Titulado Estrategias de marketing
digital para incrementar el niimero de compradores de una empresa ferretera, Trujillo, 2022.
Tuvo como objetivo general: Describir como las estrategias de marketing digital para
incrementar el nimero de compradores de una empresa ferretera, Trujillo, 2022. Su metodologia
fue de tipo cuantitativo, nivel descriptivo, disefio no experimental, transversal — descriptivo. La
poblacién estuvo conformada por 60 compradores y se consideré una muestra de 60
compradores. Se utilizé la técnica de la encuesta y el instrumento el cuestionario elaborado con
17 preguntas, obteniendo los siguientes resultados: El 100% de los compradores frecuentes
perciben que las estrategias de marketing digital de la empresa son deficientes, el 60% hay un
incremento de ventas gracias al uso correcto de las redes sociales y los medio digitales, el 50%
de los encuestados percibieron que hay mayores utilidades y rentabilidad en la empresa, el 62%
de los encuestados mencionan que les parecia indispensable aplicar estrategias de marketing
digital para mejorar la comunicacién con los compradores, el 100% de los encuestados
percibieron que no existe promociones por parte de la empresa, el 100% de los encuestados
percibieron que no existe publicidad por parte de las empresa, el 100% de los compradores de
la empresa no han implementado estrategias digitales, el 100% de los encuestados sefialan que
las estrategias de marketing digital son deficientes. Se concluye que no existen estrategias de
marketing digital en la empresa ferretera, no cumplen en emplear las estrategias adecuadas de
marketing digital para incrementar en nimero de los diferentes tipos de compradores y asi poder

incrementar las ventas.
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2.2.  Bases teoricas
Variable 1: Marketing

El marketing es el conjunto de actividades destinadas a lograr la satisfaccién o
necesidades del cliente/consumidor con un producto o servicio, es decir el marketing es el
andlisis, planifica, controla los recursos y actividades de la organizacién que afectan al cliente,
con vistas a satisfacer las necesidades o deseos de grupos escogidos de clientes, logrando con
ello una utilidad. Ademas, nos ayuda ofertar productos, ganar al cliente por los diferentes medios
de comunicacién publicidades, conocer al cliente, el cliente decide y la comunicacién
tradicional que es una formula bésica. (Lozano, Espinoza y Calderdn, 2021)
Importancia del marketing

El marketing permite que las empresas se den a conocer y pueda dar forma a las actitudes
del mercado, con el objetivo de lograr un comportamiento de compra especifico del cliente,
después de todo el marketing es el pilar fundamental para aumentar las ventas y ampliar la
lealtad de los clientes, es decir una forma de conectar clientes y empresas, creando una relacion
donde se vean los productos y servicios que se adapten perfectamente a las necesidades de los
clientes, satisfaciendo o incluso sobrepasar sus expectativas. (Jaramillo y Hurtado, 2021)
Funciones del marketing

Su funcién es influir en los mercados de una manera favorable para las empresas, es
decir tiene por objeto el estudio y en andlisis de todas las variables que directamente o
indirectamente influye en el mercado, que se obtengan la satisfaccion de los consumidores y
una rentabilidad para la empresa. Estas variables con las que incide en el mercado los cuales son
fundamental como el producto, precio, la distribucién y el punto de venta, promocion y
publicidad. (Salazar, Arrata y Espinoza, 2022)
Dimension 1: Medios de comunicacion

Las organizaciones en la actualidad deben de implementar multiples herramientas de
redes sociales en donde les permita llegar a mas clientes para establecer una conexién con los
clientes actuales y los potenciales, donde se podrd entender sus necesidades, resolver sus
preguntas, brindar soluciones que contribuyan a satisfacer sus necesidades y ser reconocido con

la empresa. (Lazaro y Herrera, 2020)

20



Indicador 1: Redes sociales

Sirve para presentar nuevos productos y servicios de tu empresa, ademds ayudan a
obtener datos importantes que el publico desea, mejora los productos a base de los comentarios
de los clientes, sobre todo la red social se desempefia como uno de los mejores canales para la
captacion de clientes. (Espinoza, 2020)

Indicador 2: Reconocido

Sin importar el tipo de negocio que tengas debes tener las redes sociales, ya que esto
otorgard a tu organizacién muchas ventajas y una mayor visibilidad, ademds de ello serd
reconocido por el gran servicio que brinda y por los bonitos comentarios que tendra tu empresa
si se preocupan por sus necesidades de sus clientes. (Rodriguez, Pineda y Castro, 2020)
Dimension 2: Ofertar
Este proceso se encarga de promocionar productos o servicios, con el uso del marketing ya que
su objetivo es aumentar las ventas para que perciba las personas y logre atraer a los clientes y
se vea reflejado el interés que tienen con dichos productos y la empresa. (Chinchilla, Quintero
y Quintero, 2021)

Indicador 1: Promocionar

Es la estrategia de ventas y una parte del marketing de la organizacién y es importante
para mantener de tu negocio, ademads el marketing crea interés con los productos o servicios que
pueden ser variados dependiendo del producto o la empresa como quiere variar. (Terranova,
Villota, Tenorio y Mayorga, 2019)

Indicador 2: Uso del marketing

Es un todo a nuestro alrededor, en donde ayuda a ganar de nuevo influencia en la
organizacion y es el vinculo perfecto para orientar al comprador en la direccion correcta, ademas
es importante para generar y conservar la confianza del cliente. También se encarga de estudiar
el comportamiento de las empresas y las conductas que tienen las personas para desarrollar
mejores técnicas y contenido. (Giraldo, Londofio, Ospina y Acosta, 2022)
Dimension 3: Ganarse al cliente

Las organizaciones para que se ganen mds clientes deben reducir los precios
ocasionalmente, brindando calidad, manejando programas de fidelizacién de manera adecuada
y la mejor manera de ganarse la confianza del cliente es resolver sus dudas y poder resolver sus

problemas. (Cabello y Rendén, 2020)
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Indicador 1: Bajar precios

Mas personas se verdn atraidos a comprar y aprovechar la oportunidad, asi elevara los
beneficios empresariales, productividad y rentabilidad. Pero algunos casos bajar el precio de tus
productos o servicios podrian daflar la imagen de tu empresa e incluso generar perdidas.
(Sandoval, 2021)

Indicador 2: Productos

Es la clave de brindar productos de calidad, porque mejora la imagen de las empresas,
mayor participacion en los mercados, diferenciarse de las demds competencias, recibir menos
quejas y crear clientes satisfechos. Ademads, se debe conocer las necesidades de los clientes y
ajustando los precios para el cliente y empresa. (Hurtado, Cardona, Ramirez y Henao, 2020)
Dimension 4: Conoce al cliente

Se debe implementar diferentes plataformas digitales donde se debe conectar con los
clientes y establecer un dialogo por medio de las encuestas de las redes y saber lo que busca
realmente el consumidor, ademds nos permite promocionar productos y servicios adecuados de
la empresa que brinda, porque los clientes son la clave para cualquier empresa. (Castro, 2021)

Indicador 1: Encuesta

Establecer didlogos estables con los clientes por medio de las encuestas online donde la
comunicacion debe ser constante y clara, ademds permitird una retroalimentacion necesaria para
saber qué aspectos se puede mejorar y lo importante que te ayudard a recopilar informacion en
las diferentes plataformas digitales. (Gonzales y Martinez, 2020)

Indicador 2: Empresa

Las plataformas digitales les sirven a las organizaciones como una fuente de informacién
y de comunicacion e interaccidn con sus clientes, donde la tecnologia hoy en dia se mueve a
grandes velocidades, ademds ayuda a captar la atencién de la audiencia. (Castro y Zavaleta,
2021)
Dimension 5: El cliente decide

Los consumidores esperan que los productos y servicios sean rapidos, eficaces y de
buena calidad, para lograrlo no hay mejor estrategia que comprometerse mds que las
competencias y que las compras sean un paso Unico para poder satisfacerlos, ademds ayudarle
a resolver todas las dudas que tienen con el producto o la empresa y asi podemos incrementar

mads ventas gracias a la acogida del publico. (Muiioz, 2020)
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Indicador 1: Incrementa mas ventas

Conocer las necesidades y expectativas del cliente es el primero paso para crear una
estrategia de ventas basado en sus experiencias, ademds el uso de las redes sociales nos facilita
que los productos sean mayormente conocido y esto es muy bueno para la organizacién ya que
tiene las posibilidades de tener grandes ventas. (Orozco, Mendoza, Gonzalez y Aguilera, 2022)

Indicador 2: Puablico

Necesitan de nuestro producto, servicio o marca y para identificar a este grupo se
necesita evaluar quien son tus clientes actuales y esto ayuda a las empresas a reorganizarse
mejor. (Castafieda, 2020)
Dimension 6: Comunicacion tradicional

Las formas de comunicaciéon han cambiado donde la publicidad tradicional ya no tiene
el mismo impacto cuando era con la radio, prensa, television, entre otros, es momento de
considerar nuevas tecnologias, pero si ofrece una serie de beneficios a las nuevas organizaciones
y ayuda atraer clientes. (Garcés, Garcia y Romero, 2020)

Indicador 1: Radio, prensa, television

El marketing tradicional se refiere a todas esas estrategias de venta, promocion, y
comunicaciones que se dan fuera de los entornos digitales, como en la television o radio, pero
tiene una amplia audiencia. (Beteta, Palomino y Villanueva, 2020)

Indicador 2: Clientes

La comunicacién con el cliente permite a las organizaciones adaptar sus productos para
satisfacer mejor sus necesidades y una buena comunicacién puede resolver problemas de
manera rapida y una mala comunicacion con el cliente puede tener consecuencias, por ello las
organizaciones se tomen enserio su servicio de atencion al cliente. (Ledn, 2022)
El marketing y la orientacion al mercado

La aplicacion del marketing como metodologia empresarial inicia alrededor de los afios
cincuenta y se convierte en una herramienta primordial dentro de las organizaciones, a finales
de esta década 1957. Durante este periodo y las décadas siguientes como en los afios 60 y 70 la
teoria tradicional del marketing ubica a las empresas en una posicién de adaptacidon frente a las

oportunidades del entorno. (Valenzuela, 2019)
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Es asi en la década de los 80 se transforma en tener una orientacion al mercado para el
enfoque estratégico de los negocios, logrando un conocimiento profundo del entorno interno
(empleados, recursos financieros, capital intelectual, etc.) y externo (proveedores, competencia,
distribuidores, clientes, comunidad, instituciones financieras) con el objetivo de anticiparse a
los cambios del ambiente y de los distintos segmentos de mercado. (Shum, 2019)

Ademas, Lozano, Espinoza y Calder6n (2021) la orientacion al mercado es definida
como la interaccién entre las siguientes actividades: todas las empresas deben generar un
sistema de informacion de mercado donde nos facilite tener conocimiento sobre las necesidades
actuales y potenciales de los clientes, asimismo la organizacién debe implementar acciones
estratégicas que respondan a las necesidades y preferencias actuales y futuras del mercado.
Administracion y marketing

El objetivo de estudio de la administracién es la empresa, lo cual se define como una
entidad social orientada a decidir metas, coordinadas y vinculado al entorno. Lo cual los
integrantes de la empresa son accionistas, propietarios, empleados, administradores, clientes,
estado, comunidades y proveedores. Asimismo, los accionistas buscan la mayor tasa interna de
retorno a su inversion, los empleados desean mejores salarios y condiciones laborales, los
clientes desean el mejor producto o servicio al menor precio. (Judrez, 2018)

Concepto de venta y de marketing

El concepto de ventas adopta una perspectiva de interior a exterior, empieza desde la
fabrica y se centra en los productos existentes de la empresa y requiere gran cantidad de ventas
y promociones para que las ventas sean rentables, por otra parte el marketing adopta una
perspectiva del exterior al interior, empieza con un mercado bien definido y se centra en las
necesidades de los clientes, coordina todas las actividades mercadotécnicas que afectan a los
clientes y logra la rentabilidad por via de la satisfaccion de los clientes. (Lozano, Espinoza y
Calderédn, 2021))

Plan de marketing

Es un documento que funciona como una herramienta para las empresas y sus
actividades, y a la misma vez se recopila informacion referente a los objetivos del marketing,
estrategias, estudios de mercado, nos permitird conocer a los futuros clientes y nos ayuda a
detectar riesgos y obtener oportunidades. Asimismo, Martinez y Marquez (2020) menciona que

se debe tener en cuenta lo siguiente:
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Conocer: se centra en averiguar el mercado para entender los deseos y las necesidades
de los compradores o clientes.

Diseiiar: diseflamos una estrategia de marketing donde muestre las mejoras en los
productos o servicios, y que estos estén orientados a satisfacer los deseos de dichos clientes.

Fidelizar: es un proceso de crear y mantener una relacion duradera y positiva con los
clientes existentes y hacer que vuelvan a comprar y sean los mismos clientes que nos
recomienden.

Tipos de marketing

En la actualidad todas las empresas deben llevar acciones de marketing para estar
actualizados y poder aprovechar todas las oportunidades que se presentan, no importa el tamafio
de la empresa o la sede, de este modo con el paso del tiempo obligan a prestar atencion y a
renovarse constantemente. Ademads, estos tipos de marketing son mds habituales hoy en dia y
que la gran mayoria no se ponen en marcha solas, sino que se combinan con varias estrategias.
(Prettel, 2019)

Marketing en redes sociales: es un conjunto de muchas técnicas enfocado en encontrar
a tu publico objetivo, ademds implica utilizar plataformas como Instagram, Facebook, TikTok,
YouTube, Twitter entre otras, para llegar de forma positiva a tu piblico y comunicarse con el
cliente. Es necesario para cualquier tipo de empresa donde tus clientes esperan contenidos
atractivos y la capacidad de comunicarse con la empresa. (Quiroz y Tagle, 2020)

Marketing de productos: el marketing se desarrolla por medio de un proceso donde se
abarca la investigacion de mercados, segmentacion, definicién de estrategias, publicidad,
promocion, precios, servicio al cliente, posicionamiento, entre otras. (Judrez, 2018)

Marketing de servicios: los servicios o productos son adquiridos para lograr una
satisfaccion especial no pudiendo oler, escoger, almacenar, ya que son fisicos. Ademads, son
estrategias y técnicas utilizadas para promocionar, vender y ofrecer servicios a los clientes.
(Valenzuela, 2019)

Marketing tradicional u offline: hace referencia a todas aquellas acciones que se
ejecutan fuera del internet, entre ellos se encuentran anuncios publicitarios, llamadas
espontaneas, correo directo, anuncios por radio o television, aunque lo digital estd de moda hoy
en dia y que sigue siendo util el marketing actualmente. (Orozco, Mendoza, Génzalez y
Aguilera, 2022)
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Email marketing: es una de las estrategias mds factibles y que su tnico objetivo es
enviar mensajes por Email a potenciales clientes, brindando contenidos u ofertas de nuestros
productos o servicios, uno de los beneficios principales es que es muy fécil implementarlo.
(Muiioz, 2020)

Influencer marketing: es la estrategia de utilizar a personas con un gran alcance de
seguidores en las redes sociales o en otros medios para promocionar un producto o servicio, ya
que estos influencers tienen un gran poder sobre la audiencia y pueden ayudar aumentar la
confianza de la empresa y del producto o marca. (Cabello y Rendén, 2020)

Marketing de contenidos audiovisuales: el marketing de contenidos se ha vuelto crucial
gracias a las plataformas del YouTube y TikTok, las organizaciones crean videos con el fin de
persuadir a la audiencia sobre los productos o servicios, ademds establece conexiones
emocionales. (Chinchilla, Quintero y Quintero, 2021)

El plan de marketing

Segun Orero, Rey y Palacios (2021) es importante que las empresas puedan definir su
mision, situacidn, presupuestos, estrategias que se van utilizar para controlar su ejecucion y
porque aporta la plataforma imprescindible para la direccién de la empresa, ayuda a aprovechar
Optimamente todos los recursos de la empresa, distribuye actividades y hace posible un mejor
control.

Objetivos del marketing

Segin Pretell (2019) parten del plan de marketing y debe hacerse tras analizar la
situaciéon actual de una empresa, todas las organizaciones mencionan que el marketing es
beneficio para sus actividades, pero es fundamental tener con claridad los objetivos que se
persiguen y es donde te ayudara a enfocar mejor tu estrategia como, lograr una buena reputacion
de marca, lanzar un producto nuevo, aumentar el nimero de clientes, fidelizar a los clientes y
obtener mds ventas.

Ventajas y desventajas del marketing

Segun Pérez (2023) el marketing tiene sus ventajas y desventajas, pero comenzamos con
lo primero, el marketing es la mano derecha de todas las empresas sea pequefios, medianos y
grandes empresas a nivel del mundo, porque lo hace crecer como organizacién y esto lo permite
ejercer la libre competencia por todos los medios digitales, facilitando las formas de compra y

ventas de los productos.
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Asimismo, Cuba (2023) menciona que las desventajas que tiene el marketing, la falta de
seguridad con la proteccién de datos personales, fraudes electrénicos cometidos por otras
personas, falta de interaccién y conexion con el publico, publicidades engafosas, por lo que esa
falta de seguridad genera desconfianza entre los clientes.

Estrategias del marketing

Segtn Arca (2020) la meta de una organizacion se define en su mision a largo plazo y
los objetivos son mds cercanos y necesitan de una estrategia para conseguirlos, una estrategia
estd conformada de técticas especificas que se exponen en plazos de tiempo mds cortos.

Estrategias de contenido: una nota de prensa, una pagina web, video, banner,
infografia, no solo se encarga de los mensajes, también se preocupa de cdmo se entregan al
usuario, ademds se utiliza estrategias de una manera que otra creando imagen de marca,
despertar el interés por un producto, atraer visitas a la web, animar a la comprar o fidelizar a los
clientes. (Navarro,2022)

Marketing de buscadores: como usuarios sabemos que hay mucha informacién online
y cuando buscamos respuestas queremos ordenas en la pdgina de resultados, pero como
empresas queremos ser la respuesta que buscan y luchemos contra la competencia para que
dichos buscadores nos consideren la mejor, pagando para que el contenido aparezca en la zona
de anuncios patrocinados y mejorando el contenido para salir bien posicionados en la padgina de
resultados. (Osco, 2020)

Marketing en medios sociales: se ha ido estabilizando y confirmando que las redes
sociales pueden ser el lugar donde conversas de ti a td con clientes y acercarlos a nuestros
valores y convérselos a los aun indecisos para probar y comprar nuestros productos. (Rosales,
2021)

Marketing por el correo electrénico: sigue gozando de buena salud, en entornos
laborales, negocios, aun es una herramienta de venta muy importante, también son para tiendas
online que envian en ocasiones sus ofertas a personas interesadas en recibirlas. (Campines,
2023)

Inbound marketing: es la atraccién y el motivo de que siga la idea de que hay que
atraer al cliente y no perseguirla, queda claro que el centro de toda la estrategia son los usuarios,
para crear este arquetipo es necesario conocer en oportunidad sus necesidades para atraer la

atencién. (Alvarez, 2020)
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Publicidad online: ha pasado por buenos y malos momentos, pero es mds facil de medir,
mds econdmica, mds rdpido de implementar y con mds alcance, pero lo mds importante para las
empresas pequeflas es que pueden hacerlo sin la necesidad de obtener conocimientos ni disefios.
(Estrada, 2020)

Marketing movil: estd presente en la decision de la compra y los usuarios, lo utilizan
para buscar informacidn sobre un producto que estdn vendiendo en la tienda, comprar precios,
quieren conocer sus especificaciones concretas o encontrar otras tiendas cercanas y todo desde
el mévil donde no necesitan interactuar con nadie de la tienda. (Mallcco, 2022)

Las 4 P’s del marketing

Segun Orero, Rey y Palacios (2021) esto cosiste en realizar todo aquello que la
organizacion pueda hacer para vender sus productos, tomando las decisiones correspondientes,
ademads es un instrumento importante para analizar cuatro variables internos de la organizacién
(producto, precio, distribucion y promocion) donde nos permitird conocer las situaciones de las
organizaciones, los cuales son:

Producto: es la mescla de bienes y servicios que una organizacion brinda a su publico,
trata de dar respuesta, ;qué vendo?

Precio: el dinero que el cliente / usuario estaria dispuesto a pagar para adquirir el bien o
servicio, cuando tenemos bien claro el producto que se va ver, trata de dar respuesta, ;cudnto
dinero me van a dar por mi producto?

Distribucion o Plaza: se centra a todas las acciones que realiza la organizacion para que
el producto esté en los establecimientos de los clientes que van a comprar, trata de dar respuesta
(Como hare llegar mi producto o servicios a mis clientes?

Promocion: se describe a todas las estrategias que la organizacién lleva a cabo para dar
a conocer el producto o servicio y que clientes quieren adquirirlo, trata de dar respuesta ;Cémo
conocerdn mis productos o servicios mis clientes?

Que es el marketing digital

Segin Shum (2019) es una aplicacion de estrategias y técnicas de comercializacion
llevada a cabo por los medios digitales, todas las técnicas del marketing son adaptadas al mundo
digital, por ello en la actualidad aparecen nuevas herramientas que facilitan el trabajo y permiten
tener una conexién y comunicacién mds directa con los clientes. Por eso el marketing digital

estd definido por el uso de los dispositivos electronicos, teléfonos inteligentes, computadoras,
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celulares, Tablet y consolas de videojuegos. Asimismo, utilizando la tecnologia y plataformas
como sitios web, canales de television, correo electrénico, aplicaciones mdviles, mensajes SMS,
radios, revistas, periddicos digitales y las redes sociales para conectar e interactuar con los
clientes. (p.24)

Caracteristicas del marketing digital

Segtn Flores, Garcia y Hernandez (2023) esta orientado a detectar oportunidades que hay en el
mercado para que las empresas consigan su objetivo planteado, ademds se encarga de fomentar
el comportamiento de los mercados y las necesidades de los consumidores, finalmente ayuda a
comprender la esencia de este en la actualidad.

Personalizado: permite establecer estrategias adaptas a la medida de la marca, aunque
todas las marcas utilicen los mismos canales de comunicacion, por eso cada uno tiene una
esencia y un mensaje distinto que quieren transmitir a los clientes/consumidores por medio de
los diferentes medios y darle ese toque que distinga de las demés competencias. (Aponte, 2021)

Comunicacion directa y bidireccional: tener ese contacto directo con los clientes /
consumidores facilitard tener una comunicacién mds fluida, rdpida y en el tiempo real, esto
permitird conocer las opiniones, dudas o sugerencias de los consumidores hacia la marca.
(Canarte, Barcia y Baque, 2022)

Datos mas precisos: permite recolectar y analizar informacion que ofrecen los clientes,
lo cual se puede lograr construir una base de datos completa, segmentado y personalizando para
la marca y asf tener esa capacidad de crear una campaia publicitaria, precisa y dirigida al publico
que permite impulsar, potenciar y lograr el segmento especifico de los clientes deseados.
(Huaman, 2021)

Masivo y viral: con poco presupuesto y mucha creatividad se puede alcanzar a muchas
personas utilizando los medios de comunicacién masiva y posicionarse en los motores de
busqueda, traspasando fronteras y dejando huellas de por vida al mundo. (Calero, 2020)

Es experiencia y emocion: el marketing digital al ser personalizado, tienen una
oportunidad unica de identificar e individualizar el mensaje para cada persona, en este caso el
community manager debe comprender y vincularse con el cliente a través de la experiencia, el
sentimiento, emocién y la vivencia, esto permite incrementar la confianza del cliente hacia la

marca. (Navarro, 2023)
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Es capaz de integrar tres mundos: el marketing es capaz de integrar el mundo fisico,
digital y virtual, por eso los medios fisicos siempre existirdn y nos ayudardn a conectar con las
personas porque el mundo digital nos permite conocer las diferentes facetas que posee la
persona, por pena, miedo y vergiienza. (Olano, 2020)

Medios sociales

Son como el océano inmenso, imponente y diverso, con el crecimiento de los medios
sociales han invadido todos los ambitos de nuestras vidas, transformando el estilo de todas las
personas, esto permite estar conectados, comunicados y compartir diferentes experiencias con
nuestras familias, amigos, compafieros y el mundo que no conocemos, ademas ha cambiado la
forma de transmitir mensajes y la informacion, y ha permitido dividir videos, imdgenes, audios,
fotografias o cualquier cosa que se puede transmitir por un medio. (Shum, 2023)

Tu marca en las redes sociales

Segin Blazquez (2019) hoy en dia una pdgina web no es el tnico medio por el que
puedes exponer a través del internet, cada dia se puede hacer acciones comerciales y de
marketing por medio de las redes sociales, por eso es recomendable que mientras buscas tu
marca y tu dominio busques también que esa marca esté disponible en las redes sociales. (p.
159)

Beneficios de las redes sociales en las empresas

Segun Grech (2019) hoy en dia nadie puede contradecir el poder que tienen las redes
sociales y el impacto que esto ha tenido en la manera de desarrollar las cosas en todos los
ambitos, pero los beneficios que trae las redes sociales son: Aumentar la reputacién y la
presencia de las marcas, aumentar el trafico y el posicionamiento en los buscadores, convertir
la marca en un referente en el drea, permite conocer y obtener datos interesantes del mercado
digital, tiene un gran alcance, es econdémica y ayuda a aumentar las ventas y a mejorar la
experiencia y fidelizacion al cliente.

Variable 2: Incrementar las ventas

Segun Garcia y Terdn (2020) es el resultado de la estrategia del marketing y hace
referencia al aumento en la cantidad de los productos o servicios vendidos en un periodo tiempo,
ademads los especialistas en marketing calculan la efectividad que tiene el esfuerzo del marketing

y las promociones que estas aplican al mercado.
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Dimension 1: Estrategias

Es la clave para salir entre una multitud de competidores, cada organizacién es tnica
con sus propios desafios y objetivos, por ello es importante personalizar las estrategias del
marketing para poder abordar los puntos débiles y capitalizar las fortalece de los productos o
marcas, lo cual obtendremos ventas de manera constante y se tendrd una inversion publicitaria
para difundir promociones o mensajes en los medios para asi llegar al publico deseado. (Carpio,
Hancco, Cutipa y Flores, 2019)

Indicador 1: Ventas

Desde hace mas de ciento de afios la gran mayoria a tratado de dar un concepto de venta,
pero gran parte entendemos que la venta no es un concepto sino un proceso, que hace
conocimiento al producto, cliente, presentacion de comunicacion adecuada, demostrando de que
nuestros productos satisfacen las necesidades de nuestros clientes, tiene realmente el valor
afadido tan buscado por el cliente, se llega al cierre y remate de la venta cuando efectivamente
se han cumplido los anteriores mencionados. (Navas, 2019, p. 134)

Las ventas se fundamentan en las ideas que las personas adquirirdn mds bienes o
servicios y que el alto nivel de las ventas da como resultado un alto nivel de ganancias, por eso
las organizaciones tienen un crecimiento en la cantidad de los productos o servicios, vendidos
en un determinado tiempo y es conocida como las ventas actuales y pasadas. (Ortis, Gonzalez y
Giraldo, 2020)

Indicador 2: Inversion publicitaria

Permite que los clientes reaccionen y comenten sobre las promociones que puede lanzar
las empresas como los productos o servicios, lo cual se verdn obligados a gastar en campafias
publicitarias, una gran cantidad de dinero y se podra aprovechar para mejorar campafas. (Uribe
y Sabogal, 2021)

Dimension 2: Presencia en redes sociales

Son fundamentales plataformas de comunicacién en hoy en dia, donde se puede ver
dentro del trabajo, calles, en la casa, y en todos lados, por eso la presencia de las redes sociales
son la principal ventana de la comunicacién en la actualidad, porque permite a trillones de
personas de diferentes comunidades, nacionalidades, idiomas, interactuar sin importar el tiempo

y el espacio, dependiendo de los paises o ciudades. (Giraldo, Ortiz y Castro, 2021)
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Indicador 1: Presencia

Un producto, servicio o marca que no funciona en las redes sociales estd dirigido a
fracasar en el mundo digital, porque en la actualidad la presencia de las redes sociales es una
plaza de vinculacién, donde las organizaciones se pueden comunicar con los usuarios y van
construyendo un relacién, ademads los beneficios son diversos y van desde generar confianza al
consumidor, humanizar la marca o producto, incrementar nuestro volumen de ventas y facilita
el contacto al cliente donde permite interactuar y fortalecer ese vinculo con ellos. (Coaquira,
2020)

Indicador 2: Nuevas técnicas

Las redes sociales han evolucionado la forma en que las organizaciones se promocionan
y se conectan con el publico, por ello hoy en dia las nuevas técnicas que se implementan, se
debe hacer una investigacion en las distintas redes sociales, investigar el comportamiento en
redes sociales de tus clientes, interactuar y reducir el tiempo de las respuestas, ademds se han
convertido muy importante en su vida cotidiana de millones de personas. (Barrera, Lizcano,
Rodriguez y Lesmes, 2021)
Dimension 1: Marketing

Segun Cortez, Arcos y Ballesteros (2022) define al marketing como el desempeiio de las
actividades de negocios que lideran la corriente de bienes y servicios del productor al
consumidor o usuario, asimismo el marketing es una funcién de las empresas y un conjunto de
procesos para crear, comunicar, y entregar valor a los clientes por medio de procedimientos
donde beneficien a la organizacion y a todos los interesados, ademds a generar confianza con
estos medios y obtener precisos accesible para los clientes.

Indicador 1: Generaria confianza

La confianza del cliente es muy importante y la mejor manera de hacerlo es resolver
todas sus necesidades del cliente, conociendo lo que realmente desean, asimismo esta confianza
se debe conseguir por medio de las interacciones cuando hay un dialogo entre cliente y
organizacion, esta debe saber comunicarse de forma correcta y respetuosa, también deberd ser
capaz de aceptar las criticas positivas como negativas y contestar ambas por igual. (Veldzque y

Hernandez, 2019)
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Indicador 2: Precios

La mayoria de las organizaciones consideran al precio como una decision tictica que
debe tomarse a la hora de promocionar un producto o actualizar el desempefio financiero de uno
ya existente, casi las empresas al pedir ayuda sobre los precios buscan asesoria en fijacion de
los precios mds que en estrategias de precios, ademds es la clave, porque mejora la imagen de
la empresa. (Matos, 2021)
Como incrementar las ventas en las empresas

Segin Guerrero (2020) lo primordial es buscar una manera de ayuda a tu equipo de
ventas que serd mds efectiva, es asi que debemos sacar el mayor rendimiento y los recursos que
se tienen a su alcance de la empresa, ya que actualmente existe una gran variedad de estrategias
para conseguir las ventas, las cuales es invertir en publicidad, publicitar la variedad de los
productos o servicios, ofrecer promociones y descuentos, conocer al cliente y mejorar la calidad
de los productos o servicios
Estrategias para incrementar las ventas

Segun Jara (2022) son un conjunto de planes destinadas a mejorar el desempefio del drea
de una organizacién, asimismo es fundamental para generar ganancias, reducir costos operativos
y mejorar la productividad de las empresas, como: Analizar el sector donde vas a competir,
atencion al cliente excepcional de que las empresas piensen mds en ellos, presencia de las redes
sociales, inversion publicitaria, actualizar la publicidad, promociones, resolver las quejas de los
clientes y llevar a cabo encuestas de satisfaccion.
Porque es importante buscar las mejoras de venta

Porque permite el crecimiento de las empresas y se logra alcanzar los objetivos trazados,
por ello se debe conocer los roles de los trabajadores y su nivel de responsabilidad que tienen
con la organizacién, ademds la mejora de venta es para incrementar las ventas a los clientes
actuales, captar clientes potenciales y vender a los clientes de la competencia. Asimismo, si las
ventas son bajas, se debe perfeccionar la capacidad del personal, desarrollar técnicas centradas

en las emociones y en los problemas. (Cameo, 2018)

33



Concepto de empresa

Segun Rajadell (2019) son consideradas como una entidad econémica de produccién y
son capaz de obtener productos o servicios para vender con mds eficacia, por ende, es una
organizaciéon definida por una relaciéon de autoridad, conjunto de elementos humanos,
financieros y técnicos, ademds permite satisfacer las necesidades y deseos existentes en la
sociedad.
Importancia de las empresas

Segin Tello (2018) las empresas son importantes en el desarrollo productivo de los
paises por su contribucién ya que da la oportunidad a que personas sin empleo y de bajos
recursos econdmicos puedan tener su propio empleo, asimismo son el motor de nuestra
economia que ayudan estimular la productividad y a generar un 50% de PBI.
Que son ferreterias

Segtin Adauto (2020) hace mencidn que se trata de un establecimiento comercial de toda
clase de elementos y todo basado en la construccién y en el hogar, normalmente es para el
publico en general ya que estas ferreterias nos sacan de los aprietos y estdn ubicadas en
diferentes puntos de Peru.

Marco conceptual
Medios sociales

Son como el océano inmenso, imponente y diverso, con el crecimiento de los medios
sociales han invadido todos los ambitos de nuestras vidas, transformando el estilo de todas las
personas, esto permite estar conectados, comunicados y compartir diferentes experiencias con
nuestras familias, amigos, compafieros y el mundo que no conocemos, ademas ha cambiado la
forma de transmitir mensajes y la informacion, y ha permitido dividir videos, imdgenes, audios,
fotografias o cualquier cosa que se puede transmitir por un medio. (Shum, 2023)
Marketing

Es el conjunto de actividades destinadas a lograr, con beneficio, la satisfaccion de las
necesidades del cliente/consumidor con un producto o servicio, es decir el marketing es el
andlisis, planificacidn, control de los recursos y actividades de la organizacién que afectan al
cliente, con vistas a satisfacer las necesidades o deseos de grupos escogidos de clientes, logrando

con ello una utilidad. (Lozano, Espinoza y Calderén, 2021)
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Redes sociales

Son fundamentales plataformas de comunicacién en hoy en dia, donde se puede ver
dentro del trabajo, calles, en la casa, y en todos lados, por eso las redes sociales son la principal
ventana de la comunicacién en la actualidad, porque permite a trillones de personas de diferentes
comunidades, nacionalidades, idiomas, interactuar sin importar el tiempo y el espacio,
dependiendo de los paises o ciudades. (Giraldo, Ortiz y Castro, 2021)
Ventas

Desde hace mas de ciento de afios la gran mayoria a tratado de dar un concepto de venta,
pero gran parte entendemos que la venta no es un concepto sino un proceso, que hace
conocimiento al producto, cliente, presentacion de comunicacién adecuada, demostrando de que
nuestros productos satisfacen las necesidades de nuestros clientes, tiene realmente el valor
afnadido tan buscado por el cliente, se llega al cierre y remate de la venta cuando efectivamente
se han cumplido los anteriores mencionados. (Navas, 2019, p. 134)
Ferreterias

Se trata de un establecimiento comercial de toda clase de elementos y todo basado en la
construccién y en el hogar, normalmente es para el publico en general ya que estas ferreterias
nos sacan de los aprietos y estdn ubicadas en diferentes puntos de Perd. (Adauto, 2020)
Empresa

Son consideradas como una entidad econdmica de produccion y son capaz de obtener
productos o servicios para vender con mads eficacia, por ende, es una organizacién definida por
una relacién de autoridad, conjunto de elementos humanos, financieros y técnicos, ademas
permite satisfacer las necesidades y deseos existentes en la sociedad. (Rajadell, 2019)
Precios

La mayoria de las organizaciones consideran al precio como una decision tictica que
debe tomarse a la hora de promocionar un producto o actualizar el desempefio financiero de uno
ya existente, casi las empresas al pedir ayuda sobre los precios buscan asesoria en fijacion de
los precios mds que en estrategias de precios, ademds es la clave, porque mejora la imagen de

la empresa. (Matos, 2021)
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2.3. Hipotesis
Hay estudios que no llevan hipdtesis, pero esta investigacion es descriptiva, describe la
poblacion, explica, recopila informacién lo que se investiga y solo es un método observacional.
(Nicomedes, 2018)
En la siguiente investigacion titulada: El marketing para incrementar las ventas en las empresas
del sector ferreterias de la Ciudad de Chimbote, 2024, que en los estudios descriptivos no se
plantean hipdtesis, por lo tanto, la investigacion que ha realizado no se plantea hipdtesis por ser

una investigacion descriptiva.
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III.  Metodologia

3.1. Tipo, Nivel y Diseiio de Investigacion
El Tipo de investigacion
La investigacion fue de tipo cuantitativo
Segun Valle, Manrique y Revilla (2022) es una investigacion que describen, miden, explican y
se caracteriza para conocer la realidad de los diferentes fendmenos sociales, que pueden
conocerse por medio de la mente humana, los datos son productos de las mediciones realizadas
a las variables de dicho estudio, su propésito es explicar y predecir. Asimismo, el estudio fue
cuantitativo porque tuvo una estructura con la cual se pudo medir, ya que se utilizaron
instrumentos de medicion y evaluacion.
El nivel de investigacion
La investigacion fue de tipo descriptivo - de propuesta
Segiin Tamayo (2018) es recopilar datos e informacién, y la compresion o procesos de los
fendmenos de una determinada investigacion y se trabaja sobre realidades del hecho. Asimismo,
no existe la manipulacion de las variables, tampoco la busqueda de causa efecto, ademds fue
descriptivo porque se describieron todas las caracteristicas del marketing para incrementar las
ventas de los representantes de las empresas del sector ferreterias de la ciudad de Chimbote.
De propuesta
Segtin Arquimedes (2020) menciona que la investigacion de propuesta es un documento formal
y bien elaborado que ofrece una explicacién exhaustiva de lo que se pretende investigar e
incluye una justificacion del porque merece la pena investigarlo y demostrar que tu
investigacion es importante y de alta calidad, en la investigacion se elabor6 un plan de mejora
de acuerdo a los resultados que se encontraron y de esta manera los representantes de las
empresas lograron tomar la decisién e implementarlo.
Diseiio de la investigacion
Para el desarrollo de la investigacion se utilizé un disefio de investigacion no experimental — de
corte transversal
No experimental
Segiin Monroy y Nava (2018) es aquella que se ejecuta sin intervenir con las variables de
estudio, lo que se hace es observar los fendmenos tal y como se dan en su contexto para después

analizarlos. Es decir, fue no experimental porque no se manipulo deliberadamente a las variables
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marketing para incrementar las ventas, solo se describieron tal cual dice la realidad, sin hacer
modificaciones.

Transversal

Segtn Babativa (2019) permite hacer estudios en poblaciones desde la educacion, politica,
salud, entre otros, su eleccion depende del ambito de la investigacion y su objetivo es medir el
nivel de una a mds variables en un solo momento y un tiempo especifico. Es decir, la
investigacion se realiz6 en un determinado tiempo, donde tuvo un inicio y un fin.

3.2.  Poblacion
Poblacién
Segun Robles (2019) es el conjunto de personas u objetos de los que se desea conocer en una
investigacion.

La poblaciéon estuvo formada por 72 representantes de las empresas del Sector
Ferreterias de la Ciudad de Chimbote, lo cual se hizo llegar un informe a la Municipalidad de
Chimbote, solicitando cuantas empresas existen en el afio 2024. Ademads, se tomo en cuenta para
ambas variables a los representantes o administradores, pues son ellos quienes evaluaron el
marketing para incrementar las ventas, se asign6 los siguientes criterios:

Criterios de inclusion: Duefios y administradores

Criterios de exclusion: Clientes, vigilancia y proveedores
Muestra
Segtin Robles (2019) es un subconjunto o parte de la poblacién en que se llevara a cabo la
investigacion y hay métodos para obtener la cantidad de la muestra como formulas.

La muestra estuvo conformada por 14 representantes de las empresas del sector
ferreterias de la Ciudad de Chimbote, 2024. Es decir, se tomo el 58% de la poblacion.
Muestra no probabilistica
Para Velasco y Martinez (2019) es una técnica en donde las personas de la poblacién son
seleccionados aleatoriamente y cada uno cuenta con la misma posibilidad de ser elegidos y
formar parte de la muestra. Ademads, la muestra fue no probabilistico porque se llevé a cabo

mediante métodos de observacion.
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3.3.

Operacionalizacion de las variables

DEFINICION ESCALA DE | CATEGORIAS O
VARIABLE OPERATIVA DIMENSIONES INDICADORES MEDICION VALORACION
El marketing es el conjunto de Medips d? Redes so.ciales
actividades destinadas a lograr la comunicacion Reconocido
satisfaccion o necesidades del Promocionar
. Ofertar .
cliente, y logrando con cada uno Uso del marketing
Variable 1 de ellos una utilidad, ademas nos . Bajar precios
Ganarse al cliente
ayuda ofertar los productos, Productos 1. Nunca
ganarse al cliente, implementar . Encuesta 2. Muy pocas
. . . Conoce al cliente
Marketing medios de comunicacion, Empresa veces
conocer al cliente, el cliente . : Incrementa mds ventas . 3. Algunas
decide y la comunicacién El cliente decide Publico Likert veces
tradicional. (Lozano, Espinoza y Comunicacién Radio, prensa, televisién 4. Casi siempre
Calderon, 2021) tradicional Clientes 5. Siempre
) Es el resultado de la estrategia del . Ventas
Variable 2 Estrategias

Incrementar las
ventas

marketing y hace referencia al
aumento en la cantidad de los
productos o servicios vendidos
con la presencia de las redes
social. (Garcia y Teran, 2020)

Inversion publicitaria

Presencia en redes
sociales

Presencia

Nuevas técnicas

Marketing

Generaria confianza

Precios
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3.4.  Técnicas e instrumentos de recoleccion de datos/informacion
La técnica utiliza fue la encuesta

Segtin Puente (2020) es un método de investigacion empleado en diferentes estudios,
ademds estudia las caracteristicas de todos los grupos involucrados en ella y permitira recolectar
datos verdaderos. (p. 51)

En la investigacion se utiliz6 como técnica la encuesta, lo cual se aplicé a los
representantes de las empresas del sector ferreterias de la Ciudad de Chimbote, donde esta
técnica nos permitio tener informacion para completar el desarrollo de la investigacion. Ademas,
las variables que fueron empleados fue el marketing para incrementar las ventas en las empresas
en estudio.

El instrumento utilizado fue el cuestionario

Segiin Meneses (2022) es un instrumento que se emplea para recoger datos durante el
trabajo de campo o de algunas investigaciones cuantitativas, por ello permite plantear un
conjunto de preguntas para recoger informacion estructurada sobre una muestra de empresas,
personas, entre otros. (p. 9)

En la investigacidn para el recojo de la informacién se utiliz6 como instrumento el cuestionario
en fisico, el cual fue conformado por 27 preguntas en escala nominal y escala Likert, distribuidas
en cuatro partes distintas, las 4 preguntas estuvieron enfocados a los representantes de las
empresas ferreterias, la segunda parte conformado por 5 preguntas dirigidos a las caracteristicas
de las empresas, tercera parte conformado por 12 preguntas del marketing y las 6 dltimas
preguntas esta referidas para incrementar las ventas (Anexo 2). Se realizo la validacién por
medio de juicio de expertos en la que 3 profesionales de administracién con grado de maestria
analizaron y aprobaron el cuestionario para su aplicacion (Anexo 3). Asimismo, la confiabilidad
de los cuestionarios se estimé por medio de la formula KR-20 de Kuder-Richardson en donde
las 4 preguntas estuvieron enfocados a los representantes de las empresas y la segunda parte
conformado por 5 preguntas dirigidos a las caracteristicas de las empresas del sector ferreterias,
donde fue de un valor de 0.629, lo que indica que los instrumentos tienen una excelente
confiabilidad. Ademads, la confiabilidad de los cuestionarios se estimé por medio del Coeficiente
de Alfa de Cronbach en donde el resultado para las variables, el marketing para incrementar las
ventas fue de un valor de 0.716, lo que indica que los instrumentos tienen una buena

confiabilidad (Anexo 3).

40



3.5. Método de analisis de datos/informacion

Segun Pefia (2019) integra diferentes operaciones en el que el investigador somete
ciertos datos, ademads se utiliza para poder agrupar informacién que en verdad se requieren y
con la que se puede desarrollar la investigacion final de dicho estudio desarrollado.

Para la investigacion de los datos recolectados se hizo uso del andlisis descriptivo de las
variables en estudio, se elaboraron tablas de distribucion de frecuencias absolutas y relativas
porcentuales, asi como figuras estadisticas.

Asimismo, como primer lugar se utiliz6 el Microsoft Word para la redaccion del trabajo
de investigacion y posteriores modificaciones, posteriormente se hizo el uso del Microsoft Excel
donde se ejecutaron las tabulaciones, elaboracion de tablas, disefio de figuras correspondientes
a los resultados, obtenidos de las encuestas realizadas, se utiliz6 el Pdf para las presentaciones
de las actividades realizadas, se usé el turnitin en donde se puede medir el porcentaje de
similitud con otras investigaciones, asi como el uso del Mendeley para la generacion de las
referencias bibliograficas en norma Apa 7% edicién y finalmente se hizo uso del programa
Microsoft Power Point para elaborar diapositivas y ser sustentado al docente tutor y ante los
jurados.

3.6.  Aspectos Eticos
La investigacion se realiz6 en base al Reglamento de Integridad Cientifica de la Universidad
Catdlica los Angeles de Chimbote, aprobado por el consejo Universitario con Resolucién N°
0277-2024-CU-ULADECH Catolica, de fecha 14 de marzo del 2024, que las rigen son:

a) Respeto y proteccion de los derechos de los intervinientes: Se respaldo la proteccién
de todos los encuestados en la investigacion, protegiendo su privacidad. Ademas, no se
incluy6 los datos personales como los apellidos y nombres, nimeros de teléfono o
direcciones en el consentimiento informado y en el cuestionario que fue en fisico.
Asimismo, no se tomaron fotos sin su debida autorizacién de los representantes y se
inform6 a cada participante que dichos datos recolectados serdn utilizados solo para la
investigacion, finalmente se le hizo conocer que tienen la opcidon de abstenerse de

brindar la informacién requerida.
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b)

d)

Cuidado del medio ambiente: Se aplico con la finalidad de proteger el medio ambiente
y conservar la biodiversidad y naturaleza, asi como prevenir la deforestacion. Asimismo,
no se utilizé papel bond, si no se optd utilizar papeles reciclados para imprimir los
cuestionarios que fueron empleados, también se disminuy6 el uso excesivo de la luz al
utilizar el foco, laptop, celular o computadora y se prendia la impresora en su debido
tiempo para ahorrar energia.

Libre participacion por propia voluntad: Se logro que todos los encuestados estén
informados de los propdsitos y finalidades de dicha investigacion en las que participaron.
Ademds, se solicité la participacion de los representantes o administradores,
asegurandonos de su compresion y obtener su firma en el consentimiento informado.
Asimismo, no fueron obligados de participar sino por su propia voluntad y en cualquier
momento podrieron rechazar su participacion.

Beneficencia, no maleficencia: Durante la investigacion y con los resultados
encontrados se asegurd el bienestar de los participantes sin causar dafios adversos.
Asimismo, se informo a los representantes que su cooperacion brindada a través de la
informacidn no les causara ningin problema legal, ademads se garantizo6 el respeto a sus
solicitudes, como manteniendo la privacidad que no conozcan de sus respuestas en dicho
cuestionario y finalmente se explic6 a cada uno la importancia de su participacion en el
estudio de investigacion.

Integridad y honestidad: se trabajé con integridad en todas las actividades de la
investigacion, consiguiendo informacion real y veraz por medio de la técnica de la
encuesta y a través de la busqueda de diarios, libros, articulos, tesis, revistas y paginas
confiables que fueron empleados de manera correcta con honestidad, transparencia,
justicia y responsabilidad.

Justicia: En la investigacion se utilizé un trato amable y respetuoso, que permitié tomar
las mejores decisiones con todos participantes, ademads fue equitativo con cada uno de
ellos, en brindar a cada representante las mismas posibilidades de riesgo o beneficio,
independientemente de su condicidn social, creencias o de género. Asimismo, se dio a
conocer el propdsito y la relevancia de la encuesta, asi como la importancia de su

participacion.
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IV.  Resultados
Objetivo especifico 1. Describir las caracteristicas de los representantes de las empresas del

Sector Ferreterias de la Ciudad de Chimbote, 2024

Tabla 1
Caracteristicas de los representantes de las empresas del Sector Ferreterias de la Ciudad de

Chimbote, 2024

Representantes de  las

n %
empresas
Edad
18 a 30 anos 2 14.00
31 a 50 anos 10 72.00
51 a mas afos 2 14.00
Total 14 100.00
Genero
Masculino 6 43.00
Femenino 8 57.00
Total 14 100.00
Grado de instruccion
Sin instruccion 0 0.00
Primaria 0 0.00
Secundaria 8 57.00
Estudios Universitarios 6 43.00
Total 14 100.00
Cargos que desempefian
Duefio 7 50.00
Administrador 6 43.00
Ninguno 1 7.00
Total 14 100.00

Nota. Datos obtenidos del cuestionario aplicado a los representantes de las empresas del Sector

Ferreterias de la Ciudad de Chimbote, 2024.
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Figura 1

Caracteristicas de los representantes de las empresas del Sector Ferreterias de la Ciudad de Chimbote, 2024

80,00%
70,00%
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50,00%
40,00%
30,00%
20,00%
10,00%

0,00%
Edad Genero Grado de instrucciéon Cargos que desempefian
B 18 a 30 afios 14,00%

B 31 a 50 afios 72,00%
B 51 a mas afios 14,00%
Masculino 43,00%
B Femenino 57,00%
B Sin instruccion 0,00%
M Primaria 0,00%
B Secundaria 57,00%
W Estudios Universitarios 43,00%
H Duefio 50,00%
B Administrador 43,00%
Hm Ninguno 7,00%

Nota. Datos obtenidos del cuestionario aplicado a los representantes de las empresas del Sector Ferreterias de la Ciudad de Chimbote,
2024,
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Objetivo especifico 2. Identificar las caracteristicas de las empresas del Sector Ferreterias de la

Ciudad de Chimbote, 2024

Tabla 2

Caracteristicas de las empresas del Sector Ferreterias de la Ciudad de Chimbote, 2024

Caracteristicas de las empresas n %
Trabajadores que laboran son:

Familiares 6 43.00
Terceros 7 50.00
Soloayb 1 7.00
Total 14 100.00
Estabilidad laboral de los trabajadores

Permanentes 9 64.00
Eventuales 5 36.00
Total 14 100.00
Cantidad de trabajadores

1 a 5 trabajadores 13 93.00
6 a 10 trabajadores 1 7.00
11 a mas trabajadores 0 0.00
Total 14 100.00
Motivo para crear la empresa

Perdidas de trabajo 0 0.00
Acceder a mas financiacion 6 43.00
Generar empleo 6 43.00
Otros 2 14.00
Total 14 100.00
Tiempo de permanencia en el rubro

3 afios 2 14.00
4 a 6 afos 1 7.00
7 a mas afios 11 79.00
Total 14 100.00

Nota. Datos obtenidos del cuestionario aplicado a los representantes de las empresas del Sector

Ferreterias de la Ciudad de Chimbote, 2024.
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Figura 2

Caracteristicas de las empresas del Sector Ferreterias de la Ciudad de Chimbote, 2024
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Trabajadores que Estabilidad laboral de Cantidad de Motivo para crear la Tiempo de
laboran son: los trabajadores trabajadores empresa permanencia en el
rubro
B Familiares 43,00%
M Terceros 50,00%
mSoloayhb 7,00%
Permanentes 64,00%
M Eventuales 36,00%
M 1 a5 trabajadores 93,00%
M6 a 10 trabajadores 7,00%
W 11 a mas trabajadores 0,00%
M Perdidas de trabajo 0,00%
B Acceder a mas financiacion 43,00%
B Generar empleo 43,00%
W Otros 14,00%
M 3 afios 14,00%
4 a 6 ainos 7,00%
7 a mas afios 79,00%

Nota. Datos obtenidos del cuestionario aplicado a los representantes de las empresas del Sector Ferreterias de la Ciudad de Chimbote,
2024.
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Objetivo especifico 3. Determinar las caracteristicas del marketing en las empresas del Sector

Ferreterias de la Ciudad de Chimbote, 2024

Tabla 3

Caracteristicas del marketing en las empresas del Sector Ferreterias de la Ciudad de

Chimbote, 2024.

Marketing n %
La empresa implementa diferentes

herramientas de redes sociales para llegar

mas al cliente

Nunca 1 7.00
Muy pocas veces 3 21.00
Algunas veces 5 36.00
Casi siempre 0 0.00
Siempre 5 36.00
Total 14 100.00
Poner en funcionamiento todas las redes

sociales servird para ser reconocido en el

mercado

Nunca 2 14.00
Muy pocas veces 3 22.00
Algunas veces 3 21.00
Casi siempre 0 0.00
Siempre 6 43.00
Total 14 100.00
Cree usted que su empresa necesita de una

pagina web para promocionar sus productos

Nunca 1 7.00
Muy pocas veces 2 14.00
Algunas veces 3 22.00
Casi siempre 1 7.00
Siempre 7 50.00
Total 14 100.00
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Figura 3

Caracteristicas del marketing en las empresas del Sector Ferreterias de la Ciudad de Chimbote, 2024.
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herramientas de redes servird para ser reconocido en para promocionar sus

sociales para llegar més al el mercado productos
cliente
® Nunca 7,00% 14,00% 7,00%
B Muy pocas veces 21,00% 22,00% 14,00%
B Algunas veces 36,00% 21,00% 22,00%
= Casi siempre 0,00% 0,00% 7,00%
B Siempre 36,00% 43,00% 50,00%

Continua...
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Objetivo especifico 3. Determinar las caracteristicas del marketing en las empresas del Sector

Ferreterias de la Ciudad de Chimbote, 2024

Tabla 3

Caracteristicas del marketing en las empresas del Sector Ferreterias de la Ciudad de

Chimbote, 2024.

Marketing n %
Considera que el uso del marketing es

beneficioso para vender los productos de su

empresa

Nunca 0 0.00
Muy pocas veces 0 0.00
Algunas veces 1 7.00
Casi siempre 2 14.00
Siempre 11 79.00
Total 14 100.00
La empresa baja los precios para atraer mas

clientes

Nunca 0 0.00
Muy pocas veces 1 7.00
Algunas veces 3 22.00
Casi siempre 2 14.00
Siempre 8 57.00
Total 14 100.00
Los productos que ofrece la empresa son

de buena calidad

Nunca 0 0.00
Muy pocas veces 0 0.00
Algunas veces 0 0.00
Casi siempre 1 7.00
Siempre 13 93.00
Total 14 100.00
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Figura 3

Caracteristicas del marketing en las empresas del Sector Ferreterias de la Ciudad de Chimbote, 2024.
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empresa
0,00%

0,00%
7,00%
14,00%
79,00%

La empresa baja los precios
para atraer més clientes
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Objetivo especifico 3. Determinar las caracteristicas del marketing en las empresas del Sector

Ferreterias de la Ciudad de Chimbote, 2024

Tabla 3
Caracteristicas del marketing en las empresas del Sector Ferreterias de la Ciudad de

Chimbote, 2024.

Marketing n %
Utiliza las encuestas para interactuar con sus
clientes y conocer sus opiniones

Nunca 6 43.00
Muy pocas veces 2 14.00
Algunas veces 2 14.00
Casi siempre 1 7.00
Siempre 3 22.00
Total 14 100.00
La empresa sabe lo que busca realmente el

cliente

Nunca 0.00

0

Muy pocas veces 0 0.00
Algunas veces 3 22.00
Casi siempre 2 14.00
Siempre 9 64.00
Total 14 100.00
Mediante el marketing la empresa

incrementa la venta de sus productos

Nunca 1 7.00

Muy pocas veces 1 7.00

Algunas veces 2 14.00

Casi siempre 0 0.00

Siempre 10 72.00

Total 14 100.00
Continua...
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Figura 3

Caracteristicas del marketing en las empresas del Sector Ferreterias de la Ciudad de Chimbote, 2024.
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Objetivo especifico 3. Determinar las caracteristicas del marketing en las empresas del Sector

Ferreterias de la Ciudad de Chimbote, 2024

Tabla 3
Caracteristicas del marketing en las empresas del Sector Ferreterias de la Ciudad de

Chimbote, 2024.

Concluye.
Marketing n %
El publico estd bien informado de los
productos o servicios que brinda
Nunca 0 0.00
Muy pocas veces 0 0.00
Algunas veces 1 7.00
Casi siempre 2 14.00
Siempre 11 79.00
Total 14 100.00
La empresa apuesta por los medios de
comunicacién tradicional como la radio,
prensa o television
Nunca 12 86.00
Muy pocas veces 0 0.00
Algunas veces 1 7.00
Casi siempre 0 0.00
Siempre 1 7.00
Total 14 100.00
Interactta usted con sus clientes por medio
de la comunicacion tradicional
Nunca 10 72.00
Muy pocas veces 2 14.00
Algunas veces 0 0.00
Casi siempre 1 7.00
Siempre 1 7.00
Total 14 100.00

Nota. Datos obtenidos del cuestionario aplicado a los representantes de las empresas del Sector

Ferreterias de la Ciudad de Chimbote, 2024
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Figura 3
Caracteristicas del marketing en las empresas del Sector Ferreterias de la Ciudad de Chimbote, 2024.

Concluye...
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El publico esta bien La empresa apuesta por los Interactia usted con sus
informado de los productos medios de comunicacién clientes por medio de la
0 servicios que brinda tradicional como la radio, comunicacion tradicional
prensa o television
B Nunca 0,00% 86,00% 72,00%
B Muy pocas veces 0,00% 0,00% 14,00%
B Algunas veces 7,00% 7,00% 0,00%
Casi siempre 14,00% 0,00% 7,00%
E Siempre 79,00% 7,00% 7,00%

Nota. Datos obtenidos del cuestionario aplicado a los representantes de las empresas del Sector Ferreterias de la Ciudad de Chimbote,

2024
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Objetivo especifico 4. Describir las caracteristicas del marketing para incrementar las ventas

en las empresas del Sector Ferreterias de la Ciudad de Chimbote, 2024

Tabla 4

Caracteristicas del marketing para incrementar las ventas en las empresas del Sector

Ferreterias de la Ciudad de Chimbote, 2024.

Incrementar ventas n %
Considera usted que la empresa deberia

ofrecer ventas online con el precio de los

productos

Nunca 2 15.00
Muy pocas veces 1 7.00
Algunas veces 2 14.00
Casi siempre 1 7.00
Siempre 8 57.00
Total 14 100.00
Cree usted que se debe invertir en

publicidad en distintos canales para dar a

conocer nuestra marca o producto

Nunca 2 14.00
Muy pocas veces 0 0.00
Algunas veces 0 0.00
Casi siempre 0 0.00
Siempre 12 86.00
Total 14 100.00
Considera que la presencia en las redes

sociales permite fortalecer la marca o

producto y alcanzar un publico més grande

Nunca 1 7.00
Muy pocas veces 1 7.00
Algunas veces 1 7.00
Casi siempre 0 0.00
Siempre 11 79.00
Total 14 100.00
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Figura 4

Caracteristicas del marketing para incrementar las ventas en las empresas del Sector Ferreterias de la Ciudad de Chimbote, 2024.
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Continua...
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Objetivo especifico 4. Describir las caracteristicas del marketing para incrementar las ventas

en las empresas del Sector Ferreterias de la Ciudad de Chimbote, 2024

Tabla 4
Caracteristicas del marketing para incrementar las ventas en las empresas del Sector

Ferreterias de la Ciudad de Chimbote, 2024.

Concluye.
Incrementar ventas n %
Cree usted que el mundo de la tecnologia
nos aporta nuevas técnicas de ventas para
satisfacer a los clientes
Nunca 0 0.00
Muy pocas veces 0 0.00
Algunas veces 1 7.00
Casi siempre 0 0.00
Siempre 13 93.00
Total 14 100.00
Cree usted que el marketing generaria
confianza al cliente para comprar sus
productos
Nunca 0 0.00
Muy pocas veces 0 0.00
Algunas veces 2 14.00
Casi siempre 0 0.00
Siempre 12 86.00
Total 14 100.00
Cree usted que los precios que brinda son
comodos
Nunca 0 0.00
Muy pocas veces 0 0.00
Algunas veces 0 0.00
Casi siempre 0 0.00
Siempre 14 100.00
Total 14 100.00

Nota. Datos obtenidos del cuestionario aplicado a los representantes de las empresas del Sector

Ferreterias de la Ciudad de Chimbote, 2024.
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Figura 4
Caracteristicas del marketing para incrementar las ventas en las empresas del Sector Ferreterias de la Ciudad de Chimbote, 2024.

Concluye...
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Cree usted que el mundo de Cree usted que el marketing Cree usted que los precios
la tecnologia nos aporta generaria confianza al cliente que brinda son cémodos
nuevas técnicas de ventas para comprar sus productos
para satisfacer a los clientes
B Nunca 0,00% 0,00% 0,00%
B Muy pocas veces 0,00% 0,00% 0,00%
B Algunas veces 7,00% 14,00% 0,00%
Casi siempre 0,00% 0,00% 0,00%
B Siempre 93,00% 86,00% 100,00%

Nota. Datos obtenidos del cuestionario aplicado a los representantes de las empresas del Sector Ferreterias de la Ciudad de Chimbote,
2024.
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Objetivo especifico 5. Elaborar una propuesta de un plan de mejora en el marketing para incrementar las ventas en las empresas del

Sector Ferreterias de la Ciudad de Chimbote, 2024

Tabla 5

Propuesta de mejora en el marketing para incrementar las ventas en las empresas del Sector Ferreterias de la Ciudad de Chimbote,

2024.
. . Problemas Consecuencias . .
Variable | Indicadores Causa del problema Acciones de mejora Responsable | Presupuesto
encontrados del problema
Las empresas son | El hecho de que | Para mejorar la
muchas y no lo estdn | los clientes no interaccién con el
dando seguimiento a los | contesten las cliente y empresa
clientes, falta de animo, | encuestas  tiene se debe
no van de la mano con la | consecuencias implementar
tecnologia y no son | negativas para la encuestas  online
interactivos. empresa, tanto a ara  saber ue
El 43% de los p p . q
corto como a largo necesitan los
representantes .
. Muchas de las empresas | plazo, algunas de clientes o desean
consideran que . .
o hacen encuestas | ellas es la perdida que mejores como
nunca utilizan . } P -
. demasiadas largas y no | de informacién y empresa. -Duefio
Marketing Encuesta |las encuestas A . . . S/.500.00
ara interactuar toman las acciones sin | de oportunidades, |® Desarrollar -Administrador
p . identificar cuales | competitividad, habilidades donde
con sus clientes . s
factores contribuyen al | de credibilidad y ayude a recoger

y conocer Ssus
opiniones

problema, lo cual haria
perder tiempo y
recursos.

No tienen el presupuesto
suficiente como para
hacer dichas encuestas o
el poco conocimiento de

de confianza.

Se crea mala
imagen de las
empresas, Ccomo
productos, mala
atencién, menos
ganancias y

opiniones 'y su
punto de vista de
las personas.
Mantener a
personas

actualizados y ver
sus  necesidades.
Asimismo, brindar

las
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poder innovar y lograr
posicionar a la empresa.

pérdidas de
ventas.

Disminuye la
rentabilidad y la
competitividad al
no poder mejorar
el  rendimiento,
calidad y la
innovacién de los
trabajos.

un pequeio
incentivo al cliente
por darse el tiempo
de responder las
encuestas.

Aplicar encuestas
andnimas para que
el cliente se sienta
libra de expresar
cualquier

problema.

Radio,
prensa,
television

El 86% de los
representantes
afirmaron que
nunca las
empresas

apuestan  por
los medios de
comunicacién
tradicional

Por miedo a las nuevas
tecnologias que pueda
afectar a los medios de
comunicacion
tradicional y los
problemas financieros.

Porque las formas de
comunicacién han
cambiado con el paso de
los afios y ya no tiene el
mismo impacto y es
comento de considerar
nuevas tecnologias y
muchas de las empresas
han comenzado en
invertir en marketing
digital, generando una
mayor audiencia.

Por lo efectos
negativos que esto
podria ocasionar y
por la pérdida del
protagonismo,
perdiendo dinero
antes los medios
innovadores y
llegar a una cierta
cantidad de
clientes por un dia
a dos dias.

Por la expandi6
del fenémeno de
masas de internet,
donde la sociedad
y los clientes de
las empresas estan
experimentando

Definir claramente
los objetivos que
quiere lograr la
empresa con este
medio.

Debe adaptar
anuncios segun la
preferencia del
oyente.

Se debe eliminar
informacion
confusa para tomar
decisiones
asertivas a formar
de la empresa.

-Dueino
-Administrador

S/. 1000.00

60




La publicidad
tradicional ya no es el
mismo impacto que
tenia, porque los

clientes estin cansados
de que atacan de
mensajes y promociones
que quieren obligarlos a
comprar productos, cosa
que la mayoria lo
rechaza.

los temores ante la

aparicion de
nuevas
tecnologias, que

parecen siempre a
arruinar un modo

de vida
supuestamente
perfeto.

Porque tienen
posibles  costos

diarios, dificultad
para medir el nivel
de alcance,
fuentes pocos
confiables, exceso
de publicidad vy
promociones.

Clientes

El 72% de los
representantes

mencionaron

que nunca
interactdan con
sus clientes por
medio de la

Falta de compromiso de
las empresas y la
desmotivacion laboral
que trae como
consecuencia el retraso
de las publicidades de
los productos.

Se tienen menos
ventas, se crea una
mala imagen de la

empresa  donde
puede caer al
fracaso.

No se podra llegar

Implementar  los

medios de
comunicacion
tradicional para

interactuar con los
clientes.

Mantener a los
clientes y demas

., Porque se incrementan | a  un ublico
comunicacion d . P personas
tradicional precios para las | objetivo las cuales actualizadas de los
publicidades, y nunca | se perderd productos o
los responsables de | oportunidades.

-Dueiio
-Administrador

S/.500.00
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estos departamentos o servicios que se
duefios llegan a reunirse brinden.
para poner de acuerdo. | Escaso Establecer
Porque las empresas | crecimiento y objetivos, conocer
invierten y nunca tienen | desarrollo como a la audiencia,
resultados a pesar de las | negocio, sin un planificacién  del
grandes  publicidades | plan claro vy calendario, medir y
que hacen de sus | acciones analizar resultados
productos. concretas, donde y fomentar la
serd dificil interaccioén con las
alcanzar los personas.
objetivos y
superar las
expectativas.
Por miedo al fracaso de | Los productos Desarrollo de
la empresa y perder una | pueden disminuir habilidades
gran de cantidad de | si se tienen una comunicativas
dinero y una | mala publicidad donde ayude a
El 54% de los comunicacién lenta que | por lo que las resolver los
repres.entantes retrasa la toma de | personas podrian problemas.
mencionaron

que nunca se
debe invertir en

decisiones.

tener menos
oportunidades de

Se debe planear y
trazar objetivos y

Incrementar | Inversion ublicidad  en Por los precios y los | comprar. tomar buenas | -Duefio S/ 500.00
las ventas | publicitaria gi tintos cupones  que  otros decisiones para el | -Administrador ' '
S 1 medios sociales ofrecen | Ademds, porque bien de la empresa.
ra . )
canales — para | sus potenciales | las empresas Invertir en redes

dar a conocer . ~ ;
anunciantes, porque este | pequefias no sociales porque te
nuestra marca o . : e
duct medio es sumamente | tienen tantos permitira Hegar a
producto. COSt0sO. ingresos o capital un publico amplio
como les gustaria mds preciso que
tener, por lo que otros medios
se ven obligados a publicitarios.
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La empresa no cuenta
con el presupuesto
suficiente como para
hacer dichas inversiones
publicitarias, pero en
realidad debemos, de
velar con una inversion.

evitar invertir en
cosas que sienten
que no necesitan.

inversion
es

La
publicitaria
usada para
impulsar las
capacidades de las
organizaciones,
asi como las
expectativas  de
los clientes,
dichas
expectativas
pueden ser
exageradas por el
descuidado 0
reveladas como
falsas en forma de
mala publicidad y
pérdida de
confianza en la
empresa.
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V. Discusion
Respecto al objetivo especifico N°1: Describir las caracteristicas de los representantes de

las empresas del Sector Ferreterias de la Ciudad de Chimbote, 2024.

Edad: El 72% de los encuestados afirmaron que estan entre la edad de 31 a 50 afios (Tabla 1).
Estos resultados coinciden a lo encontrado por Valencia (2021) en su investigacion
caracteristicas del marketing como factor relevante de la gestion de calidad en las micro y
pequenias empresas del sector comercio, rubro venta minorista de articulos de la ferreteria del
distrito de Chimbote, 2019. Donde menciono que el 53,18% tienen entre 31 a 50 afios, pero
contrastan con los resultados encontrados por Zurita (2021) en su tesis gestion de calidad y
marketing digital como factor relevante en la propuesta de mejora en las micro y pequenias
empresas, sector comercio, rubro ferreterias en el distrito de Castilla, 2020. Senala que el 60%
tienen entre 40 a 49 afos. Esto demuestra que la mayoria de los representantes estan entre la
edad de 31 a 50 afios, y contar con mayores de edad nos permite mejorar habilidades de
comunicacion, suelen tener mayor experiencia en muchas areas y resolver problemas de una
mejor manera y adaptarse a los cambios. Ademas, contar con jovenes profesionales se ha
convertido en una prioridad para las organizaciones que desean prosperar, los jévenes con su
creatividad, energia y habilidades, son un activo necesario para cualquier empresa que busca

innovar y crecer en el &mbito empresarial.

Género: El 57% sefialaron que los representantes de las empresas son de género femenino
(Tabla 1). Estos resultados son similares a lo encontrado por Candiotti (2021) en su
investigacion gestion de calidad bajo el enfoque del marketing en las mypes del sector comercio,
rubro ferreterias, distrito y provincia de Satipo, aiio 2018. El cual indica que el 67% son de
género femenino, pero contrastan con los resultados encontrados por Zurita (2021) en su tesis
gestion de calidad y marketing digital como factor relevante en la propuesta de mejora en las
micro y pequenias empresas, sector comercio, rubro ferreterias en el distrito de Castilla, 2020.
Donde menciona que el 60% son de género masculino. Esto demuestra que la mayoria de los
representantes son de género femenino, contar con habilidades femeninas mejora la
productividad de la empresa, son mas activas en el mercado y se pueden adaptar a cualquier

cambio laboral, a pesar de la mayoria de incorporacién de mujeres en el trabajo, siguen
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existiendo una clara brecha de género en la participacion de empleo, donde los hombres también
gocen de mas y mejores oportunidades de participar en los mercados de trabajo, esta relaciona

con la contribucion de las mujeres.

Grado de instruccion: El 57% afirmaron que su grado de instruccidon son estudios primarios
(Tabla 1). Estos resultados coinciden a lo encontrado por Pinedo (2023) en su investigacion
caracterizacion del marketing como factor relevante para la gestion de calidad en las micro y
pequeriias empresas del sector comercio rubro venta minorista de articulos de ferreteria en el
centro comercial las Malvinas del distrito de Chimbote, 2019. El cual indica que el 30% cuentan
con estudios primarios, mientras que Oviedo (2020) en su tesis gestion de calidad con el uso
del marketing y plan de mejora en las micro y pequeiias empresas sector comercio, rubro
ferreterias en la avenida pacifico, distrito de nuevo Chimbote, provincia del santa, 2018.
Menciona que el 38.40% no tiene grado de instruccion superior universitario. Esto demuestra
que la mayoria de los encuestados tienen solo estudios primarios, pero hay personas
emprendedoras que crean su propia empresa por necesidades sociales y econdmicas, sin
necesidad de terminar los estudios universitarios y lo que mas vale es la experiencia y la
trayectoria. Pero tener estudios universitarios con tu licenciatura o certificados adicionales
recomendados de tu carrera puedes encontrar trabajo, donde te permitird progresar, obtener
habilidades, creatividad y adaptarse rapido a los cambios de las empresas, las cuales también

tendras la oportunidad de aprender y un mayor compromiso con la empresa.

Cargos que desempeiian: El 50% de los representantes sefialaron que se desempefian como
duenos (Tabla 1). Estos resultados coinciden a lo encontrado por Oviedo (2020) en su tesis
gestion de calidad con el uso del marketing y plan de mejora en las micro y pequerias empresas
sector comercio, rubro ferreterias en la avenida pacifico, distrito de nuevo Chimbote, provincia
del santa, 2018. El cual indica que el 53.80% son duefios, pero difieren con los resultados
encontrados por Valencia (2022) en su investigacion caracteristicas del marketing como factor
relevante de la gestion de calidad en las micro y pequerias empresas del sector comercio, rubro
venta minorista de articulos de la ferreteria del distrito de Chimbote, 2019. Donde senala que
el 40.48% son administradores. Esto demuestra que la mayoria relativa de los representantes se

desempefian como duefios, lo cual permite a las empresas cumplir con las metas y objetivos
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trazados, asimismo establecer tu propio horario y tomas decisiones sin tener que responder a
nadie mas. Ademas, los cargos que cada uno desempefia en una organizacién son un grupo de
tareas y funciones que cada persona tiene asignada o se gana ese puesto por su buen desempefio

laboral.

Respecto al objetivo especifico N° 2: Identificar las caracteristicas de las empresas del

Sector Ferreterias de la Ciudad de Chimbote, 2024.

Trabajadores que laboran: El 50% de los encuestados sefialaron que los trabajadores que
laboran son terceros (Tabla 2). Estos resultados coinciden a lo encontrado por Oviedo (2022) en
su tesis gestion de calidad con el uso del marketing y plan de mejora en las micro y pequeiias
empresas sector comercio, rubro ferreterias en la avenida pacifico, distrito de nuevo Chimbote,
provincia del santa, 2018. Donde menciona que el 76.90 % son trabajadores terceros, pero
difiere con Valencia (2022) en su investigacion caracteristicas del marketing como factor
relevante de la gestion de calidad en las micro y pequerias empresas del sector comercio, rubro
venta minorista de articulos de la ferreteria del distrito de Chimbote, 2019. Quien afirma que
el 66.67% en su mayoria son familiares. Esto demuestra que la mayoria relativa de los
trabajadores que laboran son terceros, y contar con trabajadores externos compartes
conocimientos, creas un clima laboral en que la armonia y la colaboracion estén siempre y la
experiencia. También el reclutamiento externo puede ayudar a las organizaciones encontrar la
persona correcta, ademas la gestion del talento es una de las partes cruciales de un departamento
de recursos humanos, pero tener una experiencia enriquece tu carrera y ayuda a distinguirte en

el mercado laboral.

Estabilidad laboral de los trabajadores: El 64% mencionaron que la estabilidad laboral de
los trabajadores es permanente (Tabla 2). Estos resultados coinciden a lo encontrado por Pinedo
(2023) en su investigacion caracterizacion del marketing como factor relevante para la gestion
de calidad en las micro y pequeiias empresas del sector comercio rubro venta minorista de
articulos de ferreteria en el centro comercial las Malvinas del distrito de Chimbote, 2019.
Donde menciona que el 70% son permanentes, pero también difieren con los resultados de

Velasquez (2020) en su investigacion la gestion de calidad y el uso del marketing en las micro
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y pequeiias empresas del sector comercio rubro ferreterias del distrito de Sullana, aiio 2018.
Quien indica en sus resultados que el 56.6% son trabajadores eventuales. Esto demuestra que la
mayoria de los representantes mencionan que su estabilidad de sus trabajadores es permanente,
porque tienen una mayor seguridad y control en su vida, donde te permite ser mas sociable,
gracias al trabajo estable, puedes organizar tu vida mejor y ser una fuente de ingresos estable.
Pero tener trabajadores eventuales te permitira conocer de cerca la organizacion, cultura y sus
procesos, todo esto te puede ayudar a decidir si deseas buscar un empleo permanente en esa
empresa, y a tener un mayor alcance en el aprendizaje y desarrollo. Muchos de los trabajadores
estan desarrollando habilidades, experimentando, mientras se van preparando para avanzar en

su carrera profesional.

Cantidad de trabajadores: El 93% sefialaron que la cantidad de trabajadores es de 1 a 5
trabajadores (Tabla 2). Estos resultados son similares a lo encontrado por Zurita (2021) en su
tesis gestion de calidad y marketing digital como factor relevante en la propuesta de mejora en
las micro y pequefias empresas, sector comercio, rubro ferreterias en el distrito de castilla,
2020. Menciona que el 80% son de 1 a 5 trabajadores, pero también difieren con los resultados
de Velasquez (2020) en su investigacion la gestion de calidad y el uso del marketing en las
micro y pequeiias empresas del sector comercio rubro ferreterias del distrito de Sullana, aiio
2018. Quien indica en sus resultados que el 67% son mas de 11 trabajadores. Esto demuestra
que la mayoria de los encuestados afirmaron que la cantidad de los trabajadores son de 1 a 5
trabajadores, y contar con trabajadores de dicha cantidad hace que aumente la productividad ya
que ellos son la cara de la empresa y gracias a ellos, a sus esfuerzos, conocimientos y talento,
es posible lograr las metas propuestas por la entidad. Tener una gran cantidad de trabajadores
son mas resolutivos, mejoran su forma de pensar y se obtienen ideas mas innovadoras, pero las

empresas tienen una gran oportunidad de crear un ambiente laboral mas unido.

Motivo para crear la empresa: El 43% afirmaron que el motivo de crear la empresa es generar
empleo (Tabla 2). Estos resultados coinciden a lo encontrado por Pinedo (2023) en su
investigacion Caracterizacion del marketing como factor relevante para la gestion de calidad
en las micro y pequerias empresas del sector comercio rubro venta minorista de articulos de

ferreteria en el centro comercial las Malvinas del distrito de Chimbote, 2019. Quien indica en
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sus resultados que el 70% es generar empleo, pero difieren con Zurita (2021) en su investigacion
gestion de calidad y marketing digital como factor relevante en la propuesta de mejora en las
micro y pequerias empresas, sector comercio, rubro ferreterias en el distrito de castilla, 2020.
Donde senala que el 90% es generar ganancias. Esto demuestra que la mayoria de los
representantes mencionaron como motivo de crear su empresa es generar empleo, ya que se
crean empresas con el objetivo de crear empleos estables, proporcionado a las personas los
medios para salir de la pobreza y contribuir con los paises a tener mayor estabilidad econdémica
y social. Pero algunas de las empresas crean con el objetivo de tener un mayor crecimiento y
desarrollo, lo cual permite transformar escenarios econémicos para ellos mismos; sin embargo,
no todos los planes de negocios llegan hacer exitosos y a posicionarse de manera sostenida en
el mercado, situacién que implica que el emprendedor incluya estrategias innovadoras apoyadas

al marketing.

Tiempo de permanencia en el rubro: El 79% mencionaron que el tiempo de permanencia en
el rubro esta entre 7 a mas anos (Tabla 2). Estos resultados son similares a lo encontrado por
Oviedo (2020) en su tesis Gestion de calidad con el uso del marketing y plan de mejora en las
micro y pequeiias empresas sector comercio, rubro ferreterias en la avenida pacifico, distrito
de nuevo Chimbote, provincia del santa, 2018. Donde hace mencion que el 46.20% de las
empresas su permanencia es de 7 a mas afios, pero difieren con Zurita (2021) en su tesis gestion
de calidad y marketing digital como factor relevante en la propuesta de mejora en las micro y
pequeriias empresas, sector comercio, rubro ferreterias en el distrito de castilla, 2020. Setiala
que el 50% estan entre 4 a 6 afios. Esto demuestra que en una empresa contar con varios anos
en dicho rubro, es aquella que ha pasado por muchas dificultades a pesar de todo ha sabido
sobrellevarlo, permitiéndolo que incremente su rentabilidad, aprovechando de nuevas
oportunidades y expandiendo sus productos o servicios a otros paises. Sin embargo, hay
empresas que no duran mucho en el mercado, donde existen muchas razones que facilitan el
fracaso a tu organizacion, como el mal financiamiento, competidores en el mercado, problemas
en la planificacion u otras razones, por las cuales las empresas fracasan, sino se debe de actuar

con inteligencia para que el negocio no sea la presa de ninguno de esos motivos.
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Respecto al objetivo especifico N° 3: Determinar las caracteristicas del marketing en las

empresas del Sector Ferreterias de la Ciudad de Chimbote, 2024.

La empresa implementa diferentes herramientas de redes sociales para llegar mas al
cliente: El 36% de los encuestados afirmaron que siempre las empresas implementan diferentes
herramientas de redes sociales para llegar mas al cliente (Tabla 3). Estos resultados son similares
a lo encontrado por Zurita (2021) en su tesis gestion de calidad y marketing digital como factor
relevante en la propuesta de mejora en las micro y pequeiias empresas, sector comercio, rubro
ferreterias en el distrito de castilla, 2020. Quien afirma que el 59% de los representantes
sefialaron que siempre las empresas implementan diferentes herramientas en las redes sociales
para llegar mas a los clientes, pero difieren con Giles, Quiroga y Quispe (2021) en su tesis plan
de negocio para la elaboracion de una plataforma digital de ventas para la micro y pequeiia
empresa de ferreterias y mejoramiento para el hogar, Lima 2021. Menciona que en sus
resultados que el 78.7% no implementan mucho las herramientas de las redes sociales. Esto
demuestra que la gran parte de las empresas lo toman como una herramienta muy fundamental
porque permite a las organizaciones a generar mayor confianza, mejorar sus productos a base
de los comentarios de sus clientes fieles y se debe recurrir constantemente a la tecnologia. Pero
las redes sociales cumplen con un rol muy importante en las ventas porque fomentan la conexion
directa con los clientes y posibles clientes, ademds permite conocer bien al ptblico, y a descubrir

los productos y ofertas.

Poner en funcionamiento todas las redes sociales servira para ser reconocido en el
mercado: El 43% sefialaron que siempre ponen en funcionamiento todas las redes sociales
porque servira para ser reconocido en el mercado (Tabla 3). Estos resultados coinciden a lo
encontrado por Reyes (2022) en su tesis estrategias de marketing digital para incrementar el
niimero de compradores de una empresa ferretera, Trujillo, 2022. Quien refiere que el 50% de
los encuestados afirmaron que siempre los representantes de dichas empresas ponen en
funcionamiento todas las redes sociales porque necesitan ser reconocido en el mercado, pero
difieren con Becerra y Vera (2022) en su tesis plan de marketing para mejorar el volumen de
ventas en la ferreteria Feria del perno, en el canton la mand, provincia de Cotopaxi, aiio 2021.

Donde hace mencién en sus resultados que el 78% de los encuestados algunas veces ponen en
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funcionamiento las redes sociales. Esto demuestra, que poner en funcionamiento las redes
sociales facilitara la comunicacién entre las personas, servird para exponer nuevos productos,
marcas, servicios y diferenciar de tus competidores, sobre todo crear una imagen positiva para
tu empresa. Pero algunas de las empresas no tienen €xito en las redes sociales, pero no sirve
solo con estar presente el producto en las redes, si no hay que tratar de construir conversaciones
alrededor de nuestra marca, interactuando con nuestros seguidores, escuchando sus opiniones y

comentarios, para asi ser reconocido por ellos.

Cree usted que su empresa necesita de una pagina web para promocionar sus productos:
El 50% senalaron que siempre la empresa necesita de una pagina web para promocionar sus
productos (Tabla 3). Estos resultados coinciden a lo encontrado por Candiotti (2021) en su
investigacion gestion de calidad bajo el enfoque del marketing en las mypes del sector comercio,
rubro ferreterias, distrito y provincia de Satipo, aiio 2018. Quien afirma que el 67,7% de los
encuestados sefialaron que siempre las empresas necesitan de una pagina web para promocionar
sus productos, pero contrastan con Pinagorte (2021) en su tesis estrategias del marketing digital
para el posicionamiento de la marca La casa del constructor en el canto Balzar. Sehala que el
63.5% de los encuestados mencionaron que la empresa necesita de muchas paginas web. Esto
demuestra que la pagina web ayuda a generar mas clientes, dinero, crecer tu negocio y tener mas
éxito, ademas te permite a tener una mayor visibilidad de tu empresa y de tus productos que
promocionas, generar nuevas oportunidades de negocio. A la vez las redes sociales son
herramientas de comunicacion que nos dan la oportunidad de llegar ahi donde se encuentran
nuestros clientes, ademas nos aportan informacion acerca de sus gustos o preferencias y que es

lo que necesitan realmente.

Considera que el uso del marketing es beneficioso para vender los productos de su
empresa: El 79% mencionaron que siempre el uso del marketing es beneficioso para vender los
productos de su empresa (Tabla 3). Estos resultados coinciden a lo encontrado por Velasquez
(2020) en su investigacion la gestion de calidad y el uso del marketing en las micro y pequeiias
empresas del sector comercio rubro ferreterias del distrito de Sullana, aiio 2018. Quien
menciona que el 66% de los representantes afirmaron que siempre consideran que el uso del

marketing es beneficioso para vender los productos, pero difieren con Estévez (2022) en su tesis
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diseiio de un plan de marketing para incrementar las ventas y mejorar el posicionamiento en la
empresa distribuidora de productos ferreteros PROESVA de la Ciudad de Ibarra. Sefala que
el 86,7% consideran que muy pocas veces el marketing es beneficio para vender productos. Esto
demuestra que la mayoria de los encuestados mencionan que, al aplicar el marketing, aporta
mucho a las empresas desde aumentar la visibilidad de la marca hasta fidelizar a tus clientes, lo
cual aumenta las ventas y acceder a mas mercados. Ademas, ayuda a identificar y atraer clientes,
mediante investigaciones de mercado y andlisis del publico, a la vez se puede desarrollar
campanas para atraer a mas clientes que tienen mas probabilidades de comprar los productos,
pero el marketing en redes sociales es nuestra guia, donde incluye la publicidad para aumentar

las ventas y el alcance.

La empresa baja los precios para atraer mas clientes: El 57% senalaron que siempre la
empresa baja los precios para atraer mas clientes (Tabla 3). Estos resultados contrastan con
Giles, Quiroga y Quispe (2021) en su tesis plan de negocio para la elaboracion de una
plataforma digital de ventas para la micro y pequeiia empresa de ferreterias y mejoramiento
para el hogar, Lima 2021. Quienes mencionaron que el 60% de los encuestados sefialaron que
casi siempre las empresas bajan los precios para atraer mas clientes, pero contrastan con
Carrasco (2022) en sus tesis estrategias de marketing para incrementar las ventas de la
ferreteria bolivar de la ciudad de Ambato. Menciona que el 56% las organizaciones bajan los
precios cada vez que sobra dichos productos. Esto demuestra que la mayoria de los
representantes siempre las empresas bajan los precios para atraer mas al cliente, es obvio que al
reducir el precio de los productos mas personas se veran atraidos a comprar y aprovechar la
oportunidad porque el nimero de ventas se disparara. Pero algunas veces bajar las ventas en la
empresa puede ser por varias razones como, un cambio de estrategias de ventas que no dio
resultados esperados, la competencia a aumentado, los vendedores han bajado la guardia y se
muestran pocos motivados y tus esfuerzos mediante el marketing han sido superado por la

competencia.
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Los productos que ofrece la empresa son de buena calidad: El 93% afirman que siempre la
empresa baja los precios para atraer mas clientes (Tabla 3). Estos resultados coinciden a lo
encontrado por Candiotti (2021) en su investigacion gestion de calidad bajo el enfoque del
marketing en las mypes del sector comercio, rubro ferreterias, distrito y provincia de Satipo,
afio 2018. Quien manifiesta que el 57.1% de los representantes, mencionan que siempre las
empresas ofrecen de buena calidad sus productos, pero difieren con los resultados encontrados
por Becerra y Vera (2022) en sus tesis plan de marketing para mejorar el volumen de ventas en
la ferreteria Feria del perno, en el cantén la mand, provincia de Cotopaxi, aiio 2021. Seiala
que el 80% de los productos algunas veces los productos son de buena calidad. Esto demuestra
que la mayoria de los representantes siempre los productos que ofrecen las empresas son de
buena calidad y es importante para obtener mayor rentabilidad y tener mucha mas
competitividad en el mercado ya que esto permitira tener buenos comentarios hacia la empresa.
Pero brindar productos y servicios de calidad permite a las empresas destacar entre la
competencia, mejora la satisfaccion de las personas e incrementar sus beneficios. Por ello, es
importante establecer un sistema de gestion de calidad donde involucre a todos los

departamentos y trabajadores de dicha organizacion.

Utiliza las encuestas para interactuar con sus clientes y conocer sus opiniones: El 43%
afirman que nunca la empresa utiliza las encuestas para interactuar con sus clientes y conocer
sus opiniones (Tabla 3). Estos resultados difieren a lo encontrado por Del Busto y Espinoza
(2022) en su tesis aplicacion del comercio electronico para incrementar las ventas en una
empresa importada de articulos ferreteros, Lima, 2022. Quien menciona que el 67% de los
encuestados senalaron que algunas veces utilizan las encuestas para interactuar con sus clientes,
pero contrastan con Becerra y Vera (2022) en sus tesis plan de marketing para mejorar el
volumen de ventas en la ferreteria Feria del perno, en el canton la mand, provincia de Cotopaxi,
afio 202 1. Menciona que el 47% nunca las organizaciones utilizan las encuestas para interactuar
con los clientes. Esto demuestra que la minoria de los representantes nunca interactian con sus
clientes, pero contar con encuestas virtuales te permitird obtener informacion rapida y en el
tiempo real sobre las percepciones que tienen los clientes y asi tomar las mejores decisiones que
te ayudara a mejorar como empresa. Al utilizar las encuestas de forma eficaz, las organizaciones

pueden obtener informacidon valiosa, como ofrecer una oportunidad unica de recopilar
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opiniones, conocimientos y preferencias directamente de las personas, al aprovechar el poder
de las encuestas online, las organizaciones pueden tomar buenas decisiones, adaptando sus

productos o servicios.

La empresa sabe lo que busca realmente el cliente: El 64% mencionaron que siempre la
empresa sabe lo que busca realmente el cliente (Tabla 3). Estos resultados son similares a lo
encontrado por Oviedo (2020) en su tesis gestion de calidad con el uso del marketing y plan de
mejora en las micro y pequerias empresas sector comercio, rubro ferreterias en la avenida
pacifico, distrito de nuevo Chimbote, provincia del santa, 2018. Quien afirma que el 69% de los
representantes de las empresas siempre la empresa sabe lo que busca los clientes, pero contrastan
con Reyes (2022) en su tesis estrategias de marketing digital para incrementar el niimero de
compradores de una empresa ferretera, Trujillo, 2022. El cual indica que el 72% de los
encuestados la empresa sabe lo que busca el cliente. Esto demuestra que la mayoria de los
representantes siempre las empresas saben lo que buscan, es por ello que se sentirdn satisfecho
por las necesidades y por la buena atencién que ellos reciben por parte de los trabajadores,
proporcionando informacion correcta de los productos que deseen adquirir. Creo que para
entender la cuestion de si el cliente sabe lo que quiere o no, se debe hacer una division de la
misma en dos ambitos, el cliente y el del solucionador. En el &mbito del cliente creo que todos
no saben explicar el problema o la necesidad y en el ambito del solucionarlo, es si sabe
comunicarse la empresa con el cliente a su nivel y entender cudles son realmente sus

necesidades.

Mediante el marketing la empresa incrementa la venta de sus productos: El 72% sefalaron
que siempre mediante el marketing las empresas incrementan la venta de sus productos (Tabla
3). Estos resultados son similares a lo encontrado por Valencia (2021) en su investigacion
caracterizacion del marketing como factor relevante de la gestion de calidad en las micro y
pequerias empresas del sector comercio, rubro venta minorista de articulos de la ferreteria del
distrito de Chimbote, 2019. Quien sefala que el 80.5% de los encuestados siempre incrementan
las ventas de sus productos por medio del marketing, pero difieren con los resultados de
Candiotti (2021) en su investigacion gestion de calidad bajo el enfoque del marketing en las

mypes del sector comercio, rubro ferreterias, distrito y provincia de Satipo, aiio 2018. Donde

73



menciona que el 87% de los representantes casi siempre mediante el marketing se puede
incrementar las ventas. Esto demuestra que la mayoria de los representantes de las empresas
siempre incrementan sus ventas por el marketing, gracias a ello se puede lograr una rentabilidad,
tener mas oportunidades en el mercado y entender mejor las necesidades de las personas. Lo
primero que se debe establecer los objetivos que se quieren lograr en un plan de marketing, esto
es necesario para incrementar las ventas, ademas un plan de marketing es una excelente
herramienta para poder incrementar las ventas de la empresa, ya que al ponerlo en marcha se
veran los resultados a mediano y largo plazo, para asi satisfacer los deseos del cliente desde el

principio.

El publico esta bien informado de los productos o servicios que brinda: El 79% afirmaron
que siempre el publico estd bien informado de los productos o servicios que brinda la empresa
(Tabla 3). Estos resultados coinciden con Requejo (2020) en su tesis el marketing relacional
para incrementar las ventas de la empresa ferreteria Ximena, Chiclayo 2017. Quien afirma que
el 59% de los representantes senalaron que siempre el publico esta bien informado de los
productos que brinda la empresa, pero contrastan con los resultados encontrados por Pinedo
(2023) en su investigacion caracterizacion del marketing como factor relevante para la gestion
de calidad en las micro y pequeiias empresas del sector comercio rubro venta minorista de
articulos de ferreteria en el centro comercial las Malvinas del distrito de Chimbote, 2019.
Donde menciona que el 65% de los encuestados siempre el publico estd bien informado de los
productos que se brinda. Esto demuestra que la mayoria de los representantes siempre el publico
esta bien informado de los productos que atraen a la empresa, porque mantener constantemente
a tus clientes informados es importante para tener una relacion de confianza, mientras mas
tengan conocimiento de los productos mejorar serd su eleccion de compra. El consumidor es la
pieza clave en el rompecabezas de los negocios, pero el publico ya no compra bienes o servicios,
compra beneficios, experiencias, paga un valor y no un precio. Esto obliga a las empresas a estar

mas cerca del cliente para poder entender sus necesidades y deseos.
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La empresa apuesta por los medios de comunicacion tradicional como la radio, prensa o
television: El 86% de los encuestados sefialaron que nunca la empresa apuesta por los medios
de comunicacion tradicional como la radio, prensa o television (Tabla 3). Estos resultados
difieren a lo encontrado por Pinedo (2023) en su investigacion caracterizacion del marketing
como factor relevante para la gestion de calidad en las micro y pequeiias empresas del sector
comercio rubro venta minorista de articulos de ferreteria en el centro comercial las Malvinas
del distrito de Chimbote, 2019. Quien menciona en sus resultados que el 70% de los
representantes sefialaron que muy pocas veces las empresas apuestan por los medios de
comunicacion tradicional, pero difieren con los resultados encontrados por Oviedo (2020) en su
tesis gestion de calidad con el uso del marketing y plan de mejora en las micro y pequeiias
empresas sector comercio, rubro ferreterias en la avenida pacifico, distrito de nuevo Chimbote,
provincia del santa, 2018. Setiala que el 80.3% de los encuestados nunca apuestan por los
medios de comunicacion tradicional. Esto demuestra que la mayoria de los representantes no
apuestan por los medios de comunicacion tradicional, porque se invierte una gran suma de
dinero y en algunas veces no hay mucha acogida al publico, cabe destacar que los medios de
comunicacion digitales no reemplazan a los medios tradicionales, sino que lo complementan.
Ademas, ya no es la mejor opcidn para tu empresa porque no hay segmentacion, es mas costoso
y no hay medicion inmediata de resultados, la cantidad de las personas que lo han visto u oido,

no seran un dato muy relevante si no sabes cuantos han comprado gracias al anuncio.

Interactiia usted con sus clientes por medio de la comunicacion tradicional: ElI 72%
mencionaron que nunca interactiian con sus clientes por medio de la comunicacion tradicional
(Tabla 3). Estos resultados contrastan a lo encontrado por Veldsquez (2023) en su tesis sistema
de informacion para incrementar las ventas de la Ferreria Rojas, Distrito de Santa Maria,
Provincia de Huara, Departamento de Lima. Quien afirma que el 50% de los encuestados
mencionaron que muy pocas veces interactuan con sus clientes por medio de la comunicacién
tradicional, pero difieren con los resultados encontrados por Valencia (2022) en su investigacion
Caracterizacion del marketing como factor relevante de la gestion de calidad en las micro y
pequeriias empresas del sector comercio, rubro venta minorista de articulos de la ferreteria del
distrito de Chimbote, 2019. Senala que el 67,8% nunca las empresas interactian con sus clientes

por la comunicacién tradicional. Esto demuestra que la mayoria de los representantes nunca
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interactuan con sus clientes por medio de la comunicacion tradicional, porque no se establece
una interaccion entre el emisor y el receptor, por ello se deben tomar decisiones eficientes. Pero
si los medios digitales permiten a las empresas interactuar con sus clientes en el tiempo real,

responder a las preguntas, comentarios y construir relaciones mas solidas.

Respecto al objetivo especifico N° 4: Describir las caracteristicas del marketing para
incrementar las ventas en las empresas del Sector Ferreterias de la Ciudad de Chimbote,

2024.

Considera usted que la empresa deberia ofrecer ventas online con el precio de los
productos: El 57% de los encuestados afirmaron que siempre la empresa deberia ofrecer ventas
online con el precio de los productos (Tabla 4). Estos resultados difieren a lo encontrado por
Reyes (2022) en su tesis estrategias de marketing digital para incrementar el niimero de
compradores de una empresa ferretera, Trujillo, 2022. Quien manifiesta que el 69.9% muy
pocas veces las empresas ofrecen ventas online con el precio de los productos, pero contrastan
con los resultados encontrados por Oviedo (2020) en su tesis gestion de calidad con el uso del
marketing y plan de mejora en las micro y pequeiias empresas sector comercio, rubro
ferreterias en la avenida pacifico, distrito de nuevo Chimbote, provincia del santa, 2018. Quien
menciona que el 75% muy pocas veces las organizaciones ofrecen ventas online con el precio
de los productos. Esto demuestra que la mayoria de los representantes siempre la empresa
deberia ofrecer ventas online con el precio de los productos, ya que contar con una estrategia de
los precios permitird incrementar los ingresos y te va ayudar a vender productos al precio que
merecen, lo que la convierte en un recurso sumamente importante para la organizacion. Ademas,
la venta online debe ser considerada por las empresas como una oportunidad, un medio a su
alcance para mejorar el negocio, ya que afiade valor al producto y las paginas web debe ser el
instrumento para dar visibilidad online a la marca e informar correctamente sobre los productos

que estan a la oferta para los consumidores.
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Cree usted que se debe invertir en publicidad en distintos canales para dar a conocer
nuestra marca o producto: El 86% sefialaron que siempre la empresa debe invertir en
publicidad en distintos canales para dar a conocer nuestra marca o producto (Tabla 4). Estos
resultados contrastan con Requejo (2019) en su tesis el marketing para incrementar las ventas
de la empresa ferreteria Ximena, Chiclayo. Donde sefiala en su investigacion que el 68%
algunas veces se debe invierte en publicidad en distintos canales para dar a conocer su producto,
de la misma manera se contrasta con Pinedo (2023) en su investigacion caracterizacion del
marketing como factor relevante para la gestion de calidad en las micro y pequefias empresas
del sector comercio rubro venta minorista de articulos de ferreteria en el centro comercial las
Malvinas del distrito de Chimbote, 2019. Quien establecié que el 71.3% de los encuestados
siempre la empresa debe de invertir en publicidad en distintos canales para dar a conocer los
productos. Esto demuestra que la mayoria de los representantes siempre la empresa debe invertir
en publicidad en los diferentes canales, ya que esto permite tener una audiencia mas amplia y
diversa, a la vez atrae mas clientes. Ademas, la publicidad en las empresas es vital porque ayuda
al posicionamiento de los productos, dar a conocer los productos, y a los que nos enfrentamos,
a la vez todos los beneficios que la publicidad ofrece, ahora con las nuevas tecnologias de la
informacion se puede acceder a estos servicios sin invertir grandes cantidades de dinero y asi

potenciar sus negocios.

Considera que la presencia en las redes sociales permite fortalecer la marca o producto y
alcanzar un publico mas grande: El 79% de los encuestados consideran que siempre la
presencia en las redes sociales permite fortalecer la marca o producto y alcanzar un publico mas
grande (Tabla 4). Estos resultados son similares a lo encontrado por Veldsquez (2020) en su
investigacion la gestion de calidad y el uso del marketing en las micro y pequeiias empresas del
sector comercio rubro ferreterias del distrito de Sullana, aiio 2018. Donde menciona que el
69% de los representantes afirmaron que siempre la presencia en las redes sociales permite
fortalecer los productos, pero difieren con los resultados de Zurita (2021) en su tesis gestion de
calidad y marketing digital como factor relevante en la propuesta de mejora en las micro y
pequerias empresas, sector comercio, rubro ferreterias en el distrito de castilla, 2020. Quien
establecié que el 67% de los representantes casi siempre la presencia en las redes sociales

permite fortalecer los productos que se ofrece. Esto demuestra que la mayoria de los
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representantes siempre la empresa considera que la presencia en las redes sociales permite
fortalecer los productos y lograr a un publico mas grande, porque contar con la presencia de las
redes sociales permite una comunicacion entre el cliente y la empresa, ademas ayuda a exponer
los productos, lanzando nuevas novedades, ofertas, descuentos para que el publico te elija a ti
frente a los competidores. A la vez las redes sociales mejoran la comunicacion, facilitando

nuevas formas de aprendizaje y nos ayudan a mantenernos conectados e informados.

Cree usted que el mundo de la tecnologia nos aporta nuevas técnicas de ventas para
satisfacer a los clientes: El 93% mencionaron que siempre el mundo de la tecnologia nos aporta
técnicas de ventas para satisfacer a los clientes (Tabla 4). Estos resultados son similares a lo
encontrado por Del Busto y Espinoza (2022) en su tesis aplicacion del comercio electronico
para incrementar las ventas en una empresa importada de articulos ferreteros, Lima, 2022.
Quien menciona que el 75% de los representantes de las empresas sefalaron que siempre el
mundo de la tecnologia nos aporta nuevas técnicas de ventas, pero contrastan con los resultados
encontrados por Candiotti (2021) en su investigacion gestion de calidad bajo el enfoque del
marketing en las mypes del sector comercio, rubro ferreterias, distrito y provincia de Satipo,
aiio 2018. Donde sefiala que el 82% mencionaron que siempre el mundo de la tecnologia nos
aporta técnicas de ventas. Esto demuestra que la mayoria de los representantes siempre, el
mundo de la tecnologia nos aporta nuevas técnicas de ventas, porque la tecnologia genera
cambios importantes en la empresa como internas y externas, también ayuda a mejorar la
comunicacion con tus clientes. Ademads, con la tecnologia para las empresas se consigue
gestionar de manera eficiente grandes volimenes de informacion y brindar servicios financieros
mas rapidos, y con la ayuda tecnoldgica en las organizaciones, se reduce el trabajo manual,

disminuyendo los errores y aumentado la productividad, a la vez aprendes cosas nuevas.

Cree usted que el marketing generaria confianza al cliente para comprar sus productos:
El 86% de los representantes mencionaron que siempre el marketing generaria confianza al
cliente para comprar sus productos (Tabla 4). Estos resultados son similares a lo encontrado por
Candiotti (2021) en su investigacion gestion de calidad bajo el enfoque del marketing en las
mypes del sector comercio, rubro ferreterias, distrito y provincia de Satipo, aiio 2018. Quien

manifiesta que el 70% de los encuestados mencionan que siempre el marketing genera confianza
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al cliente, pero difieren con los resultados encontrados por Zurita (2021) en su tesis gestion de
calidad y marketing digital como factor relevante en la propuesta de mejora en las micro y
pequerias empresas, sector comercio, rubro ferreterias en el distrito de castilla, 2020. Quien
estableci6 que el 79.7% de las encuestas mencionaron que algunas veces el marketing genera
confianza para comprar productos. Esto demuestra que la mayoria de los representantes siempre
el marketing generaria confianza al cliente para comprar sus productos, y lo que crea confianza
es la atencion al cliente, precio, comodidad de compra y uso, ademas la publicidad que esta
presente en todas las plataformas digitales. A la vez para generar confianza, primero se debe
ofrecer un producto de buena calidad a un precio justo, si un comprador compra tu producto,
esa conexion emocional con tu producto puede continuar después de la venta y es importante

generar confianza con los compradores desde tu primera interaccion hasta el final.

Cree usted que los precios que brinda son comodos: El 100% de los encuestados
mencionaron que siempre los precios que ellos brindan son comodos (Tabla 4). Estos resultados
son similares a Oviedo (2020) en su tesis gestion de calidad con el uso del marketing y plan de
mejora en las micro y pequerias empresas sector comercio, rubro ferreterias en la avenida
pacifico, distrito de nuevo Chimbote, provincia del santa, 2018. Quien hace mencion que el
80% de las empresas siempre los precios que brinda son comodos para sus clientes, pero
contrastan con los resultados encontrados por Pinedo (2023) en su investigacion caracterizacion
del marketing como factor relevante para la gestion de calidad en las micro y pequeiias
empresas del sector comercio rubro venta minorista de articulos de ferreteria en el centro
comercial las Malvinas del distrito de Chimbote, 2019. Donde hace mencion que el 77% de las
encuestas mencionadas siempre los precios que ellos brindan son comodos. Esto demuestra que
en su totalidad de los representantes siempre la empresa brinda los precios comodos, porque
reducir los precios es el tipo de promocion que puede tener mayor impacto en las ventas o
regalando algo por la compra, lo cual serd mas atractivo para los clientes. Ademas, respalda la
imagen del producto y genera confianza con el cliente, donde no solo influye en la rentabilidad,

sino también en la competencia y en la percepcion de los clientes.
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Respecto al objetivo especifico N° 5: Elaborar la propuesta de mejora en el marketing para

incrementar las ventas en las empresas del Sector Ferreterias de la Ciudad de Chimbote,

2024.

PLAN DE MEJORA PARA LAS EMPRESAS DEL SECTOR FERRETERIAS DE LA

CIUDAD DE CHIMBOTE, 2024

1) Datos generales

Nombre o razén social: Empresas dedicadas a la venta por menor de articulos de
ferreteria

Giro de la empresa: Ofrecer y vender articulos de ferreteria

Direccion: Centro de Chimbote - Modelo

Nombre del representante: Duefios o representantes de las empresas

Historia:

Las ferreterias surgieron a varios siglos atras, cuando las antiguas civilizaciones
necesitaban de herramientas y materiales para construir y reparar objetos a lo largo de
los siglos, ademas las ferreterias han ido evolucionando junto con el proceso humano,
transformandose en centros vitales para el hogar. Con el tiempo las herramientas y
materiales de construccion crecid, lo que conllevo a la apertura de tiendas conocidas
como Ferreterias y era un lugar donde las personas recurrian a comprar todo lo necesario
para sus proyectos.

En cuanto a las ferreterias hay muchas historias distintas acerca de su origen donde
algunos mencionan que la primera ferreteria surgio en el imperio romano, mientras que
otros afirman que fue en la edad media en Europa, por lo tanto, los expertos estan de
acuerdo en que la primera ferreteria moderna comenz6 en Inglaterra en el siglo XVIL.
En conclusion, la historia de la ferreria se evoluciono y se adaptaron a las necesidades

de la humanidad desde sus origenes en la edad media hasta hoy en dia.

2) Mision

Brindar a nuestros clientes un excelente servicio, brindando buenos productos y
proporcionado una notable atencién en la empresa, acorde con las expectativas de
nuestros clientes, moderno acogedor, ademds ser una organizacion diferente y sea una

fuente de trabajo que ayude al sustento de las familias peruanas.

80



3) Vision
- Ser lider en el mercado con los productos de calidad y aun precio accesible, con un
gran sentido de responsabilidad y compromiso.

4) Objetivos

Aplicar el trabajo en equipo con la finalidad de alcanzar objetivos y metas trazadas por
las organizaciones

- Establecer dialogos constantemente con los clientes por medio de encuestas online

- Cumplir los objetivos propuestos por las empresas

- Mejorar continuamente el servicio brindado

5) Productos y/o servicios

- Las empresas se encargan principalmente de ofrecer y vender articulos de ferreteria

- Proyecta un local muy diferente a los demds, que motive a las personas a entrar al local

y comprar nuestros productos a precios accesibles del cliente.
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6) Organigrama

ADMINISTRADOR/DUENO

Departamento de
contabilidad

Tesoreria

Contabilidad

Gerente de ventas

Cajero

Vendedor

82

Gerente de compras

Responsable de

compras




6.1. Descripcion de funciones

Cargo Administracion

Licenciado en administracion
Colegiado en el Colegio de administradores
Gestion de Recursos humanos

Perfil . o
Titulos y certificados adicionales recomendados

vV V V V V

Experiencia de 2 afios desempefiando funciones relacionados a la funcién o

materia en el sector publico o privado.

» Planificar, organizar, dirigir y controlar todos los recursos humanos y orientado
a tomar las mejores decisiones para el beneficio de la empresa

» Supervisién diaria de la empresa

» Ser un lider para coordinar, motivar, dirigir y acompanar a las diferentes areas

Funciones

de la empresa

» Mantener los inventarios adecuados

A\

Ser un enlace entre gerentes y trabajadores

Cargo Tesoreria

Licenciado en Contabilidad o administrador

Colegiatura en el Colegio de Contadores o Administradores
Perfil Titulos y certificados adicionales recomendados
Conocimiento de contabilidad y tributaria

Contar con experiencia en el dmbito laboral

Proponer y aplicar normas, lineamientos y directivas internas.

Gestionar la ejecucion financiera del gasto en su fase de pago.
Funciones

vV V V|V VYV V V VY

Actualizar y ejecutar el registro, control y verificacion de la autenticidad de las

fianzas, garantias y pélizas de la empresa.
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Cargo

Contabilidad

Perfil

Licenciado en Contabilidad o administrador

Colegiatura en el Colegio de Contadores o Administradores
Titulos y certificados adicionales recomendados
Conocimiento de contabilidad y tributaria, entre otros.

Contar con experiencia en el dmbito laboral

Funciones

ViV V V VYV V

Gestionar los procesos vinculados a la gestion contable de hechos econémicos,
financieros y patrimoniales.

Proponer y aplicar normas, lineamientos, procedimientos contables y directivas
internas.

Elaborar libros contables y presupuestarios.

Generar los estados financieros de la empresa.

Cargo

Gerente de Ventas

Perfil

Licenciado en Contabilidad o administracién

Colegiatura en el Colegio de Contadores o Administradores
Titulos y certificados adicionales recomendados
Conocimiento de contabilidad y tributaria, entre otros.
Formacion comercial y en ventas

Dominio en atencién a clientes

Funciones

YV V V V|V ¥V V V VYV V

Planificar los presupuestos de ventas
Pronosticar las ventas
Seleccionar a los mejores vendedores

Establecer metas y objetivos para el drea
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Cargo

Cajero

Perfil

A\

YV V V VY

Tener bachiller de alguna carrera a fin al campo como finanzas, administracién
de empresas, contabilidad o economia.

Licenciado en Contabilidad o administracion

Titulos y certificados adicionales recomendados

Cursos y programas especializados requeridos y sustentado con documentos
Experiencia requerida de 6 meses desempefiando funciones relacionados a la

funcién o materia en el sector publico o privado.

Funciones

A\

YV V V VY

Ejecutar funciones vinculadas a la atencién en caja, de manera oportuna y con
calidad de servicio.

Recaudar y realizar el cuadre de caja de la empresa

Registrar en los sistemas de caja las operaciones realizadas en forma diaria
Atencion al cliente

Otras funciones que designe el jefe inmediato

Cargo

Vendedor

Perfil

Superior, técnico o universitario (Completos o truncos)
Experiencia de 1 afio en el sector publico o privado
Titulos y certificados adicionales recomendados
Formacion comercial y en ventas

Dominio en atencion a clientes

Funciones

V V|V V VYV VY V

Y

Entender las necesidades de los clientes

Comunicar el valor tnico de los productos o servicios, y cerrar acuerdos de
manera efectiva.

Ayudar al cliente a elegir los productos que van a comprar

Llevar un registro del material en stock
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Cargo

Gerente de compras

Perfil

A\

Licenciatura en gestién de la cadena de suministros, logistica, o administracién
de empresas

Titulos y certificados adicionales recomendados

Conocimiento de contabilidad y tributaria, entre otros.

Conocimientos técnicos en principios de compras

Experiencia laboral de software en gestion de proveedores

Funciones

vV V|V V VYV V

Y VY

Desarrollar, liderar y ejecutar estrategias de compra

Pronéstico de precios y tendencias del mercado para poder identificar cambios
de equilibrio en el comprador — proveedor

Andlisis de proveedores, indicadores de gestion y manejo de contratos

Andlisis de precios, inventarios, politicas de egresos y compras

Establecer metas y objetivos para el drea

Cargo

Responsable de compras

Perfil

Grado universitario en finanzas, economia, administracién, ingenieria, derecho,
comercio internacional e incluso marketing

Titulos y certificados adicionales recomendados

Magister o Posgrado en logistica, operaciones de ventas o comercio internacional
Contar con experiencia para las compras en empresas publicas o privadas

Dominio del sistema financiero

Funciones

V|V V V VY

Y V V VYV V

Velar por los bienes o servicios adquiridos donde cumplan los requisitos de
calidad y que se respeten los plazos establecidos.

Andlisis y seleccion de proveedores

Gestion de contratos

Control de los inventarios y gestion de existencias

Coordinacion con otros departamentos

Planificar la estructura de su area
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7) Analisis matriz Foda

Analisis externo

Analisis Interno

Oportunidades Amenazas
Ol. Acceso a nuevas | Al. Competencia
tecnologias A2. Cambio en los productos

02. Ubicacién en zona
céntrica

03. Excelentes comentarios
por parte de los clientes

O4. Convenios con otras
empresas

0s5.
productos con buena calidad
06. Epocas navidefias

Clientes buscas

A3. Imitaciones de los mismos
productos

A4. Falta de nuevas tecnologias
AS. Escases de algunos productos
importantes

A6. Incremento de los precios en
los productos

Fortalezas

FO

FA

F1. Buenas atencién y servicio
al cliente

F2. Ser una empresa formal
F3. Infraestructura en buenas
condiciones para el
funcionamiento de la empresa

e FOIl. Ser
como una ferreteria de
alta credibilidad, Ol,
02, 04, F1, F2.

reconocido

e FO2. Trabajar para ser

e FAl. Atraer nuevos clientes
por medio de publicidad y
promociones, Al, A3, F1, F4.

e FA2. Investigar proveedores
que cumplan con los estdndares

F4. Personal altamente . de calidad del producto, F4, F1,
. una ferreteria de alto
capacitado F2.
desempeiio, F3, F4.

Debilidades DO DA
D1. Carencia de tecnologias

i DOI1. Adquiri
D2. . Bajo sueldo de sus | ¢ . quITIE - grant DAL. Elaborar un plan de mejora
trabajadores variedad de los

D3. Inseguridad social

D4. Falta de innovacién en las
empresas

D5. Ausencia de
capacitaciones

D6. Falta de habilidades o
conocimientos especializados
en los trabajadores

productos para satisfacer
a los clientes, O1, O2,
04, O6.

e DO2. Lograr
conocimientos para
mejorar el trato con los
clientes, O3, O5, A3.

para  evitar y  encontrar
soluciones a los problemas que
puedan darse en la empresa, Ol1,

F2, F3, F4.

e DA2. Invertir en capacitaciones

y charlas para el personal, Ol,
F2, F4, D4, D6.
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8) Indicadores de una buena gestion

Evaluacion de indicadores dentro de las

Indicadores
empresas
Los representantes de las empresas del
sector ferreterias mencionaron que nunca
Encuesta

utilizan las encuestas para interactuar con

sus clientes y conocer sus opiniones

Radio, prensa, television

Los propietarios encuestados afirmaron que
nunca las empresas apuestan por los medios

de comunicacion tradicional

Clientes

Los representantes mencionaron que nunca
interactuan con sus clientes por medio de la

comunicacion tradicional

Inversion publicitaria

Los representantes de las empresas
mencionaron que nunca se debe invertir en
publicidad en distintos canales para dar a

conocer a nuestra marca o pI‘OdUCtO.
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9) Problema

Indicadores Problemas encontrados Surgimiento del problema
La minoria de los
representantes nunca utilizan

El 43% de los representantes | las encuestas para interactuar
consideran que nunca utilizan | con sus clientes y conocer sus
Encuesta las encuestas para interactuar | opiniones, esto se debe por

con sus clientes y conocer sus

opiniones.

falta presupuesto, falta de
formacién del emprendedor,
por otros motivos que puedan

SEr.

Radio, prensa,

El 86% de los representantes
afirmaron que nunca las

empresas apuestan por los

La mayoria de las empresas
nunca apuestan por los medios
de comunicacién tradicional
como la

radio, prensa o

television . o television, esto se debe por no
medios de comunicacion '
o hay segmentacion por lo que se
tradicional. )
puede ver u oir cualquier
persona, es mas costoso, etc.
La mayoria de los encuestados
mencionaron  que  nunca
utilizan las encuestas para
El 72% de los representantes | interactuar con sus clientes y
mencionaron  que  nunca | conocer sus opiniones, esto se
Clientes interactian con sus clientes | debe por no tiene el mismo

por medio de la comunicacion

tradicional.

impacto, las formas de
comunicacién a cambiado y es
momento de considerar nuevas

tecnologias.
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Inversion publicitaria

El 54% de los representantes
mencionaron que nunca se
debe invertir en publicidad en
distintos canales para dar a
conocer nuestra marca o

producto.

La mayoria de las empresas
mencionan que nunca se debe
invertir en publicidad en
distintos canales para dar a
conocer nuestra marca o
producto, esto se debe porque
no muchos ingresos o capital

como les gustaria tener.

10) Establecer soluciones

Indicadores

Problemas encontrados

Acciones de mejora

Encuesta

consideran  que

conocer sus opiniones.

El 43% de los representantes
nunca
utilizan las encuestas para

interactuar con sus clientes y

- Para mejorar la
interaccién con el cliente
y empresa se debe
implementar  encuestas
online para saber que
necesitan los clientes o
desean que mejores como
empresa.
- Desarrollar  habilidades
donde ayude a recoger
opiniones y su punto de
vista de las personas.
- Mantener a las personas
actualizados y ver sus
necesidades. Asimismo,
brindar un  pequeiio
incentivo al cliente por
darse el tiempo de

responder las encuestas.
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- Aplicar encuestas

anénimas para que el

cliente se sienta libra de

Radio, prensa, television

El 86% de los representantes
afirmaron que nunca las
empresas apuestan por los
medios de comunicacién

tradicional.

expresar cualquier
problema.
-Definir  claramente los

objetivos que quiere lograr
la empresa con este medio.

-Debe adaptar anuncios
segiin la preferencia del
oyente.
-Se debe eliminar
informaciéon confusa para
tomar decisiones asertivas a

formar de la empresa.

Clientes

El 72% de los representantes

mencionaron que nunca
interactian con sus clientes
por medio de la

comunicacion tradicional.

-Implementar los medios de
comunicacién  tradicional
para interactuar con los
clientes.

-Mantener a los clientes y
demads personas actualizadas
de los productos o servicios
que se brinden.
-Establecer objetivos,
conocer a la audiencia,
planificacién del calendario,
medir y analizar resultados y
fomentar la interaccién con

las personas.
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Inversion publicitaria

El 54% de los representantes
mencionaron que nunca se
debe invertir en publicidad
en distintos canales para dar
a conocer nuestra marca o

producto.

-Desarrollo de habilidades
comunicativas donde ayude
a resolver los problemas.
-Se debe planear y trazar
objetivos y tomar buenas
decisiones para el bien de la
empresa.

- Invertir en redes sociales
porque te permitird llegar a
un publico amplio maés
preciso que otros medios

publicitarios.
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11) Recurso para la implementacion de las estrategias

o . Recursos Recursos Recursos .
N Estrategias PR . . Tiempo
humanos economicos tecnologicos
- Para mejorar la interaccion con
el cliente y empresa se debe
implementar encuestas online
para saber que necesitan los
clientes o desean que mejores
como empresa.
- Desarrollar habilidades donde
ayude a recoger opiniones y su
punto de vista de las personas. Ducfios - Internet
1 Y S/. 500.00 - Laptop 4 meses
- Mantener a las personas representantes
- Impresora

actualizados 'y  ver  sus
necesidades. Asimismo, brindar
un pequeio incentivo al cliente
por darse el tiempo de responder
las encuestas.

- Aplicar encuestas anonimas para
que el cliente se sienta libra de

expresar cualquier problema.
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- Definir claramente los objetivos

que quiere lograr la empresa con

este medio.
-Debe adaptar anuncios segtn la ~ - Internet
Duefios y
. S/. 1000.00 - Laptop 4 meses
preferencia del oyente. representantes
- Impresora
-Se debe eliminar informacién
confusa para tomar decisiones
asertivas a formar de la empresa.
-Implementar los medios de
comunicacién tradicional para
interactuar con los clientes.
-Mantener a los clientes y demds
personas actualizadas de los
productos o servicios que se ~ - Internet
Duefios y
. S/. 500.00 - Laptop 4 meses
brinden. representantes
- Impresora

- Establecer objetivos, conocer a la
audiencia, planificacion  del
calendario, medir y analizar
resultados 'y  fomentar la

interaccion con las personas.

94




-Desarrollo de habilidades
comunicativas donde ayude a
resolver los problemas.

-Se debe planear y trazar objetivos
y tomar buenas decisiones para el
bien de la empresa.

- Invertir en redes sociales porque
te permitird llegar a un publico
amplio mds preciso que otros

medios publicitarios.

Duefios y
representantes

S/. 500.00

Internet
Laptop
Impresora

4 meses
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12) Cronograma de actividades

NO

Estrategias

Inicio

Termino

Julio

Agosto

Septiembre

Octubre

1

2

3

4

2

3

4

- Para mejorar la interaccién con
el cliente y empresa se debe
implementar encuestas online
para saber que necesitan los
clientes o desean que mejores
como empresa.

- Desarrollar habilidades donde
ayude a recoger opiniones y su
punto de vista de las personas.

- Mantener a las personas
actualizados 'y  ver  sus
necesidades. Asimismo, brindar
un pequefio incentivo al cliente
por darse el tiempo de responder
las encuestas.

- Aplicar encuestas andnimas
para que el cliente se sienta libra

de expresar cualquier problema.

01/07/2024

31/10/2024
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- Definir claramente los objetivos
que quiere lograr la empresa con
este medio.

-Debe adaptar anuncios segun la
preferencia del oyente.

-Se debe eliminar informacion
confusa para tomar decisiones

asertivas a formar de la empresa.

01/07/2024

31/10/2024

-Implementar los medios de
comunicaciéon tradicional para
interactuar con los clientes.
-Mantener a los clientes y demds
personas actualizadas de los
productos o servicios que se
brinden.

- Establecer objetivos, conocer a
la audiencia, planificacion del
calendario, medir y analizar
resultados 'y  fomentar la

interaccion con las personas.

01/07/2024

31/10/2024
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-Desarrollo de habilidades
comunicativas donde ayude a
resolver los problemas.

-Se debe planear y trazar objetivos
y tomar buenas decisiones para el
bien de la empresa.

- Invertir en redes sociales porque
te permitird llegar a un publico
amplio mds preciso que otros

medios publicitarios.

01/07/2024

31/10/2024
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VI. Conclusiones

Se determino las caracteristicas del marketing para incrementar las ventas en las
empresas del Sector Ferreterias de la Ciudad de Chimbote, ya que ayudara a identificar y atraer
clientes potenciales, sino que también proporcionara a los clientes informacién acerca de lo que
ofreces y como esto puede aportar valor a su vida, a la vez mediante el marketing podemos
incrementar las ventas mediante la presencia de todas las redes sociales, y personalizando
ofertas para satisfacer las necesidades o requerimientos de los clientes, ademas el crecimiento
de las ventas suele ser el resultado de las estrategias del marketing y ventas, a pesar de la calidad

de los productos y los servicios.

La mayoria de los representantes tienen grado de instruccion primarios y se desempefian
como duefios, asimismo tienen edad entre los 31 a 50 afos y son de género femenino. Segtn lo
analizado podemos decir que contar con mayores de edad permite mejorar habilidades de
comunicacion, suelen tener mas experiencia, resolver problemas y adaptarse a los cambios, pero
si atraemos jovenes profesionales ayudara a tener un cambio dentro la estructura de la empresa
y el talento joven que ellos tienen impulsara a innovar, lo que conlleva de manera positiva a las

organizaciones.

La mayoria de los trabajadores que laboran son terceros, su situacion laboral es
permanente y el objetivo de las empresas es generar empleo, ademas la empresa tiene de 1 a 5
trabajadores y el tiempo de permanencia en el rubro esta entre 7 a mas afnos. Segun lo analizado
podemos decir, contar con trabajadores externos permitira a las organizaciones contar con
nuevos talentos, seguimiento de nuevas tendencias, ademas crear empresas contribuird mucho

al pais a tener una mayor rentabilidad econémica y proporcionar empleo a las personas.

Con respecto al marketing la mayoria menciona que el uso del marketing es beneficioso
para vender los productos de su empresa, baja los precios para atraer mas clientes, los productos
que ofrece la empresa son de buena calidad, la empresa sabe lo que busca realmente el cliente,
mediante el marketing la empresa incrementa la venta de sus productos, el publico estd bien

informado de los productos o servicios que brinda, la empresa apuesta por los medios de
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comunicacion tradicional como la radio, prensa o television e interactuar con sus clientes por
medio de la comunicacion tradicional. La mayoria relativa de las empresas cree que su empresa
necesita de una pagina web para promocionar sus productos. La minoria de los representantes
mencionan que la empresa implementa diferentes herramientas de redes sociales para llegar mas
al cliente, poner en funcionamiento todas las redes sociales servird para ser reconocido en el
mercado, utiliza las encuestas para interactuar con sus clientes y conocer sus opiniones. Con
esta conclusion podemos analizar que todos los representantes mencionaron que siempre el
marketing es beneficioso para vender los productos, bajar los precios para atraer mas clientes,
los productos que se ofrecen son de buena calidad, las empresas saben lo que busca el cliente,
por medio del marketing las empresas incrementan la venta de sus productos pero no apuestan
por los medio de comunicacién tradicional como la radio, prensa o television porque son muy
caros y necesitan de una pagina web para promocionar sus productos. De todo lo mencionado
podemos decir que el marketing es una herramienta que ayuda incrementar e incentivar las
ventas de los productos, gracias a ello se define nichos de mercados a los que se dirige

directamente y asi las empresas logran conocer y entender al consumidor.

La totalidad de los encuestados cree que los precios que brinda son coémodos. La mayoria
de los representantes mencionaron que la empresa deberia ofrecer ventas online con el precio
de los productos, se debe invertir en publicidad en distintos canales para dar a conocer nuestra
marca o producto, consideran que la presencia en las redes sociales permite fortalecer la marca
o producto y alcanzar un publico mas grande, que el mundo de la tecnologia nos aporta nuevas
técnicas de ventas para satisfacer a los clientes, el marketing generaria confianza al cliente para
comprar sus productos. Segun lo analizado podemos observar que las empresas ofrecen precios
que son comodos y accesible a los bolsillos del cliente, las empresas ofrecen ventas con el precio
de los productos, la presencia en las redes sociales permite fortalecer la marca o producto y
alcanzar a un publico mas amplio y que el mundo de la tecnologia nos aporta nuevas técnicas

de ventas para satisfacer a los clientes.
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Se determino que la propuesta de mejora en el marketing para incrementar las ventas en
las empresas del sector ferreterias de la Ciudad de Chimbote, se concluye que las dificultades
que se encontrd fueron cuatro problemas que afecta al crecimiento de las empresas, entre ellos,
nunca utilizan las encuestas para interactuar con sus clientes y conocer sus opiniones, nunca las
empresas apuestan por los medios de comunicacién tradicional, nunca interactian con sus
clientes por medio de la comunicacion tradicional. De todo lo mencionado podemos decir que
se logro realizar un plan de mejora con la finalidad de resolver los problemas encontrados en
dichas empresas, a la vez podemos decir que un plan de mejora es una planificaciéon mediante
el cual permite reforzar aquellos aspectos considerados positivos y modificar o eliminar aquellos

resultados negativos.

101



VII. Recomendaciones

Realizar nuevas investigaciones sobre el marketing para incrementar las ventas en las
empresas con la finalidad de detectar, corregir errores y problemas a tiempo, que impiden el
desarrollo, el crecimiento y el posicionamiento de estas empresas en el dmbito comercial,
ademads, te permitira identificar los motivos por los cuales los clientes estan comprando o
dejando de comprar tus productos y servird como punto de partida para analizar aquellos puntos

donde se encuentre debilidad u oportunidades de mejora.

Convocar a jovenes profesionales de diferentes especialidades, ayudara a fortalecer las
areas de las empresas y a representar un constante impulso para innovar y ser creativos,
fomentando el trabajo en equipo y la colaboracion. Ademas, suelen estar al tanto de las Gltimas
tendencias tecnoldgicas y poseen habilidades técnicas especializados, a la vez su perspectiva
fresca y enfoque creativo pueden ser claves para desarrollar la resolucion de problemas

complejos y fomentar la innovacion dentro de los equipos de trabajo.

Identificar trabajadores eficientes que sean permanentes y contar con programas de
capacitacion en cada area que se requiera y esto facilitara a las empresas tener mayor
productividad, rentabilidad, generar una referencia positiva para el cliente, ademas los contratos
permanentes evitaran el uso indebido de los contratos temporales lo cual le permitird muchos

beneficios como gratificaciones, vacaciones, entre otras que lo beneficiara al trabajador.

Recomendar a las empresas que sigan utilizando el marketing porque es beneficioso para
vender los productos, bajar los precios atraera mas cliente, los productos que se ofrecen son de
buena calidad, ademas la empresa sabe lo que busca realmente el cliente, mediante el marketing
la empresa incrementa la venta de sus productos, el publico esta bien informado de los productos
o servicios que brinda, las empresas deben apostar con los medios de comunicacién tradicional
como la radio, prensa o television e interactuar con sus clientes por medio de la comunicacion
tradicional, las empresas deben innovar de una pagina web para promocionar sus productos e
implementar diferentes herramientas de redes sociales para llegar més al cliente y servird para

ser reconocido en el mercado.
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Indicar a las empresas que sigan aprovechando las estrategias que las organizacion
implementan con los precios que son comodos, la empresa deberia ofrecer ventas online con el
precio de los productos, invertir en publicidad en distintos canales para dar a conocer a nuestro
producto, considerando que la presencia en las redes sociales permitira fortalecer los productos
y alcanzar un publico mas grande, donde el mundo de la tecnologia nos aporta nuevas técnicas
de ventas para satisfacer a los clientes y el marketing generaria confianza para comprar sus

productos.

Implementar la propuesta de mejora en las empresas, serd una herramienta muy
fundamental para las organizaciones porque permite mantener tu empresa competitividad e
innovadora, incluso en tiempo de crisis, con el objetivo de cumplir cada objetivo propuesta de
dicha entidad, el cual va ayudar a realizar nuevas habilidades comunicativos, nuevas estrategias

y ayudara mejorar sus problemas encontrados.
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Anexos

Anexo 01. Matriz de consistencia

Titulo: El marketing para incrementar las ventas en las empresas del sector ferreterias de la ciudad de Chimbote, 2024

FORMULACION 4 i
DEL PROBLEMA OBJETIVOS HIPOTESIS VARIABLES METODOLOGIA
Problema general: | Objetivo general: Hay estudios que no | Variables 1 Tipo de
(Cudles son las | Determinar las caracteristicas del marketing para | llevan hipdtesis, pero Marketing investigacion:
caracteristicas del | incrementar las ventas en las empresas del Sector | esta investigaciéon es Cuantitativo
marketing para | Ferreterias de la Ciudad de Chimbote, 2024. descriptiva, describe la | Dimensiones: Nivel de
incrementar las ventas poblacién, explica, ) investigacion:
en las empresas del | Objetivos especificos: recopila informacién lo oMedlog . de Descriptivo
Sector Ferreterias de la | Describir las caracteristicas de los representantes | que se investiga y solo comuhicacion Diseiio de
Ciudad de Chimbote, | de las empresas del Sector Ferreterias de la | es un método | ° Ofertar ) investigacion:
20247 Ciudad de Chimbote, 2024. observacional. * Ganarse al cliente No experimental —

Identificar las caracteristicas de las empresas del
Sector Ferreterias de la Ciudad de Chimbote,
2024.

Determinar las caracteristicas del marketing en
las empresas del Sector Ferreterfas de la Ciudad
de Chimbote, 2024.

Describir las caracteristicas para incrementar las
ventas en las empresas del Sector Ferreterias de la
Ciudad de Chimbote, 2024.

Elaborar una propuesta de un plan de mejora en el
marketing para incrementar las ventas en las
empresas del Sector Ferreterias de la Ciudad de
Chimbote, 2024.

(Nicomedes, 2018)

e Conoce al cliente

e El cliente decide

e Comunicacién
tradicional

Variable 2
Incrementar las ventas

Dimensiones:

e Estrategias

e Presencia en redes
sociales

e Marketing

de corte transversal
Poblacion y
muestra:
Poblacién: 72
representantes
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Anexo 02. Instrumento de recoleccion de informacion

UNIVERSIDAD CATOLICA LOS ANGELES DE CHIMBOTE
FACULTAD DE CIENCIAS E INGENIERIA
ESCUELA PROFESIONAL DE ADMINISTRACION
El presente cuestionario tiene por objetivo recoger informacién de las empresas para desarrollar
el trabajo de investigaciéon denominado: El marketing para incrementar las ventas en las
empresas del Sector Ferreterias de la Ciudad de Chimbote, 2024.
La informacién que usted proporciona serd utilizada solo con fines académicos y de
investigacion, por lo que se agradece anticipadamente.
Instrucciones: A continuacidn, se presenta una lista con las preguntas correspondientes,
responda con sinceridad.
Describir las caracteristicas de los representantes de las empresas del Sector Ferreterias
de la Ciudad de Chimbote, 2024.
1. Edad
a) 18 a 30 afos
b) 31 a 50 afios
¢) 51 amas anos
2. Genero
a) Masculino
b) Femenino
3. ¢Cual es el grado de instruccion?
a) Sin estudios
b) Primaria
¢) Secundaria

d) Estudios universitarios
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4. ;Qué cargos desempenan?
a) Dueno
b) Administrador
¢) Ninguno
Identificar las caracteristicas de las empresas del Sector Ferreterias de la Ciudad de
Chimbote,2024.
5. Los trabajadores que laboran son:
a) Familiares
b) Terceros
c) Soloayb
6. ¢(Cual es la estabilidad laboral de los trabajadores?
a) Permanentes
b) Eventuales
7. Cantidad de trabajadores
a) 1 a5 trabajadores
b) 6 a 10 trabajadores
c) 11 a mads trabajadores
8. ¢Motivo para crear la empresa?
a) Perdidas de trabajo
b) Acceder a mas financiacion
c) Generar empleo
d) Otros
9. (Tiempo de permanencia en el rubro?
a) 3 afios
b) 4 a 6 afios

¢) 7 amas afos
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Instrucciones: Marca con un aspa (x) dentro del cuadro segin corresponda su apreciacion

Nunca Muy pocas veces | Algunas veces Casi siempre Siempre
(1) 2) 3) (C)) ®)
N° \ ‘ Items ‘ Alternativa

V1: Marketing
D1: Medios de comunicacién
10 La empresa implementa diferentes herramientas de redes
sociales para llegar mds al cliente
11 Poner en funcionamiento todas las redes sociales servira
para ser reconocido en el mercado

D2: Ofertar

12 Cree usted que su empresa necesita de una pagina web
para promocionar sus productos

Considera que el uso del marketing es beneficioso para
vender los productos de su empresa
D3: Ganarse al cliente

14 | La empresa baja los precios para atraer mas clientes

13

Los productos que ofrece la empresa son de buena
calidad

D4: Conoce al cliente

16 Utiliza las encpqstas para interactuar con sus clientes y
conocer sus opiniones

17 | La empresa sabe lo que busca realmente el cliente

D5: El cliente decide

13 Mediante el marketing la empresa incrementa la venta de
sus productos

El Publico estd bien informado de los productos o
servicios que brinda

D6: Comunicacion tradicional

20 La empresa apuesta por los medios de comunicacién
tradicional como la radio, prensa o television

Interactia usted con sus clientes por medio de la
comunicacion tradicional

15

19

21
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Instrucciones: Marca con un aspa (x) dentro del cuadro segtin corresponda su apreciacion

Nunca Muy pocas veces | Algunas veces Casi siempre Siempre
(1) 2) 3) (C)) &)
N° ’ ‘ Items ‘ Alternativa

V1: Incrementar ventas

D1: Estrategias

2 Considera usted que la empresa deberia ofrecer ventas
online con el precio de los productos.

23 Cree usted que se debe invertir en publicidad en distintos
canales para dar a conocer nuestra marca o producto

D2: Presencia en redes sociales

Considera que la presencia en las redes sociales permite
24 | fortalecer la marca o producto y alcanzar un ptiblico mas
grande.

75 Cree usted que el mundo de la tecnologia nos aporta
nuevas técnicas de ventas para satisfacer a los clientes.

D3: Marketing

26 Cree usted que el marketing generaria confianza al cliente
para comprar sus productos.

27 | Cree usted que los precios que usted brinda son cémodos.

Validados por:
e Mgtr. Morillo Campos Yuly Yolanda
e Mgtr. Julio César Cerna Izaguirre

e Mgtr. Robert Rubio Castillo
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Anexo 03. Ficha técnica de los instrumentos (descripcion de propiedades
métricas: validez, confiabilidad, u otros)

Ficha de Identificacion del Experto

Ficha de Identificacién del Experto para proceso de validacion

Nombres y Apellidos: Yuly Yolanda Morillo Campos

N°DNI/ CE: 33263862 Edad: 51 afios

Teléfono / celular: 985967896 Email: yymorillo@gmail.com

Titulo profesional: Licenciada en Administracion

Grado académico: Maestria_ X Doctorado:
Especialidad:

Gestion Piblica

Institucién que labora: Asesora académica independiente

Identificacién del Proyecto de Investigacion o Tesis
Titulo:

El marketing para incrementar las ventas en las empresas del sector ferreterias de la Ciudad de
Chimbote, 2024.

Autor(es):
e Roberth Solano Crespin Leon

Programa académico: Administracion

. -
o L.,Z/{,.‘i?},-yﬁ«.;!/ﬁ f
Wiy Vuly Yoldnda Woridio Campos
LICENCIABA EN ADMINISTRACION
S CLAD N° 01358

4

Firma

Huella
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CARTA DE PRESENTACION

Magister: Morillo Campos Yuly Yolanda
Presente. -

Tema: PROCESO DE VALIDACION A TRAVES DE JUICIO DE EXPERTOS

Ante todo, saludarlo cordialmente y agradecerle la comunicacion con su persona
para hacer de su conocimiento que yo: Roberth Solano Crespin Ledén egresado del
programa académico de Administracién de la Universidad Catélica Los Angeles de
Chimbote, debo realizar el proceso de validacion de mi instrumento de recoleccion de
informacion, motivo por el cual acudo a Ud. para su participacion en el Juicio de
Expertos.

Mi proyecto se titula: EL MARKETING PARA INCREMENTAR LAS
VENTAS EN LAS EMPRESAS DEL SECTOR FERRETERIAS DE LA CIUDAD
DE CHIMBOTE, 2024 y envio a Ud. el expediente de validacion que contiene:

- Ficha de Identificacion de experto para proceso de validacion
- Carta de presentacion

- Matriz de operacionalizacion de variables

- Matriz de consistencia

- Ficha de validacion

Agradezco anticipadamente su atencion y participacion, me despido de usted.

Atentamente,

Roberth Solano Crespin Leon
DNI: 72521444
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Formato de ficha de validacion (Para ser llenado por el experto)

) FICHA DE VALIDACION
TITULO: El marketing para incrementar las ventas en las empresas del sector ferreterias de la Ciudad de Chimbote, 2024
Variable 1: Relevancia Pertinencia Claridad
Marketing Observaciones
Dimension 1: Medios de No No No
... Cumple Cumple Cumple
Comunicacion cumple cumple cumple

(La empresa  implementa
1  (diferentes redes sociales para X X X
llegar mas al cliente?

(Poner en funcionamiento todas
2 |las redes sociales servird para X X X
ser reconocido en el mercado?

Dimension 2: Ofertar

(Cree usted que su empresa
3 necesita de una pagina web para X X X
promocionar sus productos?

(Considera que el uso del

4 Marketing es beneficioso para X X X
vender los productos de sul
empresa?
[Dimension 3: Ganarse al
cliente
5 (La empresa baja los precios
para atraer mas clientes? X X X
6 (Los productos que ofrece la

empresa son de buena calidad? X X X

[l)imensi()n 4: Conoce al
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cliente

(Utiliza las encuestas para
interactuar con sus clientes Y|
conocer sus opiniones?

(La empresa sabe lo que busca
realmente el cliente?

IDimension 5: El cliente decide

(Mediante el marketing Ia
empresa incrementa la venta de
sus productos?

10

(El Publico estd bien informado
de los productos o servicios que
brinda?

Dimension 6: Comunicacion
tradicional

11

(La empresa apuesta por los
medios de comunicacién
tradicional como la radio,
prensa o television?

12

(Interactia usted con sus
clientes por medio de la
comunicacion tradicional?

'Variable 2: Incrementar
ventas

Dimension 1: Estrategias
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13

([ Considera usted que la
empresa deberia ofrecer ventas
online con el precio de los
productos?

14

([ Cree usted que se debe invertir|
en publicidad en distintos
canales para dar a conocer|
nuestra marca o producto?

Dimension 2: Presencia en
redes sociales

15

[ Considera que la presencia en|
las redes sociales permite
fortalecer la marca o producto y|
alcanzar un publico mas
grande?

16

[ Cree usted que el mundo de 14
tecnologia nos aporta nuevas
técnicas de ventas para
satisfacer a los clientes?

[Dimension 3: Marketing

17

(Cree usted que el marketing
generaria confianza al cliente
para comprar sus productos?

18

(Cree usted que los precios que|

usted brinda son cémodos?
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Opinion de experto: Aplicable ( X ) Aplicable después de modificar () No aplicable ()
Nombres y Apellidos de experto: Mg. Yuly Yolanda Morillo Campos DNI: 33263862

o~ 7 s

Ve W/ / B

/O Lo -

i A0k /./ o f

Y o

Mg “Yuly Yoldnda Mordlo f,\am{m A=

(A EN ADMINISTRACION

/DN 01 359

Firma

DNI: 33263862

Huella

125



Ficha de Identificacion del Experto

Ficha de Identificacién del Experto para proceso de validacion

Nombres y Apellidos: Julio César Cerna Izaguirre

N° DNI / CE: 06453403 Edad: 64

Teléfono / celular: 943900811 Email: kimbara 60@hotmail.com

Titulo profesional: Licenciado en Administracion

Grado académico: Maestria: X Doctorado:
Especialidad: Administracion

Institucion que labora: Universidad tecnologica del Pera

Identificacion del Proyecto de Investigacion o Tesis

Titulo:

El marketing para incrementar las ventas en las empresas del sector ferreterias de la Ciudad de

Chimbote, 2024.

Autor(es):
e Roberth Solano Crespin Leon

Programa académico: Administracion

§ e
"%ﬂ " Men Lic Ain dio  Corabpire
CORLAD  Xe9. Unico de Colegiacion N° 5720

Firma Huella
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CARTA DE PRESENTACION

Magister: Julio César Cerna Izaguirre
Presente. -

Tema: PROCESO DE VALIDACION A TRAVES DE JUICIO DE EXPERTOS

Ante todo, saludarlo cordialmente y agradecerle la comunicacién con su persona para
hacer de su conocimiento que yo: Roberth Solano Crespin Ledén egresado del programa
académico de Administracién de la Universidad Catélica Los Angeles de Chimbote, debo
realizar el proceso de validacion de mi instrumento de recoleccién de informacién, motivo por
el cual acudo a Ud. para su participacion en el Juicio de Expertos.

Mi proyecto se titula: EL MARKETING PARA INCREMENTAR LAS VENTAS
EN LAS EMPRESAS DEL SECTOR FERRETERIAS DE LA CIUDAD DE CHIMBOTE,
2024 y envio a Ud. el expediente de validacién que contiene:

- Ficha de Identificacién de experto para proceso de validacién

- Carta de presentacion

- Matriz de operacionalizacion de variables

- Matriz de consistencia

- Ficha de validacion

Agradezco anticipadamente su atencion y participacion, me despido de usted.

Atentamente,

Roberth Solano Crespin Le6n
DNI: 72521444
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Formato de ficha de validacion (Para ser llenado por el experto)

FICHA DE VALIDACION
TITULO: El marketing para incrementar las ventas en las empresas del sector ferreterfas de la Ciudad de Chimbote, 2024
Variable 1: Relevancia Pertinencia Claridad
Marketing Observaciones
Dimension 1: Medios de No No No
... Cumple Cumple Cumple
Comunicacion cumple cumple cumple
(La empresa implementa X X X
1 diferentes  herramientas  de
redes sociales para llegar més al
cliente?
(Poner en funcionamiento todas, X X X

2 |las redes sociales servird para
ser reconocido en el mercado?

Dimension 2: Ofertar

(Cree usted que su empresa X X X
3 |necesita de una pagina web para
promocionar sus productos?

(Considera que el wuso del X X X
Marketing es beneficioso para
vender los productos de su
empresa’?

IDimension 3: Ganarse al
cliente

;La empresa baja los precios X X X
para atraer mas clientes?

(Los productos que ofrece lag X X X
empresa son de buena calidad?
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Dimensién 4: Conoce al
cliente

(Utiliza las encuestas para
interactuar con sus clientes Y|
conocer sus opiniones?

(La empresa sabe lo que busca
realmente el cliente?

IDimension 5: El cliente decide

(Mediante el marketing Ia
empresa incrementa la venta de
sus productos?

10

 El pablico esta bien informado
de los productos o servicios que
brinda?

Dimension 6: Comunicacion
tradicional

11

(La empresa apuesta por los
medios de comunicacién
tradicional como la radio,
prensa o television?

12

(Interactia usted con sus
clientes por medio de Ia
comunicacion tradicional?

'Variable 2: Incrementar
ventas

Dimension 1: Estrategias
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13

([ Considera usted que la
empresa deberia ofrecer ventas
online con el precio de los
productos?

14

([ Cree usted que se debe invertir|
en publicidad en distintos
canales para dar a conocer|
nuestra marca o producto?

Dimension 2: Presencia en
redes sociales

15

[ Considera que la presencia en|
las redes sociales permite
fortalecer la marca o producto y|
alcanzar un publico mas
grande?

16

[ Cree usted que el mundo de 14
tecnologia nos aporta nuevas
técnicas de ventas para
satisfacer a los clientes?

[Dimension 3: Marketing

17

(Cree usted que el marketing
generaria confianza al cliente
para comprar sus productos?

18

(Cree usted que los precios que|

usted brinda son cémodos?
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Opinion de experto: Aplicable ( X)) Aplicable después de modificar () No aplicable ( )
Nombres y Apellidos de experto: Mtro. Julio César Cerna Izaguirre DNI: 06453403

A ¢l
/A\s Moo Lic Adn ko Com ogure
CORLAD /9. Unico de Colegiacion N° 5720

Firma

DNI: 06453403 Huella
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Ficha de Identificacion del Experto

Ficha de Identificacion del Experto para proceso de validacion

Nombres y Apellidos: Robert Rubio Castillo

N°DNI/ CE: 32888279 Edad: 52 afios

Teléfono / celular: 985964848 Email: Robert.rubio.castillo@gmail.com

Titulo profesional: Licenciado en Administracion

Grado académico: Maestria_ X Doctorado:
Especialidad:
Administracion

Institucién que labora: Essalud Chimbote

Identificacion del Proyecto de Investigacion o Tesis
Titulo:
El marketing para incrementar las ventas en las empresas del sector ferreterias de la Ciudad de
Chimbote, 2024.
Autor(es):
e Roberth Solano Crespin Leon

Programa académico: Administracion

/2‘" \
o el X -
ME. ROBERT RUBIO CASTILLO

LICENCIADO EN ADMINISTRACION
CLAD N 01358

Firma

Huella
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CARTA DE PRESENTACION

Magister: Robert Rubio Castillo
Presente. -

Tema: PROCESO DE VALIDACION A TRAVES DE JUICIO DE EXPERTOS

Ante todo, saludarlo cordialmente y agradecerle la comunicacién con su persona para
hacer de su conocimiento que yo: Roberth Solano Crespin Ledn egresado del programa
académico de Administracién de la Universidad Catdlica Los Angeles de Chimbote, debo
realizar el proceso de validacion de mi instrumento de recoleccion de informacidn, motivo por
el cual acudo a Ud. para su participacion en el Juicio de Expertos.

Mi proyecto se titula: EL MARKETING PARA INCREMENTAR LAS VENTAS
EN LAS EMPRESAS DEL SECTOR FERRETERIAS DE LA CIUDAD DE CHIMBOTE,
2024 y envio a Ud. el expediente de validacién que contiene:

- Ficha de Identificacion de experto para proceso de validacion
- Carta de presentacion

- Matriz de operacionalizacion de variables

- Matriz de consistencia

- Ficha de validacion

Agradezco anticipadamente su atencion y participacion, me despido de usted.

Atentamente,

Roberth Solano Crespin Leén
DNI: 72521444
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Formato de ficha de validacion (Para ser llenado por el experto)

) FICHA DE VALIDACION*
TITULO: El marketing para incrementar las ventas en las empresas del sector ferreterias de la Ciudad de Chimbote, 2024
Variable 1: Relevancia Pertinencia Claridad
Marketing Observaciones
Dimension 1: Medios de No No No
... Cumple Cumple Cumple
Comunicacion cumple cumple cumple

(La empresa implementa
1  (diferentes redes sociales para X X X
llegar mas al cliente?

(Poner en funcionamiento todas
2 |las redes sociales servird para X X X
ser reconocido en el mercado?

Dimension 2: Ofertar

(Cree usted que su empresa
3 necesita de una pagina web para X X X
promocionar sus productos?

(Considera que el uso del

4 Marketing es beneficioso para X X X
vender los productos de su
empresa?
Dimension 3: Ganarse al
cliente
5 (La empresa baja los precios
jpara atraer mas clientes? X X X
6 (Los productos que ofrece la

empresa son de buena calidad? X X X

Dimension 4: Conoce al

134



cliente

(Utiliza las encuestas para
interactuar con sus clientes Y|
conocer sus opiniones?

(La empresa sabe lo que busca
realmente el cliente?

Dimension 5: El cliente decide

(Mediante el marketing Ia
empresa incrementa la venta de
sus productos?

10

(El Publico estd bien informado
de los productos o servicios que
brinda?

Dimension 6: Comunicacion
tradicional

11

(La empresa apuesta por los
medios de comunicacion
tradicional como la radio,
prensa o television?

12

(Interactia wusted con sus
clientes por medio de Ia
comunicacion tradicional?

'Variable 2: Incrementar
ventas

Dimension 1: Estrategias
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13

( Considera usted que la
empresa deberia ofrecer ventas
online con el precio de los
productos?

14

([ Cree usted que se debe invertir|
en publicidad en distintos
canales para dar a conocer
nuestra marca o producto?

Dimension 2: Presencia en
redes sociales

15

(Considera que la presencia en
las redes sociales permite
fortalecer la marca o producto y|
alcanzar un publico mas
grande?

16

(Cree usted que el mundo de 1a
tecnologia nos aporta nuevas
técnicas de ventas para
satisfacer a los clientes?

Dimension 3: Marketing

17

(Cree usted que el marketing
generaria confianza al cliente
para comprar sus productos?

18

(Cree usted que los precios que|

usted brinda son comodos?
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Opinion de experto: Aplicable ( X ) Aplicable después de modificar ( ) No aplicable ( )
Nombres y Apellidos de experto: Mg. Robert Rubio Castillo DNI: 32888279
(13

(DI

ME. ROBERT RUBIO CASTILLO
LICENCIADO EN ADMINISTRACION
CLAD N° 01358

Firma
Huella
DNI: 32888279
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Confiabilidad del Instrumento

ftems1 |ltems2 |[Items3 |Qtems4 |Items5 |Items6 |Items7 |Items8 |Items9 | Total
Sujeto 1 1 1 1 0 0 1 0 1 1 6
Sujeto 2 0 1 1 1 0 1 0 0 1 5
Sujeto 3 1 1 0 1 0 1 0 1 1 6
Sujeto 4 1 1 1 0 1 0 0 1 0 5
Sujeto 5 0 1 0 1 1 1 1 1 1 7
Sujeto 6 1 1 1 0 0 1 0 0 1 5
Sujeto 7 1 1 1 1 1 1 1 1 1 9
Sujeto 8 1 1 1 1 0 0 0 1 1 6
Sujeto 9 0 1 1 0 1 1 0 1 1 6
Sujeto 10 0 1 1 1 0 1 1 1 0 6
6 10 8 6 4 8 3 8 8
P 0,40 0,67 0,53 0,40 0,27 0,53 0,20 0,53 0,53
q 0,60 0,33 0,47 0,60 0,73 0,47 0,80 0,47 0,47
Pq 0,24 0,22 0,25 0,24 0,20 0,25 0,16 0,25 0,25
2,05
Zagq 1.290 | KR20 [ 0,629 KR-20=( b )*(1— M)
K 7 k-1 Vt
* KR-20 = Coeficiente de Confiabilidad (Kuder-Richardson)
* k= Numero total items en el instrumento.
) » Vt: Varianza total.
VALOR DI?[I&IS_Z)(%FICIENTE INTERPRETACION * Sp.q = Sumatoria de la varianza de los items.
0.53 a menos Confiabilidad nula 0,629  donde » L TES L TR B SIicHi HomEChis (i) entrc
——— - ? Numero de sujetos participantes (N)

0.54 a 0.59 Confiabilidad baja nuestro e q=1-p

0.60 a 0.65 Confiable —” | instrumento es

0.66a0.71 Muy confiable confiable

072 2 0.99 Excelente confiabilidad

1 Confiabilidad perfecta
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7

0,61

Items 10 | Items 11

7

0,09

Total

59
67

48

69

64
65

58

61

59
57
32,61

Items 9

7

0,85

Items 18

7

0,65

Items 8

7

0,61

7

Items 7

0,69

Items 17

7

0,44

Items 6

Z

0,24

Items 5

Z

0,76

Items 16

7

2,09

Items 4

Z

0,16

Items 15

7

0,16

Items 3

Z

0,49

Items 2

Z

0,21

Items 14

7

0,09

Items 1

Z

0,61

Items 13

v

1,01

Sujeto

10
Varianzas

Items 12

v

0,81
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a : Alfa de Cronbach

k Z Vi k : Nimero de items
L k=1 . Vt V: Varianza de cada item
V,: Varianza del total
K= 18 El alfa de Cronbach es muy alta, lo que indica
Vi= 10,57 ]
Vi= 32.61 que el instrumento es confiable y puede
aplicarse a la muestra de la investigacion.
o= 0716
| )
1 2 3 4 5
Items Nunca Muy pocas Algunas Casi siempre | Siempre
veces veces
Analisis de la consistencia
Muy baja 1 Baja 1 Moderada Buena 1 Alta
I . . i .
0 0,2 0,4 0,6 0,8
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Anexo 4. Formato de consentimiento informado u otros
PROTOCOLO DE CONSENTIMIENTO INFORMADO PARA ENCUESTAS

(Ciencias Sociales)

La finalidad de este protocolo en Ciencias Sociales, es informarle sobre el proyecto de
investigacion y solicitarle su consentimiento. De aceptar, el investigador y usted se quedaran
con una copia.

La presente investigacion se titula:

y es dirigido por , iInvestigador de
la Universidad Catélica Los Angeles de Chimbote.

El propésito de la investigacion es:

. Para ello, se le invita a participar en una encuesta que le tomard

minutos de su tiempo.

Su participacién en la investigacién es completamente voluntaria y anénima. Usted puede
decidir interrumpirla en cualquier momento, sin que ello le genere ningun perjuicio. Si tuviera
alguna inquietud y/o duda sobre la investigacion, puede formularla cuando crea conveniente.

Al concluir la investigacién, usted serd informado de los resultados a través
de . Si desea, también podrd escribir al correo
para recibir mayor informacién. Asimismo, para
consultas sobre aspectos éticos, puede comunicarse con el Comité de Etica de la Investigacién
de la Universidad Catélica los Angeles de Chimbote.

Si estd de acuerdo con los puntos anteriores, complete sus datos a continuacion:

Nombre:

Fecha:

Correo electronico:

Firma del participante:

Firma del investigador (o encargado de recoger informacion):
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Documento de aprobacion de institucion para la recoleccion de informacion

Chimbote, 05 de junio del 2024

Seiior/a:

Presente.-

A través del presente reciba el cordial saludo a nombre del Vicerrectorado de
Investigacion de la Universidad Catélica Los Angeles de Chimbote, asimismo solicito su
autorizacién formal para llevar a cabo una investigacién titulada EL MARKETING PARA
INCREMENTAR LAS VENTAS EN LAS EMPRESAS DEL SECTOR FERRETERIAS DE LA
CIUDAD DE CHIMBOTE, 2024, que involucra la recoleccién de informacién/datos en
DUENOS O ADMINISTRADORES, a cargo de ROBERTH SOLANO CRESPIN LEON,
perteneciente a la Escuela Profesional de la Carrera Profesional de ADMINISTRACION,
con DNI N° 72521444, durante el periodo de 24-04-2024 al 24-05-2024.

La investigacion se llevara a cabo siguiendo altos estandares éticos y de
confidencialidad y todos los datos recopilados seran utilizados tinicamente para los fines
de la investigacion.

Es propicia la oportunidad para reiterarle las muestras. de mi especial
consideracion.

Atentamente.

i

Dr Wily Valle Savatena
Coordnasor de Gestin de Ivesdgacen

o |(5] www.uladech.edu.pe/ T’,’ ©

ir. Tumbes N° 247 - Centro Comerci
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Evidencias de ejecucion

DECLARACION JURADA

Yo, Roberth Solano Crespin Ledn, identificado con DNI N° 72521444 con domicilio real
Camino Real - Ramal Playa Mz. A Lt. 11, Distrito de Chimbote, Provincia del Santa,

Departamento de Ancash,

DECLARO BAJO JURAMENTO,

En mi condicién de Egresado con cddigo de estudiante 0111191053 de la Escuela Profesional
de Administracién Facultad de Ciencias e Ingenieria de la Universidad Catélica Los Angeles de

Chimbote, semestre académico 2024-1:

1. Que los datos consignados en la tesis titulada el marketing para incrementar las
ventas en las empresas del sector ferreterias de la Ciudad de Chimbote, 2024., son

reales.

Doy fe que esta declaracion corresponde a la verdad

Chimbote, 05 de abril de 2024

Roberth Solano Crespin Leon

DNI: 72521444 .
Huella Digital
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