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RESUMEN

El presente proyecto consta de seis capitulos, el cual se fundamenta en el Problema
de Investigacion que radica basicamente en como lograr posicionar a la Ferreteria
B&F Construccion en toda la zona azucarera de la regiéon Lambayeque, por lo que
se justifica en que la Ferreteria posee un buen niamero de clientes que acuden a
comprar por la calidad y precio justo, puesto que es uno de los pilares claves que
determinan una compra. El segundo capitulo consiste en conocer el marco tedrico,
que parte de los antecedentes, asimismo el marco tedrico, que permite tener una
concepcion mas clara acerca de las variables de estudio. El tercer capitulo abarca
el marco metodoldgico, que se enfoca en determinar si es cualitativa o cuantitativa
la presente investigacion, lo cual en este caso es cuantitativa, y determinar los
sujetos que participardn en esta investigacion. Ademas de identificar los métodos,
técnicas e instrumentos de recoleccion de datos que se tendran en cuenta en la
investigacion. El cuarto capitulo versa sobre el andlisis e interpretacion de los
resultados obtenidos de las encuestas que se van a realizar en el transcurso de la
investigacion para corroborar nuestra hipotesis, y por otro lado tenemos el capitulo
quinto que se ubica la propuesta de investigacion que se va a plantear para la
posible solucién de lograr posicionar a la ferreteria, y por ultimo las conclusiones y

recomendaciones para la presente investigacion.

Palabras Claves: Ferreteria, marketing, estrategias, posicionamiento.
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ABSTRACT

This project consists of six chapters, which is based on the Research Problem that
basically lies in how to position the B&F Construccion Hardware Store in the entire
sugar zone of the Lambayeque region, for which it is justified that the Hardware
Store has a A large number of customers come to buy for quality and a fair price,
since it is one of the key pillars that determine a purchase. The second chapter
consists of knowing the theoretical framework, which starts from the background, as
well as the theoretical framework, which allows a clearer conception of the study
variables. The third chapter covers the methodological framework, which focuses
on determining whether the present investigation is qualitative or quantitative, which
in this case is quantitative, and determining the subjects that will participate in this
investigation. In addition to identifying the methods, techniques and data collection
instruments that will be taken into account in the investigation. The fourth chapter
deals with the analysis and interpretation of the results obtained from the surveys
that are going to be carried out in the course of the investigation to corroborate our
hypothesis, and on the other hand we have the fifth chapter that locates the research
proposal that will be to propose for the possible solution to position the hardware
store, and finally the conclusions and recommendations for the present

investigation.

Keywords: Hardware store, marketing, strategies, positioning.
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l. INTRODUCCION
La finalidad del presente trabajo de investigacién es lograr posicionar a la
Ferreteria B&F Construccion E.ILR.L en el mercado ferretero de la region de
Lambayeque, en base al empleo de mecanismos modernos que tienen gran
acogida en la actualidad, tales como los medios sociales, en el cual nos permitira
tener un enlace con diferentes clientes, y asi visualicen los diversos productos de

buena calidad y los mejores precios que brinda la empresa.

En tal sentido, se tiene como fin determinar cual es la falencia que impide que
la corporacion pueda posicionarse en el comercio ferretero, la corporacion se fundo
hace 11 afios, es por ello que se considera pertinente llevar a cabo el analisis de la
investigacion en el comercio ferretero. Asimismo, cabe sefialar que es una de las
ferreterias con mas acogida en el distrito de Tuman, gracias a diferentes factores,

dentro de los que destacan la atencién, calidad y precios.

Por lo mencionado anteriormente, la finalidad de esta investigacién es de
suma importancia, debido a que la empresa logre posicionarse a nivel regional,
ademas de ser atractiva a la vista del estado y poder participar en las licitaciones

publicas que lanza el estado.

Igualmente, una de las ventajas de la ferreteria en estudio, es que posee local
propio, y personal altamente calificado, sin embargo, las estrategias de marketing

permiten repotenciar el negocio y cumplir con el objetivo plasmado.

La Ferreteria B&F Construccion E.I.R.L tiene como objetivo incrementar sus
ventas, y por ende mejorar su posicionamiento en su rubro como ferreteria, en
consecuencia, plantea crear, modificar, mejorar sus gestiones de planes y
comprender el nuevo estilo de acuerdo a la actualidad. Posibilitando que la
ferreteria se ubique en nuevos puntos estratégicos que permitan la generacién de
nuevas oportunidades en el negocio, igualmente permite mejorar las relaciones, y
sobre todo fidelizar a los clientes mediante el medio digital a través del marketing.
Es decir, hara posible contar con mayor presencia en el ciberespacio y asi alcanzar

el posicionamiento en el distrito de Tuman a nivel regional.
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La presente investigacion consta de cuatro capitulos en donde el capitulo |
abarca de la realidad problematica y trabajos previos, en el contexto internacional,
nacional, local; al mismo tiempo las definiciones que vinculan al tema del marketing
digital y posicionamiento, ademas la formulacion del problema, de igual forma la
justificacion e importancia en lo metodoldgico, social y teorico, y finalmente la
hipodtesis y objetivos.

En el segundo capitulo Il se detallara la metodologia de la investigacion en
el cual contiene tipo y disefio de la investigacion, la poblacion, la muestra, la
operacionalizacion de variables, al igual que las técnicas e instrumentos de
recoleccion de datos, validez y confiabilidad; asi mismo abarcara el procedimiento
de andlisis de datos y en ultimo lugar aspectos éticos y criterios de rigor cientifico.

En el tercer capitulo Ill se ubican los temas relacionados a los clientes de la
ferreteria en cuestion, para lo cual se aplicara una encuesta de dichos resultados
gue seran interpretados en tablas y figuras, lo cual obtendremos una discusion de
resultados a través de una encuesta realizada.

Finalmente, en el cuarto capitulo IV se especificara las conclusiones vy
recomendaciones.

Esta presente investigacion tiene como fin contribuir en el crecimiento de la
ferreteria mediante el marketing digital, puesto que hoy en dia constituye uno de

los mecanismos mas eficientes para llegar a una mayor poblacion.

1.1. Realidad Problematica
Existen en el dia a dia en nuestra actualidad diversos negocios, sin embargo,
no todos logran posicionarse en el mercado, es por ello que se emplean
herramientas eficientes que posibiliten que las empresas sean exitosas. Dentro de
las que destaca el marketing, que parte desde la investigacion del mercado, ofrecer
un valor agregado y lograr satisfacer al cliente; por lo que es fundamental tener en
claro la priorizacion de las carencias de los consumidores finales, porque en funcion
a ello se implementaran diversas estrategias que aporten a posicionarse a la
ferreteria B&F Construccion E.I.LR.L. Tuman, 2023.
Internacional
En el blog, Xie (2018) en Chile, evidencia que el 78% de la poblacion emplea
el uso del internet, reflejado en cifras, donde se tuvo que el 99.2% representan a

14



los usuarios activos en medios sociales, de los cuales el 93% de los usuarios
utilizan medios sociales desde sus celulares. Pese a ello, se tiene como
problemaética la interferencia electronica, en el cual el 55% corresponde a laptops y
computadoras, el 42% proceden de celulares, incrementando de manera paulatina
el 2% con respecto al afio anterior, igualmente el 2% provienen desde las tablets,
en consecuencia, llego a disminuir una valoracion del 16% y 0.24% de aparatos
tales como consolas y relojes inteligentes, entre otros. Cabe resaltar que el medio
mas empleado en el Peru es el Facebook respaldado por 14 millones de clientes
gue navegan en la plataforma, manera similar la acogida de Instagram es de 6
millones de usuarios.

Asi mismo, En Ecuador, Figueroa, Toala & Quifionez (2020), mencionan que
muchas organizaciones no realizan publicidad debido a los altos costos que
generan, asi como el poco mercado con el cual la entidad cuenta, es por ello que
la empresa en estudio solo realiza publicidad en fechas especiales, asi como la
difusién de los negocios por medio de la radio, television local, prensa escrita local
y plataformas digitales, dejando de lado el interés por el precio, producto y la plaza.
Por lo mencionado anteriormente, se puede inferir que las pymes desconocen de
la importancia del marketing y la forma como esta influye en el negocio.

En Ecuador, Maza, Guaman, Benitez & Solis (2020) infieren que la
organizacion tiene un posicionamiento fragil, puesto que el 50% indica que la
empresa debe renovar su imagen, para tener una personalidad mas fresca y fuerte;
ademas, el 40% sefala que la tipografia se debe cambiar, por lo que es
indispensable resaltar la importancia del Branding que hace posible proyectar,
fortalecer y darle valor a la marca. Es por ello, que existe una rivalidad constante
entre las organizaciones en conseguir tener un buen posicionamiento en la mente
de cada cliente, y asi estar en diferentes cambios a la necesidad y gusto del cliente.

Hernandez, Figueroa y Correa (2018), enuncian que la instauracion de
nuevos mercados en Colombia basados en el conocimiento permite que las marcas
logren tener un crecimiento paulatino basados en el comportamiento del
consumidor, teniendo como reto tener que estar actualizado con las nuevas
tendencias del mercado. Asi mismo, se tuvo que el posicionamiento de la marca,
es el medio que hace posible que las pymes sean mas competitivas a traves de un

valor adicional donde permite a las redes sociales un uso constante. Por otra parte,
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es evidente ver los multiples beneficios que trae consigo reflejando en el aumento
de ventas en productos y servicios que se posicionan y tienen mas ventas gracias
a las plataformas digitales.

En Ecuador, Panana, Erazo, Narzdez & Mena (2019), mencionan que las
organizaciones en algunas ocasiones no logran distinguir el segmento de clientes
frecuentes que acuden a sus negocios en base a sus caracteristicas, tales como
Milleanials, Generacién X y Baby Boomers; asi mismo se tiene que no existian
alianzas estratégicas, en consecuencia la empresa no era tan visible a la vista de
los clientes, puesto que la fachada de la empresa no es tan llamativa, a su vez se
tuvo que solo el 3.79% reconocia a la organizacién en redes sociales. En funciéon
a ello, se puede indicar que el orden de para tener un buen marketing estratégico
parte del direccionamiento, nuevas lineas de productos y desarrollo de alianzas
estratégicas.

Nacional

En Peru, Cordova (2019) enuncia que, segun el estudio sobre la promocién
de lo que es el marketing y ademés del posicionamiento, se tuvo un 48.5% de
promociéon de marketing bajo en la institucion educativa, y en cuanto al
posicionamiento el 51.5% de los encuestados afirmaron que es bajo, el cual es
originado por la imagen, la falta de estrategias que permitan ubicar en una posicién
de la mente del cliente, por lo que no es un colegio tan reconocido. Es decir, si un
servicio es deficiente, este afectara la percepcién de la marca de la organizacion,
bajos niveles de venta, carencia de promociones en redes sociales y otras
plataformas.

Cahui (2022) infiere que en su mayoria las micro y pequefias empresas
tienen temor de incursionar en el marketing digital, en la medida que tienen
conocimiento limitado acerca del manejo y sus beneficios, asi como la escasez de
recursos destinados a esta area. Cabe sefialar, que para que las entidades
perduren en el tiempo, es imprescindible reconocer las fortalezas y debilidades, y
se tenga presente cuales son aquellas amenazas y sobre todo las oportunidades
donde evidencien en el entorno, lo cual hace posible planificar una pauta que le
permita tener en claro sus objetivos como empresa, asi como las acciones a seguir

para conseguir lo propuesto.
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Ruiz (2018), sefiala que en lo que concierne al posicionamiento en el Perd,
segun el informe titulado “Mas del 50% de mypes cierran antes de 3 afios”,
mencionado en el andlisis de la empresa de marketing digital Kolau, hace mencién
que el Pera contaba con mas de 1.7 millones de Mypes, pero mas del 50% no lograr
persistir a lo largo de los afios. Por lo que, el CEO Danny Mola, menciona los
impedimentos de cada peruano que poseen lograr posicionar su negocio es la falta
de capacidad de adaptacion digital, contribuyendo a la falta de posicionamiento en
Google debido a la carencia de un plan digital.

Lavanda, Martinez & Reyes (2021), afirmaron que, ante la pandemia, muchas
de la empresa tuvieron de cambiar de chip, ya que al ver que le ventas cada vez
eran menores, tuvieron que incursionar en el mundo digital, y estar alerta a los
constantes cambios en el comportamiento de los usuarios y compradores, por lo
gue es necesario aplicar estrategias, lo cual conlleva a agregar valor a los clientes
en cuanto a los deseos y aspiraciones. Por otra parte, se tuvo que el 25% de los
encuestados sefalo que empleaban el catalogo para buscar informacion acerca de
los productos o servicios.

Ramos, Valdivia & Vidaurre (2019) indican que la organizacién presenté una
disminucién en su cartera de clientes, originado por la falta de seguimiento al
cliente, adicional a ello no se realiza el servicio de post venta, repercutiendo en la
satisfaccion del cliente, fallas en las estrategias de consolidacion. De igual forma,
la organizaciébn contaba con estrategias de posicionamiento, cartera y
diferenciacion, sin embargo, no contaban con resultados esperados por la empresa,
respecto al nivel de posicionamiento, se ve amenazado por la susceptibilidad de los
clientes en cuanto a precios y promociones.

Local

La empresa B&F construccion E.I.R.L, inici6 en el 2014 bajo una modalidad
de pequefa inversién familiar que se dedicaria a la comercializacion en ventas de
materiales, teniendo como uno de sus productos principales el Cemento y Fierro.
De igual forma ofrece distintos productos como; Tuberias, Ladrillos, Calaminas,
Eternit, Tanques Elevados, etc. Es por ello, que a distintas organizaciones el
marketing le esta brindando éxitos en promocién y consumo de sus productos, por
ende, la Empresa B&F construccion E.I.LR.L al no contar con una estrategia de

marketing los clientes tendrian dificultad de reconocer los productos, ademas, en la
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actualidad los clientes no utilizan adecuadamente los medios sociales. El mercado
meta es publico general, entre las edades de 25 a 64 afos, son los clientes que
tiene mayor registro de compra.

En cuanto a, los canales de distribucion: la ferreteria considera dos formas de
distribucion en forma directa que es por medio de los canales y la indirecta por
medio de terceros. De acuerdo, con la investigacion las ventas en el periodo 2018
varian de acuerdo con temporadas altas y bajas segun los meses y la cantidad de
clientes. Se puede analizar que por escaza publicidad las ventas son oscilantes en
el periodo en estudio, sin llegar a marcar tendencia al alza.

1.2. Trabajos Previos

Internacional

Tutin & Coello (2022), en su estudio Estrategias y marketing digital y su efecto
en la posicion de mercado de las Unidades Educativas Particulares del Distrito
Ambato N°1. Tesis. Carrera de Marketing. Universidad Tecnol6gica de Ambato.
Cuyo objetivo era establecer una aproximacion teérica a las estrategias de
marketing digital y posicionamiento en el mercado, en su perseccion utilizo el
método analisis — sintético, cuantitativo y de proceso deductivo con una muestra de
370 representantes académicos, para el cual se solicité el formulario. Decidimos
gue emplear estrategias es un mecanismo necesario para triunfar en el mercado.
Ademas, que son medios digitales facilmente disponible en la busqueda de
informacion, haciéndola asi eficiente de forma positiva en el posicionamiento de la
institucién educativa, con una correlacion de Pearson de 0,384, sin embargo, no
todas las personas reciben algun tipo de informacién.

Pinargote (2021), en su tesis Estrategias de marketing digital para el
posicionamiento de marca “La casa del constructor” en el canton Balzar. Tesis de
pregrado. Universidad de Guayaquil. El cual tuvo como finalidad reconocer
estrategias de marketing digital para un posicionamiento de marca La Casa de un
constructor en la ciudad de Balzar. Por lo tanto, el método fue cuantitativo —
investigacion cualitativa, bibliografica, de campo, también fue un tipo descriptivo -
exploratorio. Por consiguiente, habia 266 personas en la muestra donde se utilizd
como ayuda una guia de observacion y encuestas. El concluye que la mayoria de
los habitantes de la ciudad utilizan a menudo redes sociales u otras redes técnicas,

quienes fueron clientes potenciales, reconozco también la disponibilidad para
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comunicar, comprar y subir informacion a través de las redes sociales, ya sea sobre
productos o servicios. Donde el 66.2% utilizo redes sociales, Facebook 81.6% y
Whatsapp 91.2%, es por ello que se planted implementar estrategias de marketing.

Arroyo & Carrasco (2021), en su investigacion Estrategias de marketing digital
para el posicionamiento de la empresa Flexoprint Cia LTDA en la ciudad de
Guayaquil. Tesis de pregrado. Universidad de Guayaquil. Teniendo como objetivo,
desarrollar estrategias de marketing digital para posicionar la empresa un estudio
en la ciudad de Guayaquil, cuyo método de investigacion fue cuantitativo —
cualitativo, de tipo descriptivo, igualmente se emple6 como técnica una encuesta y
entrevista. Ademas, se tuvo una muestra por conveniencia, donde se evalu6 a las
empresas que contaban con disponibilidad para el estudio. Se concluye que, el uso
de herramientas digitales es primordial en el aumento para la empresa, sociedad
en general y colaboradores. Por lo mencionado anteriormente, se tuvo que la
propuesta de valor de la empresa se fundament6 en socializar no solo con los
medios tradicionales sino por los diferentes canales tantos internos como externos.

Coloma (2018) Ecuador, en su investigacion titulada Estrategias de marketing
digital para impulsar la comercializaciéon de productos de la microempresa MAMI
BRENDA en redes sociales. Tesis. Universidad de Guayaquil. Donde tiene como
propésito elaborar estrategias que permitan tener mayor acogida en el mercado,
por lo que fue pertinente la utilizacién de la metodologia cuantitativa, de nivel
descriptivo no experimental, asi mismo se tuvo una poblacién y muestra de 80
clientes. En el que se concluye que, la implementacion de redes sociales trae
consigo multiples beneficios a la organizacion incrementando el nivel de ventas.
Cuya propuesta estuvo direccionada a las funciones que desempefiaba el CEO en
la basqueda de recaudacién de los medios sociales, lo cual posibilitar tener
presencia en el mercado a lo largo del tiempo.

Campoverde (2021), en su tesis Analisis de las estrategias de marketing
digital para posicionamiento y fidelizacion de la empresa LOREANCORP S.A. Tesis
de Pregrado. Universidad Politécnica Salesiana. En el cual se tuvo como finalidad
analizar el desempefio de las estrategias de marketing digital para el
posicionamiento y la lealtad actual de la empresa en objeto de estudio. La
metodologia fue cuantitativa y cualitativa, de tipo descriptiva — exploratoria, en el

gue se aplicd encuestas y entrevistas a personas con amplia experiencia en el
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tema, por lo que la muestra fue 384 usuarios potenciales. Finalmente, el
posicionamiento en forma organica en la corporaciéon es muy baja, en la medida
que la empresa no figura entre los primeros buscadores al momento de ingresar a
una pagina web, por otra parte, se identifican que entre las estrategias mas eficaces
se encontraron el facebook y el Instagram, como la red donde los usuarios pasan
la mayor parte del tiempo.

Nacional

Rengifo (2022), en su tesis Estrategias de marketing y posicionamiento de la
marca Mishqui Huayo, Moyobomba — 2022. Tesis de Posgrado. Universidad César
Vallejo. Donde el objetivo era determinar la relacion entre las estrategias de
marketing corporativo y posicionamiento de marca. Cuyo método de estudio fue
basico, no experimental, por lo que fue una muestra de 134 clientes y una técnica
de encuesta. Se sigue que, si hubo una correlacion positiva entre las estrategias de
marketing y posicionamiento, con un Rho de 0,959, donde el 55% indico que fue
medio el nivel de estrategias de marketing, el 26% bajo y un 19% alto, de igual
forma el nivel de posicionar la marca, se tuvo que el 51% fue medio, 28% bajo y el
21% alto.

Ramos & Mendoza (2020), en su investigacion Estrategias de marketing y su
relacion con el posicionamiento de marca en la empresa “Super Baratito E.|.R.L”
Tarapoto, 2020. Cuyo objetivo fue conocer la relacion entre las estrategias de
marketing y el posicionamiento de marca en la empresa investigada, De de igual
manera, se utilizd un método de tipo basico con alcance descriptivo. Disefio
correlacional, no experimental, teniendo como muestra 178 clientes y como técnica
se tuvo el cuestionario. Se concluye que, se tuvo un coeficiente de 0,965 que indico
la relacion que existe entre estrategias de marketing y el posicionamiento de marca,
cuanto a posicionamiento por beneficio fue 0,958, y finalmente el posicionamiento
por competidor en un 0,943.

Mendoza (2023) en su disertacion posicionamiento del marketing directo la
microempresa ferreteria Norvic E.I.R.L Distrito Ayacucho, 2022. Tesis. Universidad
Catolica de Los Angeles de Chimbote. Que pretendia ser identificado las
caracteristicas del marketing directo para el posicionamiento de la microempresa
investigado, por lo que se utiliz6 como método cuantitativo, a nivel descriptivo,

disefio no experimental con una muestra 384 clientes, ademas se utilizo la
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encuesta. Se concluye que, el 51% de los clientes casi siempre emplearon medios
de comunicacion, por el contrario, el 58% indicaron que es esencial la lealtad del
cliente con la organizacion, de igual forma se tuvo que el 75% de los clientes casi
nunca utilizaron medios de comunicacion en publicidad y redes social, y finalmente
el 47% de los clientes evidenciaron que casi siempre la empresa ofrece productos
de calidad.

Condori (2020) en su tesis Propuesta de mejora de marketing digital para la
gestidon de calidad en las micro y pequefias empresas del sector Comercio, rubro
Ferreterias, Huancané 2020. Tesis de Posgrado. Universidad Catdlica de los
Angeles Chimbote. El objetivo era hacer una propuesta de mejora de marketing
digital para la gestion de la calidad en las empresas educativas, se utiliz6 como
método cuantitativo a nivel descriptivo no experimental de corte transversal, para lo
gue se utiliz6 como muestra 5 mypes. Se concluye que, las ferreterias no suelen
preocuparse por emplear herramientas digitales, entre las que destacan redes
sociales, por lo que al no realizar marketing ante el aumento de demanda respecto
a la atencion en gestion de calidad.

Chahua (2022) en su tesis Estrategias de marketing mix y posicionamiento.
marca en Mashiral Pert, San Juan de Miraflores — 2021. Tesis. Licenciatura
Universidad Auténoma del Perl. Cuyo propoésito era analizar la relacién entre las
variables de investigacion en las que se tomé como metodologia cuantitativa, nivel
descriptivo, nivel correlacional, asi como muestra para 50 clientes y la técnica fue
una encuesta. En conclusién, se tiene una relacion significativa r=0.753 en
marketing digital y posicionamiento, cuanto en estrategia de producto y el
posicionamiento de marca se tuvo un r=0.896, asi como la estrategia de precio y
posicionamiento se tuvo un r=0.612, y finalmente la estrategia de marketing mix y
posicionamiento con un r=0.692.

Local

Guerrero & Quesada (2021) en su tesis Estrategias de marketing - mix para
el arreglo de ferreteria NCM del Perid S.A.C en Chiclayo, afio 2020.Tesis.
Universidad Tecnoldgica del Peru. Cuyo propésito era sugerir mezclas de marketing
gue mejoran la posicion de la empresa en estudio, para lo cual se tuvo un método
inductivo, deductivo, sintético y analitico, igualmente se tuvo como técnica la

observacion. Se concluye que, la empresa utilizo la variable plaza, puesto que la

21



ubicacion es muy accesible, donde se hizo posible entregar los productos de
manera rapida, sin embargo, la variable precio mostré poca aceptacion, ya que no
contaban con una diversidad de proveedores que les permita manejar varios
precios, en cuanto a la promocién fue bajo en la medida que no existia interés en
la publicidad y por dltimo el producto que fue la que necesitaba mayor atencion

porque no existia variedad de materiales.

Garay (2021) en su investigacion Influencia de las estrategias de Marketing
Mix en el posicionamiento de Royalty Barbeshop E.I.R. L en el afio 2020.Tesis de
Posgrado. Universidad Jaime Bausa y Meza. En el cual se tiene como objetivo,
determinar los efectos de las estrategias de mezcla en la colocacion plana de la
empresa en estudio. Donde se tuvo como método de tipo béasica, de nivel
explicativo; por lo que se tuvo como muestra a los clientes de la empresa Royalty,
es por ello que se utiliz6 como instrumento el cuestionario. Finalmente, existe una
significancia en las variables de estudio, a su vez el nivel de influencia en la
dimensién producto y la variable marketing mix fue buena, por el contrario, no existe
significancia en la dimensiéon precio y marketing mix, al igual que la dimension

promocion con respecto a las estrategias de marketing.

Ludefia (2022) en su investigacion Propuesta de mejora de marketing mix y
posicionamiento en la microempresa Ferreteria Ceroma, Distrito de Coviriali,
Satipo,2022. Tesis. Universidad Catolica de los Angeles Chimbote. El objetivo era
averiguar si la propuesta de mejora del marketing mix y posicionamiento permite un
funcionamiento 6ptimo de la microempresa estudiada. Por otro lado, el método fue
un disefio no experimental, tipo descriptivo, ademas hubo 384 clientes en la
muestra. Se concluye que, fue el 87.5% fueron siempre quienes aplicaron
estrategias de promocién de marketing mix, con respecto al precio, el 62.5% casi
siempre fueron dirigidas en funcion a la mayor celeridad de salida del inventario,
plaza el 87.5% mayormente emplearon en medios sociales para llegar mas a sus
usuarios, y finalmente la promocién que fue el nivel mas débil con el 62.5% que a

veces empleaban herramientas de publicidad.

Gil (2019) en su investigacion denominada Plan de marketing digital para
incrementar ventas en el restaurante las gaviotas Pimentel — 2018.Tesis de

Pregrado. Universidad Sefior de Sipan. El cual tiene como proposito elaborar
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planes estratégicos que permite potenciar las redes sociales promocionando el
local campestre, por lo tanto, se tuvo como metodologia un nivel descriptivo. Cuya
poblacion fue 65 restaurante donde participaron los administradores de cada local,
asi mismo se realizO entrevistas al presidente de la comision. Los resultados
recolectados evidenciaron que el 41,5% de cada cliente expreso la carencia de un
plan de contingencia, por lo que se concluye que los mecanismos digitales
posibilitan generar mayores ganancias reflejado en el mayor nimero de ventas al
dia.

Vasquez (2018) en su estudio Estrategias de marketing 3.0 para mejorar el
posicionamiento de marca de la imprenta gigantografia FORTIN 23 COLORS
SCRL, CHICLAYO 2018. Tesis. Universidad Sefior de Sipan. Tuvo como objetivo
proponer estrategias de marketing 3.0, para lo cual se realizé un estudio descriptivo,
con un disefio no experimental-transversal. Donde la muestra fue 139 clientes, en
el cual los resultados fueron que el 65% expresa que la empresa es moderna, por
el contrario, el 25% indico que no. En donde se concluye que, las estrategias
planteadas son imprescindibles en la corporacién, en el cual se encontraron
principales carencias que influyen de manera negativa en la organizacion, dentro
de las que destacan la carencia de publicidad, opciones de arreglo ante pocos
problemas, falta de promocién, igualmente es importante mencionar que la redes
son muy bajas por lo que cada cliente no satisface sus expectativas.

1.3. Teorias relacionadas al tema

En relacion al tema de investigacion, se explica cdmo la informacion sobre el

mundo online y estrategias de marketing al mencionar a continuacion:
1.3.1. Definiciones del marketing

Kotler & Armstrong (2013) afirman que el marketing es un procedimiento
social y directo a través del cual las personas y empresas lograr alcanzar lo que
necesitan mediante la elaboracion y el intercambio de valor con los demas.

De igual manera, Kurtz (2012) enuncia que el Marketing es un componente
organizacional, es decir es un conjunto de procedimientos para crear, comunicar y
transmitir valor a los clientes, asi mismo para manejar las relaciones con los

usuarios de manera que beneficien a la empresa y a sus grupos de interés.
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Las organizaciones no solo deben brindarles valor a sus clientes, por el
contrario, deben crear un vinculo a largo plazo, lo cual contribuye a fortificar la
relacion con el cliente empleando diversas estrategias que logren el propadsito.

Por otra parte, Ferrel & Hartline (2012) mencionan que el concepto del
marketing se basa en dos componentes, como el valor y las relaciones con los
clientes.

En consecuencia, las organizaciones consideran de suma importancia
prestarles atencion a los colaboradores, puesto que buscan lograr fidelizar al
cliente, asi como captar nuevos consumidores, y lograr posicionarse en el mercado.

1.3.2. Importancia de la estrategia de marketing

Lamb et al. (2011) indican que: “El objetivo fundamental de las organizaciones
es sobrevivir al mercado obteniendo utilidades de crecimiento, para ello el
marketing contribuye de forma directa para el logro de estos objetivos evaluando
los deseos y satisfacciones de los clientes tanto actuales como potenciales” (p. 15).

Kotler y Keller (2012) indican que:

El marketing juega un rol importante en la medida que permite hacer frente a
los desafios financieros, gestion de las operaciones, asi como otras tareas propias
de las organizaciones que no tienen relevancia si no se cuenta con la demanda
suficiente de productos o servicios de la organizacion, por lo que se indica que el
éxito en las finanzas depende con frecuencia de las herramientas de marketing.

Stanton, Etzel y Walker (2007) resume lo siguiente:

Enfatizan que el valor del marketing en los medios de comunicacion esta
subestimado por la publicidad, en funcion que el marketing interviene en la
economia global que contribuye en el sistema socioecondmico en las diversas
organizaciones o paises.

Producto:

Hace alusion a todo aquel que se oferta en un mercado para ser comprados,
logrando satisfacer las necesidades de los clientes. Ademas, cabe resaltar que no
solo se puede vender productos sino también vender ideas y valores, considerados
intangibles.

Por otra parte, se hace mencion que cuando el producto se exhiba al
mercado debe destacar todas las caracteristicas que posee, de igual forma se debe
ofrecer diversidad de productos.
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Tipos de productos

Productos de conveniencia, estos productos son llamados asi, porque
requieren de tan solo una minima decisién de compra para que el consumidor
adquiera el producto y/o servicio, en otras palabras, son productos y/o servicios que
convienen al consumidor porgue se encuentran de manera rapida y facil, ya que las
podemos encontrar en distintos puntos de venta.

Productos buscados, en este caso, dichos productos son fruto de una
bldsqueda intensa por parte del consumidor, es decir, tiene ciertas caracteristicas
como son el precio, la calidad y variedad, lo cual les da un plus que dicho
consumidor deberd agotar entre varias opciones sobre el mismo nicho de
bldsqueda.

Productos de especialidad, estos productos son buscados por clientes que
consumen productos con ciertas caracteristicas Unicas e inigualables o
reemplazables; pero ademas buscan que el mercado que las ofrece tenga
continuidad y tiempo en ofrecerlas, porque se consideran productos exclusivos de
dicho mercado.

Productos no buscados, basicamente estos productos no son tan cotizables
por los clientes, ya que poseen ciertas caracteristicas que son bastante dificiles de
gue se vengan a la memoria de los clientes, o que valgan la pena invertir en ellos,
por lo general estos productos son aquellos que estan saliendo recién al mercado
y por no ser tan conocidos, no son requeridos por los clientes.

Empaque del producto

Guardar y proteger los productos, dentro de las primordiales caracteristicas
del empaque, se ubica la oferta de productos liquidos, asi como su empaque, por
lo que en su mayoria las organizaciones ofrecen diferentes productos adecuando
el envase en funcion a sus caracteristicas.

Promocion de los productos, se tiene en cuenta que el empaque permite
diferenciarse de los competidores y otorgar un valor agregado a la organizacion, es
decir permite que esta se diferencia por la marca, empaques, disefios y materiales.

Como facilitar el reciclaje y reducir el dafio al ambiente, el aspecto mas
importante de los envases hoy en dia es su relacién en el entorno, ofreciendo

productos con envases que se destacan de los demas competidores con envases
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reciclables, por lo que algunos productos no terminan en la basura y dafan el
ecosistema.
Garantias del producto

Garantia, estos beneficios que ofrecen las empresas en base a sus productos
es proteger a los consumidores con informaciéon mas detallada de productos.
Ademas, la garantia confirma la calidad o el rendimiento del producto. Servicio que
brinda la empresa a sus clientes en un bien o servicio.

Garantia expresa, hace referencia aquella garantia que se realiza por escrito,
donde se especifica los términos y condiciones de los productos ofertados para el
consumidor, ademas estos pueden ser contratos entre otros.

Garantia implicita, se cercioran que la garantia que se recibe este adaptado
a las necesidades.

Precio:

El cual se rige en funcién al precio del mercado, lo cual determina que tan
competitiva son las organizaciones. Por lo tanto, se asume que el precio es
considerado un determinante clave al momento de lanzar un producto al mercado,
siendo ello el determinante del éxito o fracaso del negocio.

Tipos de efecto

El efecto de sacrificio del precio, porque los clientes emplean tiempo al
momento de comprar un producto o adquirir un servicio.

El efecto de informacién del precio, donde se sefiala que en muchas
ocasiones el precio del producto esta ligada a la calidad.

El valor se basa en la satisfaccion percibida, el cual dependera de la
percepcion de los clientes.

Distribucion:

Los canales online, es uno de los componentes fundamentales que dan un
giro al negocio. Comenzando en la logistica, que parte de un modelo de tienda
virtual, en el cual se establecen horarios de atencion.

Asi mismo, el marketing digital hoy en dia ha permitido la apertura de nuevos
canales digitales, y no solo depender de los canales de venta tradicional de la
organizacion.

Sin embargo, para un sitio de ventas en linea complementa las ventas

fisicas, por lo que se ve como un sitio exclusivo que proporciona un canal directo
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sin tiendas fisicas. Al mismo tiempo, este sitio de ventas en linea ofrece precios
competitivos 0 con un descuento para fomentar las compras. Es decir, permite
reservar, hacer encargos y pedidos que luego se recoge en tienda, donde se
puedan implementar sistema de pagos online. Respectivamente, en base a la
condicion que tenga la organizacion y que es mas facil de implementar, pues en
este sentido deben considerar las condiciones para recibir el producto.

Comunicacion:

La publicidad y la comunicacion, cambian por completo en el entorno digital,
porque los nuevos medios digitales funcionan segun sus propias reglas, distintas a
las de los medios tradicionales. Esto es lo que sucede con las redes sociales, por
lo que tratan de entender quien esta del otro lado con la ayuda de la base de datos
y la informacién que les devuelve el comportamiento de otros usuarios. Los
resultados de las actividades aportan mucho mas valor a la organizacion, porque la
comunicacioén a través del internet en si debe ser interactiva, considerando que hay
muchas formas de publicar contenidos que crean valor, no solo en lo que se refiere
a la consecucion de ventas, si no para llegar a fans que hablen de la marca, que la
compartan, que los inviten a eventos e iniciativas para observar nuestra marca.

Se tiene claro que, con el pasar del tiempo las 4p han ido cambiando y hoy
en dia se tiene las 7p, basadas en People, Process y Physical Evidence: Personas
que intervienen en el negocio y en la prestacion de un servicio.

Considerado un procedimiento de tareas que permiten que un producto o
servicio llegue al cliente, como es el ambiente del punto de venta o de servicio
considerado como el lugar fisico o virtual en que se entrega el producto o servicio

al cliente.

1.3.3. Definicién de Posicionamiento
El posicionamiento no es lo que usted hace con un producto, sino lo que hace con
la mente del cliente prospecto, esto es, como posiciona el producto en la mente de
este (Trout, 2002).
Segun Andrés (2008) infiere que para alcanzar un posicionamiento se tiene que

conocer las preferencias de los clientes, competentes entre otros factores.
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1.3.4. Bases de posicionamiento

Consiste en la percepcién que tienen los clientes acerca del negocio, las
cuales se dividen en subjetivas que se basan en instinto, asi como selectivas que
se fundamenta en las actitudes, experiencias e intereses, por lo tanto, se atribuye
a los estimulos que llegan a nosotros a traves de los sentidos.

Hay tres tipos que influye: las condiciones internas particulares del individuo,
las caracteristicas fisicas de los estimulos y la interrelacién del estimulo con su
entorno (Merino & Espino, 2009).

1.3.5. Principios De Posicionamiento

Aluden que los principios para aplicar las estrategias parte de la idea que es
mejor posicionarse en la mente del consumidor, por lo que si no se puede ser el
primero en el posicionamiento se debe crear una nueva categoria.

El mercado es una batalla de percepciones, no de productos: el producto o la
marca, la empresa y la competencia influyen en la posicion no tanto por lo que son
en si mismos, sino por como lo ve el cliente. Conocimiento del posicionamiento y
competencia del producto o marca: la mente humana no solo rechaza la
informacion que es inconsistente con el conocimiento o la experiencia previa, sino
gue a menudo opera sin ella. Si un empresario o gerente quiere aumentar su
participacion de mercado, debe llevar la marca lider a la cima para alcanzar ese
primer puesto.

Reposicionamiento Competitivo: Cuando una empresa, marca o producto no
es el primero y es imposible determinar en qué clase ser el primero, entonces tienes
gue mover a tus competidores por la sencilla razon de que lo hacen pocas
posibilidades de encontrar un nicho porque actualmente dentro de cada categoria
de producto o marca hay una gran cantidad de variacion en el supermercado.

La utilizacion de la ampliacién de base: La inversion en la extensiéon de linea
se conoce como ampliacion de base que quieres decir nuevos segmentos con el
mismo producto, el cual solo sera posible cuando se basa en los mismos atributos
0 caracteristicas que sustente el posicionamiento original del producto. (Merino y
Espino, 2009, p. 34-36)

1.3.6. Procesos de Posicionamiento
Para diferenciar su producto frente a la competencia, cada empresa debe

crear un conjunto Unico de ventajas competitivas para su producto, que llamativo
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para el mercado objetivo escogido y que proporcione mayor valor en relaciéon con
los competidores. (Limas Suarez, 2012)
Para instalar el producto, debe realizar los siguientes pasos:
Segmentacién de mercado.
1. Evaluar el interés de cada segmento.
2. Seleccionar un segmento (o varios objetivos).
3. ldentificar las ventajas competitivas potenciales de cada segmento
seleccionado.
Seleccion y desarrollo de la instalacion.
Elige una estrategia de posicionamiento.

Implementar una estrategia de posicionamiento usando mezcla de variables.

Ventajas Competitivas

El posicionamiento inicia como una herramienta que permite diferenciarse a
las organizaciones otorgandole un mayor valor, percibida por parte de los
consumidores. Concluyendo que la Unica fuente generadora de una ventaja
competitiva es la diferenciacion la cual debe ser conservada durante el tiempo, de
lo contrario, sera una ventaja comparativa (Limas Suarez, 2012, p.93).
Diferenciacién del producto mas comun son:

La diferenciacion del producto: Se fundamenta cuando la organizacién se
diferencia de otras cuando el producto, cambia por la forma, disefio, fundamento,
material, caracteristicas, estilos, formas de usos, entre otros, en consecuencia, los
productos se basan en los atributos en especial del producto, variedad de usuarios,
necesidades que satisfacen que ofertan, separandolo de la competencia, ocasiones
de uso, haciendo comparaciones con la competencia.

Caracteristicas especiales del producto: usualmente presente cuando hay
competencia con marcas sustitutas.

Clase de usuario: Otro caso donde diversifican el mismo producto.

Sus necesidades o los beneficios que ofrecen: Enfatice sus necesidades
o los beneficios que su producto brinda y logra mandar.

Diferenciandolo de la competencia: Destaca un aspecto especifico que lo

hace diferente de la competencia.
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Casos de uso: Cuando se alcanza la demanda maxima durante el afio, se
utiliza esta estrategia.

Comparandolo con un competidor: Cuando comparan sus productos
directamente con sus competidores.

Diferentes categorias de productos: Se utiliza principalmente para
productos que compiten con otras marcas sustitutas.

La diferenciacién de los servicio: Se caracteriza porque las organizaciones
poseen con una ventaja competitiva que consiste en la facilidad de adquirir un
producto o servicio, capacitacion al cliente, asesoria personalizada al usuario

Diferenciacidon del personal: Las organizaciones se vuelven cada vez mas
competitivas en la medida que se contrata a un personal capacitado con la intencion
de brindar un mejor servicio o experiencia

Diferenciaciéon de canal: El cual se relaciona con la cobertura, capacidad,
conocimiento, desempefio y funcionamiento de su canal.

Diferenciacion de imagen: Las organizaciones se diferencian por la marca,

es decir lo que logran trasmitir y poder ser reconocidos con facilidad.

Seleccién de la Ventaja Competitivas.

En consecuencia, se indica que se debe reconocer la competencia para evitar
caer en error al momento de posicionarse en el mercado. Es necesario resaltar que
se debe entablar una diferencia que se fundamenta en siete componentes:
asequible, rentable, importante, distintiva, superior, comunicable y preferencias.

1.3.7. Dimensiones del posicionamiento

Monferrer (2013) entre las dimensiones que se destaca el posicionamiento,
estan compuestas por caracteristicas, que destacan los productos que ofertan las
empresas, lo cual permite que tengan mayor originalidad ante la competencia,
beneficio, el cual otorga un beneficio a los clientes a través de sus servicios o
productos, posibilitando que se diferencien de la competencia; uso o aplicacion, las
organizaciones a través de los productos logren que sus clientes tengan una buena
expectativa, asi como el posicionar que permita que mayores usuarios conozcan
los productos que posee la empresa; y calidad, basandose en que la empresa
pueda destacar a través de su calidad de los productos, y servicios, ofreciendo

nuevas condicionantes en su productos con la intencion de captar valor en los
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clientes con la intencidbn que se sientan muy identificados con la organizacion,
generando que exista nuevas expectativas en el producto con un precio accesible
a través de promocién, y brindando la seguridad en los servicios que cuenta la
empresa.
1.3.8. Seleccion de una estrategia de posicionamiento

Se define como el conglomerado de beneficios en funcion en los cuales se
posicionan, por lo que se tiene una propuesta de valor. Asi mismo, se debe tener
en cuenta que cada organizacion debe elaborar una estrategia diferente para lograr
satisfacer las necesidades y deseos de los clientes. Lo importante que cada
comparfia debe desarrollar su estrategia de posicionamiento ganadora, una
estrategia que la haga especial ante el mercado meta u objetivo. (Limas, 2012, p.
98).
Reposicionamiento

Alude que para lograr el reposicionamiento parte del mercado objetivo que
posibilita tener una ventaja diferencial, por lo que se tiene como estrategia de
reposicionamiento en preservar el producto y el mercado objetivo, pero cambiando
la imagen del producto, de igual forma consiste en conservar el mercado objetivo,
pero modificando el producto, ademas mantener el producto, pero cambiando el
segmento de mercado Yy finalmente la cuarta opcién consiste en cambiar tanto el
producto como el mercado objetivo, se dice que la empresa practica un
reposicionamiento tangible. (Limas, 2012, p. 99).

1.4. Formulaciéon del Problema

1.4.1 Problema general

¢ Qué relacion existe entre las estrategias de marketing y posicionamiento en

la empresa B&F Construccion E.I.R.L Tuman, 20237

1.4.2. Problemas especificos

¢Como Analizar las estrategias de marketing en la Ferreteria B&F
Construccién E.I.R.L. Tuméan, 20237

¢, Cual es el posicionamiento de la empresa B&F Construccion E.I.R.L. Tuman,
20237
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¢ Establecer la relacion entre la variable estrategias de marketing y las
dimensiones de posicionamiento en la empresa B&F Construccion E.I.R.L. Tuman,
20237

1.5. Justificacion e importancia del estudio
La investigacion se basa en el problema, y por lo tanto se debe explicar el motivo
por el cual se esta realizando la investigacion, ademas, se deben especificar los
aspectos. tales como factibilidad, dimensiones. El estudio puede darse en lo
metodoldgico, social y tedrico (Bernal, 2010).
Justificacion Tedrica:

La investigacion en estudio empleara el conocimiento de las teorias
existentes de estrategias de marketing, lo cual conlleva a tener una mejor
comprension de la variable, por lo que esto se convierte en el mejor sustento para
exponer el disefio de la propuesta basada en mejorar el nivel de marketing digital

de la organizacion y el “posicionamiento de esta en el mercado objetivo.

Justificacion Metodoldgica:

La presente investigacion es descriptiva y de tipo propositiva no experimental
tiene como objetivo analizar la situacion de la empresa respecto a las estrategias
de marketing, para determinar el nivel de posicionamiento de la empresa B&F
Construccion E.I.LR.L Tuman, 2023 y elaborar un plan de mejora del uso de las
herramientas de marketing digital para la Empresa B&F Construccion E.I.R.L
Tumén, 2023. Para relacionar estas dos variables se utiliza la técnica de la
encuesta y como instrumento el cuestionario, para la recopilacién de datos
secundarios se acudié a fuentes de internet, noticias y revistas; Para el cual este
modelo contribuira para futuras investigaciones.

Justificaciéon Social:

El estudio realizado nos da informacion sobre el desarrollo de la tecnologia y
la implicacion de internet en la actualidad. También representa la facilidad de
nuestras vidas, comenzando con la comunicacion. Para tener la oportunidad de dar
a conocer los diferentes productos que vende B&F Construccién E.I.R.L Tuman,
2023 a traves de estas herramientas de marketing. La investigacion es importante

porque pretende proponer estrategias de marketing digital para mejorar el
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posicionamiento de la empresa B&F Construccion E.I.R.L Tuméan, 2023. La cual
permite posicionar a la empresa en medios online.
1.6. Hipotesis
1.6.1 Hipotesis General
Existe relacion entre las estrategias de marketing y posicionamiento en la
Ferreteria B&F Construccion E.I.R.L. Tuman, 2023.

1.7. Objetivos
1.7.1 Objetivos General
Determinar la relacion entre las estrategias de marketing y posicionamiento
en la Ferreteria B&F Construccion E.I.R.L. Tuméan, 2023.
1.7.2 Objetivos Especificos
- Analizar las estrategias de marketing en la Ferreteria B&F Construccion
E.I.R.L. Tuméan, 2023.
- Determinar el Posicionamiento de la Ferreteria B&F Construccion E.lLR.L.
Tumén, 2023.
- Establecer la relacion entre la variable estrategias de marketing y las
dimensiones de posicionamiento en la Ferreteria B&F Construccion E.I.R.L.
Tuméan, 2023.
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. MATERIAL Y METODO

2.1. Tipo y disefio de la investigacion.
2.1.1. Tipo de investigacion

El tipo de la presente investigacion es aplicada, que tiene como propadsito
buscar soluciones a los problemas que perjudican a la sociedad. Teniendo en
cuenta el analisis de la correlacion entre las variables que buscan brindar
soluciones que generen un impacto positivo en el estudio.

Pérez (2017) indica que la investigacion aplicada su principal objetivo se basa
en resolver problemas practicos, con una margen de generalizacion limitado. De
esta madera, contribuye al conocimiento cientifico desde una perspectiva teorica.

Ademas, el nivel de este estudio es una correlacional, donde la variable
estrategia de marketing y la variable posicionamiento de marca tiene como objetivo
medir el grado de relacion

Hernandez, Fernandez y Baptista (2014) mencionan que tiene como finalidad
conocer la relacion o grado de asociacion en exista entre dos 0 mas conceptos, en
algunas ocasiones sélo se analiza la relacién entre dos variables, pero con
frecuencia se ubican entre tres 0 mas variables.

En este estudio se detalld la analogia entre las variables en estudio.

< 4 = e

Donde:

n: Clientes de la ferreteria B&F construccion E.I.R.L.
x: Estrategias de marketing.

y: Posicionamiento.

r: Relacion entre las variables de estudio.

2.1.2. Disefio de la investigacion

La investigacion se da en un contexto de caracter no experimental, donde
implica la observacién del hecho en su condicion natural de las dos variables de

estudio: Estrategias de marketing y el Posicionamiento, sin ninguna manipulacion
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de la realidad, el cual nos permitio analizarlo y describirlo en un momento dado
(Hernandez, Fernandez, & Baptista, 2014).

De igual forma, se tuvo un corte transversal, en la medida que agrupa a los
individuos que forman parte del estudio, que se rige en analizar el nivel de la
variable estrategias de marketing y la variable posicionamiento de marca en un
tiempo adecuado.

Hernandez et al. (2014) indica que los disefios de investigacion transaccional
o transversal recolectan datos en un determinado tiempo su propdsito es describir
variables y analizar su incidencia e interrelacion en un momento.

2.2. Poblacion y muestra.
2.2.1. Poblacion

La poblacion es la que va a hacer objeto de investigacion y sobre la cual se
pretende generalizar los resultados. (Hernandez, Fernandez, & Baptista, 2014)
Donde, se tiene a 128 clientes que acuden con frecuencia a la organizacion,

los cuales son registrados al momento de ejecutar una compra.

NXZ:xpxq

n =
d?x(N—1)+ ZZ2xpxq
Z: Nivel de confianza g: Probabilidad en contra
N: Poblacién e: margen de error
p: Probabilidad a favor n: Tamafo de la muestra

2.2.2. Muestra

Se tuvo una muestra de 96 clientes, la cual fue determinada por ser una
muestra no probabilistica que parte de una técnica de muestreo por conveniencia.

La muestra de investigacién es un subconjunto de la poblacién de interés
sobre el cual se recolecta datos y que tiene que definir con precision (Hernandez,
Fernandez, & Baptista, 2014).

Cabe sefialar, que la muestra no probabilistica se fundamenta en un analisis
gue se recopila a través de un proceso que no va dirigido a todas las personas, el
cual va ser determinado por parte del investigador.

Hernandez et al. (2014) definen que: “Las muestras no probabilisticas,

también llamadas muestras dirigidas, suponen un procedimiento de seleccién
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orientado por las caracteristicas de la investigacion, mas por un criterio estadistico
de generalizacion.
2.3. Variables y Operacionalizacion
Variable 1: Estrategias de Marketing

Lamb, Hair y Mc Daniel (2011) afiaden que el conjunto de estrategias de
producto, plaza, promocion y fijacion de precios, que se caracteriza por las cuatro
p; fue elaborado con la finalidad de generar intercambios mutuos en un mercado
meta.
Variable 2: Posicionamiento:

A través del posicionamiento, una compafiia consigue contar con una
posicion distinguida. Lo que implican todo un conjunto de impresiones,
percepciones y sentimientos que los consumidores tienen sobre los productos en
comparacion con los productos competidores para ellos deben de realizar ciertas
estrategias, disefiar mezclas de marketing obteniendo una mayor ventaja en los

mercados (Limas Suarez, 2012).
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Tabla 1.

Operacionalizacion de la variable independiente

: Dimensiones Indicadores items Tecnica e
Variable Instrumento
¢, Considera Usted que la empresa B&F construccion E.I.R.L. tiene una
Servicio buena calidad de servicio?
¢ Los productos que ofrece la empresa B&F construccion E.ILR.L. son
Producto aptos para el mercado? N ]
¢Cumplen con el servicio de garantia que la empresa B&F
Garantia  construccion E.I.LR.L. ofrece?
¢En la empresa B&F construccion E.I.LR.L. encuentra los productos
Calidad gue requiere?
¢Considera usted necesario que la empresa B&F construccion
Localizacion E.I.R.L. debe optar por un sitio web?
Distribucion Canal ¢ El despacho de los productos son entregados a tiempo?
_ ¢La empresa B&F construccion E.LLR.L. utiliza estrategias de
Estrategias Accesibilidad transporte y almacenes?
de_ ¢La empresa B&F construccion E.I.LR.L. es su primera opcion de Encuesta/Cuestionario
Marketing Venta compra?
Personal ¢La empresa B&F construccion E.I.LR.L. cuenta con ventas en redes
sociales?
o Ventaja  ¢La atencion personalizada que ofrece la empresa B&F construccion
Comunicacion .
Masiva E.I.LR.L. es la adecuada?
¢ Los colaboradores le dan una buena asesoria sobre el uso de los
Trato productos?
Personal ¢ Se identifica facilmente con la empresa B&F construccion E.I.LR.L. en
su rubro?
¢La empresa B&F construccion E.ILR.L. brinda descuentos por
Precio Comisiones compras frecuentes? _ _
¢La empresa B&F construccion E.ILR.L. desarrolla politicas de
Descuentos promocion y créditos a los clientes?
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Precio de ¢ El precio ofrecido por la empresa B&F construccion E.ILR.L. va de
Competencia acuerdo con la calidad del producto?

Nota: Elaboracion propia
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Tabla 2.

Operacionalizacion de la variable dependiente

Variable Dimensiones Indicadores items Técnica e
Instrumento

Atributo Caracteristicas ¢ Considera usted importante la presentacion e innovacion al
del producto momento de comprar un producto?

Necesidades ¢El lugar donde la empresa B&F construccion E.I.R.L. ofrece sus
productos y servicios se encuentra correctamente equipado?

Infraestructura ¢Considera usted importante que la empresa B&F construccion
E.I.R.L. cuente con una infraestructura adecuada?
Beneficio Competencia ¢ Considera usted necesario que la empresa B&F construccion
E.l.LR.L. cuente con un Facebook donde oferten sus productos?
Valor agregado ¢ El servicio por la compra de algunos productos de instalacion que
brindan la empresa B&F construccion E.I.R.L. es la adecuada?
Seguridad ¢ Considera usted que los productos que ofrece la empresa B&F
construccion E.I.R.L. son seguros?

Aplicacion Expectativas del ¢ Considera usted necesario que el personal se encuentre
cliente debidamente capacitado para ofrecer el producto de la empresa B&F
construccion E.I.LR.L.?
Satisfaccion en ¢ Considera usted que el personal tiene iniciativa y entusiasmo para
el servicio  realizar sus actividades?
Uso de marca ¢ Usted considera que el servicio de atencién al cliente es claro y
preciso sobre los productos al momento de comprar su pedido?

Posicionamiento

Encuesta/Cuestionario

¢Considera usted que los medios virtuales de la empresa B&F
construccion E.I.R.L. son manejados apropiadamente?

Calidad Certificaciones ¢ Considera usted que la trayectoria empresarial influye como
primera opcion de compra, al momento de adquirir productos de la
empresa B&F construccion E.I.R.L.?
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Disefio

Publicidad

¢, Considera usted que la empresa B&F construccion E.I.R.L. recibe
con frecuencia reconocimiento de calidad empresarial?

¢ Considera usted que los disefios de productos que ofrece la
empresa B&F construccién E.I.R.L. son personalizados?

¢La empresa B&F construccion E.ILR.L. se promociona a través de
diversos recursos web?

¢Usted en su red social comparte la informacién que le brinda la
empresa B&F construccién E.I.LR.L.?

Nota: Elaboracion propia
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2.4 Técnicas e instrumentos de recoleccion de datos, validez y confiabilidad.
2.4.1. Técnica
Encuesta

La encuesta es una técnica de estudio que nos ayudara para la recoleccién
de datos y obtener informaciéon importante de nuestra poblacion, con el propdsito
de conocer las variables en este caso el marketing y posicionamiento. (Bernal,
2010)
2.4.2. Instrumento

Cuestionario

Es un conjunto de preguntas que nos permitira generar datos necesarios,
con el proposito de alcanzar los objetivos del proyecto de investigacion. (Bernal,
2010).

El conocimiento de la materia de los cursos de estudio permite elaborar un
cuestionario que consta de 20 puntos, donde se puede obtener informacion para su
andlisis. Hay escalas en las preguntas formuladas mdltiples y dicotomicas.

2.4.3. Validez y confiabilidad

Consiste en conocer la validez de los instrumentos, lo cual se determina
mediante el grado de suficiencia del contenido en funcién a los instrumentos
aplicados. Igualmente, se obtendra una interpretacibn adecuada, asi como la
validez de los expertos, que estuvieron conformados por 3 especialistas. En esta
ocasion. En cuanto a la confiabilidad se emple6 el Alpha de Cronbach a través del

promedio de las varianzas.

2.5. Procedimiento de analisis de datos.

El proceso de analisis de datos se llevd a cabo utilizando el Software
estadistico SPSS V.25, porque posibilita realizar tablas y Excel para los graficos
donde se aplica los resultados obtenidos de la encuesta aplicadas en la medida

gue a través de ellas se lograra dar respuestas a los objetivos.

Se utilizo el alfa de Cronbach para determinar la confiabilidad del instrumento

de investigacion, la cual también es determinada por el software estadistico SPSS.
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2.6. Aspectos éticos

La investigacion “ESTRATEGIAS DE MARKETING Y POSICIONAMIENTO
EN LA FERRETERIA B&F CONSTRUCCION E.I.R.L. TUMAN, 2023". Se obtendra
por los testimonios de los clientes, para asi saber la situaciéon problematica. Por lo
mencionado anteriormente, el proceso que se realizara, se encontraran evidencias
y testimonios las cuales se mantendran en anonimato pero que se tomaron en
cuenta en la constatacion de los datos. Para ello, cada reporte y tabla que se
anexaran en la investigacion se conservara sus nombres respectivamente.

Respeto a la dignidad de participantes: En el procedimiento de ejecucion
de los instrumentos de investigacion del proyecto y el contenido del mismo, no
afectard la dignidad de los clientes y de los trabajadores de la ferreteria. Derechos
fundamentales de la persona humana y el respeto a su dignidad humana de la
constitucién politica del Pera.

Confidencialidad: brindara seguridad y la proteccién de las identidades de la
poblacion de estudios. El instrumento de recopilacién de datos, en este caso la
encuesta para determinar la estrategia de marketing que debe utilizar la Ferreteria
B&F Construccion para lograr posicionarse, sera llenado de manera discreta al igual
qgue las entrevistas, realizadas a los trabajadores, la cual no se le revelara su
identidad.

2.7. Criterios de rigor cientifico.

Frente al debate de los aspectos de rigor, algunos autores sugieren que la
bldsqueda de la calidad en si misma puede llevar a una obsesién por demostrarla,
haciendo demasiado estrictos el proceso de evaluacion de la investigacion. La
investigacion “ESTRATEGIAS DE MARKETING Y POSICIONAMIENTO EN LA
FERRETERIA B&F CONSTRUCCION E.I.R.L. TUMAN, 2023”., uno de los rigores
cientificos que se empleara sera la confiabilidad y validez como ejes del rigor,
porque son cualidades imprescindibles que deben tener las pruebas o los
instrumentos de caracter cientifico para el recojo de datos, obtenidos por nuestros
sujetos de investigacion; que son los clientes y los trabajadores de la Ferreteria
B&F Construccion E.ILR.L. Tuman, 2023; la misma que concernieron en la

interpretacion de los resultados.
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lll. RESULTADOS

3.1. Figuras

Variable: Estrategias de marketing
Figura 1.

La empresa B&F construccion E.I.R.L. tiene una buena calidad de servicio
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FIGURA 1.La empresa B&F construccion E.I.R.L. tiene una buena calidad de servicio

Andlisis: en el analisis mediante la encuesta nos demuestra que el 58.3% de las
personas encuestadas infieren que la ferreteria B&F Construccion nunca brinda una
buena atencién de calidad, el 18.8% indica que casi nunca existe una buena

atencién, por el contrario, el 7.3% sefiala que se evidencia una buena calidad de
servicio.

Interpretacion: considerando los resultados al tabular, se puede apreciar que los
porcentajes que reflejan una mala calidad de servicio.

Fuente: Encuesta aplicada a los colaboradores de la ferreteria.
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Figura 2.

Los productos que ofrece la empresa B&F construccion E.I.LR.L. son aptos para el

mercado
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FIGURA 2.Los productos que ofrece la empresa B&F construccion E.I.R.L. son aptos para el mercado

Andlisis: en el analisis mediante la encuesta demuestra que el 21.9 % opina que
aveces los productos que ofrecen cubren las necesidades del mercado, el 20.8%
casi siempre indican que tienen los productos que necesitan comprar y, por ultimo,

el 11.5% aluden contar siempre con productos aptos para el mercado.

Interpretacion: considerando los resultados al tabular, se puede apreciar la

empresa cuenta con los productos necesarios para ofertar en el mercado.

Fuente: Encuesta aplicada a los colaboradores de la ferreteria.
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Figura 3.
Cumplen con el servicio de garantia los productos que ofrece la empresa B&F
construccion E.I.R.L.
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FIGURA 3.Cumplen con el servicio de garantia los productos que ofrece la empresa B&F
construccion E.I.R.L

Andlisis: en el analisis mediante la encuesta muestra que el 22.9 % aveces brinda
el servicio de garantia de los productos, asi mismo el 22.9% menciona que
mayormente no brindan garantia en todos los productos que ofertan y, el 18.8%

casi siempre expresa tener garantia en los productos que compra.

Interpretacion: considerando los resultados al tabular, se puede apreciar que esta

equilibrado los productos que tienen garantia en la empresa.

Fuente: Encuesta aplicada a los colaboradores de la ferreteria.
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Figura 4.

En la empresa B&F construccion E.I.R.L. encuentra los productos que requiere con
frecuencia.
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FIGURA 4.En la empresa B&F construccion E.I.R.L. encuentra los productos que requiere con
frecuencia

Andlisis: en el andlisis mediante la encuesta muestra que el 38.5 % nunca
encuentra los productos que requiere con frecuencia, el 14.6% infiere que aveces
posee productos que requiere en su momento, y el 11.5% difiere que siempre

encuentra productos que necesita en ese instante.

Interpretacion: considerando los resultados al tabular, los productos de la empresa
tienen salida, sin embargo, no logran reponer los productos de manera inmediata,

por lo que los clientes encuentran en su mayoria a veces los productos que requiere
con frecuencia.

Fuente: Encuesta aplicada a los colaboradores de la ferreteria.
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Figura 5.

La empresa B&F construccion E.I.R.L. debe optar por un sitio web.
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FIGURA 5.La empresa B&F construccion E.I.R.L. debe optar por un sitio web.

Andlisis: en el andlisis mediante la encuesta sefiala que el 36.5 % nunca considera
necesario la tecnologia, sin embargo, el 20.8 menciona que aveces es bueno contar

con un sitio web, y el 7.3% indica que siempre es bueno generar nuevos canales
de ventas en la web.

Interpretacion: considerando los resultados al tabular, evidencia el poco uso de
las redes, siendo mas factible usar redes sociales.

Fuente: Encuesta aplicada a los colaboradores de la ferreteria.
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Figura 6.

Los despachos de los productos son entregados a tiempo
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FIGURA 6.Los despachos de los productos son entregados a tiempo

Andlisis: en el analisis mediante la encuesta enuncia que el 39.6% evidencia
demoras en las entregas del producto en grandes proporciones, el 14.6% menciona
que tienen su producto de manera rapida y el 9.4% sefiala que siempre obtiene el
producto a tiempo.

Interpretacion: considerando los resultados al tabular, muestran que existe

problemas al momento de despachar productos en masa.

Fuente: Encuesta aplicada a los colaboradores de la ferreteria.
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Figura 7.

La empresa B&F construccion E.ILR.L. utiliza estrategias de transporte y almacenes.
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FIGURA 7.La empresa B&F construccion E.I.R.L. utiliza estrategias de transporte y almacenes

Andlisis: en el andlisis mediante la encuesta sefala que el 40.6% de los
colaboradores nunca emplean estrategias de transporte y almacenes, el 21.9% casi
nunca utilizan estas estrategias y el 16.7% casi siempre emplean estrategias.

Interpretacion: considerando los resultados al tabular, infieren que es deficiente el

servicio de transporte y almacenes.

Fuente: Encuesta aplicada a los colaboradores de la ferreteria.
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Figura 8.

La empresa B&F construccion E.I.R.L. es su primera opcion de compra.
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FIGURA 8.La empresa B&F construccion E.I.R.L. es su primera opcion de compra

Andlisis: en el andlisis mediante la encuesta sefala que el 38.5% nunca recuerdan
con facilidad la empresa, 15.6% indica que aveces es su primera opcidén de compra,
y el 8.3% siempre acuden a la ferreteria.

Interpretacion: considerando los resultados al tabular, infieren que la empresa no
esta posicionada en la mente del consumidor.

Fuente: Encuesta aplicada a los colaboradores de la ferreteria.
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Figura 9.

La empresa B&F construccion E.I.R.L. cuenta con ventas en redes sociales.

La empresa B&F construccion E.I.R.L. cuenta con
ventas en redes sociales
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FIGURA 9.La empresa B&F construccion E.I.R.L. cuenta con ventas en redes sociales

Andlisis: en el andlisis mediante la encuesta evidencia que el 34.4% nunca ha
contado con venta en redes sociales, sin embargo, el 27.1% aveces venden en

redes sociales y el 12.5% expresa que siempre poseen ventas en redes sociales.

Interpretacion: considerando los resultados al tabular, enuncia que es poca la

presencia de empresa en redes sociales, lo gue se ve reflejado en las ventas.

Fuente: Encuesta aplicada a los colaboradores de la ferreteria.
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Figura 10.

La atencidn personalizada que ofrece la empresa B&F construccion E.ILR.L. es la
adecuada
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FIGURA 10.La atencion personalizada que ofrece la empresa B&F construccion E.I.R.L. es la adecuada

Andlisis: en el analisis mediante la encuesta muestra que el 32.3% nunca brinda
una atencion personalizada, el 21.9% aveces cuenta con amabilidad y carisma al

momento de atender a los clientes y el 11.5% siempre ofrecen una atencion de
buena calidad.

Interpretacion: considerando los resultados al tabular, enuncia que es necesario

brindar una buena atencion, lo cual repercute de manera positiva en la mente del
consumidor.

Fuente: Encuesta aplicada a los colaboradores de la ferreteria.
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Figura 11.

Los colaboradores le dan una buena asesoria sobre el uso de los productos.
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FIGURA 11.Los colaboradores le dan una buena asesoria sobre el uso de los productos

Andlisis: en el andlisis mediante la encuesta demuestran que el 41.7% nunca
brindan una buena asesoria, el 13.5% aveces algunos colaboradores tienen a dar
una buena asesoria y el 7.3% casi siempre, brinda la mejor asesoria sobre la

utilizacién de productos.

Interpretacion: considerando los resultados al tabular, afirman que los
colaboradores tienen desconocimiento acerca del uso de los productos, por lo que

no trasmiten una buena asesoria de los productos que venden en la empresa.

Fuente: Encuesta aplicada a los colaboradores de la ferreteria.
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Figura 12.

Se identifica facilmente con la empresa B&F construccion E.I.LR.L. en su rubro.
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FIGURA 12.Se identifica facilmente con la empresa B&F construccion E.I.R.L. en su rubro

Andlisis: en el analisis mediante la encuesta aluden que el 36.5% nunca se logra
identificar con el rubro de la empresa, el 18.8% aveces reconoce la empresa, y el
9.4% siempre distingue con facilidad la empresa en el rubro.

Interpretacion: considerando los resultados al tabular, se indica que la empresa

no se encuentra posicionada en el rubro.

Fuente: Encuesta aplicada a los colaboradores de la ferreteria.
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Figura 13.

La empresa B&F construccion E.I.R.L. brinda descuentos por compras frecuentes.
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FIGURA 13.La empresa B&F construccion E.I.R.L. brinda descuentos por compras frecuentes
Andlisis: en el andlisis mediante la encuesta se obtuvo que el 32.3% menciona

gue nunca ofrecen descuentos clientes que realizan compras frecuentes, el 19.8%

sefala que aveces existen descuentos, y el 11.5% indican que existen beneficios
por compras frecuentes.

Interpretacion: considerando los resultados al tabular, se concluye que los

colaboradores no realizan con frecuencia descuentos al momento de vender
productos a clientes frecuentes.

Fuente: Encuesta aplicada a los colaboradores de la ferreteria.
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Figura 14.

La empresa B&F construccion E.I.R.L. desarrolla politicas de promocion y créditos
a los clientes.
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FIGURA 14.La empresa B&F construccion E.I.R.L. desarrolla politicas de promocion y créditos a los clientes

Andlisis: en el analisis mediante la encuesta se tuvo que el 39.6% de los clientes
menciona no existe promociones establecidas en la empresa, el 19.8% expresa que
veces existen promociones y créditos, y el 9.4% siempre existe facilidades de

compra.

Interpretacion: considerando los resultados al tabular, se menciona que existe

falta de promociones y facilidades de pago.

Fuente: Encuesta aplicada a los colaboradores de la ferreteria.

58



Figura 15.

El precio ofrecido por la empresa B&F construccion E.I.LR.L. va de acuerdo con la
calidad del producto.
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FIGURA 15.El precio ofrecido por la empresa B&F construccion E.I.R.L. va de acuerdo con la calidad
del producto

Andlisis: en el analisis mediante la encuesta se alude que el 31.3% nunca esta de
acuerdo al precio del mercado, el 26% indica que aveces la calidad del producto va

de acuerdo al precio y el 14.6% siempre existe comparacion entre precio y calidad.

Interpretacion: considerando los resultados al tabular, se concluye que no existe
una politica de precios.

Fuente: Encuesta aplicada a los colaboradores de la ferreteria.
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Variable: Posicionamiento

Figura 16.

La presentacion e innovacion al momento de comprar un producto.
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FIGURA 16.La presentacion e innovacion al momento de comprar un producto

Andlisis: en el analisis mediante la encuesta se afiade que el 57.3 % nunca
consideran importante la presentacion del producto final, el 9.4% aveces creen
importante la innovacion al momento de comprar un producto y el 7.3% siempre

evidencian preocupacion por la presentacion del producto.

Interpretacion: considerando los resultados al tabular, infiere que no se tiene

conocimiento de la importancia de la presentacion del producto.

Fuente: Encuesta aplicada a los colaboradores de la ferreteria.

60



Figura 17.

La empresa B&F construcciéon E.I.LR.L. cuenta con una infraestructura adecuada.
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FIGURA 17.La empresa B&F construccion E.I.R.L. cuenta con una infraestructura adecuada

Analisis: en el andlisis mediante la encuesta alude que el 22.9% nunca existe una

buena infraestructura y el 11.5% siempre indica contar con un lugar fisico de venta
adecuado.

Interpretacion: considerando los resultados al tabular, se obtiene que la
infraestructura es adecuada en la empresa.

Fuente: Encuesta aplicada a los colaboradores de la ferreteria.
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Figura 18.

El lugar donde la empresa B&F construccion E.I.R.L. ofrece sus productos y
servicios se encuentra correctamente equipado.
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FIGURA 18.El lugar donde la empresa B&F construccion E.I.R.L. ofrece sus productos y servicios se
encuentra correctamente equipado

Andlisis: en el analisis mediante la encuesta afiade que el 22.9% aveces se

encuentra equipado los productos y servicios correctamente equipado, y el 18.8%
casi siempre y el 17.7% siempre el lugar esta equipado.

Interpretacion: considerando los resultados al tabular, se tuvo que en su mayoria

los productos y servicio estan correctamente equipados.

Fuente: Encuesta aplicada a los colaboradores de la ferreteria.
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Figura 19.

La empresa B&F construccion E.I.R.L. cuente con un Facebook donde oferten sus
productos.
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FIGURA 19.La empresa B&F construccion E.I.R.L. cuente con un Facebook donde oferten sus
productos

Andlisis: en el analisis mediante la encuesta indica que el 38.5% mencionan que
nunca ofertan sus productos en Facebook, el 14.6% alude que es necesario ofertar

productos en Facebook y el 11.5% siempre muestran sus productos en Facebook.

Interpretacion: considerando los resultados al tabular, se evidencia el

desconocimiento de la importancia de la venta de productos por Facebook.

Fuente: Encuesta aplicada a los colaboradores de la ferreteria.
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Figura 20.

El servicio por la compra de algunos productos de instalacion que brindan la
empresa B&F construccion E.I.R.L. es la adecuada.
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FIGURA 20.El servicio por la compra de algunos productos de instalacion que brindan la empresa B&F
construccion E.I.R.L. es la adecuada

Analisis: en el analisis mediante la encuesta se obtuvo que el 36.5% nunca brinda
el servicio de instalacibn al momento de comprar, el 20.8% aveces realizan
instalaciones cuando se realiza una compra, por el contrario, el 7.35% siempre
brindan servicios al momento de comprar productos.

Interpretacion: considerando los resultados al tabular, se concluye que no se

realiza con frecuencia el servicio de instalaciébn al momento de comprar algunos
productos.

Fuente: Encuesta aplicada a los colaboradores de la ferreteria.
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Figura 21.

Los productos de seguridad que la empresa B&F construccion E.I.R.L. ofrece son
confiables.

Los productos de seguridad que la empresa B&F
construccion E.I.R.L. ofrece son confiables

40,0
35,0
g 30‘0 A
= 25,0
g
£ 20,0
S 15,0 28,1
S
= 10,0
5,0 8,3
0,0
NUNCA CASI A VECES CASI SIEMPRE
NUNCA SIEMPRE
Valoracion

FIGURA 21.Los productos de seguridad que la empresa B&F construccion E.I.R.L. ofrece son
confiables

Andlisis: en el andlisis mediante la encuesta se evidencio que el 39.6% sefiala que
nunca los productos de seguridad son confiables, el 14.6% aveces existe confianza

con los productos, y el 9.4% siempre los productos de seguridad inspiran confianza.

Interpretacion: considerando los resultados al tabular, se obtuvo que no siempre

se brinda la seguridad al cliente que los productos con confiables.

Fuente: Encuesta aplicada a los colaboradores de la ferreteria.
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Figura 22.

El personal se encuentre debidamente capacitado para ofrecer el producto de la
empresa B&F construccién E.ILR.L.
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FIGURA 22.El personal se encuentre debidamente capacitado para ofrecer el producto de la
empresa B&F construccion E.I.R.L.

Andlisis: en el analisis mediante la encuesta se obtuvo que el 40.6% nunca el
personal se encuentra capacitado, el 15.6% aveces esta capacitado y el 5.2%
siempre esté capacitado para ofrecer los productos de la ferreteria.

Interpretacion: considerando los resultados al tabular, se concluye que el personal
no se encuentra capacitado acerca de los productos que vende la empresa, lo cual

repercute en una mala atencion al cliente.

Fuente: Encuesta aplicada a los colaboradores de la ferreteria.
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Figura 23.

El personal tiene iniciativa y entusiasmo para realizar sus actividades
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FIGURA 23.El personal tiene iniciativa y entusiasmo para realizar sus actividades
Andlisis: en el andlisis mediante la encuesta se obtuvo que el 38.5% nunca el
personal posee iniciativa y entusiasmo, el 15.6% aveces se observd dichas
acciones al momento de realizar sus actividades y el 8.3% siempre reconoce que

el personal tiene cualidades positivas al realizar sus tareas.

Interpretacion: considerando los resultados al tabular, se concluye que los

colaboradores no siempre son proactivos al momento de realizar sus actividades
cotidianas.

Fuente: Encuesta aplicada a los colaboradores de la ferreteria.

67



Figura 24.

El servicio de atencion al cliente es claro y preciso sobre los productos al momento
de comprar su pedido.
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FIGURA 24.El servicio de atencion al cliente es claro y preciso sobre los productos al momento de
comprar su pedido

Andlisis: en el andlisis mediante la encuesta se determiné que el 34.4% existe falta
de claridad de informacién al momento de comprar sus productos, por el contrario,
el 27.1% aveces existe claridad y precision al momento de efectuar la compra y el
12.5% siempre, indica que el servicio de atencion es efectivo.

Interpretacion: considerando los resultados al tabular, se menciona que
mayormente se brinda una atencién clara y precisa cuando compran sus productos.

Fuente: Encuesta aplicada a los colaboradores de la ferreteria.
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Figura 25.

Los medios virtuales de la empresa B&F construccion E.I.R.L. son manejados
apropiadamente.
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FIGURA 25.Los medios virtuales de la empresa B&F construccion E.I.R.L. son manejados
apropiadamente

Andlisis: en el andlisis mediante la encuesta se determind que el 32.3% nunca
existe un buen manejo de redes sociales, el 21.9% aveces utilizan adecuadamente
las redes sociales y el 11.5% siempre se emplea de manera correcta los medios

digitales.

Interpretacion: considerando los resultados al tabular, se sefiala que no existe un

buen manejo de redes sociales.

Fuente: Encuesta aplicada a los colaboradores de la ferreteria.
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Figura 26.

En su red social comparte la informacion que le brinda la empresa B&F construccion
E.I.LR.L.
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FIGURA 26.En su red social comparte la informacion que le brinda la empresa B&F construccion
E.LR.L

Andlisis: en el andlisis mediante la encuesta infiere que el 41.7% nunca los
colaboradores comparten informacién de la empresa en sus redes, el 13.5% aveces

comparten publicaciones en sus redes sociales, y el 11.5% siempre difunden la
informacion de la empresa.

Interpretacion: considerando los resultados al tabular, se evidencia la falta de

desconocimiento por parte de los colaboradores de la existencia de publicaciones
en redes sociales de la empresa.

Fuente: Encuesta aplicada a los colaboradores de la ferreteria.
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Figura 27.

Los disefios de productos que ofrece la empresa B&F construcciéon E.I.LR.L. son
personalizados.
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FIGURA 27.Los disefios de productos que ofrece la empresa B&F construccion E.I.R.L. son
personalizados

Andlisis: en el analisis mediante la encuesta enuncian que el 36.5% no existe
personalizacion en los disefios de los productos, sin embargo, el 18.8% alude que
en algunas ocasiones se personalizan los disefios y el 9.4% expresa que los

disefios de la empresa son personalizados.

Interpretacion: considerando los resultados al tabular, se muestra que no siempre

existen disefios personalizados en la empresa para redes sociales.

Fuente: Encuesta aplicada a los colaboradores de la ferreteria.

71



Figura 28.

La empresa B&F construccion E.I.R.L. se promociona a través de diversos
recursos web.
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FIGURA 28.La empresa B&F construccion E.I.R.L. se promociona a través de diversos recursos web

Andlisis: en el andlisis mediante la encuesta infiere que el 32.3% nunca existe
promocion de los productos en sitios web, el 19.8% menciona que aveces se
promocionan los productos y el 10.4% siempre promocionan a través de diferentes

recursos web.

Interpretacion: considerando los resultados al tabular, se concluye que no existe

con frecuencia la promocioén de productos de la empresa en sitios web.

Fuente: Encuesta aplicada a los colaboradores de la ferreteria.

72



Figura 29.

La trayectoria empresarial influye como primera opcién de compra, al momento de
adquirir productos de la empresa B&F construccion E.I.R.L
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FIGURA 29.La trayectoria empresarial influye como primera opcion de compra, al momento de
adquirir productos de la empresa B&F construccion E.I.R.L

Andlisis: en el analisis mediante la encuesta sefiala que el 39.6% nunca influye la
trayectoria de la empresa al momento de comprar los productos, por el contrario, el
19.8% menciona que aveces influyen en la decision de compra dicho factor y el

9.4% casi siempre y siempre es un factor que determina la compra.

Interpretacion: considerando los resultados al tabular, se alude que mayormente

los clientes no recurren a la empresa por la trayectoria sino por la atenciéon y calidad
de sus productos.

Fuente: Encuesta aplicada a los colaboradores de la ferreteria.
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Figura 30.

La empresa B&F construccion E.ILR.L. recibe con frecuencia reconocimiento de

calidad empresarial.
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FIGURA 30.La empresa B&F construccion E.I.R.L. recibe con frecuencia reconocimiento de calidad
empresarial

Andlisis: en el andlisis mediante la encuesta infiere que el 31.3% nunca existen
reconocimiento de calidad en la empresa, sin embargo, el 27.1% indica que con
frecuencia se logra obtener reconocimiento y el 13.5% expresa que si se obtuvieron

reconocimiento por calidad empresarial.

Interpretacion: considerando los resultados al tabular, se menciona que la

empresa no es reconocida por la calidad como empresa.

Fuente: Encuesta aplicada a los colaboradores de la ferreteria.
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Tabla 3.
Resultado de correlacion entre las estrategias de marketing y posicionamiento

Posicionamiento

Estrategias Correlacion de Pearson 1 ,802™
de
marketing Sig. (bilateral) ,000
N 9 96
6

** La correlacion es significativa al nivel 0,01 (bilateral).

En latabla 3 muestra los resultados de la relacidn entre las estrategias de marketing
y posicionamiento, donde el estudio de R de Pearson que asciende a 0.802, con un
nivel de significancia de p=0,00, por lo que es menor al 0,05 por esa razén, muestra
gue existe una correlacién positiva muy alta entre ambas variables, lo cual rechaza
la hipotesis nula, y se acepta la hipétesis alterna, lo cual muestra que existencia
una correlacion positiva muy alta entre Estrategias de marketing y posicionamiento
en la Ferreteria B&F Construccion E.I.R.L., TUMAN,2023.

Tabla 4.

Resultado de correlacion entre las estrategias de marketing y dimensién atributo

VAR1 DIMENSION
ATRIBUTO
. Correlacion de Pearson 1 ,001
ij:i‘;‘;i‘gs de Sig. (bilateral) 993
N 96 96
Correlacion de Pearson ,001 1
Atributo Sig. (bilateral) ,993
N 96 96

En la tabla 4, se evidencia la correlacion entre las estrategias de marketing y la
dimensién atributo, donde el r=0,001, es por ello que no existe correlacion entre las

variables, afirmando la hipoétesis alterna.
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Tabla 5.

Resultado de correlacion entre las estrategias de marketing y dimensién beneficio

VAR1 DIMENSION

BENEFICIO
Estrategias de Correlacion de Pearson 1 ,040
marketing Sig. (bilateral) ,698
N 96 96
Beneficio Correlacion de Pearson ,040 1
Sig. (bilateral) ,698
N 96 96

En la tabla 5, se muestra la relacion entre las estrategias de marketing y la
dimensién beneficio, donde el r=0,04, es por ello que no existe correlacion entre las

variables, afirmando la hipétesis alterna
Tabla 6.

Resultado de correlacion entre las estrategias de marketing y dimension aplicacion

VAR1 DIMENSION

APLICACION
) Correlacion de Pearson 1 103

Estrategias de
marketing Sig. (bilateral) ,319

N 96 96

Correlacion de Pearson 103 1
Aplicacion Sig. (bilateral) 319

N 96 96

En la tabla 6, se muestra la relacion entre las estrategias de marketing y la
dimensién aplicacion, donde el r=0,103, es por ello que existe correlacion entre las

variables, por lo que se rechaza la hipotesis nula.
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Tabla 7.

Resultado de correlacion entre las estrategias de marketing y dimension
reconocimiento

VAR1 DIMENSION
RECONOCIMIENTO

Correlacién de 1 ,094
Estrategias de Pearson
marketing Sig. (bilateral) ,363

N 96 96

Correlacién de ,094 1
Reconocimiento Pearson

Sig. (bilateral) ,363

N 96 96

En la tabla 7, se muestra la relacion entre las estrategias de marketing y la

dimensién reconocimiento, donde el r=0,094, es por ello que existe correlacion

entre las variables, por lo que se rechaza la hipétesis nula.
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3.2. Discusion de resultados

El principal objetivo es determinar la relacion entre las estrategias de
marketing y posicionamiento en la Ferreteria B&F Construccion E.I.R.L. Tuman,
2023; lo cual refleja que la organizacién no cuenta con esta dicha estrategias lo
cual pueda distinguirse de su competencia entre sus clientes, identificando los
puntos negativos que conllevan a tener un mal posicionamiento ocasionado por las
cosas los aspectos negativos que genera la organizacion en los productos de la
ferreteria presentando carencias en las estrategias de marketing que utiliza la
organizaciéon. En cuanto, a los resultados obtenidos a la hipétesis general a través
del estadistico de correlacion de Pearson, existe una relacion positiva entre las
variables de estudio, lo cual se contrasta con lo mencionado por Tutin & Coello
(2022), en su investigacion Estrategias de marketing digital y su incidencia en el
posicionamiento de mercado de las Unidades Educativas Particulares del Distrito
N°1l de la ciudad de Ambato. Tesis de Pregrado. Carrera de Mercadotecnia.
Universidad de Ambato. Cuyo proposito es fundamentar de forma tedrica las
estrategias de marketing y posicionamiento de mercado, en su indagacion se
emple6é el método andlisis — sintesis, de enfoque cuantitativo, y de proceso
deductivo, el cual tuvo una muestra de 370 representantes académicos, a quienes
se le aplicaron un cuestionario. Se concluye que, aplicar estrategias son esenciales
para alcanzar el éxito en el mercado, ademas que son mecanismos digitales de
rapido acceso al buscar una informacion, lo cual influye de manera positiva al
posicionamiento de la institucion educativa, con una correlacion de Pearson con un
valor de 0,384, sin embargo, no todas las personas reciben algun tipo de
informacion.

Con respecto, al estudio de las estrategias de marketing en la Ferreteria B&F
Construccion E.I.LR.L. Tuman, 2023, en el estudio mediante la encuesta evidencia
gue el 34.4% nunca ha contado con venta en redes sociales, sin embargo, el 27.1%
aveces venden en redes sociales y el 12.5% expresa que siempre poseen ventas
en redes sociales. Rengifo (2022), en su tesis Estrategias de marketing y
posicionamiento de la marca Mishqui Huayo, Moyobomba — 2022. Tesis de
Posgrado. Universidad César Vallejo. En el cual se tiene como objetivo determinar
la comparacién entre estrategias de marketing y posicionamiento de la marca de la

organizacion. Cuyo meétodo de estudio es de tipo basico,disefio no experimental,
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por consiguiente, se tiene una muestra de 134 clientes, asi como la técnica de la
encuesta. Se concluye que, tiene una correlacion positiva entre las estrategias de
marketing y posicionamiento, con un Rho de 0,959, donde el 55% indico que fue
medio el nivel de estrategias de marketing, el 26% bajo y un 19% alto, de igual
forma en cuanto al nivel de posicionamiento de marca, se tuvo que el 51% fue
medio, 28% bajo y el 21% alto.

En cuanto, al posicionamiento de la ferreteria, se obtuvo que el 36.5% nunca
brinda el servicio de instalacion al momento de comprar, el 20.8% aveces realizan
instalaciones cuando se realiza una compra, por el contrario, el 7.35% siempre al
momento de compra algunos productos. Mendoza (2023) en su tesis Marketing
directo para el posicionamiento de la microempresa ferreteria Norvic E.I.R.L Distrito
Ayacucho, 2022. Tesis de Pregrado. Universidad Catdlica Los Angeles de
Chimbote. Cuyo propésito fue analizar las caracteristicas de marketing directo para
el posicionamiento de la microempresa en estudio, por lo que se tuvo como método
cuantitativo, descriptivo y un disefio no experimental, en el que se tuvo como
muestra 384 clientes, ademas se utilizé la encuesta. Se concluye que, el 51% de
los clientes casi siempre emplearon medios de comunicacién, por el contrario, el
58% indicaron que es esencial la lealtad del cliente con la organizacién, de igual
forma se tuvo que el 75% de los clientes casi nunca utilizaron publicidad en medios
de comunicacion y redes social, y por ultimo el 47% de los clientes evidenciaron
gue casi siempre la empresa ofrece productos de calidad.

En cuanto a, determinar el Posicionamiento de la Ferreteria B&F Construccion
E.l.LR.L. Tuman, 2023. En la tabla 34, se comprueba la relacion entre las estrategias
de marketing y la dimension atributo, donde el r=0,001, es por ello que no existe
correlacién entre las variables, afirmando una hipotesis alterna. En la tabla 35, se
muestra la relacion entre las estrategias de marketing y la dimensién beneficio,
donde el r=0,04, es por ello que no existe correlacion entre las variables, afirmando
una hipotesis alterna. En la tabla 36, se muestra la correlacion entre las estrategias
de marketing y la dimension aplicacion, donde el r=0,103, es por ello que existe
relacion entre las variables, por lo que se rechaza la hipétesis nula. En la tabla 37,
se muestra la relacion entre las estrategias de marketing y la dimension
reconocimiento, donde el r=0,094, es por ello que existe correlacion entre las

variables, por lo que se rechaza la hipotesis nula. Vasquez (2018) en su estudio
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Estrategias de marketing 3.0 para mejorar el posicionamiento de marca de la
imprenta gigantografia FORTIN 23 COLORS SCRL, CHICLAYO 2018. Tiene como
propoésito plantera nuevas estrategias de marketing 3.0, donde se elabor6 un
estudio descriptivo, con disefio no experimental-transversal. Donde la muestra fue
139 clientes, en el cual los resultados fueron que el 65% expresa que la empresa
es moderna, por el contrario, el 25% indico que no. En donde se concluye que, las
estrategias planteadas son imprescindibles en la empresa, en el cual se pudo
identificar aquellas deficiencias que influye de manera negativa en la empresa,
dentro de las que destacan la deficiencia de publicidad, opciones de solucién ante
algunos problemas, falta de promocion, igualmente es importante mencionar que la

redes son muy bajas por lo que el cliente no satisface sus expectativas.
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CAPITULO IV
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V. CONCLUSIONES Y RECOMENDACIONES

CONCLUSIONES

El estudio muestra la relacion entre las variables de estrategias de marketing
y posicionamiento, donde el estudio de R de Pearson que asciende a 0.802, con un
nivel de significancia de p=0,00, por lo que es menor al 0,05 por esa razén, muestra

gue existe una correlacion positiva.

De igual forma, el andlisis de las estrategias de marketing, el 34.4% nunca ha
contado con venta en redes sociales, sin embargo, el 27.1% a veces venden en
redes sociales y el 12.5% expresa que siempre poseen ventas en redes sociales,
teniendo en cuenta que en el mundo cibernético que nos desenvolvemos nos
demuestra que son pocas las personas que cuentan con al menos una red social
mediante la cual interactian y ademas se informan e incluso realizan compras de
manera cotidiana, es por ello que se considera que dicha estrategia es viable y de

gran significancia para atraer mas clientes.

Respecto al posicionamiento de la ferreteria, indica que el 38.5% mencionan
gue nunca ofertan sus productos en Facebook, el 14.6% alude que es necesario
ofertar productos en Facebook y el 11.5% siempre muestran sus productos en
Facebook, mencionado dichas cifras, podemos concluir que aun falta mucho por
explorar aquellos beneficios que nos ofrecen los medios sociales, y por ello es
necesario que tengamos en cuenta que el mundo en el gue nos desempefiamos,
es netamente cibernético y que debemos aprovechar dichos beneficios para

vender, comprar y lograr posicionamientos en el mercado ferretero.

En cuanto a su comparacion entre la variable estrategias de marketing y
posicionamiento, se evidencia la relacion entre las estrategias de marketing y la
dimensién atributo, donde el r=0,001, es por ello que no existe correlacion entre las
variables, afirmando la hipétesis alterna; igualmente se evidencia la relacion entre
las estrategias de marketing y la dimension beneficio, donde el r=0,04, es por ello
gue no existe correlacion entre las variables, afirmando la hipotesis alterna; ademas
se muestra la relacion entre las estrategias de marketing y la dimension aplicacion,
donde el r=0,103, es por ello que existe correlacién entre las variables, por lo que

se rechaza la hipétesis nula; por otra parte se muestra la relacion entre las
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estrategias de marketing y la dimensién reconocimiento, donde el r=0,094, es por
ello que existe correlacion entre las variables, por lo que se rechaza la hipétesis

nula.
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RECOMENDACIONES
Como recomendacion se puede mencionar que la empresa, debe utilizar

estrategias de marketing, de acuerdo a qué factor es la debilidad de la empresa,
por ejemplo, en la publicidad, de tal manera que llegue a mas personas, y con ello

ganar mas clientes y asi lograr sus objetivos y propaositos.

Como recomendacién se puede mencionar que la empresa debe contar con
medios de comunicacion efectivos como prensa y radio, para que el cliente esté al
tanto de las campafas que realiza la empresa, para ello es necesario la
implementacion de redes sociales que busquen atraer nuevos clientes para la
Ferreteria y asi generar mejores ganancias y sobre todo lograr el posicionamiento

tanto distrital y con mejores estrategias a nivel regional a mediano plazo.

Para incrementar las ventas diarias, recomendamos a la empresa crear
estrategia de publicidad periddica, por ejemplo; vallas publicitarias ubicados en
distintos puntos estratégicos de nuestra ciudad, ademas del uso del perifoneo Inter
diario y de las redes sociales que permitan llegar a muchos ciudadanos y con ello
ganar mas clientes, ya que, a mas clientes, tendriamos como fin lograr un mejor

posicionamiento a nivel distrital y mediano plazo a nivel regional.

Los métodos de mercadeo de la empresa varian de acuerdo a la gama de
productos dirigidos a los clientes, como recomendacion se puede mencionar que la
empresa debe ser audaz con las estrategias de publicidad y promocion de ventas.
Por ejemplo, transmisiones de radio, prensa, redes sociales, vallas publicitarias
segun industrias, clientes y necesidades; y para ello es importante tener en cuenta
la poblacién a la que va dirigida nuestros productos, y en este caso somo una
ferreteria que cuenta con todos los productos béasicos e indispensables para el
hogar y ademas para puestos de negocios, instituciones publicas o privadas, entre

otros.
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ANEXOS

Matriz de consistencia

Problema Objetivo Hipotesis Variables e indicadores
Problema Objetivos General | Hipétesis Variable 1: Estrategias de marketing
general Determinar la | General: Existe
; Qué i i i Dimensiones |Indicadores Escala de
¢Qué relacion relacion entre las|relacion entre ...

. . . medicion
existe entre las | estrategias de|las estrategias —
estrategias de marketing y | de marketing vy servicio
marketing y posicionamiento | posicionamiento| Producto Garantia Dellal4
posicionamiento |en la Ferreteria|en la ferreteria Calidad
en la empresa B&F Construccion | B&F Localizacion
B&F E.L.R.L. Tuman, | construccion Distribucion Canal Del5al 7
Construccion 2023. E.LR.L. Tuman, Accesibilidad
E.I.LR.L Tuman, Objetivos 2023 Venta
20237 Especificos Personal
Problemas Comunicacion Ventaja Del 8 al 12
especificos - Analizar las masiva
) estrateglas de Trato personal
¢Como Analizar | marketing en la —
. , Comisiones
las estrategias Ferreteria B&F
de marketing en | Construccién Precio Descuentos | Del13al
la Ferreteria E.l.R.L. Tuman, Precio de 15
B&F 2023. competencia
Construccion Variable 2: posicionamiento
E.I.R.L. Tuman, |- Determinar el . . . Escala de
20237 Posicionamiento Dimensiones | Indicadores medicién
en la Ferreteria Caracteristicas
éCudl es el B&F Construccilén _ del producto Del 16 al
posmonamler,wto E.LR.L.  Tumén, Atributo Necesidades 18
en la Ferreteria |2023. Infraestructura
B&F :
Construccion - Establecer Ia Competencia
E..R.L. Tuman, |relacién entre la Beneficio Valor Del 18 al
20237 variable agregado 24
estrategias de Seguridad
éEstablecer la marketing vy las Expectativas
relacién entre la | dimensiones  de del cliente
variable posicionamiento Satisfaccion en | pel 24 al
estrategiasde |en la Ferreteria Aplicacion | o| servicio 26
marketing y las | B&F Construccion
dimensiones de |E.I.R.L. Tuman,
posicionamiento | 2023. Uso de marca
en la Ferreteria Certificaciones
B&F Disefio
Construccidon Calidad Del 27 al
E.I.LR.L. Tuman, Publicidad 30
2023?
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Técnicas e

Tipo y diseiio de

Cuestionario

Instrumento investigacion
.. Tipo: Aplicada
Técnica: .p P

- Nivel:

Encuesta .

Correlacional
Instrumento: .o
- . . Disefo: No

experimental

Poblacion y muestra

Poblacion: 128 clientes Muestra: 96 clientes frecuentes de

la empresa B&F construccion E.I.R.L. Tumdn, 2023
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[SS UNIVERSIDAD
SENOR DE SIPAN

ESTRATEGIAS DE MARKETING Y POSICIONAMIENTO EN LA FERRETERIA B&F

CONSTRUCCION E.I.R.L TUMAN, 2023.

INSTRUCCIONES: leer determinadamente cada uno de las preguntas y marca con un X la
alternativa que usted considere conveniente. Se le recomienda responder con la mayor
veracidad posible, el presente instrumento respeta la confiabilidad del encuestado.

Sexo: M ()F()Edad:

Estrategias de marketing

1.

¢ Considera Usted que la empresa B&F construccion E.I.LR.L. tiene una buena
calidad de servicio?
a) Nunca b) Casinunca c¢)Aveces d) Casisiempre e€) Siempre

¢ Los productos que ofrece la empresa B&F construccion E.I.R.L. son aptos para el
mercado?
a) Nunca b) Casinunca c¢)Aveces d) Casisiempre e€) Siempre

¢,Cumplen con el servicio de garantia que la empresa B&F construccion E.ILR.L.
ofrece?

a) Nunca b) Casinunca c¢)Aveces d) Casisiempre e€) Siempre

¢En la empresa B&F construccion E.I.R.L. encuentra los productos que requiere?

a) Nunca b) Casinunca c)Aveces d) Casisiempre e€) Siempre

¢ Considera usted necesario que la empresa B&F construccion E.I.R.L. debe optar
por un sitio web?

a) Nunca b) Casinunca c)Aveces d) Casisiempre e) Siempre

¢El despacho de los productos son entregados a tiempo?

a) Nunca b) Casinunca c¢)Aveces d)Casisiempre e) Siempre

¢La empresa B&F construcciéon E.I.R.L. utiliza estrategias de transporte y
almacenes?

a) Nunca b) Casinunca c)Aveces d)Casisiempre e) Siempre

¢La empresa B&F construccion E.I.R.L. es su primera opcién de compra?

a) Nunca b) Casinunca c)Aveces d) Casisiempre e€) Siempre

¢La empresa B&F construccion E.I.R.L. cuenta con ventas en redes sociales?

a) Nunca b) Casinunca c¢)Aveces d)Casisiempre e) Siempre
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10.

11.

12.

13.

14.

15.

¢ La atencion personalizada que ofrece la empresa B&F construccion E.ILR.L. es la
adecuada?

a) Nunca b) Casinunca c¢)Aveces d)Casisiempre e€) Siempre

¢ Los colaboradores le dan una buena asesoria sobre el uso de los productos?

a) Nunca b) Casinunca c)Aveces d) Casisiempre e) Siempre
¢, Se identifica facilmente con la empresa B&F construccién E.I.R.L. en su rubro?
a) Nunca b) Casinunca c)Aveces d)Casisiempre e) Siempre

¢La empresa B&F construccion E.LLR.L. brinda descuentos por compras
frecuentes?

a) Nunca b) Casinunca c¢)Aveces d) Casisiempre e€) Siempre

¢La empresa B&F construccién E.I.R.L. desarrolla politicas de promocién y créditos
a los clientes?

a) Nunca b) Casinunca c)Aveces d) Casisiempre e) Siempre

¢ El precio ofrecido por la empresa B&F construccion E.I.LR.L. va de acuerdo con la
calidad del producto?

a) Nunca b) Casinunca c¢)Aveces d) Casisiempre e€) Siempre

Posicionamiento

16.

17.

18.

19.

20.

¢, Considera usted importante la presentacion e innovacién al momento de comprar
un producto?

a) Nunca b) Casinunca c¢)Aveces d) Casisiempre e€) Siempre

¢ Considera usted importante que la empresa B&F construccion E.I.R.L. cuente con
una infraestructura adecuada?

a) Nunca b) Casinunca c¢)Aveces d)Casisiempre e) Siempre

¢El lugar donde la empresa B&F construccion E.l.LR.L. ofrece sus productos y
servicios se encuentra correctamente equipado?

a) Nunca b) Casinunca c¢)Aveces d) Casisiempre €)Siempre

¢ Considera usted necesario que la empresa B&F construcciéon E.I.R.L. cuente con
un Facebook donde oferten sus productos?

a) Nunca b) Casinunca c¢)Aveces d) Casisiempre e)Siempre

¢El servicio por la compra de algunos productos de instalacion que brindan la
empresa B&F construccion E.I.R.L. es la adecuada?
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21.

22.

23.

24.

25.

26.

27.

28.

29.

30.

a) Nunca b) Casinunca c)Aveces d)Casisiempre e) Siempre

¢ Considera usted que los productos que ofrece la empresa B&F construccion
E.l.R.L. son seguros?

a) Nunca b) Casinunca c¢)Aveces d) Casisiempre e) Siempre

¢, Considera usted necesario que el personal se encuentre debidamente capacitado
para ofrecer el producto de la empresa B&F construccion E.I.R.L.?

a) Nunca b) Casinunca c¢)Aveces d) Casisiempre e) Siempre

¢, Considera usted que el personal tiene iniciativa y entusiasmo para realizar sus
actividades?

a) Nunca b) Casinunca c¢)Aveces d) Casisiempre e) Siempre

¢ Usted considera que el servicio de atencion al cliente es claro y preciso sobre los
productos al momento de comprar su pedido?

a) Nunca b) Casinunca c¢)Aveces d)Casisiempre e) Siempre

¢, Considera usted que los medios virtuales de la empresa B&F construccion E.I.R.L.
son manejados apropiadamente?

a) Nunca b) Casinunca c¢)Aveces d)Casisiempre e) Siempre

¢Usted en su red social comparte la informacion que le brinda la empresa B&F
construccion E.I.LR.L.?

a) Nunca b) Casinunca c¢)Aveces d)Casisiempre e) Siempre

¢ Considera usted que los disefios de productos que ofrece la empresa B&F
construccién E.I.R.L. son personalizados?

a) Nunca b) Casinunca c¢)Aveces d)Casisiempre e) Siempre

¢La empresa B&F construccién E.ILR.L. se promociona a través de diversos
recursos web?

a) Nunca b) Casinunca c)Aveces d)Casisiempre e) Siempre

¢Considera usted que la trayectoria empresarial influye como primera opcion de
compra, al momento de adquirir productos de la empresa B&F construccion
E.LR.L.?

a) Nunca b) Casinunca c)Aveces d)Casisiempre e) Siempre

¢ Considera usted que la empresa B&F construccion E.I.R.L. recibe con frecuencia
reconocimiento de calidad empresarial?
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a) Nunca

b) Casi nunca

c) A veces

d) Casi siempre

e) Siempre
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INSTRUMENTO DE VALIDACION POR JUICIO DE EXPERTOS

| }u:-tliﬁt-: DELIVEZ - —. _L'uﬁci'\_g@ﬁ:_;i___ Mm_\’

| PROTESION <
| PROFESION Adaimsretign & Morkekns |

| ESPECLALIDAD Locenusde
[ GRADO ACADEMICO (Minimo N
| Magister registrado en Susedu) ) F\&@!‘TG

TEXPERIENCIA PROFESIONAL |
| (EN AROS) ‘ + oaod '

|! | CARGO | Doceate A eﬁg& @J&E

| ESTRATEGIAS DE MARKETING Y POSTCIUN:’\ﬁﬂENTO EN LA FERRETERIA B&F

! CONSTRUCCION EIR.L. TUMAN, 2023

| DATOS DE TESIS

|

| NOMBRES || CHERO BAUTISTA JAVIER ALEXIS

| [ — — |

| ESPECIALIDAD | ESCUELA DE ADMH\EISTRACION

' INSTRUMENTO -

|| EVALUADO CULSTIONARIO

'| GENERAL

. Determinar la relacion entre las estrategias de marketing y posiclonamiento

| l en la ferreteria B&T construecion ELR L. Tumin, 2023,
ESPECIFICOS ]
Analizar las estratepias de marketing en la Ferreteria B&F construccion

OBJETIVOS E1R L. Tuman, 2023,
DE LA

i INVESTIGACION Determinar el posicionamiento de la ferreteria B&F construccion ELR.L.
i Tuman, 2023,

| Establecer la relacion entre la variable estrategias de marketing y las
dimensiones de posicionamiento en 1a ferreteria B&F construccion ELR.L.

Tuman, 2023,
- L____._ I e

EVALUE CADA ITEM DEL INSTRUMENTO MARCANDO CON UN ASPA EN “7D" SIESTA
TOTALMENTE EN DESACUERDO, “TA" 1 ESTA EN TOTALMENTE DE ACUERDO; POR |
FAVOR ESPECIFIQUE SUS SUGERENCIAS,

| El instrumento consta de 30 reactivos y hasido construido, teniendo en cuenta
DETALLE DE LOS | 1 revision de la literatura, luego del juicio de expertos que determinara la
ITEMS DEL validez de contenido sera sometido a prueba de piloto pard el caleulo de la |
INSTRUMENTO confiabilidad con el cocficiente de alfa de Cronbach vy finalmente serd |

aplicado a las unidades de analisis de esta investigacion

“VARIABLE 01 — ESTRATEGIAS DE MARKETING
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2. (Los productos que offece la empresa B&E construccion

E TR L tienc una buena calidad de senvicio?

AN BHCN AV s oS

EITR L sonaptos para el mercada?

AN BON AV dCS oS

A T )

SUGERENCIAS

TA ) I )

SUGLERENCIAS

3. oCumplen con el senvicio de garantia que la empresa B&F | TA X) me )
construccion E 1R L ofrece?
SUGERENCIAS
a) N BDCN AV &S oS
4. (En la empresa B&F construccion E LR L. encuentra los | TA §) ™ )
productos que requrere?
SUGERENCIAS
a) N B)CN AV d)CS ¢S
S. Considera usted necesano que la empresa B&F | TA () ™( )
consiruccion ELR L debe optar por un sitio web?
SUGERENCIAS:
a)N  b)CN AV d)CS ¢S
6. lLas entregas de productos son entregadas a tempo conel | TA (X) ™ )
cliente?
SUGERENCIAS
aN  bCN oAV dCS oS
7. cLaempresa B&F construccion E 1 R L. utiliza estrategias | TA (X) ™ )
de transporte y almacenes?
DN BCN AV d)CS oS SUGERENCIAS
8. ;lLa empresa B&F construccion E1R L. es su pnmera | TAQQ mwe )

opcion de compra”

a)N  b)CN ¢ AV 4CS e)S

SUGERENCIAS
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9. slaempresa BEEF construccion E LR L cuenta con ventas
en redes sociales?

a) N BICN o)AV d)iCS oS

TA () O )

SUGERENCIAS

| 10. ;La atencion personalizada que ofrece la empresa B&F | TA (x) ™ )
construccion E 1R L es la adecuada?
SUGEREMNCIAS
al N bICN oAV d)CSs ) S
| Il ¢;Los colaboradores tienen un buen asesoramiento de los | TA <) ™ )
productos?
SUGERENCIAS.

AN BCN AV d)CS ¢S

TA (< T

12. ;Seidentfica facilmente con la empresa B&F construccion )
EITRL ensurubro?
SUGERENCIAS:
g N bCN AV d)CS e)s
13. ;Laempresa B&F construccion E LR L. brinda descuentos | TA () ™ )
por compras frecuentes?
SUGERENCIAS:
alN  b)CN ¢ AV dCS ¢S
4. ;La empresa B&F construccion ELRL. desarralla | TA (%) ™ )
politicas de comisiones y créditos a los clientes?
SUGERENCIAS.

a)N  b)CN AV d)CS e} s
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ay N MCN oAV d)CSs ¢S

15, ;Elpreaiao gtt’rccidm\? la empresa B ConstrueCion IA ) i ) |
EIR L vade acuerdo con la calidad del producio?
SUGERENCIAS
ay by O oy AV d1CS ks o
B VARIABLE 02 - POSICIONAMIENTO a _'{l
16, -;__(‘1m1\::n7'~1ml 'u;i:url.;mu la prcscut:uﬁ?iu?c.nmmimn'-rn r_l_'\_@ | VT i
al mementa de comprar un produocio?”
SUGERENCIAS |
uN BICN gAY diCs e s N \
— EE—— |
i_ I_'ﬁt_"msidmmfﬁi m pm‘mﬁtc que la empresa B&E A !)CI ToC )
construccion B 1R L cuente con ung infraestructura o o
| adoouada? SUGERENCIAS \
. - |
a) N by CN cr AV HCS o) S -_— |
18. ;El lngar dande la empresa B&F constucaion EIRL | TA GO ™ ) |
ofrece sus productosy servicios se encuentra correctamente |
equipade? SUGERERCIAS \
AN BICN oAV S eS8
— |
19. Considera usted necesario que la cmpresa B&T TA (X ™ )
construccion ELR
SUGERENCIAS ‘
AN DCN AV 4GS e S —
20, ;Los servicios de instalacion que brindan la empresa B&T | TA ) ™ ) '|
construccion ELR L ticnen un buen asesoramiento?
SUGERENCIAS \
AN BCN ¢ AV d)CS  e}s
21. ;Considera usted que los productos que ofrece laempresa | TA 0 ™we )
B&F construccion E LR L. son seguros”
SUGERENCIAS
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22 L Considert usted que i‘l_pt'rsnﬂld e enctientra debidamente TA{A T )
1, oCom 3 ¢ e
capacitade pars alvever ¢ producto de la empresa B&T

Consineein FIRLY SUGERENCTAS

ar™ PN cr AY DS o S

23, jConswlera usted que © personal - lrene niciaiva ¥ | TA LA [
entustasme Para yeahizan sus activadndes” ) ‘
SUGERENCIAS

AN MON o AY s BE S—

Tienie es | TATY D)

claro v preciso sobre los prowductos al momento de comprat

24, (Usted considera que el senicn Jde atencion 8l

SUGERENCIAS

su pedida?

ayN mCN oy AY $Hcs )8 —_ —

— o ——
|

_ZS.T(TLm_siEcr—n I._IST.L’_(i_EllE los medios virnuales de 1a empresa TA (X T )
B&F  construccion ELRL  son mangjados | .
apropiadamente” SUGERENCIAS:
N —
N BICN e} AV d)Cs ¢S .
_ N —
16, (Usted en su red social comparte la informacion que le | TA (18] T )
brinda la empresa B&F construccion ELRL.?
SUGERENCIAS:

a) N b)CN ¢} AV dics )8

TAK) ™ )

_Z'T;‘ILE'&EMT de prc:dEmT que ofrece la empresa B&F
construccion E LR L. son personatizados?
SUGERENCIAS

a)N  b)CN Ay d)CS €S

28, Jla cm_prem B&F construccion ELR L. se promociona a TA GO
traves de diversos recursos web? r
. o SUGERENCIAS
BN hCN @AV TS e)s
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29, ;Considera usied que la trayectona empresanal

TAGY TD( )
influye como primera opcitn de Lompra, al | o GERENCIAS
momento de adquirir preductas de |a empresa
B&F construccitn E.LR.L.?

AN BICN AV A0S oS
30. ;Considera  usted que la empresa B&F | TA ) ™ )
construccién E.LR.L. recibe con frecuencia )
reconocimiente de calidad empresarial? SUGERENCIAS
; anN BICN  ¢}AV  d)CS s — - _
1. PROMEDIO OBTENIDO: 3 O
N°TA N°TD
2. COMENTARIOS GENERALES -
3. OBSERVACIONES Sr\ o \ Sertacones

Sugeiy Sika

e, #n Administracige

:u L T

Reg. Unico de Coleg, N* 27945

Validador Especialista

Colegiatura:
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ESTRATEGIAS

DE MARKETING Y POCISIONAMIENTO EN LA FERRETERIA B&F
CONSTRUCCION E.LR.L, TUMAN, 2023

—

DATOS DE TESIS
NOMBRES l CHERO BAUTISTA JAVIER ALEXIS
2 —
ESPECIALIDAD \ ESCUELA DE ADMINISTRACION
NS MENT .
D0 o CUESTIONARIO
—
GENERAL
Determinar la relacion entre las estrategias de marketing y posicionamiento
en la ferreteria B&J construccion E.LRL. Tuman, 2023.
ESPECIEICOS
‘Analizar las estrategias de marketing en la Ferreteria B&F construceion
DE LA . - . . .
INVESTIGACION Determinar el posicionamiento de la ferreteria B&F construccion ETRL.

'ALUE C ITEM DEL INSTRU
B A EMENTE DESACUERDO; “TA" SIESTA EN TOTALMENTE DE ACUERDO; POR

TOTALMENTE EN

DE’I":\LLE DE LOS
iTEMS DEL
INSTRUMENTO

Tuman, 2023,

Establecer la relacion entre |a variable estrategias de marketing y las
dimensiones de posicionamiento en la ferreteria B&F construccion EILRL.
Tuman, 2023,

MENTO MARCANDO CON UN ASPA EN “7D" SI ESTA

FAYOR ESPECIFIQUE SUS SUGERENCIAS,

El instrumento consta de 30 reactivos y ha sido construido, teniendo en cuenta
la revision de la literatura, luego del juicio de expertos que determinara la
validez de contenido serd sometido a prueba de piloto pard el caleulo de la
confiabilidad con el coeficiente de alfa de Qront?ach y finalmente serd
aplicado a las unidades de andlisis de esta investigacion.

VARIABLE 01— ESTRATEGIAS DE MARKETING
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aConsidera Usted que la empresa BRF construceian
E TR L tiene una buena calidad de senvicio?

AR

SUGERENCIAS

——r

AN BHCON AV dHeS oS
2, ;_'l‘os productos que offece I.\‘tmpwsa B&E construccion | TA X) ™ )
E1R L sonaptos para ol mercado?
SUGERENCIAS
AN BMCN AV dCS oS
3. (Cumplen con el servicio de garantia que la empresa BEF | TA &) ™ )
construccion E 1R L ofrece?
SUGERENCIAS
a)N BICN AV &S oS
4. (En la empiesa B&F construceion E 1R L. encuentra los | TA §) m( )
productos que requiere?
SUGERENCIAS
a)N  b)CN ¢ AV d)CS ¢S
S, (Considera usted necesano que la empresa B&F | TA (X ™ )
construccion E LR L debe optar por un sitio web?
SUGERENCIAS:
a)N  b)CN ¢ AV d)CS ¢S
6. ,Las entregas de productos son entregadas a tiempo con ¢l | TA (X) ™ )
cliente?
SUGERENCIAS
a)N  b)CN AV d)CS ¢S
7. ¢Laempresa B&F construccion E 1 R L utiliza estrategias | TA (X) ™ )
de transporte y almacenes?
AN BCN AV d)CS oS SUGERENCIAS
8. ;La cmpresa B&F construccion EIRL. es su pnmera | TA (Q e )
opcion de compra”?
SUGERENCIAS

a)N  b)CN c¢)AV d)CS ¢)S
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politicas de comisiones y créditos a los clientes?

ajN  b)CN AV d)CS e 8

SUGERENCIAS.

9. La t‘l;l[)!m B&F construccion E 1R L cuenta con ventas | TA (%) ™ )
en redes sociales?
SUGERENCIAS
a) N BICN o)AV diCs e s
10. ;La atencion personalizada que ofrece la empresa B&F | TA (X) ™[ )
construccion ETR L. es la adecuada?
SUGERENCIAS
alN  bICN ¢ AV d)CS  ¢)§
Il ;Los colaboradores tienen un buen asesoramiento de los | TA <) ™ )
productos?
SUGERENCIAS:
aN o bCN AV d)CS ¢S
12, ;Seidentifica facilmente con la empresa B&T construccion | TA () ™ )
EILRL ensurbro?
SUGERENCIAS:
aN  bhCN o)AV d)CS  e)§
13, ;Laempresa B&F construccion E LR.L. brinda descuentos | TA (4 ™ )
por compras frecuentes?
SUGERENCIAS:
a) N BICN ¢ AV  d)CS ¢S
14. jLa empresa B&F construccion ELRL, desarrolla | TA Q) ™ )
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15, (El precio ofrecido por la empresa B&E construecion
E1R L vadeacuerdo con la calidad del producio?

TA 6 e )

SUGERENCIAS
N BON AV 08 oS

VARIABLE 02 - POSICIONAMIENTO

1o,  Considern usted importante la presertacian e MNOVACon TAH T )

al momenio de comprar un producto? \
SUGERENCIAS

ay N BICN oAy s e s

17. Considena wsted 1m pmmﬁtc que la emprest B&k TACA DL )
construecion E 1R L cuente con una infragstructura
adecuada? SUGERENCIAS

AN BCN AV S oS

18. ;El lugar donde lo empresa B&F comstruccion ELR L. | TA(x) ™ )
ofrece sus productos y servicios se encuentra correctamente
equipado? SUGERENRCIAS:
aN BN oAV dCs e S
19.  Considera usted necesario que la cmpresa B&F TA ) ™ )
construccion ELR
SUGERENCIAS
AN DCN AV 4TS €S
20, ;Los servicios de instalacion que brindan la empresa B&F | TA ) ™ )
construccion E LR L. ticnen un buen asesoramiento?
SUGERENCIAS
AN bCN AV dCS ers
21, (Considera usted que los productos que ofrece la empresa TA 6 i )
B&F construccion E LR L. son seguros?
SUGERENCIAS
AN bCN AV dCS oS
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22, Considera u:\{(‘;.{qu\' ri-pcrmn:ﬂ sCencuentra drhid‘mwnm—[ TA LA TO0 )
:;u\-.u"ll.u!u para olieced ¢l producto de la crmpresa B&E |
construceton FIRLT SUGERENCIAS

N bIUN Ay oS el s | — o

23 ;,{'wns:dcl.. usied gee ¢l p(-wm:;ll pene anoaiva (Y iil e
entusiasnio parn reatizar sus iy idades” - o
SUGERERCIAS
SN MON aAv hes e s |I [
| ——— . I
I| - - —— __ ___ -
24, o Usied considera que el s e ;li.u.nc.iun- al E‘ﬂemc—c:ﬁ TTA Y ™ )

clara y preciso cobre Tos productos al momento de compral \ o L
) SUGERENCI AS

su pedido? |
al N by ON oAV &1es ers I| —-— —
I e ——
25, Considera usted que los medios virtuales de la empresa LTA GO TDE )
B&F construecn ELRL s0n manegjados | _ .
gpropiadamente” SUGERENCIAS
N DICN @AV Hies €S | ————
“26, Usted en su red ocial comparte fa infarmacion que le [ TAC ™ )
brinda la empresa B&F construecion F.LRL.7? |

| QUGERENCIAS:
gN  bICN AV DS &) s |

|—

27, cLos disenos de productos q:c_ufr_mz_la_emprcsa B&F | TA KD D
construccion E TR L. son personalizados? ||
| SUGERENCIAS

ayN  b)CN AV A S ¢S \

o -
28, cla empresa B&E construccion E LR L. se promociond a TTa TD( )
traves de diversos recursos web? !
. o | SUGERENCIAS
AN bCN oAV d) Cs ¢)5
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29. ;Considera usted que la trayectoria empresarial

e ; A TAK) ™()
influye como primera opcién de compra, al CRE .
momento de adquirir productos de Ia empresa SESHEEHCAAS:

B&F construccion E.ILR.L.?
AN DCN AV d)CS oS
30. ¢Considera usted que Ia empresa B&F | TA () ()
construccion E.LR.L. recibe con frecuencia ) .
reconocimiento de calidad empresarial? SUGERENCIAS:
AN  DCN oAV dCS ¢S
- . o |
| 2
[ . PROMEDIO OBTENIDO: N TA %0 v O

‘ 2. COMENTARIOS GENERALES

Ls. OBSERVACIONES

“walidador Especialista

Colegiatura 20 € &,
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INSTRUMENTO DE VALIDACION POR JUICIO DE EXPERTOS

- NOMBRE DEL JUEZ
| x PROFESION

ESPECIALIDAD

(EN ANOS)

1 GRADO ACADEMICO (Minime
Magister registrado en Sunvilu)

{ EXPERIENCIA PROFESIONAL
|

, | CARGO

‘ ESTRATEGIAS DE MARKETING Y POSICIONAMIENTO EN LA FERRETERIA B&F

CONSTRUCCION E.LRL. TUMAN, 2023

‘ DATOS DE TESIS

' NOMBRES

CHERO BAUTISTA JAVIER ALEXIS

| ESPECIALIDAD

[ESCUELA DE ADMINISTRACION

INSTRUMENTO
EVALUADO CUESTIONARIO
| GENERAL =
[ Determinar la relacion entre las estrategias de marketing ¥ posicionamiento
‘ en la ferreteria B&F construccion E.LR.L. Tuman, 2023
|
ESPECIFICOS '
‘Analizar las estrategias de marketing en la Ferreteria B&F construccion
OBJET[\"OS E.LR.L Tuman, 2023
} DE LA . e N .
INVESTIGACION | Determinar ¢l posicionamiente de la ferreteria B&F construceion ELRL,
i’ Tuman, 2023.
Establecer la relacion entre la variable estrategias de marketing y las
l dimensiones de posicionamiento en la ferreteria B&F construccion E LR L.
‘ Tuman, 2023,
I
| S —

.‘ EVALUE CADA ITEM DEL INSTRUMENTO MARCANDO CON UN ASPA EN“7D" S1ESTA
TOTALMENTE EN DESACUERDO; “TA" SIESTA EN TOTALMENTE DE ACUERDO; POR

‘ El instrumento consta de 30 reactivos y ha sido construido, teniendo en cuenta

DETALLE DE LOS
\ iTEMS DEL
INSTRUMENTO

FAVOR ESPECIFIQUE SUS SUGERENCIAS

la revision de la literatura, luego del juicio de expertos que determinara la
validez de contenido sera sometido a prueba de piloto para ¢l caleulo de la
confiabilidad con el coeficiente de alta de Cronbach y finalmente serd |
| aplicado a las unidades de analisis de esta investigacion

VARIABLE 01 - ESTRATEGIAS DE MARKETING
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. iConsidera Usted que la empresa BRF construceion | TA ) ™ )
E IR L tienc una buena calidad de servicio?
SUGERENCIAS
AN BICN AV dHCS oS
2. ;Los productos que ofrece la empresa B&F construccion | TA 00 ™ )
EI1RL sonaptos para of mercado?
SUGERENCIAS:
a N BICN  ¢)AV  d)CS ) S
3. iCumplen con el servicio de garantia que la empresa B&F | TA &) ™ )
construccion E1R L ofrece?
SUGERENCIAS.
a)N  BCN AV d&)CS e)s
4. ZEn la empresa B&F construccion B LR L. encuentra los | TA ) ™( )
uctos que requiere?
o o SUGERENCIAS:
a)N  b)CN c¢)AV d)CS &S
5. (Considera usted necesario que la empresa B&F | TA (X ™ )
construccion E.LR. L. debe optar por un sitio web?
SUGERENCIAS:
a)N  b)CN c¢)AV d)CS ¢)S
6. ;Las entregas de productos son entregadas a tiempo con ¢l | TA (X) ™( )
cliente?
SUGERENCIAS:
a)N  Bb)CN c)AV d)CS ¢S
7. ¢Laempresa B&F construccion E.LR L. utiliza estrategias | TA (X) ™( )
de transporte y almacenes?
AN BCN oAV d)CS oS SUGERENCIAS:
8. ;La empress B&F construccion ELR.L. es su primera | TA (X ™ )
opcion de compra?
SUGERENCIAS:

a)jN  b)CN ¢)AV d)CS ¢e)S
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9. jLaempresa BEF construccion E LR L cuenta con ventas
en redes sociales?

a) N LICN ) AV dICS )8

TA () T )

SUGERENCIAS

i

TA () ™ )

10. ;La atencion personalizada que ofrece la empresa B&F
construccion ETR L. es la adecuada?
SUGEREMNCIAS
amN DICN oAV d)CS )8
Pl ¢Los colaboradores tienen un buen asesoramiento de los | TA ) ™m( )
productos?
SUGERENCIAS:

AN BCN AV )OS ¢S

12. ;Seidentfica facilmente con la empresa B&T construccion
ELRL ensurubro?

TA K T

)

SUGERENCIAS:
aN  bhCN AV d)CS  e) s
3. ;Laempresa B&F construccion E LR L. brinda descuentos | TA (0 ™ )
por compras frecuentes?
SUGERENCIAS:
alN  BCN oAV dCS ¢S
14, ;La empresa B&F construccion EIRL, desarrolla TA () ™( )
politicas de comisiones y créditos a los clientes?
SUGERENCIAS.

a)N  b)CN AV d)CS ¢ §
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N BCN AV d)CS ¢S

15, (El precio ofrecido por la empresa B&F construccion TA 6 TD( )

! AR L vade acuerdo con la calidad del producto?
SUGERENCIAS
a) N BCN AV dICS S
TVARIABLE 02- POSICIONAMIENTO

16. ;Considera usted importante la presentacion e innovacion TAW T )

a] momento de comprar un producto?
SUGERENCIAS
AN BCN oAV S s
[ 17. ;Considera usted importante que la empresa B&F TA (R m( )

construccion E LR L. cuente con una infraestructura
adecuada? SUGERENCIAS
AN BCN AV IS ¢S

18. ZEl lugar donde la empresa B&F construccion EIR L. | TA G ™( )
cfrccc sus productos y servicios se encuentra correclamente
equipado? SUGERENCIAS:
aN BCN AV dHCS f

19.  Considera usted necesario que la empresa B&F TAK ™ )
construccion EIR

SUGERENCIAS:

a)N  bCN AV dCS €5

20. ;Los servicios de instalacion que brindan la empresa B&F | TA (X) ™ )
construccion E.LR L. tienen un buen asesoramiento?

SUGERENCIAS:

a)N  bB)CN ¢ AV dCS ey s

21, (Considera usted que los productos que ofrece la empresa TA O ™ )
B&F construccion E LR L. son seguros?

SUGERENCIAS:
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11 0L oot ;uﬂul e el pot '~1\|1:1]‘}‘:L‘ encuentra Jebdamente TA LA T}
] v !I\.ulluln para afyever ol producto die L wrapresa RS | o A
.,p.;_-.lul-.u.ﬂll [ . L n GERENOTAS
| I
Al N PON AN HUsoers I - o
23, jConsudera med e ¢l |\.~|_~'unJ| pene  ameiatea IR IR
TR TR LAN AR I Ahyzan suas ey plides? |
| sy RESCTAS
N meN AN HUS oS ! )
|
|
24, pUlsted cansider gque el senae de atencion al cliente € TAh) T )
‘\ SESEUSUETES dre Tos productos ol momento de gomprar oo o
| QUGERENCIAS
su predida’?
|
ar™ SRS BRI ) S | ——— S
i —_ = —_
15 :('L\;;;L-J.or.l usted q..g los Tmedios Vinuales s dela empru_i | TA Tow
B&F construccIon ELRL. s0n manejadoes |
. Farronte? SUGERENCIAS
apropiadaments |
i —
! p— - - —
ab N RYCN ) AV HCS e s | ——
-
20, ;U sted en su o red social ..mnmrte e la mmrnuuun que fe | TA 4 TDC b
brinda la emprese B&F construccion ELR L. |

27, ;Los disehos de ]m\dmtm L]l!l. ofrece la ¢ cmprua B

a) ™ L) CN c) AV 4105 2 8

construccion B TR Lo son personalizados?

a) N BICN  aAYy s e b

28, ;la empre s BT cons truccion L TRL se pm:ﬁciutm?\

raves de diversos recursos web?

a) ™ byCN oAV d) s ¢)5

|
A

| HL'(][?RENL‘I.-\S'
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29. ¢ Considera usted que la trayectoria empresarial | TAGQ TD()
influye como primera opcion de compra, al

o SUGERENCIA
momento de adquirir productos de la empresa R s
B&F construccion E.LR.L.?
a) N b)CN ¢ AV  d)Cs ¢S
30..Considera usted que la empresa B&F | TA (0 ()
construccion E.ILR.L. recibe con frecuencia
reconocimiento de calidad empresarial? SUGERENCIAS

AN  bICN AV d)1CS €S

PROMEDIO OBTENIDO:

N°TA 3‘:2 N*TD

3.

COMENTARIOS GENERALES

|
U

OBSERVACIONES ’

—

\’jﬁitfadm Especialista
Coleginra 00 B8 8
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Sr.
Decana de la EAP ADMINISTRACION
UNIVERSIDAD SENOR DE SIPAN S.A.C

Carta de aceptacion de la empresa B&F
CONSTRUCCION E.LR.L Para realizar el proyecto de

investigacion

Asunto:

Es grato dirigirme a usted para expresarle mi cordial saludo y a la vez
informarle sobre la aceptacion por parte de nuestra empresa al alumno Chero
Bautista Javier Alexis con DNI 71574372 para el desarrollo de su investigacion
comprometiéndonos a participar en este proceso ofreciendo la informacion y el

apoyo necesario.

Atentamente:
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Universidad
Sefior de Sipan

FACULTAD DE CIENCIAS EMPRESARIALES
RESOLUCION N°0129-2023-FACEM-USS

Chiclayo, 27 de marzo de 2023.

VISTO:

El Oficio N°0088-2023/FACEM-DA-USS, de fecha 27 de marzo de 2023, presentado por la Directora de la EP de
Administracion y proveido del Decano de FACEM, de fecha 27/03/2023, donde solicita la actualizacion de Proyecto
de tesis, por caducidad, y;

CONSIDERANDO:

Que, de conformidad con la Ley Universitaria N® 30220 en su articulo 45° que a la letra dice: Obtencion de grados
y titulos: La obtencién de grados y titulos se realizarda de acuerdo a las exigencias académicas que cada
universidad establezca en sus respectivas normas internas. Los requisitos minimos son los siguientes: 45.1 Grado
de Bachiller: requiere haber aprobado los estudios de pregrado, asi como la aprobacién de un trabajo de
investigacion y el conocimiento de un idioma extranjero, de preferencia inglés o lengua nativa.

Que, segun Art. 64° del Reglamento de Investigacion de la Universidad Sefor de Sipan, aprobado con Resolucién
de Directorio N° 015-2022/PD-USS de fecha 02 de marzo de 2022, indica que “La Investigacion Formativa es un
proceso de generacién de conocimiento, asociado con el proceso de ensefianza — aprendizaje, cuya gestion
académica y administrativa esta a cargo de la Direccidn de cada Escuela Profesional”.

Que, el Art, 71° del Reglamente de Investigacion, indica que el Comité de Investigacion de la escuela profesional
da el visto bueno al tema del proyecto de investigacion de acuerdo a la matriz de consistencia logica y del trabajo
de investigacion acorde a las lineas de investigacion institucional.

Estando a lo expuesto y en uso de las atribuciones conferidas y de conformidad con las normas y reglamentos
vigentes;
SE RESUELVE:

ARTICULO UNICO: APROBAR, la actualizaciéon del Proyecto de Tesis, de los egresados de la EP de
Administracion, segun se indica en cuadro adjunto.

N AUTOR TITULO DEL PROYECTO DE TESIS LINEA DE INVESTIGACION
ENGAGAMENT PARA MEJORAR EL DESEMPENO
01 | SANCHEZ ZAMORA MARYORI DEL | [ABORAL EN LA MUNICIPALIDAD DISTRITAL DE | CESTIONEMPRESIRALY
ek CAYALTI-2022
ESTRATEGIAS DE MARKETING Y POS CIONAMIENTO
12| CHEROBAUTISTAJAVERALEXIS | En s Eomirtain mar Concra oo EENTD | GESTION EMPRESARIAL Y
< i EMPRENDIMIENTO

REGISTRESE, COMUNIQUESE Y ARCHIVESE

B Faculiéd de Clencias Empresarfales Facultad de Ciencias Empresariales
UNIVERSIDAD SENOR DE SIPAN UNIVERSIDAD SENOR DE SIPAN

Cc: Escuela, Archivo
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FORMATO T1

'[% UNIVERSIDAD
SENOR DE SIPAN

FORMATO N2 T1-VRI-USS AUTORIZACION DEL AUTOR (ES)
(LICENCIA DE USO)

Pimentel, 04 de Mayo del 2023

Sefiores

Vicerrectorado de Investigacion
Universidad Sefor de Sipan
Presente.-

El suscrito:
Javier Alexis Chero Bautista con DNI 71574372

En mi calidad de autor exclusivo de la investigacion titulada: ESTRATEGIAS DE MARKETING Y
POSICIONAMIENTO EN LA FERRETERIA B&F CONSTRUCCION E.I.R.L., TUMAN,2023 presentado y
aprobado en el afio 2023 como requisito para optar el titulo de Administracién, de la Facultad de
Ciencias Empresariales, Programa Académico de ADMINISTRACION, por medio del presente escrito
autorizo (autorizamos) al Vicerrectorado de investigacion de la Universidad Sefior de Sipan para que, en
desarrollo de la presente licencia de uso total, pueda ejercer sobre mi (nuestro) trabajo y muestre al mundo
la produccion intelectual de la Universidad representado en este trabajo de grado, a través de la visibilidad
de su contenido de la siguiente manera:

e Los usuarios pueden consultar el contenido de este trabajo de grado a través del Repositorio
Institucional en el portal web del Repositorio Institucional — http://repositorio.uss.edu.pe, asi
como de las redes de informacidn del pais y del exterior.

e Se permite la consulta, reproduccion parcial, total o cambio de formato con fines de
conservacion, a los usuarios interesados en el contenido de este trabajo, para todos los usos
que tengan finalidad académica, siempre y cuando mediante la correspondiente cita
bibliografica se le dé crédito al trabajo de investigacién y a su autor.

De conformidad con la ley sobre el derecho de autor decreto legislativo N2 822. En efecto, la
Universidad Senor de Sipdn estd en la obligacion de respetar los derechos de autor, para lo cual
tomara las medidas correspondientes para garantizar su observancia.

APELLIDOS Y NOMBRES NUMERO DE
DOCUMENTO DE
IDENTIDAD

Chero Bautista Javier Alexis 71574372 /
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Aplicacién de las encuestas a los trabajadores de la empresa: B&F construccion
E.I.LR.L.Tumén, 2023

g ,,@:z § by
‘.k g
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Aplicacién de las encuestas a los trabajadores de la empresa: B&F construccion
E.I.LR.L.Tumén, 2023
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Aplicacion de las encuestas aplicada a los clientes de la empresa: B&F
construccion E.I.LR.L.Tuman, 2023
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Aplicacion de las encuestas aplicada a los clientes de la empresa: B&F
construccion E.I.LR.L.Tuman, 2023

Pacasmayo ¥ £l

ACEROS
AREQUIPA

12 SEQURIDAD
o UN FIERRAZO

AN\

ACEROS
AREQUIPA

2 SEGURIDAD.
Sur FERRAZO

119



Universidad
u Sefior de Sipan

Reporte de similitud

NOMBRE DEL TRABAJO AUTOR

ESTRATEGIAS DE MARKETING Y POSICI  Javier Alexis Chero Bautista
ONAMIENTO EN LA FERRETERIA B&F CO
NSTRUCCION E.l.R.L., TUMAN,2023

RECUENTO DE PALABRAS RECUENTO DE CARACTERES
13644 Words 74134 Characters

RECUENTO DE PAGINAS TAMARNO DEL ARCHIVO

72 Pages 457 .8KB

FECHA DE ENTREGA FECHA DEL INFORME

Aug 25, 2023 10:25 AM GMT-5 Aug 25, 2023 10:26 AM GMT-5

® 24% de similitud general
El total combinado de todas las coincidencias, incluidas las fuentes superpuestas, para cada base ¢

+ 23% Base de datos de Internet + 2% Base de datos de publicaciones
+ Base de datos de Crossref + Base de datos de contenido publicado de Crossr
+ 11% Base de datos de trabajos entregados

® Excluir del Reporte de Similitud

+ Material bibliografico + Material citado
+ Coincidencia baja (menos de 8 palabras)
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Universidad
Sefor de Sipan

ACTA DE ORIGINALIDAD DE LA INVESTIGACION

Yo, Abraham José Garcia Yovera, Coordinador de Investigacion y Responsabilidad Social
de la Escuela Profesional de Administracion y revisor de la investigacion aprobada mediante
Resolucion N°0129-2023-FACEM-USS, presentado por el/la Bachiller, CHERO BAUTISTA
JAVIER ALEXIS, con su tesis Titulada, ESTRATEGIAS DE MARKETING Y POSICIONAMIENTO EN
LA FERRETERIA B&F CONSTRUCCION E.I.R.L., TUMAN, 2023.

Se deja constancia que la investigacidn antes indicada tiene un indice de similitud del 24%
verificable en el reporte final del analisis de originalidad mediante el software de similitud

TURNITIN.

Por lo que se concluye que cada una de las coincidencias detectadas no constituyen plagio
y cumple con lo establecido en la directiva sobre el nivel de similitud de productos acreditables de
investigacion, aprobada mediante Resolucidn de directorio N° 221-2019/PD-USS de la Universidad

Sefor de Sipan.

Pimentel, 06 de setiembre de 2023

o~
AT TN

Dr. Abraham José é‘arcia YoveraDNI
N° 80270538
Escuela Académico Profesional de Administracion.




