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Resumen

El estudio se basoé en el objetivo 9 del desarrollo sostenible, meta 1: potenciar la
construccion de infraestructuras solidas, potenciar la industrializacion integral y
permanente. Donde se tuvo como objetivo principal: Plantear estrategias de
comercializacién para mejorar la rentabilidad de una ferreteria. La investigacion, de
tipo basica con enfoque cuantitativo y disefio no experimental - transversal, incluyé
a 40 clientes y a los estados financieros de la empresa para el periodo 2022-2023.
Se emplearon encuestas para evaluar estrategias de comercializaciéon y un analisis
documental para determinar la rentabilidad. Los resultados revelaron que el 95%
de los encuestados consideraron Optimos a las estrategias de comercializacion;
especificamente el 92.5% evalud positivamente el producto, el 90% el precio, el
87.5% la distribucion, el 60% la publicidad y el 100% la promocién de ventas. A
pesar de las estrategias implementadas, los niveles de rentabilidad disminuyeron
en el aio 2023 respecto al afio anterior. Como resultado, se propone el desarrollo
de nuevas estrategias adaptadas a las necesidades del cliente y a las demandas
del mercado. Se concluyé que un buen desarrollo y ejecucion de estrategias
permite incrementar las ventas, generando mayores ingresos y mejorando la

rentabilidad.

Palabras clave: Estrategias, comercializacion, ingresos, beneficio y rentabilidad.



Abstract

The study was based on goal 9 of sustainable development, goal 1: to promote the
construction of solid infrastructures, to promote integral and permanent
industrialization. The main objective was to propose marketing strategies to improve
the profitability of a hardware store. The research, of basic type with quantitative
approach and non-experimental - transversal design, included 40 clients and the
financial statements of the company for the period 2022-2023. Surveys were used
to evaluate marketing strategies and a documentary analysis to determine
profitability. The results revealed that 95% of the respondents considered the
marketing strategies to be optimal; specifically, 92.5% evaluated the product
positively, 90% the price, 87.5% the distribution, 60% the advertising and 100% the
sales promotion. Despite the strategies implemented, profitability levels decreased
in the year 2023 with respect to the previous year. As a result, the development of
new strategies adapted to customer needs and market demands is proposed. It was
concluded that a good development and execution of strategies allows increasing

sales, generating higher revenues and improving profitability.

Keywords: Strategies, marketing, revenue, profit and profitability.



INTRODUCCION

A nivel mundial, el sector de ferreteria sigue siendo un mercado competitivo
con una amplia variedad de actores, desde grandes empresas multinacionales
hasta pequefios negocios locales. Por ello el estudio se basé en el objetivo 9
del desarrollo sostenible, meta 1 que tuvo como finalidad potenciar la
construccion de infraestructuras solidas, potenciar la industrializacién integral
y permanente (Naciones Unidas, 2015). Los negocios de ferreteria contribuyen
proporcionando los materiales necesarios para la construccion de
infraestructuras duraderas y de calidad; por lo tanto, se contribuye al
crecimiento econdmico y social de las localidades.

Para optimizar las ventas en una organizacion, se emplean métodos basados
en criterios comerciales, para ello se debe tener conocimiento de los medios e
instrumentos y asi establecer procedimientos de accion con clientes diversos,
aplicando recursos claves en la venta de productos y servicios (Valdivia, 2023).
Por ello en la actualidad para aumentar las ventas o mejorar los ingresos de un
negocio hay que implementar diversas estrategias; tal es asi que, la
comercializacion de articulos de ferreteria a nivel mundial es un sector en

crecimiento con oportunidades y desafios.

Asi pues las estrategias comerciales se deben de implementar acorde a las
necesidades de los clientes, como precio, calidad e innovacién, servicio,
garantias de los productos, mejorando asi los ingresos de la entidad (Cardenas
et al., 2022). En consecuencia, primero es necesario conocer a los clientes,
saber si tienen gran volumen de compra o son muchos los que compran con

poco volumen.

Hoy en dia para incrementar las ventas o mejorar los ingresos de una empresa
hay que implementar diversas estrategias; tal es asi que, la comercializacion
de articulos de ferreteria a nivel mundial es un sector en crecimiento con
oportunidades y desafios; en ese contexto un estudio realizado en Sudafrica a
gerentes de empresas constructoras reveld que el sector de la construcciéon es
muy competitivo donde muchas de estas empresas que recién estan surgiendo
no pueden mantenerse en el tiempo ya que se enfrentan a una dura
competencia, el 22% de los encuestados expresa que se debe mejorar la
calidad y la entrega a tiempo (Amoah y Bikitsha, 2022). Por ende, se debe
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mejorar e implementar habilidades y estrategias diversas que sean efectivas

para adecuarse rapidamente a las condiciones del entorno comercial.

Asi mismo la asociacién de fabricantes de bricolaje y ferreteria en su analisis
manifestd que se obtuvo un crecimiento favorable en las ventas de articulos
para la mejora del hogar, donde el sector de articulos de ferreteria en el primer
trimestre del afio 2022 obtuvo un crecimiento positivo del 4.53% respecto al
trimestre anterior; esto se debié al cambio de estrategias que se tuvo que
implementar debido a la pandemia Covid-19, como es la venta online, servicio
de entrega a domicilio, entre otros (AFEB, 2022). Pese a la pandemia COVID-
19, se implementaron cambios, lo que permitié6 adaptarse rapidamente en un
entorno en constante evolucion, donde las ferreterias han logrado mantener su

relevancia y competitividad.

El mercado latinoamericano de la construccion estad progresando
consecutivamente, a pesar de los desafios y de la incertidumbre econémica en
la que vivimos, crece repentinamente en infraestructura, en los sectores
publicos y privados, donde hay mayores ganancias debido a la demanda de
este sector, lo que permite un mayor ingreso para cada pais (EMR, 2022). En
efecto, para generar ingresos hay que invertir, lo cual en un pais genera

desarrollo econémico, social y ambiental.

Ademas a nivel nacional, el Ministerio de la Produccion afirmé que las ventas
del rubro de ferreterias y acabados tuvieron una baja del 11.1 % respecto a
abril del 2022, esto debido a los factores climaticos adversos, lo cual permitié
la paralizacion de obras (PRODUCE, 2023). Por otro lado para la segunda
mitad del afio 2023, se esperd que haya recuperacion de este sector y mejores
ventas e ingresos, con la optimizacion de estrategias que permitan
nuevamente insertarse en el mercado (PerURetail, 2023). Las ferreterias
pueden mitigar el impacto de las condiciones climaticas adversas en sus
ventas, implementando diversas estrategias, y asi aumentar la rentabilidad del

negocio, para obtener éxito a largo plazo.

A nivel local, el sector construccion especificamente la venta de cemento en el
departamento de Lambayeque, sufrié una caida del 36.3 % interanual en marzo

del 2023, esto se debio a los factores externos (Casaverde et al., 2023). Para



evitar estos indicadores, se necesita de mayor inversion para el crecimiento
econdmico, el desarrollo de infraestructura, la satisfaccion de necesidades
habitacionales, la renovacion urbana, la sostenibilidad y el apoyo a la

innovacion y la tecnologia.

Dada la situacion, es relevante mencionar que empresa en estudio es pequefia
y familiar dedicada a la venta de articulos de ferreteria, cuenta con 15 afios
posicionado y segun lo manifestado por el duefio, se distingue por sus bajos
costos y productos de calidad; sin embargo, debido a la pandemia covid-19, en
la cual se cerraron muchos negocios, la empresa no pudo lograr sus metas,
por tal razon la venta de sus productos disminuy6 considerablemente; no
obstante cuando reabrieron el negocio, ya contaban con bastante
competencia; ademas afiadir que las constantes lluvias Ultimamente han
interrumpido los caminos, lo cual la empresa sufri6 otra reduccién en sus
ventas, ya que se encuentra en la carretera principal y al verse afectada por
estos fendmenos climatologicos, necesita implementar estrategias de
comercializacion para incrementar su rentabilidad obteniendo una mayor

cartera de clientes.

En consecuencia, se plantea la siguiente interrogante de investigacion ¢ Cuales
son las estrategias de comercializacion para la rentabilidad en una ferreteria,

Lambayeque, 20247.

Se justifica de manera tedrica, ya que al realizar esta investigacion se podra
obtener conocimientos actualizados sobre estrategias comerciales y la
rentabilidad, ofreciendo informacion valiosa que contribuya a la ciencia ya que
se va a definir cuales seran las estrategias de comercializacion que se deben
implementar para incrementar la rentabilidad de una empresa ferretera en
estudio. De manera metodologica, debido a que se implementaran
instrumentos necesarios para recopilar informaciéon util sobre qué tipo de
estrategias comerciales se emplean en la empresa en estudio, lo que
incrementaran la rentabilidad. De manera practica, porque se busca proponer
nuevas estrategias de comercializacion con el objetivo de alcanzar las metas
planteadas y asi poder lograr potenciar la rentabilidad del negocio. También se
justifica empresarialmente, ya que contribuird al éxito propio de la empresa y

por ultimo econdmicamente porque vamos a obtener mejores ingresos, asi
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ayuda a mejorar la inversion publica y privada, asi mismo este rubro aporta al

PBI nacional.

Por ende, se propone para esta investigacion, como objetivo principal: Plantear
estrategias de comercializacion para el incremento de la rentabilidad en una
ferreteria, Lambayeque 2024. Y como objetivos especificos: a) Determinar el
nivel de las estrategias de comercializacién en una ferreteria, Lambayeque
2024; b) Analizar el nivel de la rentabilidad en una ferreteria, Lambayeque 2024
y ¢) Validar las estrategias de comercializacion para incrementar la rentabilidad

en una ferreteria.

Dada la realidad problemética mencionada anteriormente, contamos con los
siguientes fundamentos de investigacion, a nivel internacional, nacional y local:
Bullemore y Cristobal-Fransi (2021), en Chile realizaron una investigacion a 75
compafias a lo largo del periodo marzo a julio de 2020, para saber el impacto
gue generd la covidl9 respecto a la direccion de ventas; en su resultado
manifestd que, debido a la pandemia, las organizaciones tuvieron ligeras
caidas de porcentaje en ventas, lo que ha generado un cambio en los procesos,
en las relaciones interpersonales y en como realizar negocios. Por ello es
necesario estar preparados en este mundo cambiante, apostando por la era

digital, para contrarrestar los impactos de las crisis.

Ademas Saavedra-Garcia et al. (2020) en su estudio realizado en México a las
Pyme, su objetivo es conocer qué préacticas de estrategias comerciales utilizan;
la encuesta se realizé a una muestra de 400 PYME, especificamente se analizo
el area de comericalizacion, donde las practicas que se integran son: precios
bajos con un 69.5%, atencion al cliente con un 57.75%, personal de ventas con
un 54% vy distribucién de productos con un 70.75%, las cuales prevalecen con
una puntuacion de alta y muy alta competitividad; sin embargo las que
predominan en el nivel bajo y muy bajo son: plan de accién comercial con un
62.5%, estrategias comerciales con un 52.75%, conocimiento de competidores

con un 64.75%, productos nuevos con un 55.75% y marketing con un 51.55%.

También Ruiz et al. (2020) en su investigacion tuvo como principal objetivo
evaluar que estrategias empled la empresa familiar denominada Construnica

para comercializar en relacion con negocios equivalentes del sector ferretero



de la ciudad de Esteli en Nicaragua, el enfoque del estudio es cuantitativo, asi
mismo se han recurrido a técnicas de recopilacion de informacion como
encuestas y entrevistas; obteniéndose como resultado que un 47% de los
encuestados afirmé que la estrategia de precios es la principal estrategia que
estan aplicando, ya que para el cliente es muy interesante; ademas un 39 %
manifestd que continuamente desarrollan estrategias de promocion, entre ellos
los descuentos, bonos, regalias, rifas, etc., con el fin de atraer el interés del
publico; sin embargo solo un 8% sefialé que muy poco invierten en campafas
publicitarias, y también solo un 6% promueve estrategias de distribucion, lo que

seria una gran debilidad para la empresa.

Para Orozco et al. (2022), en su investigacion realizada a una empresa
ferretera en Ecuador propuso un plan de mercadotecnia digital para mejorar
las ventas, bajo un enfoque descriptivo, no experimental cuantitativo y la
poblacién para este estudio fue de 315 clientes; los resultados revelaron que
el conjunto completo de los encuestados estan satisfechos con la calidad de
productos que brinda la ferreteria, ademas un 40% de los clientes utiliza la red
social WhatsAp seguido de Facebook con un 20% y un 97 % cuenta con
acceso a internet, por lo cual se podra implementar estrategias digitales, ya
gue cuentan con una variedad de herramientas para la publicidad, que

permitiran dar a conocer lo que ofrece la ferreteria, sin invertir mucho dinero.

Mientras que para Belloso-Araujo et al. (2021) en su investigacion realizada a
algunas empresas del sector construccion en Venezuela, bajo el criterio
cuantitativo, desarrollando entrevistas y un cuestionario para determinar los
resultados, sé establecid que para aumentar sus operaciones se requiere
realizar un andlisis de la rentabilidad econémica y financiera con la finalidad de
garantizar sustentabilidad, sostenibilidad, crecimiento, desarrollo vy

participacion de las empresas en el mercado.

A nivel nacional Corpus y Morén (2022) en su investigacion de tipo descriptivo-
propositivo, diseiilo no experimental, tiene como objetivo determinar los
elementos claves para la correcta comercializacion de carne de cuy de la
emresa Munay Cuy al mercado de Lima Metropolitana; por lo que se determina
gue cuentan con manejo adecuado en el procesamiento de carne de cuy, asi

también disponen de maquinaria de calidad para el proceso vy
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empaguetamiento de la carne y convertirlo en el producto final; por esta razon
el autor propone mayor publicidad debido a la calidad y los valores nutritivos
gue posee, estas estrategias van a permitir mejorar los resultados de
produccion y rentabilidad.

Por otro lado Malimba et al. (2021) en su investigacion realizada a la compafiia
Ferreteria del Norte S.R.L, propone realizar una reestructuracion de la empresa
a nivel de organizacion, implementar diversas alternativas como mejora de
procesos, implementacién de sistemas u otras estrategias con la finalidad de
reducir costos, incrementar las utilidades y asi poder mejorar los indices de
rentabilidad. Por ello se obtuvo como resultado que la empresa ha obtenido
optimos resultados en rentabilidad, mejorando en promedio 6% después de la
crisis global del covid-19 en el afio 2020 gracias al reconocimiento por parte de
los clientes, y la creacién de un sistema, con la finalidad de gestionar de

manera apropiada sus procesos actuales.

Asi mismo Zurita et al. (2019) en su estudio que realiz6 a la empresa Indema
Peri S.A.C, su objetivo principal fue formular planteamientos con enfoque
financiero para incrementar la rentabilidad. La investigacion se trabaj6é con un
enfoque mixto, método analitico e inductivo. El autor da a conocer que la
compafiia en los ultimos tres afios ha disminuido su rentabilidad econ6mica en
un 40% y respecto a la rentabilidad financiera disminuyo en un 1.9 %, esto se
debe a que tienen escasez de fondos propios, innecesarios costos laborales,
equipamiento y gastos indirectos, para lo cual se propuso establecer diversas
estrategias que permita mayor incremento de las ventas, como la publicidad,
ya sea por redes sociales, publicidad impresa, correos corporativos a los
clientes frecuentes con gran poder de compra, marketing boca a boca, con la
finalidad de retener a sus clientes potenciales y captar a nuevos.

También tenemos a Peralta (2019) donde en su investigacion tiene como
objetivo, recomendar tacticas de estrategias de promocion para acrecentar las
ventas en el cafetin: La cabafita-Chiclayo 2019, para lo cual el autor mediante
un estudio determiné que el negocio es rentable con un 62%, no obstante, su
utilidad neta es de un 19%. Ademas, las estrategias que aplica el cafetin son
deficientes, entre los cuales se tiene que los productos que se ofertan son de

baja calidad, no cuentan con estrategia de precios, tampoco cuentan con
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canales de distribucion, entre otros. Para lo cual el autor en su propuesta
recomienda introducir nuevos productos, asi también realizar publicidad digital
de la marca manteniendo la ubicacion actual para posicionarla en la mente del

consumidor, optando por tener buena relacion con los clientes.

En cambio Patazca (2019) propone la comercializacion de carnes previo a un
estudio realizado, donde su investigacion fue de tipo descriptivo propositivo, lo
cual se obtiene como resultado que el 82% de los encuestados en el estudio
estan de acuerdo con las formas de comercializacion, lo que posibilita que el

negocio sea rentable ya que existe demanda actual en el mercado.

A su vez Diaz (2023) en su investigacion con enfoque cuantitativo, de caracter
basico y de disefio no experimental pretende proponer estrategias para la
comercializacion de cuyes en la ciudad de Chiclayo, que como resultado de las
encuestas se obtuvo que solo el 25,58% opinan que continuamente estan
aplicando las estrategias de comercializacién, mientras que el 74.42 % de los
encuestados indican que muy pocas veces se aplican las estrategias. Tal es
asi que, en su investigacion propone como estrategias la innovacion de

productos, fijacion de precios, estrategia de plaza y promocion.

Referente a las bases tedricas, se tiene en cuenta las siguientes variables de
estudio: Estrategias de Comercializacion y Rentabilidad. Las estrategias son
las acciones que posee la empresa para cumplir sus metas planificadas con el
fin de emplear los recursos disponibles para obtener una rentabilidad esperada
(Valdivia, 2020). Por tal razon al desarrollar una 0 mas estrategias, permiten a
la empresa posicionarse positivamente en el mercado ante la competencia, asi
gue las estrategias de comercializacion se deben emplear para maximizar las

ganancias de sus operaciones.

Mientras que para Bayon (2019); Munuera y Escudero (2020) definen a la
estrategia como la busqueda de un plan que permita anticiparse al cambio,
mediante un conjunto de acciones para aprovechar las ventajas competitivas y
asi poder diferenciarse de los competidores, donde el Unico objetivo sea crear

mayor valor para los clientes.

Por otra parte, tenemos a Cotera y Simoncelli-Bourque (2020), quienes definen

a la comercializacién como la relacion que se da en la produccién y el consumo,



ademas es un conjunto de actividades necesarias para llevar al mercado,
distribuir y promocionar el producto correspondiente (bienes o servicios) a un
precio justo, que satisfaga las necesidades del consumidor y genere el maximo
beneficio para la compafiia.

Asi mismo la comercializacion es la accion de como vender un producto o
servicio, desde que sale del establecimiento hasta llegar al consumidor final,
para cubrir las necesidades de los clientes (Vargas, 2023). Adicionalmente la
comercializacion no solo es venta fisica, también se puede desarrollar a
distancia. Por esta razon SanMiguel (2020) determina como una de las
estrategias comerciales, el buen lanzamiento de productos, donde manifiesta
gue los consumidores prefieren optar por productos que han sido utilizados o
promovidos por otros; asi pues define que el lanzamiento de los productos
debe ser publicitado a través de las diferentes plataformas digitales o medios
de comunicacion, con la finalidad de obtener un mayor alcance, sin embargo,
tenemos que ser meticulosos a la hora de realizar estos procedimientos y asi

evitar confusiones y la disminucion de ventas.

Asi también se debe impulsar la venta directa, ofreciendo descuentos o
paginas donde el cliente interactle de forma directa con la compafia. Por este
motivo Garcia (2019) define que la promocion de los productos dirigidos a los
clientes, permiten alcanzar la méaxima rentabilidad, donde la estrategia
comercial clave es el punto de ventas, lo que permite mejorar la relaciéon con
los clientes, imagen de la marca o producto, para lo cual habra incremento en

el nUmero de ventas.

Por consiguiente Kotler y Armstrong (2013), define a las Estrategias de
comercializacion como un proceso que permite a la empresa focalizar sus
recursos y energia en las mejores oportunidades de comercializacion, con el
objetivo de aumentar las ventas y alcanzar una posicién de alta competitividad
en el mercado, estas estrategias deben ser dindmicas y ajustables para
reaccionar a las fluctuaciones del mercado y a las iniciativas de los
competidores; asu vez se dimensiona en producto, precio, distribucion,

publicidad y promocion de ventas.



Un producto puede ser cualquier bien o servicio puesto a disposicion en el
mercado, que los consumidores pueden adquirir, utilizar o consumir para
satisfacer una necesidad o deseo, (Kotler y Armstrong, 2013). Asi también
debe reflejar las caracteristicas, dimensiones, recomendaciones, cumpliendo
con los requisitos funcionales; un buen producto tiene que diferenciarse del

resto, siendo atractivo para el consumidor (Casado y Sellers, 2010).

Para Casado y Sellers (2010) desde una perspectiva economica, el precio
representa el monto de dinero que un consumidor desembolsa para la
obtencion de un producto y por el lado del marketing es un conjunto de
esfuerzos y sacrificios para obtener un nivel de utilidad. Mientras que para
Kotler y Armstrong (2013) el precio es un componente esencial que debe
gestionarse estratégicamente para maximizar la experiencia positiva del cliente

y éxito financiero de la empresa.

La distribucion para Kotler y Armstrong (2013) es un aspecto esencial para
garantizar que los productos o servicios estén disponibles y situados en la
ubicacién correcta y en las cantidades apropiadas para cubrir las necesidades
de los clientes; a su vez manifest6 que para llevar cabo una correcta
distribucion, se de debe planificar, desarrollar y coordinar un conjunto de

acciones y actividades para adaptarse a los requisitos que exige el cliente.

La publicidad es un conjunto de medios que sirve para difundir productos,
servicios o ideas, que se lleva a cabo mediante diversas modalidades de
comunicacién. La intencion principal de la publicidad es contribuir en la
mentalidad de la audiencia, estimulando la adquisicion de bienes o servicios,
fortaleciendo la imagen de una marca o difundiendo informacion especifica
(Castell6 y Del Pino, 2019); (Kotler y Armstrong, 2013).

Una efectiva labor de promocion de ventas influye en la eleccion de productos
0 servicios por el consumidor (Martinez, 2011); de este modo la promocién de
ventas es impulsar la compra o venta, ofreciendo incentivos a corto plazo
(Kotler y Armstrong, 2013).

Respecto a la variable rentabilidad, para aumentarla se necesita del
crecimiento constante de las ventas, por ello el autor (Méndez, 2020) definid

como rentabilidad a los ingresos de la empresa, donde contempla el plan



financiero de la organizacion y las decisiones financieras tomadas; es una
medida clave de la eficiencia y el rendimiento financiero de una organizacion;
por este motivo es crucial para los inversionistas, analistas financieros y la
propia administracién de la empresa, ya que proporciona datos sobre el
rendimiento en el uso de recursos financieros y la posibilidad de generar

retornos positivos.

Por otro lado, Zelaia (2021) manifestd que es un concepto financiero que mide
la eficiencia y la posibilidad de establecer beneficios en relacion con la
inversion o el capital empleado. Es una métrica clave donde se evalla la

rentabilidad de un proyecto o negocio.

Para Salaz et al. (2023) la rentabilidad es la facultad que puede tener una
empresa para originar ganancias aumentando su capital, también sefal6 el

resultado que se obtiene de las ganancias o pérdidas con el nivel de inversién.

Por su parte Verdeguer (2024) determind que la rentabilidad es el corazony es
el reflejo general de la compafia, es fundamental para determinar el
cumplimiento y el éxito de una empresa, ya que muestra su eficiencia
operativa, capacidad de creacion de valor, sostenibilidad financiera, resiliencia

y capacidad para atraer recursos en un largo plazo.

En cambio Chu (2020) y Eslava (2003) manifiestan que la rentabilidad es
fundamental para el éxito empresarial, y esta se consigue gracias a una
adecuada planificacion de los resultados econdmicos-financieros que sean
positivos y perdurables en el tiempo; para lo cual se dimensiona en rentabilidad
econdmica, es una medida que evalla el rendimiento de la empresa a partir de
su capacidad de gestion y operacidon para generar ganancias a partir de sus
recursos totales y rentabilidad financiera, que determina co6mo una empresa

produce beneficios utilizando el capital invertido por el duefio o los accionistas.
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METODOLOGIA

En este capitulo, la investigacion en estudio es de tipo basica, porque
proporciona los cimientos del conocimiento cientifico y contribuye al avance de
la humanidad al expandir nuestra comprension de los principios fundamentales
que subyacen a la naturaleza y la sociedad (Naupas et al., 2018). Contara con
enfoque cuantitativo, dado que el enfoque de la investigacion es la recopilacidon
y analisis de datos numéricos con el fin de comprender patrones; con este
enfoque se busca objetividad y generalizacion a través de la estadistica
(Hernandez y Mendoza, 2018). El disefio del estudio fue no experimental, de
corte transversal ya que las variables no podian manipularse directamente; se
describe la realidad, y se sugieren estrategias rentables adicionales o
mejoradas en funcién de la informacion obtenida en ese momento y dentro de
un determinado periodo de tiempo (Hernandez etal.,, 2014). Ante lo

mencionado se plantea el esquema por Estela (2020), de la siguiente manera:
Figura 1
Esquema de disefio

U 0 P U = Universo
l O = Observacion de las variables
T = Teorias que fundamentan

P= Propuesta (estrategias de

T AN
comercializacion)

Nota. Elaborado por Estela (2020)

En relacién a las variables, las estrategias de comercializacion, son un proceso
gue permite a la empresa focalizar sus recursos y energia en las mejores
oportunidades de comercializacidon, con el objetivo de aumentar las ventas y
alcanzar una posicion de alta competitividad en el mercado, estas estrategias
deben ser dinamicas y ajustables para reaccionar a las fluctuaciones del
mercado y a las iniciativas de los competidores (Kotler y Armstrong, 2013).
Como segunda variable es la rentabilidad, destaca que la rentabilidad no se
trata Unicamente de aumentar las ventas o los ingresos, sino de establecer

vinculos fuertes con los clientes y ofrecerles un valor excepcional para
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garantizar la repeticion del negocio y la lealtad, lo que en ultima instancia

contribuye a una rentabilidad sostenida (Kotler, 2001).

Referente a la poblacion, se tendra en cuenta a 40 clientes, al respecto cabe
mencionar que se estudiard a todos los elementos, por lo cual Neill y Suarez
(2018) indica que es el conjunto completo de elementos, individuos, unidades
0 eventos que comparten ciertos aspectos comunes que son objeto de analisis,
también es la totalidad de casos que tienen las caracteristicas que el

investigador desea analizar.

La técnica a emplear sera la encuesta, ya que implica la recopilacién de datos
directamente de los individuos a través de la formulacién de preguntas
estructurada; y como instrumento, se aplicara un cuestionario que consta de
una serie de preguntas predefinidas que se presentan a los participantes en un
estudio. Son especialmente Utiles en estudios cuantitativos, a su vez la
estandarizacion de las preguntas, reduce el riesgo de sesgos y asegura que
todos los participantes respondan a los mismos estimulos (Hernandez et al.,
2014).

El método para analisis de datos fue descriptivo, se utiliza para resumir y
describir las caracteristicas fundamentales de un conjunto de datos; su objetivo
principal es comprender y presentar la informacion de manera clara y concisa,
sin realizar inferencias sobre la poblacion o probar hipotesis. Los datos fueron
recolectados, revisados y procesados con base en los factores indicados en la
operacionalizacion de las variables para identificar puntos importantes y tiles
gue ocurren dentro de la empresa. Para el andlisis estadistico se utilizaron
programas como Microsoft Excel para cuadros, tablas de datos, y figuras con

la finalidad de poder representar mejor los resultados.

El presente estudio ha sido desarrollado bajos los criterios del Cédigo de Etica
en investigacion, aprobado mediante Resolucion de Consejo Universitario N°
0470-2022/UCV, los cuales se han tenido en cuenta y han sido aplicados,
mostrando integridad y honestidad intelectual durante todo el proceso de la
investigacion, actuando con veracidad y transparencia, siendo objetivos e
imparciales garantizando la credibilidad y la fiabilidad en la investigacion vy el

intercambio de informacion, ademas se ha respetado los derechos de autor
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reconociendo la propiedad intelectual evitando el plagio. Del mismo modo se
considero el uso del Manual APA 4ta edicion version espafiol manteniendo su
originalidad. Pero lo méas importante fue la confidencialidad del autor con la
empresa, lo que significa que la informacién obtenida fue utilizada anicamente
con fines de investigacion, garantizando asi la confianza y seguridad de la
empresa. Finalmente, se trabajé segun honestidad, legitimidad, neutralidad,

responsabilidad y otros criterios que se consideraron importantes.
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RESULTADOS
A partir de los resultados obtenidos del analisis estadistico, se presentaron

los siguientes resultados en base a los objetivos propuestos:

Objetivo Especifico 1. Determinar el nivel de las estrategias de

comercializacién en una ferreteria, Lambayeque 2024.

Tabla 1
Estrategias de comercializacién en una ferreteria, Lambayeque 2024.

Nivel Frecuencia Porcentaje
Bajo 0 0,0%
Regular 2 5,0%
Alto 38 95,0%
Total 40 100,0%

Con respecto a la variable estrategias de comercializacion, se observé que el
95,0% lo indicaron como alto, lo que significa que la mayoria de los clientes
estan satisfechos con las estrategias de comercializacién implementadas por
la ferreteria, donde perciben que estas estrategias son efectivas, bien
ejecutadas y contribuyen positivamente a la percepcion de la marca y a la
atraccion de clientes. Y el 5,0% lo consideré como regular, donde algunos
clientes han identificado areas de mejora 0 aspectos que consideran no tan

efectivos.

Tabla 2

Dimensiones de las estrategias de comercializacion

Descripcién F/IP Bajo Regular Alto Total
Frecuencia 0 3 37 40
D1. Producto _
Porcentaje 0.0% 7.5% 92.5% 100.0%
. Frecuencia 0 4 36 40
D2. Precio )
Porcentaje 0.0% 10.0% 90.0% 100.0%
o Frecuencia 0 5 35 40
D3. Distribucion _
Porcentaje 0.0% 12.5% 87.5% 100.0%
o Frecuencia 0 16 24 40
D4. Publicidad _
Porcentaje 0.0% 40.0% 60.0% 100.0%
Frecuencia 0 0 40 40

D5. Promocion de ventas ,
Porcentaje 0.0% 0,0% 100.0% 100.0%
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Respecto a la dimension producto el 92.5 % sefialé que tienen una percepcidon
positiva alta respecto a los productos de la ferreteria; esto sugiere que la
mayoria de los clientes consideran que los productos ofrecidos son de buena
calidad, tienen una variedad adecuada o satisfacen sus necesidades. Mientras
gue un 7,5 % manifestd que perciben el producto como regular; ya que algunos
clientes no encuentran los productos de la ferreteria particularmente
destacados en términos de calidad, variedad o satisfaccion de necesidades
especificas.

Asi mismo el precio fue calificado para gran parte de los clientes como alto con
un 90,0 % donde sefalaron que los precios son justos, competitivos e incluso
gue representan una buena relacion calidad-precio. Ademas, para un 10,0 %
fue regular donde indicaron que, los precios no son muy competitivos porque

no ofrecen un valor excelente por el dinero gastado.

Por otro lado, en la distribucién para el 87,5 % fue alto, debido a una eficiente
distribucion. A diferencia del 12,5 % que lo calific6 como regular debido a que

no se encuentran muy seguros de pagar un adicional por recibir los productos.

Adicionalmente la publicidad es esencial para construir y mantener una marca
sélida en el mercado y los datos muestran que para un 60,0 % fue alto,
generalmente estan familiarizados con la marca. Por su parte para un 40,0 %
fue regular, donde manifiestan que se debe tener mas presencia en redes

sociales.

Por dltimo, la promocion de ventas fue alta con un 100,0 % donde esta
estrategia permite obtener mas clientes, incrementar las ventas,

recomendaciones de la empresa y diferenciacion con competidores directos.
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Objetivo Especifico 2. Analizar el nivel de la rentabilidad de una ferreteria,

Lambayeque 2024.

Tabla 3

Estado de situacion financiera 2022-2023

ANO 2023 % ANO 2022 % VAR. %
ACTIVO
Activo Corriente
Efectivoy
equivalentes de 56,395.33 92.34% 17,284.17 21.55% 70.79%
efectivo
g;rigtilsafecg cobrar 3450000  4.91% 42,000.00 52.37% -47.46%
Mercaderias - 0.00% 20,000.00 24.94% -24.94%
Eztrf:eﬁig"o 5030533 97.250% 79.284.17 98.86% -1.61%
Activo No Corriente
Muebles y enseres 500.00 0.82% 500.00 0.62%  0.20%
Depreciacion
acumulada de (300.00) -0.49%  (250.00) -0.31% -0.18%
muebles y enseres
Equipos diversos 3,429.00 561% 1,950.00 2.43% 3.18%
Depreciacion
acumulada de (1,950.00) -3.19% (1,287.00) -1.60% -1.59%
equipos diversos
E‘(’)tr";‘:eﬁ‘ite"’o No 1.679.00 2.75%  913.00  1.14%  1.61%
TOTAL ACTIVO 61,074.33 100.00% 80,197.17 100.00%  0.00%
PASIVO Y PATRIMONIO
Pasivo Corriente
Tributos por pagar 2,059.61 3.37% 2,814.38 3.51% -0.14%
E;g”;‘:”erac'ones por 42481 0.70%  351.89  0.44%  0.26%
Sgrigiaclsafg pagar 31 500.00 51.58% 41,300.00 51.50%  0.08%
Egtr?:eiﬁ'vo 33,084.41 55.64% 44,466.27 55.45%  0.20%
Pasivo No - 0.00% - 0.00% 0.00%
Corriente
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TOTAL PASIVO 33,984.41 55.64% 44,466.27 55.45%  0.20%
Patrimonio Neto

Capital social 22,284.17 36.49% 29,164.00 36.37% 0.12%
sfjr‘:]'a?gggs 480575 7.87% 6,566.89  8.19% -0.32%
TOTAL

PATRIMONIO 27,089.92 44.36% 35,730.89 44.55% -0.20%
NETO

TOTAL PASIVO Y

PATRIMONIO 61,074.33 100.00% 80,197.17 100.00%  0.00%
NETO
Tabla 4

Estado de resultados 2022-2023

Estados de resultados periodo 2022-2023

Estados de resultados ANO 2022 ANO 2023
Ventas 70,540.00 62,963.00
Costo de Ventas (49,400.00) (36,568.00)
UTILIDAD BRUTA 21,140.00 26,395.00
GASTOS OPERATIVOS

Gastos Administrativos (1,537.00) (8,730.00)
Gastos de ventas (10,221.72) (10,799.64)
Otros ingresos - -
UTILIDAD OPERATVIA 9,381.28 6,865.36
PARTIDAS FINANCIERAS

Ingresos Financieros - -
Gastos Financieros - -
UTILIDAD ANTES DEL IR 9,381.28 6,865.36
IMPUESTO A LA RENTA (2,814.38) (2,059.61)
UTILIDAD NETA 6,566.89 4,805.75
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Tabla 5
Dimension 1: rentabilidad econdmica, ROA

Periodo Férmula Utrzlé?;d Activo total Resultado Diferencia

utilidad neta /

2022 activo total

6,566.89 80,197.17 8.19%

-0.32%
utilidad neta /

2023 activo total

4,805.75 61,074.33 7.87%

La rentabilidad sobre activos de la empresa en el afio 2022 es de 8.19%, es
decir que por cada s/ 1.00 invertido en activos, la empresa genera una utilidad
neta de aproximadamente 0.0819 soles, esto genera un rendimiento del 8.19%;
respecto a la rentabilidad sobre activos de la empresa en el afio 2023 es de
7.87%, es decir que por cada s/ 1.00 invertido en activos, la empresa genera
una utilidad neta de aproximadamente 0.0787 soles, esto genera un
rendimiento del 7.87%. Esto indica que la rentabilidad de la empresa en
relacion con sus activos ha bajado ligeramente en 2023 en comparacion con el

afo anterior, en un 0.32%.

Tabla 6

Dimension 1: rentabilidad econémica, ROI

Periodo Férmula Utf'\'é?;d Inversién Resultado Diferencia

utilidad neta /

2022 .,
Inversion

6,566.89 49,400.00 13.29%

-0.15%
utilidad neta /

2023 .,
Inversion

4,805.75 36,568.00 13.14%

La rentabilidad sobre la inversion de la empresa en el afio 2022 es de 13.29%,
es decir que por cada s/ 1.00 invertido en el costo de ventas la empresa ha
obtenido 0.1329 soles de utilidad neta, esto genera un retorno del 13.29%
sobre la inversion; respecto a la rentabilidad sobre la inversion de la empresa
en el afo 2023 es de 13.14%, es decir que por cada s/ 1.00 invertido en el
costo de ventas la empresa ha obtenido 0.1314 soles de utilidad neta, esto
genera un retorno del 13.14% sobre la inversioén. Esto indica una leve reduccion
en la rentabilidad sobre la inversion en comparacion con el afio anterior, en un
0.15%.
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Tabla 7
Dimension 2: rentabilidad financiera, ROE

Periodo Férmula Utr'llé(tjsd Patrimonio Resultado Diferencia

utilidad neta /

2022 : .
patrimonio

6,566.89  35,730.89 18.38%

-0.64%

o023 Utlidadneta/ ) gocoe 5708992 17.74%
patrlmonlo

La rentabilidad sobre el patrimonio de la empresa en el afio 2022 es de 18.38%,
es decir que por cada s/ 1.00 de aporte de los accionistas, la empresa genera
una utilidad neta de aproximadamente 0.1838 soles, esto que genera un
rendimiento del 18.38%; respecto a la rentabilidad sobre el patrimonio de la
empresa en el afio 2023 de 17.74%, es decir que por cada s/ 1.00 de aporte
de los accionistas la empresa genera una utilidad neta de aproximadamente
0.1774 soles, esto genera un rendimiento del 17.74%. Esto indica que la
empresa refleja una ligera disminucion en la rentabilidad sobre el patrimonio

neto respecto al afio anterior en un 0.64%.

Tabla 8
Dimension 2: rentabilidad financiera, ROS
Periodo Férmula Utrlllé?;d Ventas Resultado Diferencia
022 Utlidadneta/ o oon a9 7054000  9.31%
ventas
N -1.68%
o023 utlidadnetal ) on0 o5 62963.00  7.63%

ventas

La rentabilidad sobre las ventas de la empresa en el afio 2022 es de 9.31%, es
decir que por cada s/ 1.00 de ventas, la empresa genera una utilidad neta de
aproximadamente 0.0931 soles, esto gener6 un rendimiento del 9.31%;
respecto a la rentabilidad sobre las ventas de la empresa en el afio 2023 es de
7.63%, es decir que por cada s/ 1.00 de ventas la empresa genera una utilidad
neta de aproximadamente 0.0763 soles, esto genera un rendimiento del 7.63%.
Esto indica que la empresa refleja una reduccion en la rentabilidad de las

ventas, en un 0.64% respecto al afio anterior.
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Objetivo Especifico 3: Propuesta de estrategias de comercializacion

Figura 2

Esquema de la propuesta

DIAGNOSTICO

Escasa
presencia en
publicidad, lo
que limita el

crecimiento de la
ferreteria y su
capacidad para
competir en el

DESARROLLO

ESTRATEGIAS

ESTRATEGIAS DE COMERCIALIZACION PARA LA

RENTABILIDAD EN UNA FERRETERIA EN LAMBAYEQUE

DE

\ 4

PRPUESTA DE INTERVENCION

OBTENER ALTOS
MARGENES DE
RENTABILIDAD

OBJETIVO
PRINCIPAL

Estrategias de
comercializacién
para que haya
un incremento
de la rentabilidad
enla
organizacion.

mercado. FUNDAMENTOS DE MARKETING
(Kotler y Armstrong, 2013)

A
COMPONENTES DE 9000
i INTERVENCION

7 W N S 7 U A

[ PRODUCTO ] [ PRECIO ] [ DISTRIBUCION ] [ PROMOCION ] [ PUBLICIDAD ]

CRECIMIENTO ECONOMICO A LARGO PLAZO

Desarrollo de propuesta de estrategias que permitan obtener altos margenes
de rentabilidad para una ferreteria en Lambayeque. Del estudio realizado, los
resultados obtenidos de las dimensiones: producto, precio, distribucion,
publicidad y promocion se esta procediendo una intervencion al problema
central, que después de intervenir con la propuesta, se espera obtener
resultados diferenciados.

Tabla 9
Validacion de los expertos

Nombre del experto Grado / Experiencia Resultado

Karla Sebastiana Maestria en Administracion de Negocios -

Paucar Montoya MBA. Aplicable

DNI: 44448360 Administraciéon, Marketing y Finanzas

V\{lll|am I—,Iermlmo Maestria en Gestion Publica. .

Lopez Sanchez Administracion publica y privada Aplicable

DNI: 42725950 P y privaca.

Mirko Nufiez Merino  Doctor en Administracion de la Educacion .
Aplicable

DNI: 16716799 Gestion
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DISCUSION

Segun los resultados obtenidos de la investigacion, se busca constatar con los

principales estudios y teorias, donde se encontr6 que:

Con respecto al primer objetivo se establecié que, las estrategias de
comercializacion en una ferreteria en Lambayeque, presentaron un nivel alto
del 95,0 %, para lo cual los encuestados se encuentran satisfechos con las
estrategias de comercializacion implementadas por la ferreteria, donde
perciben que estas estrategias son efectivas, bien ejecutadas y contribuyen
positivamente a la percepciéon de la marca y a la atraccion de clientes. Y el
5,0% lo considerd como regular, donde algunos clientes han identificado areas
de mejora 0 aspectos que consideran no tan efectivos. Esto coincide con la
investigacion realizada por Saavedra-Garcia et al. (2020) que en su estudio
realizado a 400 PYME en México las practicas del area de comercializacion,
especificamente las estrategias comerciales prevalecen con un 52.75% como
baja y muy baja competitividad, donde se manifiestan que estas practicas se
usan muy poco o casi nunca. Por otra parte, un estudio realizado por (Patazca,
2019), obtiene como resultado de su investigacion que el 82% de los
encuestados estan de acuerdo con las formas de comercializacion. Similar
resultado tiene Diaz (2023), en su investigacion se obtiene como resultado que
solo el 25,58% opinan que continuamente estan aplicando las estrategias de
comercializacion, mientras que el 74.42 % de los encuestados indican que muy
pocas veces se aplican las estrategias. Y, tal como lo sefala (Kotler y
Armstrong, 2013), las estrategias deben ser dinamicas y ajustables para
reaccionar a las fluctuaciones del mercado y a las iniciativas de los

competidores.

Respecto a la dimensién producto, el 92,5 % sefial6é que tienen una percepcion
positiva alta, mientras que un 7,5 % manifestdé que perciben el producto como
regular. Por su parte Corpus y Morén (2022) en su investigacion identifica que
un buen manejo en el procesamiento de los productos, asegura la calidad del
producto final. Y, de acuerdo con los autores Casado y Sellers (2010) un buen
producto tiene que diferenciarse del resto, reflejando las caracteristicas,

dimensiones, recomendaciones y siendo atractivo para el consumidor.
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Asi mismo la dimensién precio, se posiciona como alto con un 90,0 %, mientras
que para un 10,0 % fue regular, como lo indica Ruiz et al. (2020) en su
investigacion, un 47% de los encuestados afirmé que la estrategia de precios
es la principal estrategia que estan aplicando, ya que para el cliente es muy
interesante. Por su parte Saavedra-Garcia et al. (2020) sefiala que la practica
de precios bajos en el area de comercializacion, se posiciona con un 69.5%
con una puntuacion de alta y muy alta competitividad, puesto que solo realizan
actividades de comercializacion en referencia directa a las ventas y de manera
general favorecen al consumidor final. Kotler y Armstrong (2013) precisan que
el precio es un componente esencial que debe gestionarse estratégicamente

para maximizar la satisfaccion del cliente y éxito financiero de la empresa.

Del mismo modo la distribucion, para el 87,5 % de los encuestados fue alto y
para un 12,5 % fue regular; a su vez concuerda con Ruiz et al. (2020) que
indica que solo un 6% promueve estrategias de distribucién para comercializar
en el sector de ferreteria de la ciudad de Esteli en Nicaragua, similar Saavedra-
Garcia et al. (2020) indica que la distribucion prevalece en un 70.75%, con una
puntuacion de alta y muy alta competitividad, ya que este proceso es primordial
para que el producto o servicio lleguen en el tiempo y lugar adecuado al
consumidor final. Lo que, en teoria para Kotler y Armstrong (2013) la
distribucion es un elemento que permiten garantizar que los productos o
servicios estén disponibles en el lugar preciso, en el momento oportuno y en

las cantidades correctas para cubrir las exigencias de los clientes.

Referente a la publicidad los datos muestran que para un 60,0 % fue alto,
generalmente estan familiarizados con la marca y para un 40,0 % fue regular,
donde manifiestan que se debe tener mas presencia en redes sociales. Por
otro lado Ruiz et al. (2020) en su estudio manifiesta que solo un 8% invierte
muy poco para campafas publicitarias, también para Orozco et al. (2022) en
su estudio realizado, un 40% de los clientes utiliza WhatsApp seguido de
Facebook con un 20% y un 97 % cuenta con acceso a internet, por lo cual se
podra implementar estrategias digitales, ya que cuentan con una variedad de
herramientas para la publicidad, que van a permitir dar a conocer lo que ofrece
la ferreteria, sin invertir mucho dinero. Se constata con lo mencionado por
Castelld y Del Pino (2019); Kotler y Armstrong (2013), donde la publicidad es
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contribuir en la mentalidad de la audiencia, estimulando la compra de productos
o servicios, fortaleciendo la imagen de una marca o difundiendo informacion

especifica.

Mientras que la promocion de ventas tuvo una calificacién alta del 100,0 %
donde esta estrategia permite obtener mas clientes, incrementar las ventas,
recomendaciones de la empresa y diferenciacion con competidores directos.
Asu vez un estudio de Ruiz et al. (2020) se tiene como resultado que un 39 %
manifestd que continuamente vienen desarrollando estrategias de promocion,
entre ellos los descuentos, bonos, regalias, rifas, etc., con el objetivo de captar
la atencién del puablico. Para Martinez (2011) una efectiva labor de promocion
de ventas influye en la decisiébn de compra del consumidor; de este modo la
promocion de ventas es impulsar la compra o venta, ofreciendo incentivos a

corto plazo (Kotler y Armstrong, 2013).

En cuanto al objetivo especifico 2, se determiné la rentabilidad evaluada a la
empresa mediante un analisis econdémico financiero. De la evaluacion a la
rentabilidad econOmica, se identifico que el ROA en el periodo 2022 es de
8.19%, es decir que por cada s/ 1.00 que se invierte en activos, la empresa
genera una utilidad neta de 0.0819 soles y en el periodo 2023 es de 7.87%, es
decir que por cada s/ 1.00 que se invierte en activos, la empresa genera una
utiidad neta de 0.0787 soles. Realizando una comparacion del afio 2023
respecto al afio 2022, la rentabilidad de la empresa en relacion con sus activos
ha disminuido en un 0.32%, esto indica que la empresa necesita mejorar su

eficiencia operativa o gestionar mejor sus recursos.

De igual forma se determind que el ROI en el afio 2022 es de 13.29%, es decir
que por cada s/ 1.00 invertido en el costo de ventas la empresa ha obtenido
0.1329 soles de utilidad neta y en el afio 2023 es de 13.14%, es decir que por
cada s/ 1.00 invertido en el costo de ventas la empresa ha obtenido 0.1314
soles de utilidad neta. Comparando el afio 2023 con el afio 2022, la rentabilidad
sobre la inversion ha disminuido en un 0.15%, asi pues, la empresa debe
considerar revisar sus estrategias para evitar una tendencia a la baja en el ROI.

De la evaluacion a la rentabilidad financiera, se identificé que el ROE en el afio

2022 es de 18.38%, es decir que por cada s/ 1.00 de aporte de los accionistas,
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la empresa obtiene beneficios netos de 0.1838 soles y en el afio 2023 es de
17.74%, es decir que por cada s/ 1.00 de aporte de los accionistas la empresa
obtiene beneficios netos de 0.1774 soles. Realizando una comparacion del afio
2023 respecto al afio 2022, la rentabilidad sobre el patrimonio neto ha
disminuido en un 0.64%, en consecuencia, hay deficiencia con lo que esta

utilizando el patrimonio para generar utilidad neta.

De igual forma se determiné que el ROS en el afio 2022 es de 9.31%, es decir
que por cada s/ 1.00 de ventas, la empresa genera una utilidad neta de
aproximadamente 0.0931 soles y en el afio 2023 es de 7.63%, es decir que por
cada s/ 1.00 de ventas la empresa genera una utilidad neta de
aproximadamente 0.0763 soles. Esto indica que la empresa refleja una

disminucién del 0.64% en la rentabilidad de las ventas, respecto al afio anterior.

Los resultados sostienen lo dicho por Zurita et al. (2019), donde la empresa en
estudio, en los ultimos tres afios ha disminuido su rentabilidad economica en
un 40% y respecto a la rentabilidad financiera disminuyé en un 1.9 %, esto se
debe a que tienen escasez de fondos propios, innecesarios costos laborales,
equipamiento y gastos indirectos, para lo cual se propuso establecer diversas
estrategias que permita mayor incremento de las ventas, como la publicidad,
ya sea por redes sociales, publicidad impresa, correos corporativos a los
clientes frecuentes con gran poder de compra, marketing boca a boca, con la
finalidad de retener a sus clientes potenciales y captar a nuevos. De igual forma
coincide con Belloso-Araujo et al. (2021) que en su investigacion realizada a
algunas empresas del sector construccion en Venezuela, establece que para
incrementar sus operaciones se requiere realizar un analisis de la rentabilidad
economica y financiera con la finalidad de garantizar sustentabilidad,
sostenibilidad, crecimiento, desarrollo y participacion de las empresas en el

mercado.

En conformidad con los autores Chu (2020) y Eslava (2003) manifiestan que la
rentabilidad es fundamental para el éxito empresarial, y esta se consigue
gracias a una adecuada planificacion de los resultados econdmicos-financieros
gue sean positivos y perdurables en el tiempo. Adicionalmente Verdeguer
(2024) manifiesta que la rentabilidad es el corazén y es el reflejo general de la

compaiiia, es fundamental para determinar el cumplimiento y el éxito de una
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empresa, ya que muestra su eficiencia operativa, capacidad de creacion de
valor, sostenibilidad financiera, resiliencia y capacidad para atraer recursos en
un largo plazo. Mientras que, para Zelaia (2021) sefala que la rentabilidad mide
la eficiencia y la posibilidad de establecer beneficios en relacion con la
inversion o el capital empleado, en funcién de un proyecto o negocio. Y para
Salaz et al. (2023) la rentabilidad es la facultad que puede tener una empresa
para originar ganancias aumentando su capital, también sefialé el resultado
que se obtiene de las ganancias o pérdidas con el nivel de inversion. En breve,
la rentabilidad es un concepto financiero que mide la capacidad de una
inversion, negocio o proyecto para generar beneficios en relacion con los
recursos utilizados. Un buen analisis de rentabilidad ayuda a los inversores y
gestores a evaluar la eficacia de las decisiones financieras y a tomar decisiones

informadas sobre donde asignar recursos para obtener el maximo retorno.
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CONCLUSIONES

Las estrategias de comercializacion en una empresa de ferreteria en
Lambayeque se han venido desarrollando positivamente, alin asi se necesita
fortalecer o plantear nuevas estrategias, es por ello que se formula una
propuesta orientado en las necesidades de los clientes, en la competitividad

del mercado, y su crecimiento de la ferreteria a largo plazo.

En base a los resultados obtenidos de las dimensiones, se determiné que la
aplicacién de la publicidad en la empresa muestran resultados en un nivel alto
y regular, es decir que esta area no es muy relevante y efectiva para todos los
clientes, debido a que no cuentan con una pagina web en linea y limitacién que

presentan los contenidos en redes sociales.

La rentabilidad de la empresa ha sido desfavorable en el tltimo afio. No se ha
logrado generar rendimiento a partir de los activos, el rendimiento de la
inversion es inadecuado y los margenes de utilidad en relacion con el

patrimonio son bajos. Ademas que las ganancias de las ventas son minimas.

La propuesta fue validada por tres expertos en las areas de: Administracion,
Marketing, Finanzas y Gestion, quienes concuerdan que un adecuado
desarrollo e implementacion de estrategias impulsa el crecimiento empresarial

y optimizar su rentabilidad.
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VI.

RECOMENDACIONES

Se recomienda al titular-gerente de la empresa, que realice un analisis
exhaustivo para determinar con exactitud las deficiencias. Considerando la
implementacibn de nuevas estrategias que se alineen mejor con los

requerimientos del cliente y las tendencias del mercado.

Se recomienda al titular-gerente invertir en el disefio de una pagina web
operativa y atractiva, que facilite el acceso a informacién y productos para los
clientes. Asi mismo desarrollar estrategias de publicidad que resuenen con la
comunidad de Lambayeque, ampliando y diversificando el contenido en redes

sociales para atraer y retener a una mayor audiencia.

Al titular-gerente se recomienda revisar y mejorar la gestion de los activos
empresariales para aumentar el rendimiento y la eficiencia. Implementar
practicas mas rigurosas de control de costos y explorar estrategias para reducir
gastos sin alterar la calidad del producto o servicio. El objetivo es mejorar el

retorno de la inversion y aumentar los margenes de utilidad.

Es importante que el titular-gerente aplique la propuesta de estrategias de
comercializacion, donde permite a la empresa no solo mejorar su posicion en
el mercado, sino también optimizar su rentabilidad, mejorando la satisfaccion
del cliente y optimizando el uso de recursos. Esto contribuye a una mayor

estabilidad y éxito a largo plazo.

Por ultimo se recomienda que este documento pueda ser utilizado por otros
investigadores como un antecedente o base para otras investigaciones, donde
se espera que contribuyan al avance continuo del conocimiento y a la mejora

de las préacticas en el area.
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VII.

PROPUESTA

1. Titulo de la propuesta

Estrategias de comercializacién para la rentabilidad en una ferreteria,
Lambayeque 2024.

Descripcién de la propuesta

Esta propuesta de estrategias de comercializacion se basa en aumentar la
rentabilidad de una ferreteria en Lambayeque, mediante la implementacion
de estrategias de publicidad como el reconocimiento de marca, promover

mas las redes sociales,

Fundamentacion tedrica

Tomando en cuenta lo mencionado por Kotler y Armstrong (2013), las
empresas deben identificar las areas a mejorar, para asi desarrollar
estrategias de comercializacion que deben centrarse en el cliente, con el
objetivo de maximizar su valor percibido a través de una diferenciaciéon
efectiva. Esto incluye ofrecer productos de alta calidad e innovadores,
establecer precios justos, garantizar una distribucién optima y confiable, y
desarrollar publicidad y promociones adecuadas a través de las redes
sociales. Asi, las empresas tienen la capacidad de incrementar su
participacion en el mercado, mejorar su rentabilidad y asegurar un

crecimiento sostenido.

Justificacién

Las ferreterias, especialmente las pequefias y medianas, enfrentan
desafios significativos en el mercado actual debido a la competencia
intensa, tanto de grandes cadenas como de tiendas en linea. La rentabilidad
de estos negocios se ve afectada por varios factores, incluyendo la
variabilidad en la demanda, la falta de diferenciacion, y estrategias de

comercializacion poco efectivas.

Implementar estrategias de comercializacion efectivas es crucial para
mejorar la rentabilidad y asegurar la sostenibilidad de las ferreterias. Esta
propuesta se basa en la necesidad de adaptar y renovar las préacticas
comerciales para enfrentar los desafios actuales y aprovechar las

oportunidades emergentes.
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5. Objetivos
5.1 Objetivo general
Mejorar la rentabilidad de la empresa, mediante la implementacion de

estrategias de comercializacion.

5.2 Objetivos especificos
a) Potenciar la presencia en redes sociales.
b) Alcanzar en tiempo prudente el producto sin generar elevados
costos.
c) Impactar en la decision de compra del cliente mediante una
optimizacién de precios.
d) Diversificar la gama de productos para cubrir las demandas de los
clientes.
e) Promover ofertas y descuentos para obtener margenes positivos de
ingresos.
6. Vision y Mision
6.1 Vision
Ser una empresa reconocida por su excelente servicio al cliente, amplia
variedad de productos de alta calidad y compromiso con la innovacion y
sostenibilidad, contribuyendo al crecimiento y desarrollo de nuestra
comunidad.
6.2 Mision
Proveer soluciones integrales que cubran las necesidades de nuestros
clientes, proporcionando productos innovadores y de alta calidad,
asesoria experta y un servicio excepcional, mientras fomentamos

relaciones duraderas con nuestros proveedores y promovemos

practicas comerciales responsables y sostenibles.
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ANEXOS

Anexo 1. Tabla de operacionalizacion de variables

responder a los cambios en el
entorno del mercado y a las
acciones de la competencia

(Kotler y Armstrong, 2013).

indicadores; con un
total de 15 items y
se valora con la

escala de Likert.

Visitas en tienda fisica

Promociéon de

ventas

Ofertas y descuentos

Incrementar ventas

Variables de o Definicion _ _ _ Escala de
) Definicion Conceptual . Dimensiones Indicadores o
estudio Operacional medicion
Calidad
Es un proceso que permite a la La variable de —
Producto Innovacion
empresa focalizar sus recursos | estudio contempla . — .
Satisfaccion del cliente
y energia en las mejores cinco dimensiones, . —
Precio competitivo
oportunidades de entre ellas: ) —
o _ Precio Percepcion del valor
comercializacion, con el Producto, Precio, —
o o Decision de compra
objetivo de aumentar las ventas Distribucion, :
_ L o Tiempo de entrega
Estrategias de | y alcanzar una posicion de alta Publicidad y o S Escala de
A o - Distribucion Costo de distribucion _
Comercializacion | competitividad en el mercado, Promocion de Likert
. Despacho de producto
estas estrategias deben ser ventas, cada una _
_ Reconocimiento de marca
flexibles y adaptables para con tres o :
Publicidad Redes sociales

Participacion de mercado




Rentabilidad

La rentabilidad en una empresa
es de suma importancia, y esta
se consigue gracias a una
adecuada planificacion de los
resultados econdémicos-
financieros que sean positivos y
sostenibles en el mediano y

largo plazo (Eslava, 2003)

La variable de
estudio contempla
dos dimensiones,

entre ellas:

rentabilidad
economica y
rentabilidad

financiera.

Rentabilidad ROA
econdmica RO
ROS
Rentabilidad
financiera
ROE

Escala de

razon




Anexo 2. Instrumentos de recoleccidn de datos

— U CV CUESTIONARIO SOBRE
EI ' i Estrategias de comercializacion 8RR
CESAR VALLEIO Dirigido a los clientes de una empresa de ferreteria. —

Sefior (ra) (ita), el objetivo del presente cuestionario es recopilar datos para: Plantear estrategias comercializacion para el incremento de
la rentabilidad en una ferreteria, por lo que le agradeceria anticipadamente conteste las preguntas marcando con un aspa (x) la respuesta
que usted crea conveniente.

DATOS GENERALES:
Edad:.....afos  Sexo:M(J F(J  Nivel educativo: Ningund_J Primaria(_) Secundaria(_]) Superio(_] Tiempode servicios:........ Afios
1 2 3 4 5
NU| Nunca CN | Casi nunca AV\ A veces CS | Casi siempre Sl | Siempre

Variables y sus dimensiones / Escala
VARIABLE: Estrategias de Comercializacion
Dimension: Producto

N° | Indicadores items

1 Los productos que se ofrecen son de calidad
2 Calidad Confia que el producto mantendra su calidad con el tiempo
3 Es probable que vuelva a comprar un producto basandose en su calidad
4 ) Nuestra gama de productos se ajusta adecuadamente a las cambiantes necesidades del mercado
Innovacion — — — —
5 Usted valora la originalidad y creatividad del producto en comparacion con otros similares en el mercado
6 Satisfaccion | Se encuentra satisfecho cuando recibe el producto
7 del cliente | El producto que se le ofrece cumple o supera sus expectativas
Dimension: Precio
8 Precio Los precios son competitivos en comparacion con otras ferreterias de la zona

9 competitivo | Nuestros precios son justos en el mercado
10 Percepcion | Es importante obtener un buen valor al comprar nuestros productos

1 del valor El precio de nuestros productos esta justificado por el valor que ofrecen
12 Decision de | El precio influye en su decisién de compra en comparacion con otros factores como la calidad o la marca
13 compra La diferencia del precio de un producto, influye en su decision de compra

Dimension: Distribucion
14 Tiempo de | Esté de acuerdo que los productos lleguen de manera oportuna
15 entrega El tiempo de entrega de un producto es un factor determinante en su experiencia de compra
16 Costo de Esta de acuerdo con pagar un adicional por la distribucién del producto
17 | distribucion | El costo por distribucion debe estar acorde al mercado
18 | Despachode | Esimportante mantener el estado y la integridad del producto durante su transporte

19 producto Revisa en tienda o en la entrega en su casa, si su pedido ha sido entregado correctamente
Dimension: Publicidad
20 o Has oido hablar de nuestra empresa por algin medio local
Reconocimien PR p -
21 to de marca Esta familiarizado con nuestra ferreteria en comparacion con otras
22 Usted elegiria nuestra marca sobre competidores directos
23 Considera que demos utilizar redes sociales para dar a conocer nuestra empresa
2 Redes Teniendo presencia en redes sociales, se puede interactuar con los clientes manteniendo una buena
: relacion
sociales . — - - -
25 Estas de acuerdo con ver contenido interactivo (videos, tutoriales, encuestas, etc.) en nuestras redes
sociales
Visitas en - ' - ! . o
26 tienda La publicidad que ves o escuchas te hace sentir que visitar nuestra tienda fisica es una experiencia valiosa
Dimension: Promocién de ventas
27 Al ofrecer descuentos o promociones, obtendremos mas clientes
Ofertas y p p - —
28 descuentos Recomendarias nuestra ferreteria a otras personas debido a que si realizamos ofertas y descuentos
29 Las ofertas y descuentos que se proporcionan, incentivan a la compra
30 Incrementar | La difusion correcta de un producto es efectivo para incrementar las ventas
31 ventas El contenido promocional de los productos es importante para aumentar las ventas

32 | Participacién | Una promocion adecuada aumenta nuestra participacion en el mercado
33 | demercado | Lapromocion nos diferencia de nuestros competidores en el mercado actual

Muchas gracias por su colaboracion



Anexo 3. Fichas de validacion de instrumentos para la recoleccién de datos

fm%& Superintendencia Nacional de Direccién 'de Documentacion e

% Ministerio de Educacion | g4y cacién Superior Universitaria :::;?;:::?: gg;:;s;t?r?&x’ .

CONSTANCIA DE INSCRIPCION EN EL REGISTRO NACIONAL DE
GRADOS Y TITULOS

La Direccién de Documentacion e Informacion Universitaria y Registro de Grados y Titulos, a través del
Ejecutivo de la Unidad de Registro de Grados y Titulos, deja constancia que la informacion contenida en este
documento se encuentra inscrita en el Registro Nacional de Grados y Titulos administrada por la Sunedu.

INFORMACION DEL CIUDADANO

Apellidos PAUCAR MONTOYA
Nombres KARLA SEBASTIANA
Tipo de Documento de Identidad DNI

Numero de Documento de Identidad 44448360

INFORMACION DE LA INSTITUCION

Nombre UNIVERSIDAD CESAR VALLEJO S.A.C.

Rector TANTALEAN RODRIGUEZ JEANNETTE CECILIA
Secretario General LOMPARTE ROSALES ROSA JULIANA

Director PACHECO ZEBALLOS JUAN MANUEL

INFORMACION DEL DIPLOMA

Grado Académico MAESTRO

Denominacién MAESTRA EN ADMINISTRACION DE NEGOCIOS - MBA
Fecha de Expedicién 11/04/22

Resolucion/Acta 0169-202p)CV

Diploma 052-156499

Fecha Matricula 0309/2018

Fecha Egreso 31/01/2022

Fecha de emisién de la constancia:
[ 1 17 de Mayo de 2024

Firmado digitalmente par:
UPERINTENDENC A NACIONAL DE EDUCAZION
SUPERIOR UNIVERSITARIA
letive: Servidor de
Agente automatizado.

Fecha: 17/05/2024 16:48:27-0600
ROLANDO RUIZ LLATANCE
EJECUTIVO
|_ J Unidad de Registro de Grados y Titulos
Superintendencia Nacional de Educacion
Superior Universitaria - Sunedu

CODIGO VIRTUAL 0001894070

Esta constancia puede ser verificada en el sitio web de la Superintendencia Nacional de Educaciéon Superior Universitaria - Sunedu
(www.sunedu.gob.pe), utilizando lectora de cédigos o teléfono celular enfocando al cédigo QR. El celular debe poseer un software gratuito
descargado desde internet.

Documento electronico emitido en el marco de la Ley N° Ley N° 27269 — Ley de Firmasy Certificados Digitales, y su Reglamento aprobado
mediante Decreto Supremo N° 052-2008-PCM.

Documento electrénico emitido en el marco de la Ley N° Ley N° 27269 — Ley de Firmas y Certificados Digitales, y su Reglamento aprobado
mediante Decreto Supremo N° 052-2008-PCM.

Calle Aldabas N° 337 - Urb. las Gardenias. Santiago de Surco - Lima - Pert / (511) 500-39



MATRIZ DE VALIDACION DEL CUESTIONARIO DE LA VARIABLE
ESTRATEGIAS DE COMERCIALIZACION

Definicién de la variable: Kotler y Armstrong (2013), manifiesta que es un proceso que

permite a la empresa focalizar sus recursos y energia en las mejores oportunidades

de comercializacion, con el objetivo de aumentar las ventas y alcanzar una posicion

de alta competitividad en el mercado, estas estrategias deben ser flexibles y

adaptables para responder a los cambios en el entorno del mercado y a las acciones

de la competencia.

Instrumento elaborado en base a los aportes de la propuesta de Escobar y Cuervo

(2008).

Dimension

Indicador

[tem o enunciado

ocpo—="o—QO

Y 0SSO0 00

YOSV <ODO—0T

Observacion

Producto

Calidad

¢Los productos que se
ofrecen son de calidad?

P o 0SS0 —0—=c®n

¢Confia que el producto
mantendra su calidad con el
tiempo?

¢Es probable que vuelva a
comprar un producto
basandose en su calidad?

Innovacion

¢ Nuestra gama de
productos se ajusta
adecuadamente a las
cambiantes necesidades del
mercado?

¢, Usted valora la originalidad
y creatividad del producto en
comparacion  con  otros
similares en el mercado?

Satisfaccion
del cliente

Se encuentra satisfecho
cuando recibe el producto?

¢El producto que se le
ofrece cumple o supera sus
expectativas?

Precio

Precio
Competitivo

¢Los precios son
competitivos en
comparacion  con  otras
ferreterias de la zona?

¢Nuestros  precios  son
justos en el mercado?




Percepcion
del valor

¢Es importante obtener un
buen wvalor al comprar
nuestros productos?

SEl precio de nuestros
productos estd justificado
por el valor que ofrecen?

Decisién de
compra

¢SEl precio influye en su
decision de compra en
comparacion  con  otros
factores como la calidad o la
marca?

¢ La diferencia del precio de
un producto, influye en su
decisiéon de compra?

Distribucién

Tiempo de
entrega

¢,Estd de acuerdo que los
productos lleguen de
manera oportuna?

¢El tiempo de entrega de un
producto es un factor
determinante en su
experiencia de compra?

Costo de
distribucién

¢ Esta de acuerdo con pagar
un  adicional por la
distribucién del producto?

¢SEl costo por distribucion
debe estar acorde al
mercado?

Despacho
de producto

¢ Es importante mantener el
estado y la integridad del
producto durante su
transporte?

¢SRevisa en tienda o en la
entrega en su casa, Si su
pedido ha sido entregado
correctamente?

Publicidad

¢ Has oido hablar de nuestra
empresa por algin medio
local?

Reconocimi | ¢Esta familiarizado con

ento de nuestra ferreteria en

marca comparacion con otras?
¢Usted elegiria nuestra
marca sobre competidores
directos?
¢Considera que demos
utilizar redes sociales para
dar a conocer nuestra

Redes empr_esa? -

. ¢Teniendo presencia en
sociales

redes sociales, se puede
interactuar con los clientes
manteniendo una buena
relacion?




¢ Estas de acuerdo con ver
contenido interactivo
(videos, tutoriales,
encuestas, etc.) en nuestras
redes sociales?

Visitas en
tienda

¢La publicidad que ves o
escuchas te hace sentir que
debes visitar nuestra
tienda?

Promocién
de ventas

Ofertas 'y
descuentos

Al ofrecer descuentos o
promociones, obtendremos
mas clientes?

¢Recomendarias  nuestra
ferreteria a otras personas
debido a que si realizamos
ofertas y descuentos?

¢Las ofertas y descuentos
que  se proporcionan,
incentivan a la compra?

Incrementar
ventas

¢La difusién correcta de un
producto es efectivo para
incrementar las ventas?

¢El contenido promocional
de los productos es
importante para aumentar
las ventas?

Participacio
n de
mercado

¢Una promocién adecuada

aumenta nuestra
participacion en el
mercado?

iLla promocién nos

diferencia de  nuestros
competidores en el mercado
actual?




MATRIZ DE VALIDACION DE LA VARIABLE RENTABILIDAD

Definicién de la variable: Eslava (2003), menciona que la rentabilidad en una empresa

es de suma importancia, y esta se consigue gracias a una adecuada planificacion de

los resultados econdmicos-financieros que sean positivos y sostenibles en el mediano

y largo plazo.

Instrumento elaborado en base a los aportes de la propuesta de Escobar y Cuervo

(2008).
S C C R
u | 0 e
f a h |
i r e e
. . . , ) (] i r v .
Dimension | Indicador Item o enunciado i | d| e | a | Observacion
e a n n
n d c c
c i i
i a a
a
ROA utlll.dad neta 1 1 1 1
Rentabilidad activo total
econémica -
ROI utilidad neta 111
mversion
utilidad neta
ROE —_—— 1 1 1 1
Rentabilidad patrimonio
Financiera S
ROS utilidad neta 111
ventas




FICHA DE VALIDACION DE JUICIO DE EXPERTO
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Karla Sebastiana Paucar Montoya
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12 afios
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Peruana

Institucién laboral

CORPORACION UNIVERSAL SAC

Labor que desempefa

Gerente - filial Chiclayo

NUmero telefénico

949884241

Correo electrénico

Firma

Fecha

14/ 05/ 2024

Opinién de aplicabilidad:
Aplicable [ X]

Aplicable después de corregir [ ]

No aplicable [ ]
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MATRIZ DE VALIDACION DEL CUESTIONARIO DE LA VARIABLE
ESTRATEGIAS DE COMERCIALIZACION

Definicién de la variable: Kotler y Armstrong (2013), manifiesta que es un proceso que

permite a la empresa focalizar sus recursos y energia en las mejores oportunidades

de comercializacion, con el objetivo de aumentar las ventas y alcanzar una posicion

de alta competitividad en el mercado, estas estrategias deben ser flexibles y

adaptables para responder a los cambios en el entorno del mercado y a las acciones

de la competencia.

Instrumento elaborado en base a los aportes de la propuesta de Escobar y Cuervo

(2008).

Dimension

Indicador

[tem o enunciado

ocpo—="o—QO

Y 0SSO0 00

YOSV <ODO—0T

Observacion

Producto

Calidad

¢Los productos que se
ofrecen son de calidad?

P o 0SS0 —0—=c®n

¢Confia que el producto
mantendra su calidad con el
tiempo?

¢Es probable que vuelva a
comprar un producto
basandose en su calidad?

Innovacion

¢ Nuestra gama de
productos se ajusta
adecuadamente a las
cambiantes necesidades del
mercado?

¢, Usted valora la originalidad
y creatividad del producto en
comparacion  con  otros
similares en el mercado?

Satisfaccion
del cliente

Se encuentra satisfecho
cuando recibe el producto?

¢El producto que se le
ofrece cumple o supera sus
expectativas?

Precio

Precio
Competitivo

¢Los precios son
competitivos en
comparacion  con  otras
ferreterias de la zona?

¢Nuestros  precios  son
justos en el mercado?




Percepcion
del valor

¢Es importante obtener un
buen wvalor al comprar
nuestros productos?

SEl precio de nuestros
productos estd justificado
por el valor que ofrecen?

Decisién de
compra

¢SEl precio influye en su
decision de compra en
comparacion  con  otros
factores como la calidad o la
marca?

¢ La diferencia del precio de
un producto, influye en su
decisiéon de compra?

Distribucién

Tiempo de
entrega

¢,Estd de acuerdo que los
productos lleguen de
manera oportuna?

¢El tiempo de entrega de un
producto es un factor
determinante en su
experiencia de compra?

Costo de
distribucién

¢ Esta de acuerdo con pagar
un  adicional por la
distribucién del producto?

¢SEl costo por distribucion
debe estar acorde al
mercado?

Despacho
de producto

¢ Es importante mantener el
estado y la integridad del
producto durante su
transporte?

¢SRevisa en tienda o en la
entrega en su casa, Si su
pedido ha sido entregado
correctamente?

Publicidad

¢ Has oido hablar de nuestra
empresa por algin medio
local?

Reconocimi | ¢Esta familiarizado con

ento de nuestra ferreteria en

marca comparacion con otras?
¢Usted elegiria nuestra
marca sobre competidores
directos?
¢Considera que demos
utilizar redes sociales para
dar a conocer nuestra

Redes empr_esa? .

. ¢Teniendo presencia en
sociales

redes sociales, se puede
interactuar con los clientes
manteniendo una buena
relacion?




¢ Estas de acuerdo con ver
contenido interactivo
(videos, tutoriales,
encuestas, etc.) en nuestras
redes sociales?

Visitas en
tienda

¢La publicidad que ves o
escuchas te hace sentir que
debes visitar nuestra
tienda?

Promocién
de ventas

Ofertas 'y
descuentos

Al ofrecer descuentos o
promociones, obtendremos
mas clientes?

¢Recomendarias  nuestra
ferreteria a otras personas
debido a que si realizamos
ofertas y descuentos?

¢Las ofertas y descuentos
que  se proporcionan,
incentivan a la compra?

Incrementar
ventas

¢La difusién correcta de un
producto es efectivo para
incrementar las ventas?

¢El contenido promocional
de los productos es
importante para aumentar
las ventas?

Participacio
n de
mercado

¢Una promocién adecuada

aumenta nuestra
participacion en el
mercado?

iLla promocién nos

diferencia de  nuestros
competidores en el mercado
actual?




MATRIZ DE VALIDACION DE LA VARIABLE RENTABILIDAD

Definicién de la variable: Eslava (2003), menciona que la rentabilidad en una empresa

es de suma importancia, y esta se consigue gracias a una adecuada planificaciéon de

los resultados econdmicos-financieros que sean positivos y sostenibles en el mediano

y largo plazo.

Instrumento elaborado en base a los aportes de la propuesta de Escobar y Cuervo

(2008).
S C C R
u | 0 e
f a h |
i r e e
. . . . ) c i r Y, .
Dimension | Indicador Item o enunciado i | d| e | a | Observacion
e a n n
n d c c
c i i
i a a
a
ROA utlll.dad neta 1 1 1 1
Rentabilidad activo total
economica ROI ut.ilidad .rfeta 1 1 1 1
mversion
utilidad neta
ROE —_— 1 1 1 1
Rentabilidad patrimonio
Financiera -
ROS utilidad neta 111
ventas
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MATRIZ DE VALIDACION DEL CUESTIONARIO DE LA VARIABLE
ESTRATEGIAS DE COMERCIALIZACION

Definicién de la variable: Kotler y Armstrong (2013), manifiesta que es un proceso que

permite a la empresa focalizar sus recursos y energia en las mejores oportunidades

de comercializacion, con el objetivo de aumentar las ventas y alcanzar una posicion

de alta competitividad en el mercado, estas estrategias deben ser flexibles y

adaptables para responder a los cambios en el entorno del mercado y a las acciones

de la competencia.

Instrumento elaborado en base a los aportes de la propuesta de Escobar y Cuervo

(2008).

Dimension

Indicador

[tem o enunciado

ocpo—="o—QO

Y 0SSO0 00

YOSV <ODO—0T

Observacion

Producto

Calidad

¢Los productos que se
ofrecen son de calidad?

P o 0SS0 —0—=c®n

¢Confia que el producto
mantendra su calidad con el
tiempo?

¢Es probable que vuelva a
comprar un producto
basandose en su calidad?

Innovacion

¢ Nuestra gama de
productos se ajusta
adecuadamente a las
cambiantes necesidades del
mercado?

¢, Usted valora la originalidad
y creatividad del producto en
comparacion  con  otros
similares en el mercado?

Satisfaccion
del cliente

Se encuentra satisfecho
cuando recibe el producto?

¢El producto que se le
ofrece cumple o supera sus
expectativas?

Precio

Precio
Competitivo

¢Los precios son
competitivos en
comparacion  con  otras
ferreterias de la zona?

¢Nuestros  precios  son
justos en el mercado?




Percepcion
del valor

¢Es importante obtener un
buen wvalor al comprar
nuestros productos?

SEl precio de nuestros
productos estd justificado
por el valor que ofrecen?

Decisién de
compra

¢SEl precio influye en su
decision de compra en
comparacion  con  otros
factores como la calidad o la
marca?

¢ La diferencia del precio de
un producto, influye en su
decisiéon de compra?

Distribucién

Tiempo de
entrega

¢,Estd de acuerdo que los
productos lleguen de
manera oportuna?

¢El tiempo de entrega de un
producto es un factor
determinante en su
experiencia de compra?

Costo de
distribucién

¢ Esta de acuerdo con pagar
un  adicional por la
distribucién del producto?

¢SEl costo por distribucion
debe estar acorde al
mercado?

Despacho
de producto

¢ Es importante mantener el
estado y la integridad del
producto durante su
transporte?

¢SRevisa en tienda o en la
entrega en su casa, Si su
pedido ha sido entregado
correctamente?

Publicidad

¢ Has oido hablar de nuestra
empresa por algin medio
local?

Reconocimi | ¢Esta familiarizado con

ento de nuestra ferreteria en

marca comparacion con otras?
¢Usted elegiria nuestra
marca sobre competidores
directos?
¢Considera que demos
utilizar redes sociales para
dar a conocer nuestra

Redes empr_esa? .

. ¢Teniendo presencia en
sociales

redes sociales, se puede
interactuar con los clientes
manteniendo una buena
relacion?




¢ Estas de acuerdo con ver
contenido interactivo
(videos, tutoriales,
encuestas, etc.) en nuestras
redes sociales?

Visitas en
tienda

¢La publicidad que ves o
escuchas te hace sentir que
debes visitar nuestra
tienda?

Promocién
de ventas

Ofertas 'y
descuentos

Al ofrecer descuentos o
promociones, obtendremos
mas clientes?

¢Recomendarias  nuestra
ferreteria a otras personas
debido a que si realizamos
ofertas y descuentos?

¢Las ofertas y descuentos
que  se proporcionan,
incentivan a la compra?

Incrementar
ventas

¢La difusién correcta de un
producto es efectivo para
incrementar las ventas?

¢El contenido promocional
de los productos es
importante para aumentar
las ventas?

Participacio
n de
mercado

¢Una promocién adecuada

aumenta nuestra
participacion en el
mercado?

iLla promocién nos

diferencia de  nuestros
competidores en el mercado
actual?




MATRIZ DE VALIDACION DE LA VARIABLE RENTABILIDAD

Definicién de la variable: Eslava (2003), menciona que la rentabilidad en una empresa

es de suma importancia, y esta se consigue gracias a una adecuada planificaciéon de

los resultados econdmicos-financieros que sean positivos y sostenibles en el mediano

y largo plazo.

Instrumento elaborado en base a los aportes de la propuesta de Escobar y Cuervo

(2008).
S C C R
u | 0 e
f a h |
i r e e
. . . . ) (o i r Y, .
Dimension | Indicador Item o enunciado i | d| e | a | Observacion
e a n n
n d c c
c i i
i a a
a
ROA utilidad neta 11111
Rentabilidad activo total
econémica —
ROI utilidad neta 111
mmversion
utilidad neta
ROE —_— 1 1 1 1
Rentabilidad patrimonio
Financiera s
ROS utilidad neta 1111
ventas
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Validez de la V. de Ayken

S

V=ae

S: Suma de opinién de los jueces.

Numero de jueces.

NUmero valores (Oy 1)
Clasificacion u opciones que tiene el juez.

Validez de la V. de Ayken del instrumento estrategias de comercializacion
Tabla 10

Validez de la V. de Ayken

Coeficiente Elementos Valor

V. de Ayken 33 1.00

Nota. Se encontré una validez alta del 1.00, por tanto, el instrumento puede ser
aplicado a la poblacion de estudio.



Anexo 4. Resultados del andlisis de consistencia interna

Para determinar la validez del instrumento se aplicaron a una prueba piloto de 15

clientes externos a las de estudio.

Tabla 11
Confiabilidad del instrumento estrategias de comercializacion

Fiabilidad del instrumento estrategias de comercializacion

Coeficiente de confiabilidad del cuestionario N de elementos
0.88 15

En referencia a la variable estrategias de comercializacion, se obtuvo por medio de
un andlisis de fiabilidad un coeficiente de 0.88, lo que se explica que el instrumento

es altamente confiable.



Anexo 5. Consentimiento informado UCV

Encuesta para recopilar informacion 0
sobre Estrategias de comercializacion
para mejorar la rentabilidad en una
ferreteria, Lambayeque 2024
B I U & ¥

Descripcion del formulario

Este formulario recoge automaticamente los correos de todos los encuestades. Cambiar configuracion

Después de |a seccidn 1 Ir a la siguiente seccidn -

Seccion 2 de 4

Consentimiento informado

»L

Descripcion (opcional)

Estimado Sr.(a), le agradeceré tenga bien me conceda su conocimiento informado para *

utilizar esta informacién gue me va a brindar en los cuestionarios correspondientes para
utilizar en la investigacion en la Maestria Administracion de Negocios (MBA)

Si

Consentimiento informado

Estimado Sr.(a), le agradeceré tenga bien me conceda su conocimiento informado I_|:I Copiar
para utilizar esta informacién que me va a brindar en los cuestionarios

correspondientes para utilizar en la investigacion en la Maestria Administracion

de Negocios (MBA)

40 respuestas

® si
® No




Anexo 7. Matriz de operacionalizacion

PROBLEMA GENERAL OBJETIVO GENERAL VARIABLES DIMENSIONES METODOLOGIA
¢ Cuales son las estrategias de Plantear estrategias de Producto
comercializacion para la comercializacién para mejorar el
Precio
rentabilidad en una ferreteria, incremento de la rentabilidad de
Lambayeque? una ferreteria.
Distribucion
i Enfoque:
PROBLEMAS ESPECIFICOS | OBJETIVOS ESPECIFICOS Estrategias de g
comercializacion Cuantitativo
Publicidad

¢, Cual es la estrategia de
comercializacion de una

ferreteria, Lambayeque?

Determinar las estrategias de

comercializacion.

¢,Cual es el nivel de la
rentabilidad de una ferreteria en

Lambayeque?

Analizar el nivel de la rentabilidad

de una ferreteria, Lambayeque.

Promocion de

ventas

¢,Cual es la validacion de las
estrategias comerciales para
mejorar la rentabilidad en una

ferreteria?

Validar las estrategias de
comercializacién para mejorar la

rentabilidad en una ferreteria.

Rentabilidad

Rentabilidad

econémica

Rentabilidad

financiera

Tipo: Basica
Nivel: Descriptivo
— prospectivo
Disefio: No
experimental —

Transversal




Anexo 9. Propuesta

Titulo de la propuesta
Estrategias de comercializacion para la rentabilidad en una ferreteria,
Lambayeque 2024.

Descripcién de la propuesta

Esta propuesta deviene de una investigacion a las variables estrategias de
comercializacion y rentabilidad, donde se logré determinar la necesidad de
elaborar estrategias y tareas que contribuya a la rentabilidad del negocio en

una ferreteria en Lambayeque.

Fundamentacion tedrica

Tomando en cuenta lo mencionado por Kotler y Armstrong (2013), las
empresas deben identificar las areas a mejorar, para asi desarrollar
estrategias de comercializacién que deben centrarse en el cliente, con el
objetivo de maximizar su valor percibido a través de una diferenciacion
efectiva. Esto incluye ofrecer productos de alta calidad e innovadores,
establecer precios justos, garantizar una distribucion optima y confiable, y
desarrollar publicidad y promociones adecuadas a través de las redes
sociales. Asi, las empresas tienen la capacidad de incrementar su
participacion en el mercado, mejorar su rentabilidad y asegurar un

crecimiento sostenido.

Justificacién

Las ferreterias, especialmente las pequefias y medianas, enfrentan desafios
significativos en el mercado actual debido a la competencia intensa, tanto de
grandes cadenas como de tiendas en linea. De modo que la rentabilidad en
una empresa es de suma importancia, ya que, obteniendo altos margenes de
beneficio, se mantendra operativa en el largo plazo.

Tal es asi que los resultados del analisis de la empresa muestran una
percepcion alta por parte de los clientes, no obstante, los margenes de
rentabilidad han sido muy reducidos, lo que afecta negativamente el
crecimiento de la empresa. Mediante esta propuesta se necesita reforzar y
renovar las estrategias que se vienen desarrollando, para enfrentar los

desafios actuales, asegurando asi la sostenibilidad de la ferreteria.



5.1

5.2

6.1.

6.2.

Objetivos

Objetivo general
Proponer estrategias de comercializacion que permitan obtener altos

margenes de rentabilidad en una ferreteria en Lambayeque.

Objetivos especificos

a) Potenciar la presencia en redes sociales.
b) Alcanzar en tiempo prudente el producto sin generar elevados costos.

c) Impactar en la decisién de compra del cliente mediante una optimizaciéon

de precios.

d) Diversificar la gama de productos para cubrir las demandas de los

clientes.

e) Promover ofertas y descuentos para obtener margenes positivos de

ingresos.
Vision y Misién
Vision
Ser una empresa reconocida por su excelente servicio al cliente, amplia
variedad de productos de alta calidad y compromiso con la innovacion y
sostenibilidad, contribuyendo al crecimiento y desarrollo de nuestra
comunidad.
Mision
Proveer soluciones integrales que cubran las necesidades de nuestros
clientes, proporcionando productos innovadores y de alta calidad, asesoria
experta y un servicio excepcional, mientras fomentamos relaciones

duraderas con nuestros proveedores y promovemos practicas comerciales

responsables y sostenibles.



Metas por cada etapa

Ord Etapa Metas
Incrementar el reconocimiento de la marca en un
10% los primeros tres meses.
. Aumentar el numero de seguidores en un 20% los

1 Publicidad . g
tres primeros meses.
Fomentar las visitas a la tienda fisica en un 10% los
tres primeros meses.
Implementar un sistema que integre la gestion de
inventarios en los tres primeros meses.
Optimizar los tiempos de entrega en un 25% los
primeros 6 meses.

2 | Distribucion
Disminuir los costos de transporte en un 10% en 6
meses.
Agilizar los pedidos para satisfacer las necesidades
de los clientes.
Ajustar los precios para ser competitivos y aumentar
las ventas en un 10% en 3 meses.

3 Precio
Lograr que el cliente decida comprar gracias a una
Optima percepcion de valor y precios competitivos.
Reducir las devoluciones por defectos en un 25% en
6 meses.
Potenciar la variedad de productos en un 10% en 6

4 Producto meses.
Implementar un sistema de feedback de clientes y
obtener al menos 100 opiniones en los primeros seis
meses.
Elevar en un 15% las ventas durante el periodo de

5 Promocién | ofertas y descuentos.

de ventas

Aumentar la cuota de mercado en un 5% en 3
meses.




8. Estrategias

8.1. Fundamentos estratégicos del disefio de la propuesta

Ord Etapa Objetivos Probleméatica Existente Estrategias Beneficios
Ampliar 'y consolidar la . :
. Falta de presencia online, L
presencia en plataformas de o . Impulsar el crecimiento,
1 Publicidad |redes sociales, incrementando | 30258 comunicacion sobre el Marketing de llegando a un puablico més
o ' . valor o beneficio del producto, contenido. . )
la difusion, el compromiso y la competencia desleal amplio y diverso.
visibilidad de contenido. P '
Garantizar una gestion eficiente Espacio limitado en tienda y Brindar buen servicio al
T : g€ . problemas de cumplimiento en| Optimizacion en |cliente, optimizacion de
2 | Distribucion |y efectiva, y asi diferenciarse en o . ) .
i, los pedidos: retrasos y entregas logistica. inventarios y adecuada
el mercado competitivo. . ” :
incorrectas. gestion de pedidos.
. N . Incrementar la rentabilidad,
Lograr incrementar los | En el afio 2023 los ingresos han S, "
: : . L o, | Optimizacion de | ser competitivos,
3 Precio ingresos, obteniendo  altos |disminuido en un 26.82% . i
# - ~ . precios. sostenibilidad a largo
margenes de rentabilidad. respecto al afio anterior. plazo
Consolidar la posicion de
liderazgo en innovacion de . L . L ",
. Competencia en productos| Personalizacion | Diferenciacion competitiva,
productos y mejorar la|. . N o
4 Producto satisfaccion del cliente innovadores, cambios en las |y experiencia del |lealtad y retencion de
. _— expectativas del cliente. cliente. clientes.
adaptandose agilmente a sus
nuevas expectativas.
Garantizar que la comunicacion | Si bien es considerado alto por Incentivo Captacibn de nuevos
5 Promocién |del mensaje promocional sea|parte de los clientes, los romocional clientes y fidelizarlos,
de ventas |clara y efectiva, conduciendo a|ingresos no han sido los P claro siendo mas competitivos
resultados financieros positivos. | esperados. ' en el mercado.




Tacticas

Ord

Estrategia

Tacticas

Marketing de
contenidos

Planificar y organizar el contenido a crear.

Disefar un sitio web atractivo, limpio y facil de navegar.

Expandir la presencia en redes sociales como: Facebook, Instagram,
TikTok, WhatsApp.

Realizar campafias de publicidad.

Producir contenido adecuado, como tutoriales de uso de herramientas,
consejos de mantenimiento, entre otros, que aporten valor a los
consumidores.

Actualizacion de contenido para mantener el interés de la audiencia.
Interactuar con la audiencia, respondiendo a comentarios en las
publicaciones.

Optimizacioén en
logistica

Organizar adecuadamente los productos de la tienda, con sefializacion
clara para que los clientes puedan encontrar facilmente lo que buscan.
Implementar un sistema acorde a las necesidades de la empresa.
Capacitacion a la persona encargada que utilizara el sistema.
Establecer un servicio de entrega rapida y eficiente para los clientes.
Realizar evaluaciones periddicas para identificar areas de mejora y
oportunidades de optimizacion.

Optimizacion de
precios

Analisis adecuado de nuestro historial de ventas.

Andlisis de la competencia y su estrategia de precios.

Emplear herramientas de analisis de precios para ajustar los precios
segun la demanda, la estacionalidad o las condiciones del mercado
local.

Establecer los méargenes de beneficio, teniendo en cuenta que cubran
los costos y proporcionen una rentabilidad adecuada.

Mejorar las condiciones de compra negociando mejores precios con
tus proveedores.

Personalizacion
y experiencia del
cliente

Introducir productos innovadores, acorde a las necesidades del
mercado.

Sugerir productos adicionales basados en las compras anteriores del
cliente o productos que podrian complementar sus necesidades
actuales.

Capacitacion continua del personal, para que puedan brindar
asesoramiento técnico.

Implementar politicas de devolucién y cambio flexibles que brinden
confianza a los clientes.

Implementar un sistema de feedback de clientes.

Incentivo
promocional
claro

Ofrecer promociones especiales, descuentos u ofertas exclusivas para
los primeros clientes que compren en la tienda en linea.

Establecer descuentos y promociones especificas en momentos clave,
ya sea en temporadas altas o eventos especiales.

Ofrecer paquetes de productos a un solo precio, en comparacion con
la compra de cada articulo.

Recompensar a los clientes frecuentes, invitandolos a participar de
eventos o talleres.

Realizar encuestas de satisfaccién para obtener retroalimentacion
directa de los clientes y mejorar continuamente.




10. Resultados que se esperan alcanzar
Incrementar la visibilidad de la marca, proporcionar contenido de alta calidad
en el sitio web y mejora en el posicionamiento en buscadores debido a

contenido relevante vy (util.

Reduccion de costos operativos, optimizar en la eficiencia del inventario y

tiempos de entrega mas rapidos.

Obtener altos méargenes en la rentabilidad, maximizacion de ingresos y mejor

alineacion con la percepcion de valor del cliente.

Potenciar la satisfaccion del cliente, mayor lealtad y recomendacion debido a

ofertas y comunicaciones adaptadas a sus preferencias individuales.

Mayor participacion del cliente y efectividad en la generacion de demanda

gracias a promociones y descuentos bien comunicados y atractivos.

11. Desarrollo de la propuesta

11.1.Tema central del cual trata el proyecto de propuesta
La propuesta se enfoca en desarrollar estrategias de comercializacion
personalizadas para la rentabilidad de una ferreteria en Lambayeque. Se
realizard un analisis exhaustivo del mercado local de ferreteria para
identificar oportunidades y desafios especificos. Se propondran acciones
concretas en las areas de publicidad, distribucion, precio, producto y
promocion, con el objetivo de mejorar la competitividad del negocio. Este
enfoque practico y adaptado al contexto local asegurara un crecimiento
sostenible y la maximizacion de los resultados financieros del negocio.



Analisis FODA

Analisis
FODA

(FE) Factores Internos

.

1-(F) Fortalezas
Variedad de productos.
* Ubicacion del local.

Personal capacitado.

3-(D) Debilidades

Falta de presencia online.

Espacio limitado en tienda.

Dependencia de

(FE) Factores Externos * Relaciones con proveedores.
proveedores. « Promocion insuficiente.
2-(0) Oportunidades Estrategias FO Estrategias DO

* Crecimiento del sector
construceion.

» Renovacion del hogar.

« Comercio electronico.

* Nuevos mercados.

» Expandir el catélogo,
lanzando una plataforma
de comercio electronico.

* Crear campanas
promocionales dirigidas

Desarrollar una pagina
web y tienda en linea.

Expandir el espacio fisico
de la tienda o mejorar la
disposicion de los

a clientes. productos.
4-(A) Amenazas Estrategias FA Estrategias DA

« Aumento de la = Negociar con nuevos |+ Expandir la presencia en

competencia. proveedores. redes sociales siendo
« Cambios en la economia. « Capacitar al personal con competitivos en el
* Regulaciones las nuevas regulaciones y mercado. .

gubernamentales. tendencias del mercado + Implementar medidas
» Fluctuaciones en los para enfrentar la

precios. variacién en los precios y

mantener la rentabilidad.

(Humpherey, 1960 y Weihrich, 1982)

Analisis PESTEL

Analisis del macroentorno

Tecnologicos
« Sistemas de gestién
de inventarios.
ial + Digitalizacién en el
Sociales - P comportamiento del
. . Xy consumidor.

* Preferenciashacia - 165

productos L P

innovadores. « Demanda creciente
» Tendencias para W / \ de productos eco-

renovacion de 4 \ amigables.

hogares. / » \ « Impacto de eventos

r \ . o]
{ PESTEL ) climaticos.
Econdmicog =~ e \
\ y [)
* Competenciaen \ y E ‘ﬁ
precios con otras I
ferreterias. nl I a—
— Legales

» Tipo de cambio.
Normativas laborales

y de seguridad en el
Politicos trabajo.
e * Leyes de proteccion
* Politicasde al consumidor.

infraestructura.
 Estabilidad politica.

(Aguilar, 1967) y (Fahey y Narayana, 1986)



Analisis PORTER

Poder de negociacion de los clientes

« Clientela variada, desde contratistas hasta
< ".:.‘ consumidores individuales.
s **" « Posibilidad de fidelizacién mediante programas
4 de lealtad y servicio personalizado.

.." Poder de negociacién de los proveedores
s @ « Dependencia de proveedores para mantener
| L0 inventario.
&t Q « Posibilidad de diversificar fuentes de suministro
s ‘,0’ para reducir riesgos.
;.
R .
e Amenaza de nuevos competidores entrantes
o* A A » Barreras de entrada moderadas (capital inicial,
'- YT S é relaciones con proveedores).
FUERZAS DE ., » Posibilidad de diferenciarse a través de
PORTER W, productos innovadores
% Amenaza de Productos sustitutos:
A » Sustitutos como tiendas de mejoras para el
. a ‘ ) p

' hogar y venta en linea.

(Porter, 1979) + Foco en productos innovadores y conveniencia

puede mitigar esta amenaza.

-
-
5
.
-
.
-
“
K Rivalidad entre competidores:
‘.‘ B8 . Competencia de grandes cadenas y otras
ferreterias locales.
» Diferenciacién a través de servicio al cliente y
conocimiento técnico.

12. Sintesis grafica de la propuesta

DESARROLLO /}1 . OBTENER ALTOS
DE PROPUESTA DE INTERVENCION MARGENES DE
ESTRATEGIAS N = RENTABILIDAD

DIAGNOSTICO ’t.—: r'= — OBJETIVO
Escasa presencia en ‘@ -, i
publicidad, lo que Estrategias de
limita el crecimiento de E’_' comercializacion para
laferreteriaysu = E% que haya un
capacidad para incremento de la
competir en el rentabilidad en la
e FUNDAMENTOS DE MARKETING organizacion.

(Kotler y Armstrong, 2013)
A
: COMPONENTES DE “
! INTERVENCION g 0
’'y

~
)
e

7 PRODUCTO ) /" PRECIO ) (DISTRIBUCION | [ PUBLICIDAD  { PROMOCION
9 )| S )L PN

CRECIMIENTO ECONOMICO A LARGO PLAZO




13. Cronograma de implementacion

N° Problema Estrategias Actividades Afo 1
6 7 10 | 11 | 12
- Planificar y organizar el contenido a crear.
- Disefiar un sitio web atractivo, limpio y facil de
Falta de navegar.
presencia - Expandir la presencia en redes sociales como:
online, Facebook, Instagram, TikTok, WhatsApp.
escasa - Realizar campafias de publicidad.
comunicacion | Marketing de |- Producir contenido adecuado, como tutoriales de
1 sobre el valor contenidos uso de herramientas, consejos de mantenimiento,
0 beneficio entre otros, que aporten valor a los
del producto, consumidores.
competencia - Actualizacion de contenido para mantener el
desleal. interés de la audiencia.
- Interactuar con la audiencia, respondiendo a
comentarios en las publicaciones.
- Organizar adecuadamente los productos de la
Espacio tienda, con sefalizacion clara para que los
limitado en clientes puedan encontrar facilmente lo que
tienda y buscan.
problemas de - Implementar un sistema acorde a las
cumplimiento | Optimizacion necesidades de la empresa.
2 en los| enLogistica |- Capacitacion a la persona encargada que utilizara
pedidos: el sistema.
retrasos y - Establecer un servicio de entrega rapida y
entregas eficiente para los clientes.
incorrectas. - Realizar evaluaciones periddicas para identificar
areas de mejora y oportunidades de optimizacion.




En el afio
2023 los
ingresos han
disminuido
enun
26.82%
respecto al
afio anterior.

Optimizacion
de precios

- Analisis adecuado de nuestro historial de ventas.
- Andlisis de la competencia y su estrategia de
precios.

Emplear herramientas de analisis de precios para
ajustar los precios segin la demanda, la
estacionalidad o las condiciones del mercado
local.

Establecer los margenes de beneficio, teniendo
en cuenta que cubran los costos y proporcionen
una rentabilidad adecuada.

Mejorar las condiciones de compra negociando
mejores precios con tus proveedores.

Competencia
en productos

Introducir productos innovadores, acorde a las
necesidades del mercado.

Sugerir productos adicionales basados en las
compras anteriores del cliente o productos que

innovadores, | Personalizacién i .
. N podrian complementar sus necesidades actuales.
cambios en y experiencia o .
. - Capacitacion continua del personal, para que
las del cliente . . -
. puedan brindar asesoramiento técnico.
expectativas o . .
. - Implementar politicas de devolucion y cambio
del cliente. . . ) .
flexibles que brinden confianza a los clientes.
- Implementar un sistema de feedback de clientes.
- Ofrecer promociones especiales, descuentos u
ofertas exclusivas para los primeros clientes que
S compren en la tienda en linea.
Si bien es . -
considerado - Establecer descuentos y promociones especificas
en momentos clave, ya sea en temporadas altas
alto por parte . .
de los Incentivo 0 eventos especiales.
clientes. los promocional |- Ofrecer paquetes de productos a un solo precio,
) ' claro en comparacion con la compra de cada articulo.
ingresos no .
han sido [0S - Recompensar a los clientes frecuentes,
invitdndolos a participar de eventos o talleres.
esperados.

Realizar encuestas de satisfaccién para obtener
retroalimentacion directa de los clientes y mejorar
continuamente.




14. Estudio Financiero

14.1.Recursos
Los recursos concernientes a la propuesta incluyen la empresa de ferreteria
teniendo como lugar en Lambayeque, donde intervendran el titular-gerente,
colaboradores y clientes.

14.2.Presupuesto

Ord. Descripcion Parcial S/.
1 |Disefio de un sistema web. S/. 2,200.00
2 | Implementacion de sistema de ventas. S/. 1,500.00
3 | Campaias de publicidad. SI. 1,800.00
4 | Realizar difusiones por redes sociales. S/. 1,300.00
5 | Capacitacién al personal. S/. 700.00
6 |Realizar encuestas de satisfaccion al cliente. S/. 1,500.00

14.3.Fuente de financiamiento

Entidad financiadora Monto Porcentaje

Empresa de ferreteria S/, 9,000.00 100%




1.1.

1.2,

Anexo 10. Validacion de la propuesta

FICHA TECNICA
Para validar propuesta por expertos
Datos generales y autoevaluacion de los expertos
Respetado profesional: MBA. KARLA SEBASTIANA PALUCAR MONTOY A

De acuerdo a la investigacion realizada “Estrategias de comercializacion para la
rentabilidad de una ferreteria, Lambayeque®, se plantea l1a siguiente propuesta
denominada; “Plantear estrategias de comercializacion para mejorar el incremento de
la rentabilidad de una ferreteria, Lambayeque®™ Por lo tanto, me resultara de gran
utilidad toda la informacion que al respecto me pudiera brindar, en calidad de experto
en la materia:

Objetivo: Valorar su grado de experiencia en la tematica referida.

En consecuencia, solicito muy respetuosamente, responda a las  siguientes
interrogantes:

Datos generales del experto encuestado:

1.1.1. Especialidad : Administracion de empresas
1.1.2. Grado Académico : MBA

Test de autoevaluacion del experto

1.2.1. Sefiale su nivel de domino acerca de la esfera sobre la cual se consultara,
marcando con una cruz o aspa sobre la siguiente escala (Dominio minimo=1y
Dominio maximo=10).

1 2 3 4 ] g T 8 o 10

X

1.2.2. Evalle la influencia de las siguigntes fuentes de argumentacion en los criterios
valoraciones aportados por usted:

Grado de influencia en las
Fusntes de argumantacicn fuentes de argumentacidn

Eajo Meadio Alto

Analisis tedricos realizados por usted

Su propia experiencia

Trabsjos de sutores nacionzsles

Conoomiento del estsdo del problema en su trabajo propio

Su intuicion

| | e | |

Evaluacion de la propuesta por el experto

Mombres v spellidos | KARLA SEBASTIAMNA PALCAR MONTOVA |

Se ha elaborado un instrumento para que se avallie el “Estrategias de comercializacion
para la rentabilidad en una empresa de ferreteria, Lambayeque”

Por las particularidades del indicado trabajo de investigacion es necesario someter a su
valoracion, en calidad de experto, aspectos relacionados con las variables de estudio:
ESTRATEGIAS DE COMERCIALIZACION Y REMTABILIDAD.

Mucho l2 agradeceré se sirva oforgar segun su opinion, una categoria a cada item que
aparece a continuacion, marcando con un aspa (X) en la columna que usted crea por



conveniente.

Las valoraciones son:

{1 IFA) 15 (BA] {MA)
Inadecusdo Foco adecuado Adecuado Bastante adecuado Bluy de acuerdo

Si usted, considera necesarno hacer algunas recomendaciones o incluir otros aspectos
a evaluar, le agradezco sobremanera.

2.1. Aspectos generales

M= Aspectos a evaluar I [PA] A | BA
Morbre del programa
Secciones que comprende

5

Mormbre de estas seccones
Elementos de cads una de sus secciones
Interrelacicres entre componentes estructurales de estudio

| |l B[ =
AR AR AR

2.2. Contenido

i
]

Aspectos a evaluar | |PA| A | BA

Maornbre del programs

Coherencia entre el titulo v la propuesta
Guarda relacion el programa con el chjetive general
El chjetivo general guarda relacicn con los objetivos especificas

Relaciones de los objefives especificos con las actividades a
irabajar

El terna tiene relacion con |a propussta

El modalo contiene vishilidad en su estruciurs

La propuests tiene sostenibilided en el iempe ¥ &n espacic
La propuasts st insertads en la investigacicn

La propuests curnple con los requisitos

el =)@ o [ AR -

S B B R e B B B =

-
=]

2.3. Valoracion integral de la propuesta

F= Aspectos = eveluar | | PA| A | BA | RA
1 | Pertinencis X

Actuslidad: la propuesta tiene relacidn con el conodimiento cientifico

2 | del tems de investigacion

3 Congruencia interna de los diversos elementos propios de la tesis
para su aplicacian

El aporte de validacion de |la propuesta favorecera el propdsito da la
tesic para su aplicacion

B

Consistencia

Claridad: La propuests esta farmulada con lenguaje spropiado

El wocabulariz s apropisde al nivel comespondiente de |a propussta
Es objetiva esté expresado en indicadores precisos vy claros

Chiclayo, 22 de julio del 2024

L=l e e
E AR A A A

Firma del experto



1.1.

1.2

FICHA TECNICA
Para validar propuesta por expertos
Datos generales y autoevaluacion de los expertos
Respetado profesional: MG. WILLIAM HERMINIO LOPEZ SANCHEZ

De acuerdo a la investigacion realizada "Estrategias de comercializacion para la
rentabilidad de una ferreteria, Lambayeque®, se plantea la siguiente propuesta
denominada; “Plantear estrategias de comercializacion para mejorar el incremento de
la rentabilidad de una ferreteria, Lambayeque®. Por lo tanto, me resultard de gran

utilidad toda la informacion que al respecto me pudiera brindar, en calidad de experto
en la materia:

Objetivo: Valorar su grado de experiencia en la tematica referida.

En consecuencia, solicito muy respetuosamente, responda a las  siguientes
interrogantes:

Datos generales del experto encuestado:

1.1.1. Especialidad : Administracion de empresas
1.1.2. Grado Académico : Magister

Test de autoevaluacion del experto

1.2.1. Sefiale su nivel de domino acerca de la esfera sobre la cual se consultara,
marcando con una cruz o aspa sobre la siguiente escala (Dominio minimo=1 y
Dominio maximo=10).

1 2 3 4 ] 8 T ] o 10

X

1.2.2. Evalie la influencia de las siguientes fuentes de argumentacion en los criterios
valoraciones aportados por usted:

Grado de influencis en las
Fuentes de argumentacion fuentes de argumentacian

Bajo headic Alto

Analisis tedrices realizados por usted

Su propia experiencia

Trebajos de autores nacionsles

‘Conocimiento del estado del problems =n su trabajoe propio

(| | e |

Su inbuicion

Evaluacion de la propuesta por el experto
hembres v spellidos [ WILLIAM HERMINIO LOPEZ SANCHEZ |

Se ha elaborado un instrumento para gue se avalie el “Estrategias de comercializacion
para la rentabilidad en una empresa de ferreteria, Lambayeque”

Por las particularidades del indicado trabajo de investigacion es necesario someter a su
valoracion, en calidad de experto, aspectos relacionados con las variables de estudio:
ESTRATEGIAS DE COMERCIALIZACION ¥ RENTABILIDAD.

Mucho le agradeceré se sinva otorgar segun su opinion, una categoria a cada item que
aparece a confinuacion, marcando con un aspa (%) en la columna que usted crea por



conveniente.

Las valoraciones son;

0] (P (&) (BA) (MA)

Inadecuado Foco adecuado Adecuado Bastante adecuado bluy de acuerdo

Si usted, considera necesario hacer algunas recomendaciones o incluir otros aspectos
a evaluar, le agradezco sobremanera.

2.1. Aspectos generales

MNF Aspectos a evaluar Fa A | BA| MA
1 | Mormbre del programa
Sectiones que comprende

Mombre de estas sectiones
Elementas de cads una de sus secoiones
Interrelaciones entre componentes estructurales de estudio

o | R
| M| M|

2.2. Contenido

MN® Aspecios a evaluar | | PA| A | BA
Maormbre del programa

E

Coherencia entre &l titulo v |a propuesta
Guarda relacian el programa con el objetive genersal
El cbietivo general guarda relacién con los objetivos especificos

Relaciones de los objefives espacificos con las actividades a
trabajar

El terna tiene relacion con la propuesta

LE LI I R LN

=4 [

El modelo contiene vishilidad en su estruciura

La propuesta tiene sostenibilidad en el iempo ¥ en espacio
La propuesta esta inserfada en la invastigacicn
La propuesta cumple con los requisitos

o

-
L]

E A A AR A A - -

2.3. Valoracion integral de la propuesta

M spectos & evalusar | | P& A B RA
Pertinencia X

Actualidad: la propuesta tiene relacicn con el conocimients cientifico
del tema de investigacian

Congruencia inferna de los diversos elementos propios de la tesis
para su aplicacion

']

4 El aporte de validacicon de |la propuests favorecera el proposito da la
tesiz para su aplicacicn

»

Caonsistencia

Claridad: La propuests esta formulada con lengusje apropiado

=1 || n

El vocabulario es apropiado al nivel cormespondiente de la propusesta
Es objetiva ests expresado en indicadores precisos v claros

Chiclayo, 22 de julio del 2024

LA AR




1.1.

1.2.

FICHA TECNICA
Para validar propuesta por expertos
Datos generales y autoevaluacion de los expertos
Respetado profesional: DR. MIEKDO MERING NUNEZ

De acuerdo a la investigacion realizada "Esfrategias de comercializacion para la
rentabilidad de una ferreteria, Lambayeque®, se plantea la siguiente propuesta
denominada; “Plantear estrateqgias de comercializacion para mejorar el incremento de
la rentabilidad de una ferreteria, Lambayeque® Por lo tanto, me resultara de agran
utilidad toda la informacion gue al respecto me pudiera brindar, en calidad de experto
en la materia:

Objetivo: Valorar su grado de experiencia en la tematica referida.

En consecuencia, solicito muy respetuosamente, responda a l1as  siguientes
interrogantes:

Datos generales del experto encuestado:
1.1.1. Especialidad : Gestion
1.1.2. Grado Académico : Doctor
Test de autoevaluacion del experto

1.2.1. Sefiale su nivel de domino acerca de la esfera sobre la cual se consultara,
marcando con una cruz o aspa sobre |a siguiente escala (Dominio minimo=1 v
Dominio maximo=10).

1 2 3 4 ] g [ 8 ] 10

X

1.2.2. Evalie lainfluencia de las siguientes fuentes de argumentacion en los criterios
valoraciones aportados por usted:

Grado de influencia en las
Fuantes de argumeantacicn fuentes de argumentacidn

Bajc | Medio Alto

Andlisis tedricos realizados por usted

SU propia experiencia

Trabajos de autores nacionales

Conocdimiento del estado del problema en su trebajo propio

AR RIS

Su inhuicion

Evaluacion de la propuesta por el experto

| Mombres v apeliidos | MIRKD MERIMND NUNET |

Se ha elaborado un instrumento para que se avalde el “Estrategias de comercializacion
para la rentabilidad en una empresa de ferreteria, Lambayeque”

Por las particularidades del indicado trabajo de investigacion es necesario someter a su
valoracion, en calidad de experto, aspectos relacionados con las variables de estudio:
ESTRATEGIAS DE COMERCIALIZACION Y RENTABILIDAD.

Mucho le agradeceré se sirva otorgar segun su opinion, una categoria a cada item que
aparece a continuacion, marcando con un aspa (%) en la columna gue usted crea por



conveniente.

Las valoraciones son:

in (FA) &) (BA] (WA

Inadecuado Poco adecuado Adecuado Bastante adecuado *uy de acuerdo

Si usted, considera necesarnio hacer algunas recomendaciones o incluir otros aspectos
a evaluar, le agradezco sobremanera.

2.1. Aspectos generales

MF Aspectos a evaluar P&l A | BA| MA
1 | Mombre del programa X
2 | Secciones que comprende X
3 | Mombre de estas secoiones X
4 | Elementos de cads una de sus secciones X
5 | Interrelaciones entre componentes estructurales de estudio X

2.2. Contenido

N* Aspecios g evaluar | | P& A | BA| MA
1 | Mombre del programa X
2 | Coherencia entre &l titulo v s propuesta X
2 | Guarda relacian el programa con el ohjetive general ¥
4 | El objetivo general guarda relacidn con los objetvos especificos X
- Flalai:_icune-s de los ohjefives especificos con laz actividades & X
~ | trabajar
& | El temna tiene ralacion con la propuests X
7 | Bl medelo contizne viabilidad en su estruciurs X
2 | La propuesta tiene sostenibilidad en el iempo y en espacic X
2 | La propussta estd insertads en |2 investigacién X
10 | La propuests cumple con los regquisitos X

2.3. Valoracion integral de la propuesta

M Lepectos a evaluar | | P& A | BA | KA
1 | Perdinencia X

= Actualidad: Igl |:-'-::-|::_'JEE-T,=:| tiene relacion con el conommiento cientifico X

del tema de investigacion

- | Congruencia interna de los diversos elementos propios de la tesis

= | para su aplicacidn X

4 El aporte de val -;|E|c4'n_f|ln de |z propuests favorecera el propdsito da la X

tesis para su aplicacion

5 | Consistencia X

& | Claridad: La propuesta asts formulada con lenguaje spropiado X

7 | El wocabulario es apropisde al nivel cormrespondients de la propussta X

& | Es objetiva esté expresado en indicadores precisos v claros X

Chiclayo, 22 de julio del 2024
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