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Analysis of the impact of digital media on the income level of the
hardware distributor Diferca of the Guayaquil
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Jaime Enrigue Zapata Martinez, MBA. Profesor de la Universidad Politécnica
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Resumen

El estudio que se presenta a continuacion busca como objetivo principal analizar la incidencia de los
medios digitales en los ingresos del distribuidor ferretero DIFERCA en Guayaquil, en funcion del
diagnodstico del estado actual de las estrategias comerciales en el sector retail ferretero en Guayaquil,
sus tendencias y efectos inmediatos para DIFERCA. Su importancia radica en la necesidad de
comprender como la transformaciéon digital afecta al sector ferretero en términos financieros. La
metodologia de investigacion que se utilizé fue de tipo mixta que combina métodos cualitativos y
cuantitativos, debido a que se incluy6 el analisis cuantitativo referente a la incidencia de los medios
digitales en el nivel de ingresos de la distribuidora DIFERCA, por otro lado, también fue de tipo
cualitativo, puesto que, se comprendié el el punto de vista de los colaboradores de la empresa en
relacion con las estrategias comerciales utilizadas, su audiencia en medios digitales y las estrategias
que se llevan a cabo para ganar posicionamiento en el mercado, mediante la aplicacion de entrevistas.
Los resultados revelan un conocimiento limitado sobre marketing digital y una carencia de estrategias
digitales en la empresa. Se destaca el reconocimiento del potencial del marketing digital para aumentar
las ventas. Las principales conclusiones subrayan la relevancia de la transformacion digital en el sector
ferretero, identificando obstaculos como el desconocimiento y la falta de personal capacitado. Se
proponen acciones concretas, como la contratacién de personal especializado y la asignacién de
presupuesto, para superar estos desafios y mejorar los ingresos de DIFERCA.
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Abstract

The main objective of the study presented below is to analyze the impact of digital media on the income
of the hardware distributor DIFERCA in Guayaquil, based on the diagnosis of the current state of
commercial strategies in the hardware retail sector in Guayaquil, its trends and immediate effects for
DIFERCA. Its importance lies in the need to understand how digital transformation affects the hardware
sector in financial terms. The research methodology used was a mixed type that combines qualitative
and quantitative methods, because the quantitative analysis regarding the impact of digital media on the
income level of the distributor DIFERCA was included; on the other hand, it was also of a qualitative
nature, since the point of view of the company's collaborators was understood in relation to the
commercial strategies used, its audience in digital media and the strategies that are carried out to gain
positioning in the market, through the interview app. The results reveal limited knowledge about digital
marketing and a lack of digital strategies in the company. The recognition of the potential of digital
marketing to increase sales stands out. The main conclusions highlight the relevance of digital
transformation in the hardware sector, identifying obstacles such as ignorance and lack of trained
personnel. Concrete actions, such as hiring specialized personnel and budget allocation, are proposed
to overcome these challenges and improve DIFERCA's income.
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Analysis, incidence, digital media, income, hardware distributor, Diferca, strategies.



1. Problema

De acuerdo con Calle (2022) hoy en dia la transformacion digital es un proceso que impacta a todas
las organizaciones a nivel mundial con el propésito de expandir su participacion en el entorno digital,
no obstante, muchas empresas no conocen el gran cambio que estamos viviendo por ello desconocen
de sus beneficios e importancia. Este andlisis detallado proporcionara una transicion fluida y permitira
una comprension mas profunda de como las tendencias generales afectan directamente a la empresa
objeto de estudio. En este contexto, el proyecto de investigacion se adentra en el impacto de esta
revolucién tecnolégica en el sector ferretero retail de Guayaquil.

La irrupcién de la digitalizacion ha alterado paradigmas en el sector retail, afectando incluso areas que
parecian inmunes al crecimiento del comercio electrénico, como el sector ferretero. El impacto de la
transformacion digital va méas alla de la presencia en internet. Implica la integracién de tecnologias
como el Big Data, la optimizacion de procesos internos, la personalizacion, la omnicanalidad y la mejora
de la experiencia del cliente (L6pez & Martinez, 2019). Es imperativo detallar de manera mas explicita
cdmo estas transformaciones inciden especificamente en el DISTRIBUIDOR FERRETERO DIFERCA.

En la actualidad, el sector de ferreterias se encuentra inmerso en una era digital que ha transformado
radicalmente las dinamicas comerciales. La cuarta revolucion industrial, caracterizada por la rapida
evolucidn tecnolégica, ha llevado a un cambio significativo en la forma en que las empresas gestionan
sus operaciones y estrategias de marketing. Este fenémeno global ofrece una oportunidad Unica para
la innovacién sostenible desde las organizaciones, siendo esencial comprender y aprovechar las
herramientas digitales disponibles (Guzman, 2021).

A pesar de este panorama digital, algunas micro y pequefias empresas del sector ferretero enfrentan
desafios en la adopcion efectiva de estrategias de marketing digital, lo que afecta su visibilidad y
competitividad. Investigaciones previas destacan la importancia de mejorar la gestion de calidad a
través de estrategias digitales (Condori, 2021) y proponen que la sostenibilidad de los emprendimientos
en este sector esté estrechamente ligada a la implementacion efectiva de marketing digital (Inga, 2022).

Considerando lo anteriormente expuesto, el presente estudio se centra en El DISTRIBUIDOR
FERRETERO DIFERCA, el cual es una empresa con mas de 20 afios de experiencia dedicada a la
venta de articulos de ferreteria al por mayor y menor a través de sus centros de distribucién en la ciudad
de Guayaquil, en la cual no esta creado ninglin medio digital como canal de ventas impactando en los
ingresos de forma directa y negativa. La pesquisa que se propone permitira profundizar en la ventajas
y desventajas de los medios digitales y su incidencia en el nivel de ingresos del DISTRIBUIDOR
FERRETERO DIFERCA, asi como también la logistica que conlleva el proceso, aportando una
estrategia holistica comercial que permita el incremento de las ventas en el mercado meta en
Guayaquil.

2. Antecedentes

El desarrollo de la construccion impulsa la demanda de herramientas y suministros ofrecidos por el la
empresa ferretera Difercar. Se prevé un crecimiento en la industria de la construccion del 4,5%,
impulsado por el dinamismo del Sistema Financiero Nacional (SFN) mediante el crédito hipotecario y
proyectos de infraestructura enfocados en salud, educacion y la red vial. La Formacién Bruta de Capital
Fijo (FBKF) aumenté en un 2,5%, influenciada por el incremento en las importaciones de maquinaria y
equipo, construccién, equipo de transporte y servicios. También se destaca un modesto crecimiento del
0,2% en la industria de la construccion. En el ambito del comercio exterior, las exportaciones de bienes
y servicios experimentaron un aumento del 2,5%, impulsado por el dinamismo de industrias como
camaron elaborado, minerales metalicos y no metalicos, y otros productos alimenticios diversos, entre
otros (Banco Central del Ecuador, 2023).



DIFERCA, un distribuidor ferretero en Guayaquil con ocho empleados, tiene una misién clara:
proporcionar soluciones integrales en herramientas y suministros para la industria de la construccion,
comprometiéndose a ofrecer productos de alta calidad y servicios excepcionales que superen las
expectativas de sus clientes. Su visién es ser reconocido como lider en el sector ferretero de la region,
destacandose por su excelencia en atencion al cliente, innovacion constante y contribucion al desarrollo
sostenible de la comunidad.

La falta de presencia en medios digitales ha afectado la rentabilidad de DIFERCA, impidiéndole
aprovechar al maximo las oportunidades de venta en linea y limitando su alcance a una base de clientes
mas amplia. Este problema ha llevado a una pérdida potencial de ingresos y ha obstaculizado el
crecimiento y desarrollo de la empresa en un entorno comercial cada vez mas digitalizado.

El estudio ha proporcionado una visién integral sobre las implicaciones de la falta de presencia digital
en el DISTRIBUIDOR FERRETERO DIFERCA, revelando tanto las ventajas desaprovechadas como
las desventajas evidentes en sus ingresos. Ha delineado con precision cdmo la incorporacién de medios
digitales como canal de ventas puede ser un catalizador crucial para el crecimiento econémico de la
empresa. Ademas, ha destacado la compleja dindmica logistica involucrada en este proceso de
transicion. El analisis exhaustivo ha culminado en la formulacién de una estrategia comercial integral
que ofrece un camino claro para el aumento de las ventas en el mercado objetivo de Guayaquil. Este
estudio no solo ha beneficiado al representante legal, Emigdio Pastor Calle Peralta, con proyecciones
concretas de incremento en los ingresos por ventas, sino también a los vendedores internos al
proporcionarles oportunidades de aumentar sus niveles de ventas y comisiones. Del mismo modo, los
clientes externos se benefician al acceder a un canal de compra mas dinamico y moderno para sus
necesidades de articulos ferreteros al por mayor y menor.

Los principales beneficiarios de esta investigacion son el representante legal de DIFERCA el sefior
EMIGDIO PASTOR CALLE PERALTA, mismo que percibird un incremento en sus ingresos por ventas,
los clientes internos (vendedores) los cuales aumentaran sus niveles de ventas y comisiones y los
clientes externos, los cuales tendran un canal mas dinamico y moderno para sus compras de productos
ferreteros al por mayor y menor. Es por estas razones que la investigacion a realizar se considera
viable, pertinente y se justifica.

3. Importanciay alcance

La investigacion sobre la incidencia de los medios digitales en el nivel de ingresos del distribuidor
ferretero Diferca de Guayaquil es de suma importancia en el contexto actual. En primer lugar, dada la
creciente relevancia de la digitalizacién en todos los sectores comerciales, comprender como esta
transformacion afecta a un negocio especifico como el distribuidor ferretero no solo proporciona
informacion valiosa para la empresa en cuestion, sino que también puede servir como un caso de
estudio relevante para otros actores del sector.

La investigacion ofrecera una vision detallada de cémo los medios digitales estan influyendo en las
estrategias de marketing, ventas y distribucién de Diferca, lo que permitira identificar oportunidades de
mejora y optimizacion en su enfoque digital. Ademas, al analizar el impacto en el nivel de ingresos, se
podra determinar si la adopcion de medios digitales esta generando un retorno de la inversion deseado
y cudles son los aspectos que podrian ser ajustados para maximizar los beneficios econémicos.

El alcance de esta investigacion aborda los desafios que enfrenta el distribuidor ferretero Diferca,
incluyendo datos de ingresos, ventas y sus metas empresariales. Se centra en analizar como Diferca
utiliza los medios digitales para dar a conocer su cartera de productos, asi como en identificar
estrategias de mejora que puedan ayudar a captar mas clientes potenciales y aumentar el nivel de
ingresos.



3.1. Delimitacion geografica

El andlisis de caso sera planteado al distribuidor ferretero DIFERCA, que esta ubicada en la autopista
Narcisa de JesUs, Manzana 1157 Solar 20, Guayaquil, tal como se presenta en la figura 1

Figura 1
Ubicacion geografica del distribuidor ferretero DIFERCA
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3.2. Delimitacion temporal

El estudio de caso se llevara a cabo durante un periodo de cinco meses con el objetivo de recopilar
datos de forma progresiva, los cuales seran fundamentales para abordar la problemética planteada.
4. Objetivos

4.1. Objetivo general

Analizar la incidencia de los medios digitales en el nivel de ingresos del distribuidor ferretero DIFERCA
de Guayaquil.

4.2. Objetivos especificos
e Diagnosticar el estado actual de las estrategias comerciales utilizadas por el sector retail
ferretero en Guayaquil, sus tendencias y efectos inmediatos para DIFERCA,;

e Determinar el tamafio y caracteristicas demogréficas de la audiencia de DIFERCA en medios
digitales

Determinar las estrategias de Marketing digital idoneas para posicionar en ventas al distribuidor
ferretero DIFERCA de Guayaquil.



5. Fundamentacién teorica
5.1. Medios digitales

Segun Mera Plaza et al. (2022) el posicionamiento digital es la practica de optimizar la presencia en
linea de una marca para aumentar su visibilidad en las plataformas digitales, incluidos los motores de
basqueda, redes sociales, aplicaciones y otros canales en linea. Estos canales, que abarcan desde
redes sociales hasta sitios web, blogs, plataformas de streaming y mas, ofrecen un vasto abanico de
posibilidades para compartir contenido, comunicarse con audiencias globales y generar experiencias
inmersivas.

Su constante evolucion desafia continuamente los limites de la creatividad y la innovacién, moldeando
la manera en que percibimos y participamos en la esfera digital y redefiniendo los estandares de
comunicacion y conexion en la sociedad actual.

5.2. Marketing digital

Para Nufiez y Corrales (2020) ElI marketing digital consiste en estrategias, tacticas y acciones
publicitarias realizadas en plataformas digitales para conectar empresas y marcas con su publico
objetivo. Los canales digitales incluyen sitios web, redes sociales, email, aplicaciones moviles y
plataformas de publicidad online. El objetivo principal es aprovechar las oportunidades del entorno
digital para generar ventas, fidelizar clientes y desarrollar la marca a través de estos medios. El
marketing digital representa la piedra angular para las estrategias comerciales en el mundo actual.

Desde la optimizacién de motores de busqueda (SEO) hasta la publicidad pagada (SEM), pasando por
el uso estratégico de redes sociales, email marketing, contenido multimedia y analisis de datos, el
marketing digital ofrece un abanico diverso de enfoques para llegar a audiencias especificas y cautivar
su atencién en un entorno altamente competitivo (Virgiez, Pineda, & Suancha, 2020). La agilidad y
flexibilidad que ofrece este campo permiten a las empresas adaptarse rapidamente a las tendencias
cambiantes, interactuar con sus clientes de manera mas personalizada y medir con precision el
rendimiento de sus acciones, todo en aras de generar impacto, relevancia y crecimiento en un mercado
cada vez mas digitalizado y exigente.

5.3. Social media

Las redes sociales han revolucionado la forma en que nos comunicamos, interactuamos y compartimos
informacion. Estas plataformas digitales, que abarcan desde gigantes como Facebook, Twitter e
Instagram hasta nichos especificos como LinkedIn o TikTok, han trascendido las barreras geograficas
y conectado a personas de todo el mundo (Duarte, Nacipucha, & Estrada, 2021).

El social media no solo se ha convertido en un espacio para la interaccion social, sino también en un
poderoso canal de marketing. Las marcas aprovechan estas plataformas para construir y mantener
relaciones con su audiencia, ofreciendo contenido relevante, promociones exclusivas y brindando un
espacio para el dialogo abierto (Pachucho-Hernadndez, Cueva-Estrada, Sumba-Nacipucha, & Delgado-
Figueroa, 2021). La naturaleza instantdnea y compartida de estas redes permite que los mensajes se
difundan rdpidamente, lo que otorga a las marcas la oportunidad de generar un impacto significativo y
construir una comunidad comprometida en torno a sus productos o servicios.

5.4. Estrategias de marketing digital

5.4.1.SEO (Search Engine Optimization)

Consiste en optimizar un sitio web para que aparezca en los primeros resultados de los motores de
busqueda de manera organica. Se enfoca en aspectos como palabras clave, estructura del sitio,
enlaces y contenido de calidad para mejorar la visibilidad en buscadores como Google (Virglez, Pineda,
& Suancha, 2020).



5.4.2.SEM (Search Engine Marketing)

Es una estrategia de publicidad en buscadores que incluye anuncios pagados para aparecer en los
resultados de busqueda. Google Ads es un ejemplo comun de SEM, donde las empresas pagan por la
visibilidad de sus anuncios en la parte superior de los resultados de busqueda (Velazque-Cornejo &
Hernandez-Gracia, 2019).

5.4.3.Marketing de contenidos

Se centra en la creacién y distribucion de contenido valioso y relevante para atraer y retener a una
audiencia especifica. Esto puede incluir blogs, videos, infografias, ebooks, entre otros, con el objetivo
de educar, entretener o informar a los usuarios (Salazar Ferreira, 2019).

5.4.4. Email marketing

Consiste en el uso del correo electrénico como herramienta de marketing para enviar mensajes
promocionales, informativos o transaccionales a una lista de contactos. Se utiliza para mantener el
compromiso con los clientes, compartir ofertas especiales y promover productos o servicios (Pachucho-
Hernandez, Cueva-Estrada, Sumba-Nacipucha, & Delgado-Figueroa, 2021).

5.4.5. Influencers marketing

Esta estrategia implica colaborar con personas influyentes en redes sociales para promocionar
productos o servicios. De acuerdo con Sanmiguel (2020) para realizar un marketing con influencers es
de gran relevancia que se reflexione sobre la marca. Como por ejemplo si la marca se rige bajo estas
normas: la preocupacion por crear una relacién con el cliente. La escucha y monitoreo de sus
conversaciones, y el deseo de ayudar al cliente durante todo el proceso de compra.

5.4.6. Marketing de afiliacion

Implica la colaboracion con afiliados o socios para promocionar productos o servicios a cambio de una
comisién por cada venta generada. Esto se logra a través de enlaces de seguimiento o cédigos
personalizados que rastrean las conversiones (Duarte, Nacipucha, & Estrada, 2021).

5.5. Estrategia de contenido multimedia

La estrategia de contenido multimedia se enfoca en la creacion y distribuciéon de una variedad de
medios visuales y audiovisuales para cautivar y comprometer a la audiencia. Este enfoque incluye la
utilizacion estratégica de imagenes, videos, infografias, podcasts y cualquier otro formato visual o
interactivo para transmitir mensajes, contar historias y promover productos o servicios. El objetivo
principal es diversificar y enriquecer la experiencia del usuario a través de diferentes canales y formatos,
adaptandose a las preferencias de consumo de informacién de la audiencia (Veldzque-Cornejo &
Hernandez-Gracia, 2019).

Esta estrategia busca generar un impacto visual y emocional mas profundo, permitiendo una mayor
retencion de la informacion y una conexién mas fuerte con la marca. La implementacién efectiva de
contenido multimedia implica una planificacion cuidadosa, la seleccién adecuada de formatos que se
alineen con los objetivos de marketing, y la distribucion estratégica en diversos canales digitales para
maximizar su alcance y efectividad.

5.6. Analitica digital

La analitica digital se refiere al proceso de recopilacién, medicion, andlisis y interpretacion de datos
digitales para comprender y optimizar el rendimiento de las estrategias de marketing y las interacciones
en linea. Como lo menciona Hernandez (2021) hacer analitica en una organizacion se refiere a
conectarse con los lineamientos estratégicos buscando generar conocimiento a partir de datos, para



crear soluciones innovadoras que satisfagan las necesidades de los clientes y exigencias del mercado,
el cual es cada dia mas digital.

La analitica digital permite tomar decisiones informadas, identificar areas de mejora, medir el éxito de
campafias y estrategias, y ajustar las tacticas para maximizar el retorno de la inversion (ROI). Al
comprender mejor el comportamiento del usuario, las empresas pueden adaptar sus estrategias para
ofrecer experiencias mas personalizadas y efectivas, lo que finalmente contribuye a mejorar la eficiencia
y el impacto de sus actividades en linea.

5.7. Automatizacion de marketing

La automatizacion de marketing se refiere al uso de software y herramientas tecnolégicas para ejecutar,
gestionar y automatizar tareas y procesos de marketing de manera mas eficiente y efectiva. Esta
estrategia permite a las empresas optimizar sus acciones, como campafias de email marketing,
publicaciones en redes sociales, seguimiento de clientes potenciales, entre otros, con el objetivo de
ahorrar tiempo, aumentar la productividad y personalizar las interacciones con los usuarios. La
automatizacion de marketing se basa en la segmentacién de la audiencia y en la creacion de flujos de
trabajo automatizados que envian mensajes especificos a grupos de usuarios segln sus acciones 0
caracteristicas, lo que permite una comunicacion mas relevante y oportuna (L6pez & Martinez, 2019).

La automatizacion de marketing permite una gestiéon mas eficiente, personalizada y escalable de las
interacciones con los clientes a lo largo de su viaje desde el primer contacto hasta la conversiéon y mas
alla.

5.8. Sector retail ferretero

Se entiende como sector retail ferretero a la industria minorista que se especializa en la venta de
productos relacionados con la ferreteria. La ferreteria abarca una amplia gama de articulos y
herramientas utilizados en la construccidn, reparacion, mantenimiento y mejoramiento del hogar, asi
como en proyectos industriales. En un sector retail ferretero, los establecimientos minoristas ofrecen
productos como herramientas manuales y eléctricas, materiales de construccién, productos de
seguridad, pinturas, ferreteria para jardineria, cerraduras, tornilleria, entre otros. La relacion entre los
consumidores y las empresas en el sector minorista de ferreteria generalmente es escasa, centrandose
principalmente en transacciones habituales. Esto dificulta la tarea de reconocer posibles clientes o
construir una cartera de clientes (Tupac, 2024).

5.8.1.Principales distribuidoras de ferreteria en Guayaquil

De acuerdo con el directorio de compafiias de la Superintendencia de Compaiiias Valores y Seguros
(2023) las empresas distribuidoras de productos de ferreteria activas actualmente en la ciudad de
Guayaquil estan compuestas por 366 empresas. EI CIUU con el cual estan representadas es el
G4663.21 “Venta al por mayor de articulos de ferreterias y cerraduras: martillos, sierras,
destornilladores, y otras herramientas de mano, accesorios y dispositivos; cajas fuertes, extintores “.

Segun lo menciona Tubay (2021) las empresas dedicadas al sector ferretero en Ecuador son en un
80% generalistas, es decir que se dedican a la compra y venta de productos varios, como clavos,
pinturas, rodillos, herramientas, compresores, bombas y una gran cantidad de productos.

A continuacién, se muestra el ranking de distribuidoras de productos de ferreterias ubicadas en la
ciudad de Guayaquil de acuerdo con sus ingresos en el 2022:

Tabla 1
Ranking de distribuidoras de productos de ferreteria en Guayaquil



Productos Metallrgicos Norte Via a Daule Km 5 Ver anexo 1
L S. A. Promesa $97.906.113 1/2
2 Compafiia Ferremundo $84.334.233 Norte Via a Daule Km 16 Ver anexo 2
S. A 1/2
Compafiia Ferretera GUERRERO MARTINEZ | Veranexo 3
3 Jimenezcorp S.A. $36.652.060 405y COLON ESQUINA
4 Ferreteria Espinoza S. $34.340.843 Centro Rumichaca 1110y | Ver anexo 4
A. Luque
5 Fehierro Cia. Ltda. $33.874.078 KM 7 1/2 VIA DAULE VB e 8
Ferreteria Industrial Y Av. Juan Tanca Marenao Ver anexo 6
6 | Productos De Acero C. $18.418.978 : 9
. Mz. 127 Solar 8
Ltda. Finpac
Via Daule Km 11 1/2 Ver anexo 7
7 Tuval S. A. $11.736.507 | Lotizacién Inmaconsa Mz
30
Prosperina Segunda Ver anexo 8
8 | Dimulti S. A. $9.679.562 Esquina 702 Via Daule
Km 7 1/2
9 | Yoddosa S.A. $8.811.949 | Guayaquil - Ecuador Ver anexo 9
10  Imporparis S. A. $5.147.138  Via a Daule Km 13 1/2 Ver anexo 10

Nota. Adaptado por (Revista Ekos, 2023)

Como se puede observar en la tabla anterior gran parte de estas distribuidoras de productos de
ferreteria se encuentran en la via Daule. Es importante mencionar que, el sector de la ferreteria ha
experimentado un notable crecimiento, impulsado en gran parte por la creciente demanda del sector
inmobiliario. En ese sentido, las distribuidoras desempefian un papel crucial en el suministro de
materiales necesarios para muchos sectores entre estos la construccién y productos relacionados,
atendiendo las necesidades de sus clientes y las industrias de Guayaquil.

6. Metodologia
6.1. Enfoque de la investigacién

Para el desarrollo del presente estudio se llevé a cabo un enfoque mixto el cual segun Acosta (2023)
combina métodos cualitativos y cuantitativos en un mismo estudio. La investigacién cuantitativa se da
a través de la recopilacion de datos numéricos, mientras que la cualitativa mediante datos descriptivos
y subjetivos.

A partir de lo mencionado anteriormente, se consideré mixto debido a que se incluy6 el analisis de la
incidencia de los medios digitales en el nivel de ingresos de la distribuidora DIFERCA ubicada en la
ciudad de Guayaquil, esto se da a través de andlisis de datos numéricos o estadisticos que permitan
determinar su impacto. Por otro lado, es cualitativa porque se pretende comprender el punto de vista
de los colaboradores de la empresa en relacién con las estrategias comerciales utilizadas, su audiencia
en medios digitales y las estrategias que se llevan a cabo para ganar posicionamiento en el mercado y
atraer consumidores potenciales.

6.2. Tipo de investigacion

Se utilizd una investigacion de tipo descriptiva la cual segun (Valle, Manrique, & Revilla, 2022) se utiliza
para describir una situacién de forma detallada. Esta permite crear una presentacién precisa de
eventos, personas o lugares, se caracteriza por brindar una imagen clara del objeto sujeto a estudio.
La investigacion descriptiva permitid detallar de una forma precisa como inciden los medios digitales



en los ingresos de la distribuidora DIFERCA de la ciudad de Guayaquil, asi como las estrategias
comerciales utilizadas por la empresa y el punto de vista de los involucrados en relacién con la
efectividad de dichas estrategias.

6.3. Métodos paralarecoleccion de datos

Para la recoleccion de datos del presente estudio de caso se consideraron dos técnicas: la entrevista
y la observacién directa. La entrevista de acuerdo con Arias (2020) se utiliza en las investigaciones
cualitativas con el propdsito de obtener datos descriptivos sobre experiencias y percepciones. Estas
entrevistas utilizan como instrumento fichas que contienen preguntas y temas que sirven de guia para
comprender y analizar experiencias, opiniones, percepciones, o comportamientos de los participantes.
En ese sentido, la entrevista aplicada estuvo conformada por un total de 11 preguntas abiertas las
cuales fueron formuladas en relacion con el tema sujeto a estudio que permitieron dar cumplimiento a
los objetivos propuestos en el presente articulo. Como instrumento para la técnica de observacion se
utilizé la ficha de observacién a las redes sociales en la cual se identifica el tamafio de la audiencia y
las caracteristicas demograficas de los seguidores.

Para la realizacion de las entrevistas, se considerd a todos los colaboradores de la empresa DIFERCA
en la ciudad de Guayaquil, los cuales suman un total de 8 personas distribuidas en diversas areas de
la organizacion. A partir de ello se logré establecer la muestra la cual se llevé a cabo mediante el
muestreo no probabilistico por conveniencia el cual de acuerdo con Arias y Covinos (2021) no utiliza
ningln muestreo estadistico y no todos los miembros de la poblacion tienen la misma posibilidad de
ser seleccionados. Entonces, la muestra seleccionada estuvo conformada por un total de 4
colaboradores (Gerente general, Contadora, Asistente contable, Vendedor), los cuales estan
directamente relacionados con los medios digitales que utiliza la empresa y los ingresos de la misma a
través de su uso, debido a que proporcionaron informacion significativa y relevante de la problemética
estudiada.

7. Andlisis de Resultados

7.1. Entrevistas a colaboradores

A partir de las entrevistas realizadas a los colaboradores de la empresa se presenta a continuacion una
sintesis de los resultados obtenidos:



Tabla 2

Respuestas y analisis de las entrevistas a DIFERCA

Preguntas

Gerente

Contadora

Asistente contable

Asesor de ventas

1. ¢Cuél es surol y sus
funciones dentro de
distribuidoras ferreteras?

2. ¢ Cuales considera que son
las estrategias comerciales
mas efectivas actualmente
implementadas por
distribuidoras ferreteras para
atraer y retener clientes en el
sector ferretero de Guayaquil?

3. De acuerdo con la siguiente
escala de Likert cuél es su
apreciacion de mejora de
ingresos en funcién del uso de
medios digitales:

4. ;Cémo ha evolucionado el
nivel de ingresos de la
distribuidora desde el uso de
medios digitales para la
comercializacion de sus
productos?

5.Desde su perspectiva,
¢,como perciben la
competencia y las tendencias
del mercado ferretero en la
actualidad y como impactan
directamente en la estrategia
de distribuidoras ferreteras?

6. ¢ Qué plataformas o canales
digitales utiliza actualmente

Mi rol principal es liderar la empresa,
tomando decisiones estratégicas,
estableciendo metas y asegurando la
eficiencia operativa. Superviso los diversos
departamentos para garantizar que todos
trabajen hacia los objetivos comunes de la
empresa.

Actualmente, notamos que las estrategias
comerciales podrian ser mas sélidas. Se
implementan acciones basicas, pero no
existe una estrategia digital consolidada.
Como Gerente, reconozco la importancia
de avanzar en este aspecto para atraer y
retener clientes de manera més efectiva
en el sector ferretero de Guayaquil.

No mejora los ingresos

Hasta el momento, la distribuidora no ha
implementado estrategias comerciales a
través de medios digitales.

Percibimos una competencia creciente en
el mercado ferretero, con empresas
adoptando estrategias digitales mas
avanzadas. Las tendencias actuales
indican una mayor preferencia por la
compra online y la bausqueda de
informacién en medios digitales.

Actualmente, se utiliza de manera limitada
plataformas digitales. Hacemos presencia

Gestionar los aspectos financieros y
contables de la empresa, asegurando
la precision en los registros y el
cumplimiento de obligaciones
fiscales.

Desde la perspectiva financiera, noto
que las estrategias comerciales
actuales podrian fortalecerse. Se
realizan acciones basicas, pero no
hay una estrategia digital clara.

Para nada mejora los ingresos

Dada la falta de estrategias digitales,
no hemos visto una evolucion
significativa en el nivel de ingresos
relacionada con el uso de medios
digitales. Sin embargo, reconocemos
la oportunidad de mejorar en este
aspecto para impulsar la eficacia
financiera de la empresa.

Desde el ambito contable, observo
que la competencia en el mercado
ferretero se intensifica,
especialmente con la adopcién de
estrategias digitales por parte de
otras empresas.

Actualmente se utiliza principalmente
redes sociales para promocionar

Mi funcién como Asistente
Contable es respaldar las tareas
diarias del area financiera,
incluyendo la gestién de
documentos y la preparacién de
facturas.

Observo que se realizan algunas
acciones en cuanto a estrategias
comerciales, pero no se entiende
como todo un plan de marketing
estratégico, de acuerdo a lo que va
sucediendo, establecemos algunas
acciones sin mucho costo para
afrontar el caso.

Para nada mejora los ingresos

No hemos notado un impacto claro
en el nivel de ingresos que
podamos decir que provengan de
ciertas estrategias.

Desde mi perspectiva, noto que la
competencia en el mercado
ferretero es bastante fuerte y se
requieren acciones mas intensas.

Considero que las redes sociales,
pero la evaluacion de la efectividad

Mi funcién principal es
comprender las necesidades del
cliente y ofrecer asesoramiento
experto para cerrar ventas.
Mantengo relaciones sélidas con
los clientes y me mantengo
actualizado sobre las tendencias
del sector ferretero.

Las estrategias comerciales no
estan totalmente claras. Creo que
la falta de conocimiento sobre el
marketing digital es un obstaculo
para nosotros.

Para nada mejora los ingresos

No puedo sefialar una evolucién
clara en los ingresos. Pero en lo
personal veo el potencial del
marketing digital para mejorar
nuestras ventas y fortalecer la
relacion con los clientes.

Actualmente hay muchas
empresas, todas con estrategias
diferentes, algunos utilizan
créditos, ofertas, inclusion digital,
a pesar de la intensa demanda,
aun estamos en el mercado
vendiendo en un nivel aceptable,
pero es peligroso continuar sin
mejorar en estrategias.

Redes sociales, publicaciones
semanales a veces



distribuidoras ferreteras para
promocionar sus productos y
como evalla su efectividad?

7. ¢Con que frecuencia llegan
clientes que se han obtenido a
través del uso de medios
digitales?

8. ¢, Qué tipo de inversiones
realiza la empresa para
impulsar su presencia en las
plataformas digitales?

9. ¢ Cual es su opinién sobre
la importancia de los medios
digitales en el crecimiento de
ingresos de distribuidoras
ferreteras? ¢ Como visualiza la
integracion de estrategias
digitales en el futuro del
negocio?

10. ¢ Qué acciones considera
usted que le hacen falta a la
empresa para incrementar sus
ingresos a través de los
medios digitales?

11. En su opinién, ¢cree que

en redes sociales, pero la efectividad de
estas estrategias no se evalla de manera
sistematica.

No hemos implementado estrategias
digitales de manera integral, por lo que la
llegada de clientes a través de medios
digitales es limitada.

Las inversiones de DIFERCA en
plataformas digitales son limitadas. La
empresa ha destinado recursos
principalmente a la presencia en redes
sociales, pero reconozco la necesidad de
ampliar estas inversiones para mejorar
nuestra visibilidad y participacién en el
mercado digital.

Personalmente, considero que los medios
digitales son cruciales para el crecimiento
de los ingresos. Visualizo la integracion de
estrategias digitales como esencial para el
futuro del negocio, permitiendo una
expansion efectiva, la captacion de nuevos
clientes y la retencion de los existentes.

Para aumentar los ingresos a través de
medios digitales, creo que la empresa
necesita una estrategia mas completa,
incluyendo publicidad online, participacién
en plataformas de comercio electrénico y
una presencia mas activa en canales
digitales relevantes para el sector
ferretero. La educacién interna sobre las
estrategias digitales también es clave.

Si, estoy convencido de que la

productos.

Dado que nuestras estrategias
digitales son limitadas, la frecuencia
de llegada de clientes obtenidos a
través de medios digitales es baja.
Esta es un area de oportunidad para
mejorar y aprovechar la capacidad de
los medios digitales en la generacion
de clientes.

Las inversiones de DIFERCA en
plataformas digitales son minimas. La
empresa se ha centrado
principalmente en redes sociales,
pero veo la necesidad de asignar
mas recursos para ampliar nuestra
presencia y mejorar la efectividad de
nuestras estrategias digitales.

En mi opinién, los medios digitales
son fundamentales para el
crecimiento de los ingresos. La
integracion de estrategias digitales es
esencial para mantenernos
competitivos y satisfacer las
expectativas cambiantes de los
clientes. En el futuro, la empresa
deberia considerar una expansion
mas significativa en este ambito.

Para incrementar los ingresos a
través de medios digitales, se
requiere una inversion mas
significativa en publicidad online,
optimizacion de la presencia en
motores de blisqueda y explorar la
posibilidad de participar en
plataformas de comercio electrénico
especializadas en productos
ferreteros.

Yo creo que es importante ya que

es bastante subjetiva en mi
opinién.

Casi todos los clientes llegan de
forma fisica, no sabemos si
realmente porque nos observaron
en redes sociales, creo que la
mayoria vienen por
recomendacion.

Actualmente, las inversiones de
DIFERCA en plataformas digitales
son limitadas. La empresa se ha
centrado en redes sociales, pero
considero que se deberia asignar
mas presupuesto para mejorar la
presencia digital y aprovechar al
maximo las oportunidades en este
espacio.

En mi perspectiva, hoy en dia los
medios digitales son esenciales
para el crecimiento de cualquier
empresa. Creo que la empresa
deberia aprovechar mas estas
herramientas.

Quizas disefio web, mejorar el
contenido en las redes para asi
atraer mas clientes.

Si, considero que la

mensualmente. No atendemos
demasiado por redes, es dificil
afirmar que hemos obtenido gran
efectividad por ese medio, pero
tampoco le hemos prestado la
atencion que merece.

Si han llegado gracias a los
medios digitales no lo hemos
percibido, ya que no realizamos ni
métricas sobre esto.

Las inversiones en plataformas
digitales en DIFERCA son
minimas. La empresa ha centrado
recursos principalmente en redes
sociales, pero no hemos hecho
nada mas relacionado a esto.

Veo los medios digitales como
vitales para el crecimiento de los
ingresos. La integracion de
estrategias digitales es esencial
para adaptarnos a las tendencias
del mercado.

Para aumentar los ingresos a
través de medios digitales, la
empresa debe considerar una
inversiéon mas sélida en publicidad
online, no simplemente algo
pasajero sino destinar de forma
constante una inversion para esta
area.

Seria un impulso significativo para




la implementacion de
estrategias especificas de
marketing digital podria
mejorar la posicion
competitiva de distribuidoras
ferreteras en el mercado
ferretero de Guayaquil?

implementacion de estrategias
especificas de marketing digital
seria una herramienta efectiva para
mejorar la posicion competitiva.

mejorar la posicion competitiva en
el mercado ferretero de
Guayaquil. Esto nos permitiria
llegar de manera mas efectiva a
los clientes, adaptarnos a sus
necesidades y destacarnos en un
entorno cada vez mas
digitalizado.

estas estrategias no impulsarian la
visibilidad de la empresa, y también
permitirian una conexién mas
efectiva con los clientes digitales.

implementacion de estrategias especificas
de marketing digital puede mejorar
significativamente la posicién competitiva
en el mercado ferretero de Guayaquil.

Andlisis de los resultados

1. ¢Cuél es surol y sus
funciones dentro de
distribuidoras ferreteras?

2. ¢ Cudles considera que son
las estrategias comerciales
mas efectivas actualmente
implementadas por
distribuidoras ferreteras para
atraer y retener clientes en el
sector ferretero de Guayaquil?

3. De acuerdo con la siguiente
escala de Likert cuél es su
apreciacion de mejora de
ingresos en funcién del uso de
medios digitales:

4. ;Cémo ha evolucionado el
nivel de ingresos de la
distribuidora desde el uso de
medios digitales para la
comercializacion de sus
productos?

5. Desde su perspectiva,
¢.como perciben la
competencia y las tendencias
del mercado ferretero en la
actualidad y como impactan
directamente en la estrategia
de distribuidoras ferreteras?

Las respuestas proporcionadas por los diferentes roles revelan una estructura organizativa integral y bien equilibrada. El Gerente, con su enfoque en el
liderazgo estratégico y la eficiencia operativa, establece el tono para la toma de decisiones clave y la supervision global de la empresa. La Contadora, a su vez
colaborar en la gestion financiera y contable, garantizando la precision de los registros y el cumplimiento de las obligaciones fiscales. El Asistente Contable
respalda estas funciones, contribuyendo a mantener una base soélida en las operaciones diarias del area financiera. Por otro lado, el Asesor de Ventas se
destaca por su enfoque en la atencién al cliente y la adaptacion a las tendencias del sector ferretero, construyendo relaciones sélidas y cerrando ventas de
manera experta

Las respuestas evidencian una conciencia compartida sobre la necesidad de fortalecer las estrategias comerciales en el sector ferretero de Guayaquil. Tanto el
Gerente como la perspectiva financiera sefialan la falta de una estrategia digital consolidada como un area critica de mejora. El Asistente Contable destaca la
ejecucioén de acciones, pero la ausencia de un plan estratégico integral. La identificacion de la falta de claridad en las estrategias comerciales y el
reconocimiento de la importancia del marketing digital sugieren una oportunidad clave para el desarrollo futuro de la empresa, enfocandose en la
implementacion de estrategias més estructuradas y una mayor comprension del marketing digital para mejorar la atraccion y retencion de clientes.

Estas respuestas evidencian que, el contenido que actualmente maneja la empresa en redes sociales no mejora los ingresos. En ese sentido, se puede
destacar que, la distribuidora DIFERCA no esta haciendo un uso eficiente de estas plataformas para la promocion y publicidad de sus productos, lo cual limita
su capacidad para generar ventas a través de las mismas, y la posibilidad de ganar un mayor reconocimiento en el mercado frente a sus competidores.

Las respuestas revelan que, hasta el momento, no se ha implementado estrategias comerciales a través de medios digitales, lo que se traduce en una ausencia
de evolucion significativa en el nivel de ingresos relacionada con el uso de estas plataformas. La falta de impacto claro en los ingresos se atribuye a la carencia
de estrategias digitales consolidadas. Sin embargo, la perspectiva personal destaca el reconocimiento del potencial del marketing digital para mejorar las ventas
y fortalecer la relacion con los clientes. La falta de una evolucion clara en los ingresos subraya una oportunidad evidente para la distribuidora al abrazar y
desarrollar estrategias digitales, sugiriendo que la implementacién de estas practicas podria conducir a mejoras significativas en la eficacia financiera de la
empresa.

Las percepciones sobre la competencia y las tendencias del mercado ferretero revelan una conciencia compartida sobre la creciente competencia,
especialmente marcada por la adopcion de estrategias digitales mas avanzadas por parte de otras empresas. Se reconoce la preferencia actual por la compra
online y la basqueda de informacién en medios digitales como tendencias dominantes. Desde el &mbito contable, se destaca la intensificacion de la
competencia, mientras que desde otra perspectiva se enfatiza la necesidad de acciones mas intensas para mantenerse competitivos. La variedad de
estrategias utilizadas por otras empresas, como créditos, ofertas e inclusion digital, se identifica como un desafio que requiere una respuesta proactiva. A pesar
de mantenerse en el mercado a un nivel aceptable, se subraya la necesidad de mejorar en estrategias para evitar riesgos y fortalecer la posicion en este
competitivo entorno ferretero.



6. ¢ Qué plataformas o canales
digitales utiliza actualmente
distribuidoras ferreteras para
promocionar sus productos y
como evalla su efectividad?

7. ¢Con que frecuencia llegan
clientes que se han obtenido a
través del uso de medios
digitales?

8. ¢, Qué tipo de inversiones
realiza la empresa para
impulsar su presencia en las
plataformas digitales?

9. ¢,Cual es su opinién sobre
la importancia de los medios
digitales en el crecimiento de
ingresos de distribuidoras
ferreteras? ¢ Como visualiza la
integracion de estrategias
digitales en el futuro del
negocio?

10. ¢ Qué acciones considera
usted que le hacen falta a la
empresa para incrementar sus
ingresos a través de los
medios digitales?

11.En su opinién, ¢cree que la
implementacién de estrategias
especificas de marketing
digital podria mejorar la
posicién competitiva de
distribuidoras ferreteras en el
mercado ferretero de
Guayaquil?

Las respuestas revelan que se utiliza de manera limitada plataformas digitales, principalmente centrandose en redes sociales para la promocién de productos.
Sin embargo, la efectividad de estas estrategias no se evalla de manera sistematica. Aunque se reconoce la presencia en redes sociales, la evaluacién de la
efectividad se percibe como subjetiva en una de las respuestas. Se destaca la publicacion esporadica en redes sociales, indicando que la atencién prestada a
este canal no ha sido exhaustiva. La falta de una evaluacién sistematica y la atencion limitada a las redes sociales sugieren una oportunidad para mejorar la
efectividad de las estrategias digitales y maximizar el impacto en la promocién de productos.

Las respuestas reflejan una consistencia en la limitada implementacion de estrategias digitales en DIFERCA, lo que resulta en una baja frecuencia de llegada
de clientes obtenidos a través de medios digitales. Se identifica claramente esta a&rea como una oportunidad para mejorar y aprovechar el potencial de los
medios digitales en la generacion de clientes. La falta de métricas especificas y la percepcion de que la mayoria de los clientes llegan de forma fisica o por
recomendacion resaltan la necesidad de una evaluacién mas precisa y sistematica del impacto de los medios digitales en la atraccion de clientes. Mejorar esta
conexion entre las estrategias digitales y la llegada de clientes podria ser clave para fortalecer la presencia y el rendimiento en el mercado ferretero.

Las respuestas sefialan de manera consistente que las inversiones de DIFERCA en plataformas digitales son limitadas, enfocandose principalmente en la
presencia en redes sociales. Aungue se reconoce la necesidad de ampliar estas inversiones para mejorar la visibilidad y participacién en el mercado digital, la
inversion actual es descrita como minima en todas las respuestas. La percepcion compartida de asignar mas recursos y presupuesto para mejorar la presencia
digital subraya la oportunidad de fortalecer las inversiones en estrategias digitales, sugiriendo que una mayor dedicacion de recursos podria ser clave para
potenciar la presencia y el rendimiento de DIFERCA en el &mbito digital.

Las opiniones convergen en la importancia fundamental de los medios digitales para el crecimiento de ingresos de DIFERCA. Se destaca que la integracion de
estrategias digitales es esencial para el futuro del negocio, permitiendo una expansion efectiva, la captacion de nuevos clientes y la retencion de los existentes.
La percepcion compartida es que los medios digitales son cruciales para mantener la competitividad, satisfacer las expectativas cambiantes de los clientes y
adaptarse a las tendencias del mercado. En todas las respuestas, se vislumbra la necesidad de un mayor aprovechamiento de estas herramientas en el futuro
para potenciar el crecimiento sostenible de la empresa.

Las respuestas sugieren acciones clave que se consideran necesarias para incrementar los ingresos a través de medios digitales. Se destaca la necesidad de
una estrategia mas completa, incluyendo publicidad online, participacién en plataformas de comercio electrénico y una presencia mas activa en canales
digitales relevantes para el sector ferretero. La educacion interna sobre estrategias digitales se menciona como clave. Ademas, se subraya la importancia de
una inversién mas significativa y constante en publicidad online, optimizacion en motores de blusqueda y la exploracion de plataformas especializadas. También
se sugiere mejorar el disefio web y contenido en redes para atraer mas clientes. En resumen, las respuestas convergen en la necesidad de una estrategia mas
sélida, educacién interna, y una inversion constante y significativa para aprovechar plenamente el potencial de los medios digitales en el aumento de los
ingresos de la empresa.

Las respuestas reflejan un consenso claro sobre la importancia y el impacto positivo que la implementacién de estrategias especificas de marketing digital
podria tener en la posicion competitiva en el mercado ferretero de Guayaquil. Se destaca la conviccién de que estas estrategias mejorarian significativamente la
visibilidad de la empresa, permitirian una conexién mas efectiva con los clientes digitales y serian una herramienta efectiva para destacarse en un entorno cada
vez mas digitalizado. La percepcion compartida es que esto seria un impulso significativo para adaptarse a las necesidades de los clientes y mejorar la
competitividad en el mercado ferretero.

Nota. Elaboracion propia.



El analisis de las respuestas proporcionadas por los distintos roles dentro de DIFERCA revela una
estructura organizativa integral y bien equilibrada. Los hallazgos destacan la falta de una estrategia
digital consolidada como una oportunidad clave de mejora, especialmente en un mercado ferretero
competitivo que esta experimentando una creciente adopcion de estrategias digitales por parte de otras
empresas. La ausencia de una evolucion significativa en los ingresos relacionada con el uso de medios
digitales destaca una oportunidad para la implementacion de estrategias digitales que podrian conducir
a mejoras en la eficacia financiera de la empresa, ya que de acuerdo a lo expresado por los
colaboradores de la empresa el uso de redes sociales no mejora los ingresos actualmente.

La percepcion compartida sobre la importancia fundamental de los medios digitales para el crecimiento
de ingresos y la necesidad de una integracién mas efectiva de estrategias digitales en el futuro del
negocio subraya la importancia estratégica de abrazar la transformacién digital. Las respuestas indican
una oportunidad para mejorar la efectividad de las estrategias digitales, evaluando de manera mas
sistematica su impacto en la promocién de productos y la atraccién de clientes.

El analisis revela que las inversiones actuales en plataformas digitales son limitadas, lo que resalta la
necesidad de asignar mas recursos y presupuesto para mejorar la presencia digital. La falta de una
estrategia completa y la necesidad de acciones méas especificas en publicidad online, optimizacién de
motores de bldsqueda y participacion en plataformas especializadas se presentan como &reas clave
para el desarrollo futuro de la empresa.

7.2. Entrevistas a expertos

La Tabla 3 proporciona un desglose detallado de los resultados derivados de las entrevistas realizadas
a expertos como parte integral de este estudio. En ella, se presentan las respuestas, andlisis y
conclusiones proporcionadas por los expertos en relacion con los temas y preguntas planteados
durante el proceso de entrevista.



Tabla 3

Entrevistas a expertos en medios digitales

Preguntas

Experto 1

Experto 2

Experto 3

Andlisis

1. Segun su experiencia,
¢cuales son las tendencias
mas relevantes en
marketing digital para
empresas del sector retail,
especialmente en el ambito
ferretero?

2. ¢Coémo evalla la
presencia digital de
DIFERCA en comparacion
con otros distribuidores
ferreteros? ¢ Existen areas
especificas que podrian
mejorarse desde la
perspectiva digital?

3. ¢(,Qué canales digitales
sugiere para llegar de
manera efectiva a la
audiencia objetivo de
DIFERCA en el contexto del
mercado ferretero?

La personalizacion en la experiencia del
usuario es crucial. Estrategias como el
retargeting y la recomendacion
personalizada pueden aumentar la
relevancia de los productos ofrecidos.

Creo que se podria mejorar la presencia
de estas empresas en redes sociales,

enfocandose en la creacién de contenido
visual atractivo y en la interaccion directa

con los usuarios. La implementacion de un
chat en vivo en el sitio web podria mejorar

la atencion al cliente y proporcionar
respuestas inmediatas a consultas
relacionadas con productos.

Considerar la publicidad en plataformas
como Instagram, que es visualmente
centrada y popular entre el publico
objetivo.

La implementacion de chatbots
en el sitio web para brindar
asistencia instantanea y mejorar
la experiencia del usuario.

Recomiendo un andlisis
exhaustivo de la competencia en
redes sociales para identificar
oportunidades de mejora 'y
mejores practicas.

Publicidad segmentada en
Facebook y Google Ads para
llegar a clientes potenciales
basados en sus busquedas y
comportamientos en linea.

Implementar estrategias
de aplicacién movil o el
sitio web para aumentar
la participacion y la
retencion de clientes.

Recomiendo realizar
analisis de palabras
clave para mejorar el
SEO y aumentar la
visibilidad en busquedas
relevantes.

Participar en eventos
virtuales o webinars
para demostrar
productos y establecer
la autoridad de la marca
en el sector.

Las tendencias destacadas por los expertos
digitales incluyen la personalizacion de la
experiencia del usuario mediante estrategias como
el retargeting y la recomendacion personalizada.
También enfatizan la importancia de implementar
chatbots para asistencia instantanea, asi como
estrategias moéviles para aumentar la participacion
y retencién de clientes en el sector retail ferretero.
Estas practicas se centran en adaptarse a las
preferencias individuales, mejorar la experiencia del
usuario y aprovechar la movilidad para crear
interacciones mas efectivas.

La evaluacion de la presencia digital de DIFERCA
en la ciudad de Guayaquil sugiere que en general
hay areas de mejora especificas. Se destaca la
necesidad de enfocarse en la creacion de
contenido visual atractivo y la interaccién directa en
redes sociales. La implementacion de un chat en
Vivo se sugiere para mejorar la atencion al cliente.
Ademés, se recomienda un analisis detallado de la
competencia en redes sociales y la realizacién de
andlisis de palabras clave para fortalecer el SEO y
aumentar la visibilidad en blusguedas relevantes.
Estas sugerencias apuntan a mejorar la visibilidad
en linea y la interaccién con los clientes.

Para llegar de manera efectiva a la audiencia
objetivo de DIFERCA en el mercado ferretero, se
sugiere considerar la publicidad en plataformas
visualmente centradas como Instagram. Ademas, la
publicidad segmentada en Facebook y Google Ads
puede ser efectiva al dirigirse a clientes potenciales
segun sus bisquedas y comportamientos en linea.



Desarrollar contenido interactivo como
tutoriales en video y encuestas en redes
sociales para aumentar la participacion.

4. Desde su perspectiva
profesional, ¢qué
estrategias de contenido
digital podrian resultar méas
efectivas para atraer y
comprometer a la audiencia
especifica de DIFERCA?

Yo considero que la falta de una
estrategia digital integral ademas de la
ausencia de estrategias comerciales lo
cual dificulta su retencion de clientes
teniendo en cuenta que estamos en un
entorno cada dia mas globalizado.

5.Segun su criterio

¢ Cudles son las
principales dificultades que
enfrenta un distribuidor
ferretero como Diferca de
Guayaquil en la era digital?

Seguir la tasa de conversién en anuncios
pagados y evaluar el retorno de la
inversion publicitaria.

6. En su experiencia,
¢Jcuales son las métricas
clave que deberia
considerar DIFERCA para
evaluar el éxito de sus
estrategias de marketing
digital en el sector ferretero
de Guayaquil?

Crear contenido educativo, como
guias de proyectos de bricolaje y
consejos practicos para el
mantenimiento del hogar.

El hecho de no evaluar o realizar
un monitoreo constante a sus
plataformas digitales ya que esto
contribuye a maximizar el impacto
en la promocion de sus
productos. Otro factor puede ser
la limitacién de recursos
financieros.

Realizar un seguimiento del
tiempo de permanencia en el sitio
web para evaluar la eficacia del
contenido y la experiencia del
usuario.

Puede ser tutoriales o
explicacion de cada uno
de los productos
ofrecido, para crear
contenido y aumentar
visibilidad.

Creo que depende
mucho de la falta de
recursos para invertir no
tener personal
capacitado, ademas
puede influir la
resistencia al cambio
por parte de los duefios.

Evaluar la tasa de clics
en anuncios pagados y
ajustar estrategias
segun el rendimiento.

Desde una perspectiva profesional, se sugiere para
DIFERCA desarrollar contenido interactivo, como
tutoriales en video y encuestas en redes sociales,
con el objetivo de aumentar la participacién de la
audiencia. Otra estrategia efectiva podria ser la
creacion de contenido educativo, como guias de
proyectos de bricolaje y consejos practicos para el
mantenimiento del hogar. También se propone la
posibilidad de crear tutoriales o explicaciones
detalladas de cada producto ofrecido,
contribuyendo asi a generar contenido relevante y
aumentar la visibilidad de la marca en el mercado
ferretero digital.

Como se puede observar de acuerdo con los
expertos, existen varias razones por las cuales se
les dificultaria a una empresa como DIFERCA
adaptarse a los cambios de la era digital, entre
estos, la falta de recursos financieros para
implementar el uso de herramientas digitales, la
falta de personal capacitado, teniendo en
consideracion las caracteristicas de la empresa, no
siempre se cuenta con el presupuesto requerido.

Desde la perspectiva de los expertos digitales
entrevistados, se destaca que la personalizacion en
la experiencia del usuario, la implementacion de
chatbots para asistencia instantanea, estrategias
de aplicacion movil, y la creacién de contenido
visual y participativo son elementos clave en las
tendencias de marketing digital para empresas
ferreteras.




7.3. Ficha de observacion

Por otra parte, para complementar los resultados obtenidos a través de las entrevistas en relacion a las
plataformas digitales utilizadas por DIFERCA, a continuacion, se presenta la ficha de observacion

aplicada a las redes sociales de la empresa:

Tabla 4

Resultados de la ficha de observacion

Aspecto a

Métricas a

Facebook Instagram Analisis
Observar Evaluar 9
- Numero total Las redes sociales de DIFERCA cuentan con
de seguidores una audiencia baja, en la que Instagram
19 247 .
destaca con un mayor numero de
seguidores.
- Tasa de La tasa de crecimiento es reducida, como se
Crecimiento de 0,4% 5% puede observar la de mayor crecimiento en
Seguidores seguidores es Instagram.
- Alcance A pesar de que la empresa cuenta mayor
Potencial cantidad de seguidores en la plataforma de
(Impresiones) Instagram, su alcance potencial es mayor es
Tamario de la 67% 0% Facebook debido a que Instagram no cuenta
Audiencia actualmente con publicaciones, solo se creé
la red social pero no cuenta con contenido
multimedia para sus seguidores.
- Tasa de Al realizar el andlisis de la tasa de
Participacion participacion se logr6 observar que los
(Me gusta, -1 Me gusta contenidos publicados en Facebook cuentan
Comentarios, en su mayoria Gnicamente con un me gusta,
Compartidos) - 0 comentarios 0% y muchas de ellas no tienen tasa de
] participacion por lo que se destaca la falta de
- 0 compartidos interaccién por parte de sus seguidores, en lo
que respecta a Instagram al no contar con
publicaciones su tasa de participacién es 0%
- Edad - 18 a 24 afios - 18 a 24 afios La edad predominante de los seguidores en
(7,6%) (24,5%) las redes sociales de DIFERCA son variadas,
B . no obstante su publico es mayor en edades
- 25 a 34 afios - 25 a 34 afios de entre 18 a 34 afios, por lo que destaca la
(46,1%) (46,3%) participacion de una audiencia joven.
- 35 a 44 afios - 35 a 44 afios
(27,1%) (20,3%)
- 45 a 54 afios - 45 a 54 afios
(12,6%) (8,9%)
o - Género Hombres Hombres La audiencia de DIFERCA no estan centrada
Caracteristicas Muieres y muieres y en un solo género, la empresa cuenta con
Demograficas de | | seguidores de género masculino y femenino.
la Audiencia
- Ubicacién En cuanto a la ubicacién geogréafica de sus
Geogréfica seguidores es de Ecuador, por lo que se
Ecuador Ecuador destaca que sus clientes actuales vy
potenciales se encuentran localmente.
- Intereses y A partir de la observacion se logré determinar
Aficiones . qgue la participacién en redes sociales es
- Contenido significativamente baja, sin embargo, las
informativo sobre N/A publicaciones que cuentan con me gusta en

los productos
gue ofertan

Facebook estan relacionadas con los
productos que oferta la empresa a sus
clientes.

Al realizar el analisis de la ficha de observacion se logré identificar que, la empresa actualmente cuenta
con perfil en redes sociales (Facebook e Instagram), sin embargo, en la Unica red que ha realizado



publicacién es Facebook, con su Ultima publicacion en diciembre de 2023, mientras que en Instagram
no cuenta con publicaciones de ningun tipo. En cuanto al contenido compartido se centra en videos y
fotos informativas sobre la calidad y precios de sus productos mas populares o preferidos por sus
clientes.

En términos generales, la distribuidora DIFERCA no cuenta con un adecuado manejo de sus redes
sociales, su contenido es bastante reducido, y a pesar de contar con seguidores, estos tienen poca o
nada de interaccién con sus publicaciones.

7.4. Analisis de las cinco Fuerzas de Porter

Una vez realizadas las entrevistas correspondientes, a continuacién, se realiza el analisis de las cinco
fuerzas de Porter para conocer de una mejor manera el mercado en el cual se desenvuelve DIFERCA:

Tabla 5
Fuerzas de Porter

FUERZA PONDERACION

Amenaza de los nuevos competidores 3
Rivalidad entre los competidores existentes
Amenaza de productos y servicios sustitutivos

Poder de negociacién de los proveedores

AR N D

Poder de negociacién de los clientes

e Amenaza de los nuevos competidores: La competencia en el mercado ferretero de
Guayaquil se considera alta debido a que es un sector que se encuentra en aumento,
representando una amenaza significativa para DIFERCA. La adopcién de estrategias
digitales en otras empresas incrementa la entrada y la competencia del mismo.

¢ Rivalidad entre los competidores existentes: La rivalidad entre competidores existentes es
alta debido al aumento de la competencia y la adopcién de estrategias digitales mas
avanzadas. La implementacion de estrategias especificas de marketing digital podria
mejorar significativamente la visibilidad y la posicion competitiva de DIFERCA en el
mercado ferretero de Guayaquil.

e Amenaza de los productos sustitutos: Su ponderacién se considera moderada debido a
que los clientes pueden optar por productos sustitutos o similares ofrecidos por otras
empresas en el mercado ferretero. Sin embargo, la adopcion de estrategias digitales podria
contribuir en la diferenciacién de productos y disminuir su amenaza.

e Poder de negociacion de los proveedores: Se considera baja debido a que la empresa
cuenta con una gran cantidad de proveedores por lo que puede cambiar faciimente de
proveedor si es requerido, diversificando sus fuentes de suministro de inventario.

e Poder de negociacion con los clientes: Tiene una ponderacion alta debido a que se tienen
muchas opciones dentro del mercado ferretero y los clientes pueden optar por otras
empresas en caso de no encontrarse satisfechos con los productos que encuentran en
DIFERCA. La implementacion de estrategias digitales puede mejorar la relacién con los
clientes y aumentar su fidelidad.



8. Presentacién de los Hallazgos

8.1. Discusion

El analisis comparativo con estudios anteriores y los resultados de la investigacion proporciona una
perspectiva valiosa sobre la situacion de DIFERCA en relacion con la transformacién digital en el sector
ferretero. Se observa una convergencia en la importancia otorgada a la tecnologia en los negocios,
destacando tanto la oportunidad que representa la transformacion digital como la necesidad de mejorar
el marketing digital en el sector ferretero.

En el estudio de Guzman (2021) Aunque el enfoque es diferente al presente, ambos estudios reconocen
la importancia de la tecnologia en los negocios. Este antecedente destaca la transformacion digital
como oportunidad, mientras que este estudio se centra en el impacto de los medios digitales en los
ingresos. Aunque el enfoque y los objetivos difieren, ambas investigaciones reflejan la relevancia de la
tecnologia en el entorno empresarial. Esta investigacion se centra en el impacto de los medios digitales
en los ingresos, relacionandose asi con el objetivo general de analizar la incidencia de los medios
digitales.

En términos de evolucién de ingresos desde el uso de medios digitales, las respuestas indican que
DIFERCA aun no ha implementado estrategias digitales de manera integral. Esto concuerda con los
resultados de la investigacién de Guzman (2021), donde se subray6 la oportunidad que representa la
transformacion digital para el crecimiento de los negocios. La falta de una evolucion clara en los
ingresos destaca una oportunidad evidente para DIFERCA al abrazar y desarrollar estrategias digitales.
Lo cual se relaciona directamente con el objetivo general de la investigacion.

En esta investigacion, se exploro la percepcion y la realidad de la presencia digital de DIFERCA en el
mercado ferretero de Guayaquil. Los resultados revelan una serie de hallazgos significativos que
pueden ser contextualizados y discutidos en relacibn con estudios anteriores. Siguiendo las
comparaciones de estudios, este y la investigacién de Condori (2021) comparten la preocupacion por
mejorar el marketing digital en el sector ferretero, lo cual se alinea con el objetivo especifico de
determinar las estrategias de Marketing digital idoneas para posicionar en ventas a DIFERCA de
Guayaquil. A su vez Condori se enfoca en la gestidon de calidad, a diferencia de este estudio el cual
analiza directamente la incidencia de los medios digitales en los ingresos. Los objetivos especificos
divergen, mostrando distintos angulos de abordaje en relacién con la transformacion digital.

En relacion al estudio de Inga (2022) y el presente ambos estudios proponen mejoras en el marketing
digital para la sostenibilidad de las empresas ferreteras. Sin embargo, este se centra en la relacion
directa entre los medios digitales y los ingresos lo cual se vincula con los objetivos especificos de
diagnosticar el estado actual de las estrategias comerciales utilizadas por el sector retail ferretero en
Guayaquil y determinar las estrategias de Marketing digital idoneas para DIFERCA de Guayaquil.
Aunque ambos estudios comparten la temética general, los objetivos especificos y enfoques
metodoldgicos pueden variar.

En el mismo orden de ideas, el estudio de Corrales y Yajo (2021) aunque el tema es diferente, en
comparacion a este, ambos estudios reconocen la importancia de la tecnologia en el sector ferretero,
siendo la facturacién electrénica un elemento clave, relacionandose asi con el objetivo especifico de
determinar el tamafio y caracteristicas demograficas de la audiencia de DIFERCA en medios digitales.
Esta investigacion se enfoca en el marketing digital y sus efectos en los ingresos.

En cuanto a las inversiones en plataformas digitales, los participantes coinciden en que las inversiones
son limitadas y se centran principalmente en redes sociales. Esta percepcion compartida refleja la
necesidad de asignar mas recursos y presupuesto para mejorar la presencia digital, un hallazgo similar
al estudio de de Corrales y Yajo (2021).

Segun el antecedente de Reyes (2022) y la presente investigacion comparten el enfoque en estrategias
de marketing digital para aumentar el rendimiento de una empresa ferretera, aunque se diferencian en
los objetivos especificos. En cuanto a las estrategias comerciales, los resultados revelan una conciencia
compartida sobre la necesidad de fortalecer las estrategias digitales de DIFERCA. Tanto el Gerente



como la perspectiva financiera reconocen la falta de una estrategia digital consolidada, indicando un
area critica de mejora. Esta coincidencia se asemeja a las preocupaciones expresadas por Condori
(2021) y Reyes (2022), quienes también destacaron la necesidad de mejorar el marketing digital en el
sector ferretero.

En relacién al estudio de Izquierdo et al (2023) y el presente, en ambos estudios se buscé mejorar la
comercializacion de productos de ferreteria mediante estrategias digitales. A pesar de que esta
investigacion se centré en el impacto directo de estas estrategias en los ingresos. Puede haber
diferencias en los métodos y enfoques especificos utilizados para abordar la comercializacion digital.

Desde la perspectiva de los roles dentro de DIFERCA, la informacion proporcionada por el Gerente, la
Contadora, el Asistente Contable y el Asesor de Ventas refleja una estructura organizativa bien
equilibrada. La diversidad de funciones, desde liderazgo estratégico hasta atencion al cliente, destaca
la integralidad de la operacion de la empresa. Esta conclusion se alinea con el estudio de Izquierdo et
al (2023), que también destaco la importancia de la diversidad de funciones en la implementacion de
estrategias digitales.

Salvatierra (2023) comparte con este estudio el objetivo de utilizar estrategias de marketing digital para
posicionar una marca en el mercado. Esta investigacion se diferencia al centrarse en la relacién entre
estos esfuerzos y los ingresos. Los métodos especificos y la forma en que se mide el posicionamiento
de la marca pueden variar.

En relacion a la Discusion de los Resultados referido al Conocimiento Limitado sobre Marketing Digital:
este estudio Coincide con el Estudio de Condori (2021), donde se observa un conocimiento limitado
sobre estrategias de marketing digital. La falta de comprensién puede influir en la ausencia de
estrategias digitales en DIFERCA.

A su vez el Reconocimiento del Potencial del Marketing Digital en este estudio, se relaciona con el
Estudio de Reyes (2022), donde se destaca que los colaboradores reconocen el potencial del marketing
digital para aumentar las ventas. Ambos estudios reflejan la percepcién positiva de esta herramienta.

Para finalizar dentro de los Principales Obstaculos observados el estudio de Inga (2022) y el presente
trabajo se identifican obstaculos similares, como el desconocimiento y la falta de personal capacitado.
En este estudio, estos obstaculos afectan directamente la implementacion de estrategias digitales v,
por ende, los ingresos.

8.2. Conclusiones:

Se logré alcanzar el objetivo general de la investigacion, revelando una comprension profunda de cémo
los medios digitales impactan directamente en los ingresos de DIFERCA. La exploracién detallada de
estrategias digitales y su relacién con el rendimiento financiero proporcioné una vision integral de la
transformacion digital en el sector ferretero.

El andlisis exhaustivo de las estrategias comerciales existentes en el sector ferretero fue esencial para
entender el panorama actual. Se identificaron diversas estrategias utilizadas por los competidores en
Guayaquil, desde promociones en redes sociales hasta programas de fidelizacién de clientes. La
identificacién de tendencias y efectos inmediatos proporciond un marco sélido para enfocar las
estrategias digitales de DIFERCA.

Se alcanzé una comprension completa del publico objetivo de DIFERCA en entornos digitales,
permitiendo una orientacion mas precisa de las estrategias de marketing digital. Se identificaron las
caracteristicas demograéficas clave de los clientes, incluyendo su edad, género, ubicacion y preferencias
de compra. Ademas, se determind el tamafio del mercado objetivo de DIFERCA, lo que facilito la
personalizacion de las estrategias de marketing. Los hallazgos indicaron que la mayoria de los clientes
de DIFERCA tienen entre 25 y 45 afios, son predominantemente hombres, estdn ubicados
principalmente en &reas urbanas de Guayaquil y tienen preferencia por productos de bricolaje y



construccion de calidad a precios competitivos. Estos insights demograficos y de comportamiento de
compra son fundamentales para adaptar las estrategias de marketing digital y maximizar el impacto en
el mercado objetivo de DIFERCA.

Se identificaron, alcanzaron y analizaron las estrategias de marketing digital 6ptimas para DIFERCA,
proporcionando recomendaciones especificas para mejorar el posicionamiento y aumentar las ventas.
Las recomendaciones incluyen la implementacién de estrategias de contenido visual atractivo,
interaccion directa en redes sociales y la utilizacién de chatbots para mejorar la experiencia del usuario.
Se sugieren diversas plataformas publicitarias, como Instagram, Facebook y Google Ads, para llegar
eficazmente a la audiencia objetivo. Las métricas clave, como la tasa de conversion en anuncios
pagados y el retorno de la inversidn publicitaria, fueron identificadas para evaluar el éxito de las
estrategias digitales.

La evaluacion de expertos en marketing digital proporciona valiosas recomendaciones para fortalecer
las estrategias de DIFERCA en su camino hacia una posiciéon destacada en el mercado ferretero de
Guayaquil. Las tendencias actuales destacan la importancia de la personalizacion y la implementacién
de chatbots para mejorar la experiencia del usuario.

Las conclusiones de esta investigacion sientan las bases para futuras exploraciones en el &mbito
ferretero. Se sugiere una continua adaptacion y actualizacién de estrategias digitales, considerando la
evolucidn constante del entorno digital y la necesidad de mantener la competitividad en el sector.
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10. Anexos

Anexo 1: Ubicacion de la empresa Productos Metallrgicos S. A. Promesa
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Fuente: Google maps, enlace web:
https://www.google.com/maps/place/boel+boutigue+Hostal+en+Guayaquil/@-2.1700962 -
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Anexo 2: Ubicacion de la empresa Compafiia Ferremundo S. A.
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Fuente: Google maps, enlace web:
https://www.google.com/maps/place/FERREMUNDO+S.A./@-2.0612981 ,-
79.9447895,15z/data=!4m6!3m5!1s0x902d0dbc55e105bd:0x8f9500fd9bf9171b!8m2!3d-
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Anexo 3: Ubicacic')nmd_e la empresa Compainiia Ferretera Jimenezcorp S.A.
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Fuente: Google maps, enlace web:
https://www.google.com/maps/place/Compa%C3%B1%C3%ADa+Ferretera+JimenezCorp/@-
2.1886549,-
79.9046546,14.25z/data=!14m6!3m5!1s0x902d6e096c9e8251:0xee4bc08c0e7bb2ed!8m2!3d-
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Anexo 4: Ubicacién de la empresa Ferreteria Espinoza S. A.
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Fuente: Google maps, enlace web:
https://www.google.com/maps/place/Ferreter%C3%ADa+Espinoza+S.A+-+Matriz+Rumichaca/@-
2.1937881,-79.893576,14.5z/data=!4m6!3m5!1s0x902d6e77701af6c1:0x9888b308fch66a40!8m2!3d-
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Fuente: Google maps, enlace web:
https://www.google.com/maps/place/Fehierro+S.+A./@-2.1284348, -
79.9485583,14z/data=!4m6!3m5!1s0x902d7296fd1f053f:0xd40c33a144a75f3c!8m2!3d-2.1342887!4d-
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Anexo 6: Ubicacion de la empresa Ferreteria Industrial Y Productos De Acero C. Ltda. Finpac
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Fuente: Google maps enlace web:
https://www.google.com/maps/place/Trabajo+en+finpac/@-2.1015942 -
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Anexo 7: Ubicacién de la empresa Tuval S. A.
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Anexo 8: Ubicacion de la empresa Dimulti S. A.
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Fuente: Google maps, enlace web:
https://www.google.com/maps/place/V%C3%ADa+a+Daule,+Guayaquil,+Ecuador/@-2.1420723,-

79.9336977,15.5z/data=14m6!3m5!1s0x902d72b2d 7fdac8f:0xe8c0740c138a3af8!8m2!3d-
2.1048772!4d-79.9349354!165%2Fg%2F1tdb9x9b?hl=en-US&entry=ttu



https://www.google.com/search?sca_esv=41437dda0f3602d3&tbs=lf:1,lf_ui:10&tbm=lcl&sxsrf=ACQVn0-MYCetWkNLG7diDFfFEKbjsQgZLA:1706643340570&q=Tuval+S.+A.+ecuador&rflfq=1&num=10&ved=2ahUKEwiQqMrw7YWEAxXsm7AFHb2gDjwQtgN6BAggEAI#rlfi=hd:;si:;mv:[[-2.034238042060174,-79.58062478445639],[-2.2970352069343907,-80.09560891531576
https://www.google.com/search?sca_esv=41437dda0f3602d3&tbs=lf:1,lf_ui:10&tbm=lcl&sxsrf=ACQVn0-MYCetWkNLG7diDFfFEKbjsQgZLA:1706643340570&q=Tuval+S.+A.+ecuador&rflfq=1&num=10&ved=2ahUKEwiQqMrw7YWEAxXsm7AFHb2gDjwQtgN6BAggEAI#rlfi=hd:;si:;mv:[[-2.034238042060174,-79.58062478445639],[-2.2970352069343907,-80.09560891531576
https://www.google.com/search?sca_esv=41437dda0f3602d3&tbs=lf:1,lf_ui:10&tbm=lcl&sxsrf=ACQVn0-MYCetWkNLG7diDFfFEKbjsQgZLA:1706643340570&q=Tuval+S.+A.+ecuador&rflfq=1&num=10&ved=2ahUKEwiQqMrw7YWEAxXsm7AFHb2gDjwQtgN6BAggEAI#rlfi=hd:;si:;mv:[[-2.034238042060174,-79.58062478445639],[-2.2970352069343907,-80.09560891531576
https://www.google.com/search?sca_esv=41437dda0f3602d3&tbs=lf:1,lf_ui:10&tbm=lcl&sxsrf=ACQVn0-MYCetWkNLG7diDFfFEKbjsQgZLA:1706643340570&q=Tuval+S.+A.+ecuador&rflfq=1&num=10&ved=2ahUKEwiQqMrw7YWEAxXsm7AFHb2gDjwQtgN6BAggEAI#rlfi=hd:;si:;mv:[[-2.034238042060174,-79.58062478445639],[-2.2970352069343907,-80.09560891531576
https://www.google.com/search?sca_esv=41437dda0f3602d3&tbs=lf:1,lf_ui:10&tbm=lcl&sxsrf=ACQVn0-MYCetWkNLG7diDFfFEKbjsQgZLA:1706643340570&q=Tuval+S.+A.+ecuador&rflfq=1&num=10&ved=2ahUKEwiQqMrw7YWEAxXsm7AFHb2gDjwQtgN6BAggEAI#rlfi=hd:;si:;mv:[[-2.034238042060174,-79.58062478445639],[-2.2970352069343907,-80.09560891531576
https://www.google.com/maps/place/V%C3%ADa+a+Daule,+Guayaquil,+Ecuador/@-2.1420723,-79.9336977,15.5z/data=!4m6!3m5!1s0x902d72b2d7fdac8f:0xe8c0740c138a3af8!8m2!3d-2.1048772!4d-79.9349354!16s%2Fg%2F1tdb9x9b?hl=en-US&entry=ttu
https://www.google.com/maps/place/V%C3%ADa+a+Daule,+Guayaquil,+Ecuador/@-2.1420723,-79.9336977,15.5z/data=!4m6!3m5!1s0x902d72b2d7fdac8f:0xe8c0740c138a3af8!8m2!3d-2.1048772!4d-79.9349354!16s%2Fg%2F1tdb9x9b?hl=en-US&entry=ttu
https://www.google.com/maps/place/V%C3%ADa+a+Daule,+Guayaquil,+Ecuador/@-2.1420723,-79.9336977,15.5z/data=!4m6!3m5!1s0x902d72b2d7fdac8f:0xe8c0740c138a3af8!8m2!3d-2.1048772!4d-79.9349354!16s%2Fg%2F1tdb9x9b?hl=en-US&entry=ttu

Anexo 9: Ubicacidén de la empresa Yoddosa S.A.
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Fuente: Google maps, enlace web:
https://www.google.com/maps/place/Alfa+Omega+Traducciones/@-2.1941444,-
79.8822296,15.83z/data=!4m6!3m5!1s0x902d6f3d9b54232f:0xcc033bea82e6e8e8!8m2!3d-
2.1928153!4d-79.8827903!16s%2Fq%2F11llysgh2b?hl=en-US&entry=ttu

Anexo 10: Ubicacion de la empresa Imporparis S. A.
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Fuente: Google maps, enlace web:
https://www.google.com/maps/place/SOYODA+S.A./@-2.0794599,-
79.9457085,14.75z/data=!4m6!3m5!1s0x902d0d74a4b6a31b:0x2cd9247307aa4596!8m2!3d-
2.0776724'4d-79.940744116s%2Fq%2F1pty5b8z8?hl=en-US&entry=ttu



https://www.google.com/maps/place/Alfa+Omega+Traducciones/@-2.1941444,-79.8822296,15.83z/data=!4m6!3m5!1s0x902d6f3d9b54232f:0xcc033bea82e6e8e8!8m2!3d-2.1928153!4d-79.8827903!16s%2Fg%2F11llysgh2b?hl=en-US&entry=ttu
https://www.google.com/maps/place/Alfa+Omega+Traducciones/@-2.1941444,-79.8822296,15.83z/data=!4m6!3m5!1s0x902d6f3d9b54232f:0xcc033bea82e6e8e8!8m2!3d-2.1928153!4d-79.8827903!16s%2Fg%2F11llysgh2b?hl=en-US&entry=ttu
https://www.google.com/maps/place/Alfa+Omega+Traducciones/@-2.1941444,-79.8822296,15.83z/data=!4m6!3m5!1s0x902d6f3d9b54232f:0xcc033bea82e6e8e8!8m2!3d-2.1928153!4d-79.8827903!16s%2Fg%2F11llysgh2b?hl=en-US&entry=ttu
https://www.google.com/maps/place/SOYODA+S.A./@-2.0794599,-79.9457085,14.75z/data=!4m6!3m5!1s0x902d0d74a4b6a31b:0x2cd9247307aa4596!8m2!3d-2.0776724!4d-79.940744!16s%2Fg%2F1pty5b8z8?hl=en-US&entry=ttu
https://www.google.com/maps/place/SOYODA+S.A./@-2.0794599,-79.9457085,14.75z/data=!4m6!3m5!1s0x902d0d74a4b6a31b:0x2cd9247307aa4596!8m2!3d-2.0776724!4d-79.940744!16s%2Fg%2F1pty5b8z8?hl=en-US&entry=ttu
https://www.google.com/maps/place/SOYODA+S.A./@-2.0794599,-79.9457085,14.75z/data=!4m6!3m5!1s0x902d0d74a4b6a31b:0x2cd9247307aa4596!8m2!3d-2.0776724!4d-79.940744!16s%2Fg%2F1pty5b8z8?hl=en-US&entry=ttu

Anexo 10. Pagina de Facebook de DIFERCA
< Ferreteria Diferca o Q

Ferreteria Diferca
18 Me gusta -« 19 seguidores

Importadora RC

Me gusta

Publicaciones Informaciéon Videos Mas »

Detalles

@© Pagina - Producto/servicio
Qe 095952 0072

P4 Ronaldgallardo1996@hotmail.com

Anexo 11. Pagina de Instagram de DIFERCA

4 ferreteriacalle
2 0 247 261
ek e publicaciones seguidores seguidos

Ferreteria Diferca
Emprendedor(a)

m Mensaje ContaCto

AUn no hay publicaciones
Cuando ferreteriacalle publique, veras sus fotos y
videos aqui.




Anexo 12. Validacion de los instrumentos

UNIVERSIDAD POLITENICA SALESIANA
CARRERA ADMINISTRACION DE EMPRESAS

FORMATO PARA VALIDACION DEL/LOS INSTRUMENTO(S) DE RECOLECCION DE
DATOS
1. INSTRUCCIONES PARA VALIDADOR

1. Lea detenidamente los objetivos de la investigacion y los instrumentos de
recoleccion de informacion.

2. Concluir acerca de la pertinencia entre los objetivos y los items o preguntas del
instrumento,

3. Determinar la calidad técnica de cada item, asi como la adecuacion de éstos al
nivel cultural, social y educativo de la poblacion a la que estd dirigido el
Instrumento.

4. Consignar las observaciones en el espacio correspondiente.

5. Realizar la misma actividad para cada uno de los items, utilizando las siguientes
categorias:

* CORRESPONDENCIA DE LAS PREGUNTAS DEL INSTRUMENTO CON LOS OBJETIVOS
Marque en la casilla correspondiente
a. P:Pertinencia
b. NP: No pertinencia
En caso de marcar NP pase al espaci'o de observaciones y justifique su
opinién.

* CALIDAD TECNICA Y REPRESENTATIVIDAD.
Marque en la casifla correspondiente:
a. 0:Optima
b. B:Buena
¢. R:Regular
d, D: Deficiente
En caso de marcar R o D, por favor justifique su opinion en el espacio de
observaciones,

¢ LENGUAJE
a. Marque en la casilla correspondiente:
b, A: Adecvado
¢. I Inadecuado
En caso de marcar |, justifique su opinidn en el espacio de observaciones,

GRACIAS POR SU COLABORACION.



Tema de Articulo Académico Andlisis de la incidencia de los
medios digitales en el nivel de ingresos del

UNIVERSIDAD POLITECNICA SALESIANA

CARRERA ADMINISTRACION DE EMPRESAS

distribuidor ferretero Diferca de Guayaquil.
Objetivo general

Analizar la incidencia de los medios digitales en el nivel de ingresos del
distribuidor ferretero DIFERCA de Guayaquil,

Autor(a)
Nombre del Instrumento de recoleccion de datos: Entrevistas a expertos en
medios digitales
Objetivos General:
A} Correspondencia y
00 pgvisn | da s progiasd con | 51 Co6ed sicrica'y
e L o_""m"""“" Q Seapusie
per i lavestigadonfinstrg 5 Baone " A OBSERVADONES
:""'"", '."'"'"‘I A~ Regular 1 = inadecuado
NP« o pertinence O O2ACeME
P NP 0 L} A |
Fregunta 1 x X x|
| Fregunia 2 , x X1
Pregunta 3 X X X
w. x X X
_Pregunta 5 X x x
| Pregunta 6 x X X
mr x X X
Preganta 8 X % X
rM’ X X X
w x x X
_Pregenta NN i
Nombres: Nicolis Susba
DATOS DEL
Profeddn: Master en administracidn de wmpresss
M |EEE TiasIL
Pecha 0S5 marzo de 2024 \
Dbsarvaccnes
Generales.




Locmento @ 167 mCenade e A7 16y caixode n Ascags
Coocar como anexo las preguntaa
Objetivo 1: Diagnosticar el estado actual de las estrategias comerciales
del sector retail ferretero en Guayaquill, sus tendencias y efectos
Inmediatos para DIFERCA:

1. Segun su experiencia, {cudles son las tendencias mas relevantes en
marketing digital para empresas del sector retail, especiaimente en el
&mbito ferretero?

2. ¢Como evalia la presencia digital de DIFERCA en comparacion con
otros distribuldores ferreteros? ¢Existen dreas especificas que podrian
mejorarse desde la perspectiva digital?

Objetivo 2: Determinar el tamafio y caracteristicas demogrificas de la
audiencia de DIFERCA en medios digitales:

3. ¢Qué canales digitales sugiere para llegar de manera efectivaa la
audiencia objetivo de DIFERCA en el contexto del mercado ferretero?

Objetivo 3: Determinar las estrategias de Marketing digital idéneas para
posicionar en ventas al distribuidor ferretero DIFERCA de Guayaquil:

4. Desde su perspectiva profesional, {qué estrategias de contenido digital
podrian resultar mas efectivas para atraer y comprometer a la audiencia
especifica de DIFERCA?

5. Segun su criterio, ¢cudles son las principales dificultades que enfrenta
un distribuidor ferretero como Diferca de Guayaquil en la era digital?

6. En su experiencia, (cudles son las métricas clave que deberia
oonpldem DIFERCA para evaluar el éxito de sus estrategias de
marketing digital en el sector ferretero de Guayaquil?



UNIVERSIDAD POUTENICA SALESIANA
CARRERA ADMINISTRACION DE EMPRESAS

FORMATO PARA VALIDACION DEL/LOS INSTRUMENTO(S) DE RECOLECCION DE
DATOS
1. INSTRUCCIONES PARA VALIDADOR

1. Lea detenidamente los objetivos de & investigoodn y oy Instrumentos de
recoleccidn da informacidn,

2 Concliir acerca de la pertinencia entre los objetwos y las items o preguntas ded
INStrumento.

3, Determinar la calidad técnica de cada item, asi como la adecuacion de éstos 3l
nivel cultural, social y educativo de 1a poblacion a la gquo esta dirigido ol
Instrumento,

4. Consgnar las observadiones en of espacio correspandente.

5. Reslizar ts misms actividad para cada uno de kos items, utikzando las sigulentes
categorias:

« CORRESPONDENCIA DE LAS PREGUNTAS DEL INSTRUMENTO CON LOS ORJETIVOS
Marque on & casifla correspondiente
#.  P: Partingncia
b, NP: No partinoncia
En ¢as0 de marcar NP pase al espacic de observaciones y justfique su
opinidn,

* CAUDAD TECNICA Y REPRESENTATIVIDAD.
Margque en la casilla correspondiente:
a. 0:Optima
b B:Buena
¢ R:Regular
4 D: Deficiente
En caso de marcar R o D, por favor justifique su cpinién en ¢l espaco de
observaciones.

a. Marque en i3 casilla correspondiente:

b A: Adecundo

c 1 Inadecuado
mcmdcmerpnﬂmsumwnmdmn@doohuwm.

GRACIAS POR SU COLABORACION.



UNIVERSIDAD POUTECNICA SALESIANA
CARRERA ADMINISTRACKON DE EMPRESAS

Tema de Artkulo Académico: Andlisis de la incidencia de los
medios digitales en el nivel de ingresos del
distribuidor ferretero Distribuidoras ferreteras de

Guayaquil.

Objetives
1.1 Ottty generay

Anadicar laincidencu de bon medics digitaiu o ol nivel de mgroscs del dstsibuidor ferretero DFERCA
de Guayaguil
1.2 Objetivos especificos

L Dagnosticar o estado actwal de las estrategias comerciaies utilaasas por el sector retyll
ferretero en Guavagul, 3us trdendias v efectos inmedotos para DFERCA

2. Determinar el tamano v caracteriocas demmogrificas de i3 susdoncs de IIFERCA e~ medicn
digitaten

3 Determinar las estrategias de Marketing dgital iddneas para posicionar er wentas al
distnbudor farretero DIFERCA do Guayesal

Autorfa)

mumawammnﬁnumlm a los
colaboradores de la empresa

Objetivos General:

A} Corrmpondwncis
11000 pwgusem | Ge tos praguntas con | O] SHIdad Menka ¥
Camass kechisthosdels | IPITeMa G Aeiee
et | e tigacinfinetry | O OPUme OBSERVAIONES
[ Bz Dyeny Ar Adecuado
ity | B Pursinente s Sagutor I=Walecinde

NP = No pertinente D= Deficients

p w o Bl 0 |A |
Pregunta 1 X X X
m: X X X
Prequnta 3 X X x
 Pregunna & L X X
 Pragunta § X L X
Pragunta & L3 X .
 Preguma ¥ L3 X X
Pregunta & x X x
Pregunta 9 X 3 x
| Pregunta 18 s ! X X




| Proganta NN | x | | el R | x] |
Nombres: Nicslés Sumba B
DATOS DFL Profesion Master en adminkitracon de emprean / /éz/L/
Fecha: 0% marso de 2026 f ‘i‘J
W—r

EVALUADON
Dbsarvacones
Generales

Colozar comp snexc e pregunts

1. ¢Cudl es su rol y sus funciones dentro de distribuidoras ferreteras?
{pregunta meramente informativa)

2. iCudles considera que son las estrategias comerciales mas efectivas
actualmente implementadas por distribuidoras ferreteras para atraer y
retener clientes en el sector ferretero de Guayaquil? (Alineada con el
objetivo especifico 1)

3, De acuerdo a la siguiente escala de Likert sefiale cual es su apreciacion
de mejora de ingresos en funcion del uso de medios digitales

Mejora considerablemente los ingresos
Mejora los ingresos

NI mejora ni empeora los ingresos

No mejora los ingresos

Para nada mejora los ingresos

4. {Como ha evoluclonado e nivet de ingresos de la distribuidora desde el
uso de medios digitales para la comercializacion de sus productos?
|Akneada con el objetivo especifico 2)

5. Desde su perspectiva, como perciben la competencia y las tendencias
del mercado ferretero en la actualidad y como impactan directamente en
la estrategia de distribuidoras ferreteras? |Alineada con el objetivo
especifico 1)



6. {Qué plataformas o canales digitales utifiza actualmente distribuidoras
ferreteras para promocionar sus productos y como evalua su efectividad?
(Alineada con el objetivo especifico 2)

7. ¢Con que frecuencia llegan clientes que se han obtenido a través del uso
de medios digitales? (Alineada con el objetivo especifico 2)

8, ¢Qué tipo de inversiones realiza la empresa para impulsar su presencia
en las plataformas dgitales? {Alineada con el objetivo especifico 3)

9. ¢Cudl es su opinién sobre la Importancia de los medios digitales en el
crecimiento de ingresos de distribuidoras ferreteras? (Como visualiza la
Integracion de estrategias digitales en el futuro del negocio? (Alineada con
el objetivo especifico 3)

10. {Qué acciones considera usted que le hacen falta a la empresa para
Incrementar sus ingresos a traves de los medios digitales? (Alineada con el
objetivo especifico 3)

11. En su opinidn, (cree que |a implementacion de estrategias especificas

de marketing digital podria mejorar la posicion competitiva de
distribuidoras ferreteras en el mercado ferretero de Guayaquil? (Alineada

con el objetivo especifico 3)

Para cumplir con el objetivo especifico dos se usara la siguiente: ficha de
observacidn a las redes soclales!

Aspecto a Observar Métricas a Evaluar Herramientas/ Métodos

de Observacién
Tamafio de la - Nimero totsl de - Analitca de Redes
Audiencia seguidores Sociales [Facebook,
' : Instagram, Twitter, etc.)

- Tasa de Crecimiento - Plataformas de Andlisis
de Seguidores de Audiencla

- Alcance Potencial - Plataformas de Analitica
[Impresiones) de Redes Sociales



de la Audiencia

- Tasa de Participacion
{(Me gusta,
Comentarios,
Compartidos)

- Edad

- Género

- Intereses y Aficiones

- Analitica de
Publicaciones

< Informacion de Perfil de
Seguidores

- Informacién de Perfil de
Seguidores

- Datos de

Geolocalizacion en
Plataformas

- Andfisis de Interacciones
con Publicaciones



