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ANÁLISIS DE ESTRATEGIAS DE MARKETING BANCARIO UTILIZADAS EN LOS 3 
ÚLTIMOS AÑOS POR EL BANCO DE MACHALA. 

  

RESUMEN 

La investigación tiene como objetivo analizar las estrategias de marketing bancario           

utilizadas por Banco de Machala en los últimos 3 años, cada análisis anual otorga una               

mejor perspectiva de las acciones utilizadas con el fin de establecer una serie de              

propuestas para la optimización correcta de las estrategias de marketing. Para lograr            

este objetivo se utilizó un diseño de investigación transversal y una metodología de             

acuerdo al enfoque de datos usados de tipo cualitativo y cuantitativo. Con respecto al              

grado de profundización del objeto de estudio, el trabajo es descriptivo permitiendo            

detallar y conocer las características fundamentales del problema. Las técnicas de           

investigación implementadas fueron la entrevista y recopilación de datos secundarios.          

Los resultados de la investigación dieron a conocer que Banco de Machala utiliza             

estrategias de marketing digital, marketing mix y marketing relacional todas enfocadas           

en la satisfacción del cliente con un nivel aceptable dentro marketing bancario            

implementado. Por tanto, las propuestas de optimización están orientadas a crear una            

sensación de valoración de las necesidades que posee el cliente, usando herramientas            

SEO y SEM, email marketing, servicios móviles y marketing de contenidos que            

permitan orientarse a las tendencias actuales del mercado financiero. 

Palabras Claves: Marketing bancario, marketing relacional, marketing mix, marketing         

digital, posicionamiento seo y sem, marketing de contenidos 
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ANALYSIS OF BANKING MARKETING STRATEGIES USED IN THE LAST 3 

YEARS BY THE BANCO DE MACHALA. 

 

ABSTRACT 

The objective of the research is to analyze the banking marketing strategies used by              

Banco de Machala in the last 3 years, each annual analysis gives a better perspective               

of the actions used in order to establish a series of proposals for the correct               

optimization of the strategies of marketing. To achieve this objective, a cross-sectional            

research design and a methodology according to the used data approach of qualitative             

and quantitative type were used. With respect to the degree of deepening of the object               

of study, the work is descriptive allowing to detail and know the fundamental             

characteristics of the problem. The research techniques implemented were the          

interview and secondary data collection. The results of the investigation revealed that            

Banco de Machala uses digital marketing, marketing mix and relationship marketing           

strategies all focused on customer satisfaction with an acceptable level within banking            

marketing implemented. Therefore, the optimization proposals are aimed at creating a           

sense of appreciation of the needs of the client, using SEO and SEM tools, email               

marketing, mobile services and content marketing that allow them to orient themselves            

to current trends in the financial market. 

Keywords: ​Banking marketing, relational marketing, marketing mix, digital marketing,         

positioning seo and sem, content marketing 
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1. INTRODUCCIÓN 

El marketing en el transcurso de los años ha venido adaptándose a las diversas              

condiciones del medio dando lugar a una serie de enfoques sobre varios conceptos,             

una de las definiciones nuevas es el marketing bancario o también conocido como             

marketing financiero que busca la utilización de estrategias de mercadotecnia dentro           

del mundo financiero. 

A nivel mundial, el marketing bancario es utilizado para la implementación de una serie              

de estrategias de marketing en clientes del sistema financiero con el fin de lograr una               

aceptación de los servicios. Para Coromoto, Morillo & Del Valle (2015) considera que             

mantener sólidas relaciones entre el cliente-banco por medio de la correcta           

identificación y segmentación de clientes ayudará al descubrimiento de las          

necesidades permitiendo ofrecer un servicio adecuado. 

En Ecuador el sistema bancario no es indiferente a la implementación de estas             

estrategias con el paso del tiempo en nuestro país la competencia se ha incrementado              

con varios partícipes como son los bancos privados, cooperativas de ahorro-crédito,           

mutualistas así como el resurgimiento de la banca pública, todas estas organizaciones            

del sector financiero se han adaptado a las nuevas exigencias del mercado nacional,             

estableciendo como prioridades la utilización de estrategias de marketing con el fin de             

ser más competitivos. 

Por importancia de la temática se ha puesto en consideración el conocer y analizar las               

diversas estrategias de marketing bancario que se han utilizado en una entidad            

financiera durante un periodo de tiempo determinado, permitiendo descubrir la          

relevancia de este tipo de marketing a nivel local. 

La ​problemática se relaciona con el deficiente análisis de las estrategias de marketing             

bancario aplicadas de manera no adecuada, en este caso práctico se escogió al banco              

de Machala, institución financiera que ofrece servicios a nivel nacional y local con             

matriz principal en la capital de la Provincia de El Oro, el banco implementa estrategias               

de marketing desde hace años pero su nivel de importancia y correcto acierto en la               

selección de las estrategias no ha tenido su debido análisis. 
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El ​objetivo general ​de esta investigación es analizar las estrategias de marketing            

bancario utilizadas por Banco Machala durante los últimos 3 años, logrando identificar            

que actividades de marketing ha realizado la empresa durante ese lapso de tiempo. 

El ​diseño de la investigación será de tipo longitudinal durante 3 años consecutivos, se              

toma a consideración este modelo porque son “Estudios que recaban datos en            

diferentes puntos del tiempo, para realizar inferencias acerca de la evolución del            

problema de investigación o fenómeno, sus causas y sus efectos.” (Hernández,           

Fernández, & Baptista, 2014, pág. 159).  

La ​metodología ​de investigación de acuerdo al enfoque así como el uso de datos              

usados será de tipo cualitativo y cuantitativo. Con respecto al objeto de estudio es tipo               

descriptiva; las técnicas de investigación empleadas serán entrevistas a expertos en           

este caso dirigido a los encargados de Marketing de Banco Machala matriz Provincia             

de El Oro. 

La ​ventaja competitiva ​del presente caso de investigación es sugerir una serie de             

propuestas para la optimización de las estrategias de marketing bancario, mediante el            

análisis de los últimos 3 años se establecerá las estrategias que continuarán y cuáles              

se modifican para su correcto desempeño. Para Punín, Martínez & Rencoret (2014) El             

Ecuador es un país digital donde los contenidos propios para las plataformas online no              

son desarrollados completamente para los consumidores digitales; las propuestas para          

la optimización de las estrategias deben estar enfocadas en las nuevas tendencias            

digitales. 

2. DESARROLLO 

2.1 BANCO DE MACHALA 

El banco de Machala tiene 56 años de actividad; empezó sus operaciones en la              

Ciudad de Machala en 1962; en el transcurso de los años ha logrado abrir sucursales               

con 57 sitios en 24 ciudades logrando un mayor alcance nacional. Entre las diversas              

opciones de servicio están; tarjetas de crédito, banca múltiple, servicios en línea            

ORONET, créditos bancarios, autobanco, entre otras. 

En el año 2015 de acuerdo a la revista EKOS (2016) el Banco de Machala se                

posicionó 5to en la categoría de bancos medianos; en ese año logró un crecimiento de               

-20% y una participación del mercado nacional de 1,8%. Mediante entrevista al            
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departamento de marketing del Banco de Machala se pudo conocer las estrategias            

más destacadas del año 2015, estas son: 

● Promociones especiales en meses de relevancia como Enero, Marzo, Mayo,          

Junio, Julio, Septiembre y Diciembre, las estrategias promocionales buscaba la          

participación del cliente en los sorteos, concursos, y  aperturas de cuentas. 

● Impulso de los servicios online dentro de la web (​www.bancomachala.com​) la           

banca virtual ORONET fue implementada con el fin de incrementar los           

servicios. 

● Campaña “Cuenta crecer plus” dirigida a estudiantes de planteles secundarios          

entre 13 a 17 años para motivar la cultura financiera. 

● Desarrollo de redes sociales tanto en Facebook y Twitter como medios de            

difusión de las promociones realizadas, no se tiene cuenta en Instagram. 

ESTRATEGIA DE MARKETING BANCARIO AÑO 2015 

Tipo Descripción Acciones 

Estrategias 
de marketing 
mix 

Promociones y 
sorteos en la mayoría 
de los meses del 
año. 

Implementadas en fechas tentativas como el 
día de las Madres, Navidad, fiestas de 
Machala, aniversario del banco, etc. 

Estrategias 
de marketing 

digital 

Presencia en redes 
sociales e 
implementación de la 
banca virtual. 

Los medios digitales son usados para la       
comunicación de las promociones, ganadores     
de sorteos, aperturas de sucursales, etc. 

Estrategias 
de marketing 
relacional 

Creación de cultura 
financiera en 
adolescentes. 

Conexión con el público, identificación de un 
nuevo segmento de público, campañas de 
socialización y mejoras en el servicio al 
cliente. 

Fuente: Elaboración propia 

Las estrategias de marketing utilizadas por el Banco de Machala en año 2015             

buscaban enfrentar la crisis financiera que afectó a todo el sector bancario, se             

pretendía expandir los servicios hacia un nuevo segmento de clientes estos fueron los             

adolescentes por medio de la campaña “Cuenta crecer plus” que motivaba la apertura             

de cuentas bancarias en futuros clientes potenciales, en cambio las estrategias           

promocionales fueron un 50% efectivas, mientras que la potenciación de la plataforma            

ORONET fortaleció las relaciones con los clientes que anhelaban el servicio online. 
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En el año 2016 la revista EKOS NEGOCIOS (2017) reveló que el Banco de Machala               

obtuvo el 4to puesto en el ranking de bancos medianos con un crecimiento del 13%               

que corresponde a un total 640,64 millones en activos, se conservó el 1,8% de              

participación de mercado del año anterior colocándose en el 10mo lugar con mejores             

indicadores financieros además la banca nacional en medios digitales tuvo una alza            

del 53,1% frente al 46,9% de la banca presencial. Las estrategias de marketing             

bancario más descartas del año fueron: 

● Promociones en todo los meses del año y descuentos en locales comerciales. 

● Establecer relaciones estratégicas con negocios locales para incentivar el uso          

de las tarjetas MasterCard y Visa de Banco de Machala. 

● Motivar aperturas de cuentas en estudiantes de la UTMACH por medio de            

sorteos e incentivos académicos. 

● Desarrollo de redes sociales enfocadas en Instagram y E-commerce en          

SkyBOX. 

                         ESTRATEGIA DE MARKETING BANCARIO AÑO 2016 

Tipo Descripción Acciones 

Estrategias 
marketing 
mix 

Promociones en todo el 
año, descuentos sorteos 
de viajes y carros. 

Fomentar el uso de las tarjetas de crédito y 
débito promocionando descuentos hasta al 
75% de descuentos en compras o diferidos de 
productos o servicios. 

Estrategias 
marketing 
digital 

Presencia en redes 
sociales no exploradas. 

En septiembre se creó una cuenta en 
Instagram para difundir contenido 
promocional, institucional o informativo. 

Estrategias 
marketing 
relacional 

Alianzas con otros 
negocios, apertura de 
nuevos servicios, 
vinculación de la 
comunidad universitaria 

Incentivar el uso tarjetas de crédito en las 
fechas de Black Friday & Cyber Monday, 
servicios dirigidos a clientes digitales, premiar 
la confianza del estudiante de la UTMACH por 
medio del sorteo de becas y tablets 

Fuente: Elaboración propia 

Las estrategias de marketing bancario usadas en el 2016 son la respuesta a la crisis               

del año anterior, se buscaba disminuir los riesgos de morosidad que fue de 3,69% los               

planes estratégicos fueron enfocados en mantener como buscar nuevos clientes, las           

campañas de captación tuvieron como objetivo la comunidad universitaria, las alianzas           

estratégicas fueron dirigidas para clientes con solvencia financiera y las estrategias           
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digitales buscaban participación del 53,1% de banca nacional digital como también           

presencia en redes sociales. 

Para el año 2017 la revista EKOS (2018) establece que Ecuador creció            

económicamente un 10,9%, el Banco de Machala se mantuvo en el 4to puesto del              

ranking e igual porcentaje de participación del 2016; sus activos se establecieron en             

$698,38 millones logrando un crecimiento de 9% en relación al año anterior. Entre las              

estrategias de marketing bancario las más destacadas son: 

● Actividades de banca múltiple autorizados por la Superintendencia de Bancos. 

● Implementar líneas de créditos educativos para maestrías a profesionales,         

crédito para financiar vehículos y viviendas. 

● Desarrollo de la campaña “Mi cuenta crecer” para motivar una cultura de            

ahorro. 

● Brindar asesoría financiera a los proyectos de los clientes. 

● Transmisión de storytelling en las redes sociales y monitores del banco. 

ESTRATEGIA DE MARKETING BANCARIO AÑO 2017 

Tipo Descripción Acciones 

Estrategias 
marketing 
mix 

Ofrecer servicios de banca 
múltiple. 

Servicios de nuevas líneas de crédito 
y asesorías a varios tipos de clientes 
para satisfacer sus necesidades. 

Estrategias 
marketing 
digital 

Creación de un storytelling 
para difundir un mensaje en 
redes sociales. 

Entrevistas para contar anécdotas 
sobre los servicios recibidos por el 
banco en los 55 años de fundación. 

Estrategias 
marketing 
relacional 

Fomentar el crecimiento de 
líneas de crédito y 
financiamiento  personal o 
empresarial. 

Apoyados por la banca múltiple se 
comenzó a entregar créditos bajo los 
nombres de Credihogar, AutoCredit, 
Estudio Meta, así como financiamiento 
a obras locales como el Terminal 
Terrestre de Machala. 

Fuente: Elaboración propia 

Las estrategias de marketing del 2017 el 80% fueron diseñadas para beneficios de los              

clientes, la banca múltiple creó nuevas líneas de créditos dirigidas a segmentos poco             

explorados con el objetivo de captar futuros clientes un caso específico fue la campaña              

“cuenta crecer” orientada a niños de 2 a 12 años; las estrategias promocionales de              

años anteriores se mantuvieron fuertes en la conmemoración de los 55 años de             

Banco de Machala, mediante la difusión de contenido en las redes sociales se             

incentivó el uso de los servicios como tarjeta VISA DEBIT, el sistema OROFONO y              
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ORONET estos incrementaron en un 50% más que en años anteriores, el otorgar             

beneficios exclusivos permitió crear ventaja competitiva frente a los rivales; en 2017 la             

confianza en los clientes fue un engranaje fundamental para obtener un crecimiento            

anual de 9% en relación al 2016. 

 

Fuente: Elaboración propia 

2.2 ESTRATEGIAS DE MARKETING 

El marketing o mercadotecnia para Martínez (2016) es el conjunto de métodos y             

herramientas que se utilizan para llegar, seducir, atraer, satisfacer como también           

mantener fiel al cliente; considera al marketing como toda una gama de dimensiones             

que ayudan a una organización a establecer estrategias que orientadas correctamente           

guiarán a la empresa a lograr sus metas.  

Las estrategias de marketing son el conjunto de directrices que se usan para alcanzar              

un objetivo, dentro del mundo financiero están relacionadas en cumplir las           

expectativas del cliente, en el sistema bancario las más usadas son las estrategias de              

marketing digital, de marketing mix y de marketing relacional.  

En el mix de marketing tenemos las llamadas 4ps de marketing; precio, producto,             

plaza y promoción, para Gallardo (2013) estas 4 variables son instrumentos que            

motivan la compra de un producto o servicio, cada variable puede ser controlada con              

el fin de lograr mejores resultados en los comportamientos de los clientes. 

2.3  MARKETING DIGITAL 

Según Fierro, Cardona, & Gavilanez (2017) la evolución del entorno durante los            

últimos años junto con el acceso a internet brindó una nueva forma de marketing,              
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conocida como marketing digital que está siendo implementada con el fin de crear un              

vínculo de cercanía, alcanzar una cobertura de clientes potenciales y facilitar la            

competitividad. 

Para Sixto (2014) las estrategias de marketing digital buscan mejorar la presencia de             

una empresa en internet, el desarrollo de medios sociales permite interactuar con el             

público con el fin de conocer sus principales necesidades, brindando un contenido de             

interés para la construcción de comunicaciones interactivas beneficiando de forma          

gratuita la promoción del producto o servicio dentro de la web. 

2.4  MARKETING BANCARIO / MARKETING FINANCIERO 

El marketing bancario es definido “como el mecanismo económico y social que            

comprende la prestación de servicios especializados provenientes de la banca, a           

través del cual se crean e intercambian productos y otras entidades de valor para              

satisfacer las necesidades y deseos de los clientes.” (Rivera & de Garcillán, 2014, pág.              

23). 

Actualmente se habla del marketing financiero que “tiene como objetivo satisfacer las            

necesidades y deseos de ahorro e inversión de los individuos y organizaciones en un              

sistema económico.” (Rivera & Mas, 2015, pág. 15). 

Entonces el eje principal de una entidad financiera es cumplir las exigencia del cliente;              

Prieto, Burgos, García, & Rincón (2016) señala que la satisfacción del cliente de un              

banco debe ser parte de una visión interna de marketing que asegure la calidad de los                

servicios por parte del personal de la institución. Mientras De Garcillán (2015)            

considera que las empresas de productos o servicios deben brindar experiencias de            

valor por medio de la generación de un vínculo de convivencia que demuestre que los               

servicios son de nivel superior en relación a los ofrecidos por otras entidades. 

2.5 ESTRATEGIAS DE POSICIONAMIENTO SEO Y SEM 

De acuerdo a Landin, Illescas, & Facury (2018) las estrategias SEO permite una mejor              

localización de nuestra sitio web en los buscadores de manera gratuita mediante una             

búsqueda de forma orgánica, en cambio el SEM facilita mediante un pago colocarse             

primero en el buscador de google esta herramienta facilitando una visualización de los             

resultados.  
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2.6 MARKETING RELACIONAL 

Baptista & León (2013) manifiesta que el enfoque del marketing relacional es mantener             

y crear vínculos con los clientes estas se deben aprovechar para agregar un valor              

competitivo que permita una relación a largo plazo. Según De Guzmán (2014) señala             

que en el sector de los servicios es necesario el uso de estrategias de marketing               

relacional para beneficiar la retención de clientes, el rendimiento de la empresa y             

fomentan la fidelización. 

Para Sarmiento (2016) considera que identificar, establecer, desarrollar, mantener, así          

como también la posibilidad de finalizar una relación son etapas del marketing            

relacional que apoyan a la fidelidad del cliente a largo plazo. 

2.7 PROPUESTAS PARA LA OPTIMIZACIÓN DE LAS ESTRATEGIAS DE         

MARKETING BANCARIO EN BANCO DE MACHALA 

Las estrategias de marketing bancario utilizadas por el Banco de Machala en su             

mayoría han tenido un 70% de aceptación, esto permite enfocarnos en cuáles            

estrategias mantener y cuales descartar o potencializar, se recomienda continuar las           

todas las estrategias promocionales porque son la mejor opción para seguir captando            

clientes y aumentar la interacción con la institución por medio de la participación, otra              

estrategia a continuar son las de marketing mix con el servicio de Banco Múltiple              

dirigida a incrementar los créditos a varios segmentos de clientes con necesidades            

específicas. 

Ninguna estrategia se descarta, pero se recomienda potenciar las estrategias de           

marketing relacional para trabajar en la forma de establecer relaciones satisfactorias           

con los nuevos y actuales clientes trabajando en conjunto con las estrategias digitales             

para conocer las tendencias y preferencias online que fortalezca una comunicación           

efectiva. 

Se plantea una serie de sugerencias orientadas en la optimización de las estrategias             

de marketing bancario analizadas; buscando el desarrollo de la fidelidad, lealtad,           

comunicación y satisfacción de los clientes de la institución. Tomando en           

consideración los análisis de los últimos 3 años orientamos las propuestas a crear una              

mejor experiencia en el servicio, entonces tenemos: 

● Se propone crear una aplicación móvil para Smartphone con el fin de promover             

la satisfacción de las necesidades de los clientes digitales; de acuerdo a            
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Guaña, Alvear & Ortiz (2015) un aproximado de 70% de Ecuatorianos tiene una             

dependencia del celular, uno de los usos es el ingreso a la banca móvil. 

La app de Banco de Machala debe ofrecer la comodidad de servicios como la              

consulta de saldos, transacciones, pagos, servicios al cliente, contenido         

informativo; el diseño debe ser una interfaz dinámica. (Ver anexo 2) 

● Elaborar videos para redes sociales mediante la campaña “Por qué soy cliente            

de Banco de Machala” donde se entrevistará a clientes actuales; el objetivo es             

captar la atención de un público no relacionado al banco. (Ver anexo 3) 

● Utilizar estrategias de posicionamiento SEO y SEM para la mejorar la           

visualización de la página web del Banco de Machala en buscadores mediante            

el apoyo de servicios gratuitos como Google Tends y sitios de pago como             

Google Adwords. (Ver anexo 4) 

● Desarrollar una campaña usando herramientas SEM específicamente       

Facebook Ads con el fin de promover la apertura de nuevas cuentas bancarias             

en estudiantes universitarios, Vidal (2016) considera que el uso de          

herramientas de publicidad en redes facilita la segmentación y mejora el           

alcance. (ver anexo 5) 

● Aplicar email marketing para enviar información u ofertas personalizadas por          

medio de mensajes de correo electrónico. (ver anexo 6) 

● Utilizar marketing de contenidos en las redes sociales mediante la difusión de            

contenidos entretenidos e informativos para los seguidores. (ver anexo 7) 

2.8 CIERRE 

El objetivo de la investigación fue analizar las estrategias de marketing bancario            

utilizadas por Banco Machala durante los últimos 3 años, determinando que las            

estrategias aplicadas desde el 2015 hasta el 2017 tuvieron una buena aceptación en el              

cumplimento de satisfacer las necesidades del cliente. 

El Banco de Machala en el lapso de tiempo de tres años implemento estrategias que               

reduzcan los niveles de decrecimiento provocados por factores externos de la           

economía nacional, las estrategias utilizadas cumplieron las expectativas brindando un          

crecimiento mayor al 10% en los años 2016-2017; esto provocó la llegada de nuevos              

clientes con nuevas necesidades que el banco debe satisfacer para incrementar la            

confianza en el servicio. 
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En relación a los resultados de los análisis, se sugieren propuestas para la             

optimización de las estrategias orientadas a captar, fidelizar y mejorar la experiencia            

de los clientes de Banco de Machala, las estrategias que fueron efectivas como las              

promocionales, relacionales y de marketing mix son conservadas para continuar          

siendo aplicadas a los clientes actuales mientras que el surgimiento de las nuevas             

tendencias de marketing online promueven el desarrollar una serie de propuestas           

nuevas orientadas al cumplimiento de las expectativas del cliente digital. 

3. CONCLUSIONES 

Culminada la investigación y cumpliendo el objetivo planteado acerca del análisis de            

las estrategias de marketing bancario utilizadas por Banco de Machala en los últimos 3              

años, se llegó a las siguientes conclusiones: 

● En el último año 2017 Banco de Machala implemento estrategias que le            

ayudaron a crecer un 9% esto permite descubrir que al cliente le gusta ser              

valorado e incentivado por su fidelidad mediante promociones que otorgan          

importantes beneficios. 

● Las estrategias de marketing bancario de los últimos 3 años están           

correlacionadas, todas buscan incrementar la confianza del cliente mediante         

acciones específicas que de alguna manera están enlazadas para un fin           

común. 

● Las estrategias de marketing digital son de rendimiento regular dentro del           

Banco de Machala, limitándose a publicaciones sobre alguna promoción actual          

del banco, se ha descuidado la creación contenido útil e interactivo para el             

usuario. 

● El diseño de una app móvil no ha estado en planes de desarrollo por el banco,                

en los últimos 3 años los clientes han usado la plataforma de banca virtual              

ORONET siendo esta la principal herramienta online para el uso de los clientes             

actuales. 

● En 2016 un total de 53,1% de clientes del sistema bancario nacional realizaron             

transacciones en medios online la tendencia se ha ido incrementando cada           

año, Banco de Machala posee un sistema virtual operativo para PC, sin            

embargo la conectividad móvil que está en niveles altos de crecimiento se ha             

convertido en un punto débil del banco. 
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● El servicio de banco múltiple es el futuro para el Banco de Machala, se brindará               

la posibilidad incrementar el nivel de confianza por medio de créditos que            

apoyen la financiación de los diversos proyectos de los clientes. 

De la investigación en general se llega a la conclusión de la relevancia que tiene el                

marketing bancario en una entidad financiera, su nivel de importancia es alto debido a              

que todo gira en torno a la generación de confianza y fidelidad en los clientes, las                

propuestas para optimizar las estrategias de marketing bancario están orientadas a           

beneficiar tanto a los actuales y nuevos usuarios de los servicios, siempre se debe              

valorar de manera principal el activo más importante del Banco de Machala que son              

los clientes.  
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ANEXOS 
Anexo 1. Entrevista 

UNIVERSIDAD TÉCNICA DE MACHALA 
UNIDAD ACADÉMICA DE CIENCIAS EMPRESARIALES 

CARRERA DE INGENIERÍA EN MARKETING 
  

MODELO DE ENTREVISTA DIRIGIDA AL GERENTE O ENCARGADOS DEL 
DEPARTAMENTO DE MARKETING DE BANCO DE MACHALA 

  
1. ¿Conoce que estrategias de marketing utilizo el banco en los últimos 3 años,             

cuales fueron estas y que nivel de éxito tuvieron en cada periodo de tiempo? 

2. ¿Cuál fue el criterio de selección para cada estrategia desde el 2015 hasta el              

2017? 

3. ¿Según su criterio el banco tiene presencia en medios digitales en niveles, alto,             

medio o bajo? ¿en los últimos 3 años han dedicado tiempo a las estrategias de               

marketing digital? 

4. ¿Han considerado en desarrollar las redes sociales más allá de un medio de             

difusión de promociones y ofertas? 

5. ¿Considera que las relaciones entre el banco y cliente son las mejores            

actualmente? ¿Qué estrategias han implementado para conservar clientes? 

6. ¿Qué estrategias considera que se deben mejorar para tener una fidelidad del            

cliente con el banco de Machala? 

7. ¿Qué nuevos servicios han implementado a beneficio del cliente actual? 

8. ¿Han realizado campañas de captación de clientes para el futuro? ¿A cuáles            

segmentos de clientes han llegado en estos 3 últimos años? 

9. ¿Conocen las necesidades actuales de los nuevos clientes?, ¿Que pueden          

ofrecerles a ellos para evitar que se alejen de la institución? 

10. ​¿Cuál es la principal motivación para continuar aplicando marketing en los            

usuarios? 

11.​  ​¿Tienen confianza en la banca virtual o aún la consideran algo no tan relevante? 

12. ​¿Cómo evaluaría usted las estrategias que se han implementado en la ciudad de              

Machala, cree que merecen innovar o seguir con lo mismo? 

  

19 



 

Anexo 2. Aplicación o APP para la banca virtual móvil de Banco de Machala 
Vistazo de la interfaz dinámica con varios servicios útiles a los clientes. 
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Anexo 3. Campaña “Por qué soy cliente de Banco de Machala” difundida en             
redes sociales del banco 
 
                      ​  ​En Instagram                               En Youtube 

 

 

En twitter                                                   En facebook 
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Anexo 4. Estrategias de posicionamiento SEO y SEM para la mejorar la            
visualización de la página web del Banco de Machala  
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Anexo 5. Campaña dirigida a estudiantes universitarios mediante Facebook Ads  

 

 

23 



 

Anexo 6. Email Marketing – Banco de Machala 
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Anexo 7. Marketing de contenidos para redes sociales 

 

 

25 


