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Resumen

La presente investigacion tuvo como principal objetivo disefiar actividades de
marketing promocional que permitan mejorar las ventas de la empresa San
Eduardo, ubicado en Castilla — Piura en el afio 2020, asi mismo se dio a conocer
con una metodologia de tipo aplicada, con un nivel explicativo y un enfoque
cuantitativo. Ademas de un disefio experimental de tipo preexperimental, se realiz6
con un alcance longitudinal. Esta investigacion consta de una poblacién finita,
conocidas como el total de ventas por pedidos de los meses de febrero a agosto;
teniendo el total de ventas de un solo mes como muestra; se aplicé la técnica de la
observacion, teniendo como instrumento al registro de datos. Luego de haber
aplicado algunas actividades de marketing promocional se demostré el incremento
de 111 pedido a partir de publicidad online y offline, se tuvo 131 pedidos mas por
las promociones de ventas y 79 pedidos mas por las ventas personales, finalmente
se pudo demostrar el beneficio y la utilidad de aplicar estrategias de marketing
promocional, tanto para incrementar la participacion del mercado y mejorar

significativamente las ventas como para obtener una mejor relacién con los clientes.

Palabras clave: Marketing, marketing promocional, publicidad, promociones

de ventas, ventas directas.
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Abstract

The main objective of this research was to design promotional marketing activities
that improve the sales of the San Eduardo company located in Castilla - Piura in
2020, likewise it was made known with an applied type of methodology, had an
explanatory level and a quantitative approach. In addition to a pre-experimental type
of experimental design, it was carried out with a longitudinal scope. This research
consists of a finite population, known as order sales for the months of February to
August; taking the sales of a single month as a sample; the observation technique
was applied, having data recording as an instrument. After having applied some
promotional marketing activities, an increase of 111 orders was demonstrated from
online and offline advertising, there were 131 more orders for sales promotions and
79 more orders for personal sales. Finally it was possible to demonstrate the benefit
and the usefulness of applying promotional marketing strategies, both to increase
market share and significantly improve sales and to obtain a better relationship with

customers.

Keywords: Marketing, promotional marketing, advertising, sales promotions,

direct sales.
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Introduccion

Actualmente, la mayoria de personas no solo buscan un producto y/o servicio de
calidad, sino también, pretenden encontrar un beneficio adicional que no tenga la
competencia; por ello, las empresas deciden invertir en mejorar sea su
infraestructura, optimizar procesos o utilizar algun tipo de tecnologia para satisfacer
las necesidades de los consumidores pues se vive en un mundo mas competitivo y

exigente.

A lo largo del tiempo, el cliente se ha interesado en informarse sobre las cualidades
y atributos de los diferentes productos y servicios que se ofrecen antes de realizar
una compra. A mayor informacion mejor decision de compra, Esto se encuentra
relacionado con las actividades promocionales pues al ser estas herramientas del
marketing aplicadas por las empresas para informar, recordar y persuadir sobre la
compra y consumo de un bien influyen con fuerza cuando una persona quiere

adquirir un producto o servicio.

El marketing promocional cuenta con 4 herramientas de las que se vale para
influenciar en la decisibn de compra del consumidor. Estas son la publicidad,
promocion de ventas, las relaciones publicas y las ventas personales. En estas
cuatro dimensiones se desarrollan mediante un conjunto de actividades que
pretenden estimular la compra final, irradiar una buena imagen del producto o
empresa, incrementar las ventas directas en un segmento de mercado definido

permitiendo con ello mayor captacion y fidelizacién de clientes (Lépez, 2017).

Segun (UniEmpresarial, 2018), tres casos del éxito por medio del marketing
promocional. NIKE es un ejemplo de progreso pues tomé a sus clientes como su
razon de ser y siempre introduce cambios e innovaciones que incrementan la
calidad de su producto para conseguir mas seguidores. Una de las estrategias de
Nike fue la venta de zapatillas personalizadas a través de su pagina de pedidos, lo

gue aument6 de manera significativa sus ventas.

Otro caso de éxito son las acciones promocionales de Rappi uno de los mas
grandes empredimientos en Colombia. Rappi es un aplicativo movil que implemento

las promociones de ventas digitales y otorga la facilidad de pagar por medio de la



banca movil. Como resultado del vinculo, aumenté el volumen de ventas quienes

lo implementaron.

La plataforma virtual de Amazon permite realizar compras en linea; sin embargo,
en un primer momento se enfocd solo en vender libros pero, poco a poco, fue
diversificando su oferta, siendo su estrategia principal las promociones de ventas
mediante precios bajos, ofertas y descuentos, hasta convertirse en la empresa con

el mayor nivel de ventas virtuales y de prestigio a nivel mundial.

De acuerdo con (GEM, 2019) “GLOBAL ENTREPRENEURSHIP MONITOR” el
Peru es el pais mas emprendedor de América Latina pues ofrece una diversidad de
productos con marca propia a menor precio accesibles para el comprador debido a

la aplicacion de la publicidad para generar mas demanda.

El diario (Pert21, 2018) resumiendo los resultados de una encuesta referida a la
implementacion del marketing aseguré que més del 66% de los propietarios de las
organizaciones entrevistadas indicaron que una herramienta eficaz para captar
clientes es el Marketing promocional. Este consiste en cumplir una serie de
actividades al momento de crear o mejorar estrategias logrando posicionarse de
manera efectiva en el rubro al que se dedica como expertos y llegando a las metas

de ventas fijadas.

Es importante contar con estrategias de ventas, pues este es un proceso que
conlleva mucho compromiso y no se consigue de manera facil y rapida y se debe

trabajar de manera persistente.

Un reportaje de (LaRepublica, 2016) indic6 que en una encuesta a diversos
empresarios para saber si aplicaban el Marketing promocional, el 75% sefialé que
si hace uso de esta herramienta empresarial pues les permitié mejorar su ventas,
lograr mayor participacion en el mercado y fidelizar mas clientes, siendo estas

razones justificacion suficiente como para invertir en una adecuada estratégia.

Por otro lado, una nota de (Gestion, 2016) manifestaba que, el 79% ha inviertido
dinero para promocionar sus diversos productos por medio de redes sociales y el
6% sefalé que no hacia uso de ningun tipo de promocién. Ademas, en la

informacion que brind6 (Gestion, 2016) aproximadamente el 90% de personas



utilizan a Facebook, como principal canal en donde se distribuye informacion

generando una relacion mas directa a todas las personas.

A nivel local, existen diferentes tipos de empresas, como: micro, pequefas,
medianas y grandes, cada una de ellas con un mercado objetivo, actividades y

recursos claves dentro de su proceso evolutivo.

Segun (EMPRENDER, 2019) en Piura se tienen 500 mil mypes formales
aproximadamente, y son un significativo motor para el progreso econémico de la
region que genera una amplia fuente de empleos; sin embargo, a pesar de todo
esto, surge una interrogante: ¢En las mypes también se puede utilizar el marketing

promocional?

Larepuesta es simple y sencila, si; porque éste les ayudara a crear estrategias que

permitira el incremento del nivel de ventas (EITiempo, 2019).

En Piura una de las empresas a nivel micro es San Eduardo, dedicada a la
produccion y venta de bidones de agua para el consumo humano. Esta ubicada en

el AA.HH. La Primavera, en el distrito de Castilla de la provincia de Piura.

Inicié actividades comerciales el afio 2017, habiendo logrado la conformacion de
un equipo de cuatro distribuidores de su producto. Posee instalaciones y
maquinaria propias, tiene una base de datos de clientes y fabrican un producto con
condiciones de salubridad y buen sabor, es decir, con caracteristicas Optimas para

su comerciliacion.

A inicios del afio 2019, empezaron a disminuir las ventas del agua de la empresa
San Eduardo, observando que de un momento a otro su publico dejo de adquirirlo
perdiendo asi participacion en su nicho de mercado; adiconal a esto, no se
realizaba campafa promocional alguna y todo se reducia a la publicidad del boca
a boca a nivel de conocidos; se observaba la falta de una estrategia promocional

solida y coherente para comunicar las bondades del producto al mercado objetivo

Agua de mesa San Eduardo, para fines del 2019 habia identificado lo que creia
seria su problematica real, sin embargo a nivel mundial ya desde octubre de ese
afio en Wuhan — China se informaba a la colectividad mundial de la aparicion de un

nuevo virus de propagacion rapida y alta letalidad llamado Corona Virus (Sarv Cov



2 - COVID 19 - C19), el cual empieza a propagase en el Peru a partir de febrero del
2020. En Piura hizo su aparicion aproximadamente la tercera semana de marzo de
este afo, generando decretos de urgencia por parte de Poder Ejecutivo peruano,

entre los que se normaba el confinamiento obligatorio en casa de los ciudadanos.

Esta situacion agravdé mas la problematica de ventas de agua de mesa “San
Eduardo” pues, por temor al contagio, los distribuidores no cumplian sus metas de

ventas ya que el publico no queria comprar bidones de agua.

Las consecuencias de la pandemia de C19 se dejaron sentir en la empresa cuando,
los distribuidores dejaron de laborar. En la actualidad existe un repartidor, que

labora directamente para la empresa

Ante esta problematica y para revertir la disminucion casi total de las ventas de
agua de mesa “San Eduardo” la investigacion tuvo el propdsito de disefiar una
campafa de marketing promocional enfocada en crear actividades dentro de los
alcances de lo que es la publicidad online y offline. Entre estas, la promocién de
ventas focalizadas, ofertas por regalos, descuentos, cuponeras entre otros y
promover la venta directa, por los diversos canales de comunicacion cliente —
empresa; otorgar promociones de ventas mediante descuentos a los clientes fieles
afiadiendo valor significativo para estos, ademas de impulsar las ventas directas e

incrementar las ventas totales el presente afio 2020.

Habiendo descrito el contexto en el que se desarrolla el problema de esta
investigacion se plantea la pregunta general referida al problema de investigacion

de esta.

¢, Cudles seran las actividades de marketing promocional para mejorar las ventas

en la empresa San Eduardo en Castilla - Piura 2020?
Respecto los problemas especificos tenemos los siguientes:

¢Cual seran las actividades de publicidad para mejorar las ventas de la empresa
San Eduardo en Castilla — Piura 20207?

¢, Cual seran las actividades de promocion de ventas para mejorar las ventas de la

empresa San Eduardo en Castilla — Piura? 20207



¢, Cudl seréan las actividades de venta directa para mejorar las ventas de la empresa

San Eduardo en Castilla — Piura? 20207

Respecto a la justificacion, lo enfocaremos de la manera siguiente.

Respecto a la Justificacion técnica, es que la empresa San Eduardo va a ofrecer a
la poblacion un producto de excelente garantia, cumpliendo con los estandares

establecidas y llegando a mejorar su calidad de vida.

Con relacion a la Justificacion practica; se determinaran las estrategias apropiadas
en direccion a la solucion de los diferentes problemas determinados especialmente

en la publicidad, las promociones de ventas y las ventas directas.

En cuanto a la Justificacidon econdmica, se resalta a los beneficiarios directos
quienes seran los propietarios de la empresa San Eduardo, ya que por medio de
estas actividades que, después de haberlas ejecutado, se espera un aumento del

volumen de ventas y a su vez aumento de sus utilidades.

Justificacién tedrica por lo mismo que se ha realizado la busqueda objetiva de
estudios realizados anteriormente teniendo en cuenta el contexto que aborda esta

investigacion.

Para dar respuesta y solucion a los problemas de investigacion se exponen sus
objetivos, los que para (Gonzalez, 2013) son aquellas metas direccionadas para
alcanzar el poder de responder las preguntas formuladas y que orienta en su

desarrollo, es asi que como objetivo general se presenta:

Objetivo general

Disefar las actividades de marketing promocional para mejora las ventas en la

empresa San Eduardo en Castilla - Piura 2020
Y como objetivos especificos se proponen:

Disefar las actividades de publicidad para mejorar las ventas de la empresa San
Eduardo en Castilla — Piura. 2020;



Disefar las actividades de promocion de ventas para mejorar de las ventas de la

empresa San Eduardo en Castilla — Piura. 2020 y

Disefar las actividades de venta directa para mejorar de las ventas de la empresa
San Eduardo en Castilla — Piura. 2020.

Asi mismo se considera resaltar las hipotesis de la investigacion para poder

cuestionar el resultado de la investigacion:
Hipotesis general

El disefio de las actividades de marketing promocional, mejoraran las ventas de la

empresa San Eduardo en Castilla — Piura 2020
Y como hipotesis especificas se mencionan:

Las actividades de publicidad mejoraran las ventas de la empresa San Eduardo en
Castilla — Piura 2020

Las actividades de promocion de ventas mejoraran las ventas de la empresa San

Eduardo en Castilla — Piura 2020.

Las actividades de ventas directas mejoraran las ventas de la empresa San
Eduardo en Castilla — Piura 2020.



. Marco Teorico

Como siguiente punto se encuentran los antecedentes; ya sea en ambito
internacional, nacional y local. Es importante saber que son aquellos que han
permitido que el investigador tenga un mejor alcance sobre estudios que se han
realizado y saber si han tenido éxito o no, teniendo siempre en cuenta las variables

del estudio. Por ello, de cierto modo se tiene a:

(FIGUEROA MORALES, 2019) En su articulo tuvo como uno de sus objetivos
general exponer la importancia de las boutiques de articulos de publicidad para

cualquier giro o marca.

Para ello se plante6 realizar una investigacion de disefio experimental, de tipo
descriptiva, en donde la muestra relativa fue de 242 clientes, con un muestreo
aleatorio simple; llegando a utilizar la técnica de la observacion y encuesta con su

instrumento de guia de observacion y cuestionario respectivamente.

Los resultados obtenidos fueron muy beneficiosos, ya que el 80% de personas
asegura que realizar promociones adecuadas ayuda a que las ventas crezcan de
manera significativa, mientras que un 20% asegura lo contrario; por ello, como
conclusion general se obtuvo que dichas promociones han permitido que los
clientes se lleguen a interesar mas por los diversos productos que se ofrecen, ya
gue, una adecuada estrategia fue enviar al correo de sus clientes las ofertas y
descuentos, de este modo se llegd a ubicar como la empresa que realiza el mayor

namero de publicidad.

(ARANAQUE ANRAGO, y otros, 2018) en su investigacion, su objetivo fue disefiar
estrategias de ventas directas para los nuevos establecimientos hoteleros de la

parroquia de San Pablo del Lago.

La metodologia empleada fue de tipo aplicada, con un disefio no experimental y de
nivel descriptivo, haciendo uso de tres técnicas, tales como: encuesta realizada a
los turistas, ficha de observacion para los diversos centros hoteleros y entrevistas
destinadas a los duefios de cada empresa, teniendo como muestra un total de 245

turistas que adquieren de un servicio. Llegando a obtener como resultado final que



las estrategias aplicadas a las organizaciones ayudaron a mejorar sus ingresos y

captar mas clientes.

Se concluyd que la estrategia mas resaltante fue la fidelizacion de los clientes,
llegando a satisfacer sus gustos y requerimientos optando por contar con

descuentos segun la frecuencia de las visitas.

(ANDRADE , y otros, 2010) en su articulo tuvo como objetivo analizar las
estrategias de publicidad en unidad de servicio de informacién como un punto clave
en el proceso de transformacion de la universidad de Zulia, presenté como alcance
general realizar un analisis sobre las estrategias empleadas en el area de
informacion. Para ello, se realizé una investigacion de disefio experimental, de
nivel. Descriptivo, haciendo uso de la técnica de la encuesta con su instrumento el
cuestionario aplicado a 20 colabores tomados como muestras que pertenecen a

dicha area.

Entre sus resultados alcanzados en cuanto a las estrategias promocionales
demostraron que un 55% lo realizé de forma verbal, el 35% entregaron folletos y el
10% lo realizé por medio de redes sociales. Se llegé a la conclusion que los
colaboradores tenian conocimiento sobre las estrategias que se deben aplicar, pero
no cuentan con los recursos necesarios para realizar de manera exitosa dicha

actividad.

(VELARDE FLORES, 2019) En su investigacion se propuso disefiar estrategias de
publicidad y ventas directas para fidelizar a los clientes en el restaurante Chifa el
Dragodn del distrito de Andahuaylas, asi mismo, su alcance general fue detallar el

marketing promocional en un chifa.

Para ello fue necesario realizar un estudio de disefio no experimental, con finalidad
aplicada, tipo descriptiva, con un enfoque cuantitativo, su poblacién total fueron 420
personas, pero se aplicé la féormula de poblacion finita y la muestra fue de 201
clientes, ademas, se aplico latécnica de observacion, entrevista y la encuesta, cada
una con su instrumento ficha de observacién, guia de entrevista y cuestionario

respectivamente.



Los resultados obtenidos demostraron que en el chifa existia un nivel deficiente con
respecto a la confianza que se les brinda a los clientes, llegando a obtener el
ponderado de 62.69%.

Respecto a la conclusion general, las dimensiones del marketing promocional no
se utilizaban de manera correcta en la organizacion, generando en las personas el

gue no eligieran dicho lugar para consumir, perjudicando sus utilidades.

(PILLPE CANGANA, 2019) En su tesis, su objetivo general fue describir las

promociones y publicidad que emplea la empresa de Queso Afiejo en el Pera.

Para ello se determind hacer uso de una metodologia de tipo aplicada y nivel
descriptivo, empleando la técnica de la encuesta y como instrumento el

cuestionario, teniendo como muestra 377 personas.

Luego de ello, se detallaron los resultados, para un 89% indicaron que el precio del
producto estda muy acorde con los de la competencia, el 81% personas
manifestaron que los canales de distribucion estan siendo mejorados para brindar
un adecuado servicio y el 53% de clientes sefialaron que las ventas en los diversos
puntos estratégicos se encuentran a un nivel alto. A todo ello, se concluye que
existe una relacion entre las dos variables, por ende, es necesario brindarles a las
personas un adecuado producto basado en un servicio de calidad y trato adecuado,
teniendo como objetivo principal las diversas promociones que la empresa debe

realizar.

(LUDENA RENGIFO, y otros, 2019) En su investigacion su objetivo fue determinar
el nivel de ventas diarias, mensuales y anuales en el supermercado Laive. Para ello
se planted realizar una investigacion de tipo descriptiva, nivel cuantitativo, en donde
la muestra relativa fue de 300 personas, empleo la técnica de la entrevista y se

realizo un focus group.

Con respecto a los resultados, el plan se enfoca netamente en aumentar la
publicidad de dichos productos, por ende, un 57% de encuestados manifestaron
gue el medio mas apropiado eran las redes sociales, mientras que un 27%
manifiesta que prefiere la publicidad por medio de un televisor y/o radio, un 8%

prefiere carteles y otro 8% indica que no es necesario el uso de una difusién. Se



concluye que la empresa debe implementar un plan de marketing, para incrementar

sus ventas y logar tener mas clientes fijos.

(ROMERO GARCIA , 2018) En su investigacion tuvo como objetivo establecer las
estrategias de publicidad para la difusion, conocer las estrategias de promocion de
ventas para la difusion e Identificar las estrategias de venta personal para la difusion

de la Asociacioén de Vivienda Las Palmeras del Oasis Country Club.

Para ello se plante6 realizar una investigacion con un disefio no experimental —
transversal, en donde la muestra relativa fue de 384 personas, empleé la técnica
de la encuesta y como instrumento el cuestionario en dos momentos. Como
resultados, se obtuvo que un 69% aceptaron las promociones que se estan
proponiendo para el mejoramiento de la empresa y el 31% se mostré en

desacuerdo.

Se lleg6 a la conclusion, que el plan de marketing si se llega a aplicar aportara
muchos beneficios y mejoraran sus utilidades, tiendo siempre en cuenta que la
clave secreta para que los clientes conozcan los productos es por medio de la

publicidad.

(BOCANEGRA PINEDA, 2019) En su tesis su objetivo fue identificar el tipo de
actividades de ventas que se requieren para maximizar las ventas de la Empresa
Pacifico Piura S.A.C. — 2019.

Para ello se empled una investigacion con un disefio no experimental, tipo aplicada
y nivel descriptivo, la muestra estuvo conformada por 144 consumidores aplicando
la muestra de poblacion finita, se emplearon las siguientes técnicas; encuesta y
entrevista con sus instrumentos el cuestionario y guia de entrevista

respectivamente.

Los resultados alcanzados fueron que un 57% de los encuestados manifestaron
gue la empresa no aplica promociones en beneficio a los clientes y el 43% asegura
gue al no aplicar ningun tipo de promocion repercuta de manera significativa sus
ventas. Por lo tanto, se concluye que como primordiales estrategias esta brindar
capacitacién a sus colaboradores dandoles a conocer las metas y objetivos,

llegando a tener mayores ventas.
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(ESPINOZA ROJAS , 2019) En su tesis, su objetivo fue describir el proceso de la
publicidad que emplea la empresa ACCOM.

Para ello se planted realizar una investigacion de disefio experimental, tipo
descriptiva, nivel cuantitativo, en donde la muestra relativa fue de 185 personas,

empled la técnica de la entrevista y con su instrumento el cuestionario.

Con respecto a los resultados, el 80% se mostré conforme con el plan ejecutado y
el 20% en desacuerdo. Se llegd a la conclusion de dicho plan permitio llegar a

fidelizar a mas clientes.

Un punto importante en este proyecto de investigacion son las bases tedricas, las
cuales se conforman por la variable dependiente que es el Marketing Promocional,
y la variable dependiente que es el Nivel de Ventas; para ello, se creyd conveniente
citar a varios autores que ayudaran a sustentar con firmeza la informacion mostrada

en este estudio.

Al respecto, McCarthy (1997) explica que, promocién es un término que intenta
transmitir informacion entre dos personas, uno que busca satisfacer su necesidad
y otro que busca satisfacer la necesidad de alguien. Sugiere a las empresas apoyar
la promocién adecuadamente y mencionarla de manera constante en su
planificacién, implementacion y control para permitir un mejor desarrollar de la

gestion comercial.

Otro autor como (FIGUEROA MORALES, 2019) reconoce que las promociones se
han fortalecido con el aumento de la demanda asi como las exigencias de los
mismos consumidores, pues debido a ello, las empresas que estén dentro de la
competencia aumentan sus esfuerzo para aprovechar al maximo la captacion de
clientes, a su vez incrementar la fidelizacién mediante sus campafias publicitarias;
obteniendo informacién exclusiva, siendo una herramienta de gran utilidad que
ayuda a crear y mantener una relacion estable con el consumidor teniendo como

resultado la fidelizaciéon de los mismo clientes.

Cuando se trabaja con marketing promocional se hace referencia a el uso de una
herramienta que le permite a los empresarios aumentar su volumen de ventas,
teniendo en cuenta las dimensiones que posee, las cuales son: la publicidad,

promociones de ventas, ventas directas y relaciones publicas, estas crean
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estrategias enfocadas en la captacion y fidelizacion de clientes. KOTLER vy
ARMSTRONG (2012).

Segun (ARANAQUE ANRAGO, y otros, 2018) en su investigacion, proponen que
el marketing promocional es la realizacion de aquellas actividades que tienen por
objeto cumplir las metas de una organizacion, teniendo como principal estrategia
las promociones que trae un producto para entrar a competir en el mercado y como

este se va a presentar.

El marketing promocional se desarrolla haciendo uso de cuatro dimensiones,
variables, variantes o elementos para satisfacer al consumidor. Estos elementos

hacen referencia al mix promocional de marketing los que teorizaran a continuacion:
Publicidad

Para dar mayor entendimiento a este concepto, se presentaran algunas
definiciones de autores reconocidos, como: O’'GUINN EMENIK, A. autora del libro
Publicidad, conceptualiza el termino publicidad como mensajes informativos
trasmitido por los medios de comunicacion necesarios para persuadir al mercado
objetivo. Mientras que, para KOTLER, P. y ARMSTRONG, autores del libro
Fundaments of Marketing, definen a la publicidad como la presentacion del bien o
servicio a través de una imagen, texto, etc. La intencién es transmitir el mensaje
ideal. Por otro lado, (STANTON , y otros, 2007), autores del libro Fundamentos del
Marketing, la publicidad es aquel mensaje trasmitido de manera no presencial, pero

con la misma finalidad, resaltar lo mejor del servicio o producto.

Si bien es cierto, en la actualidad existen muchas maneras de “hacer” publicidad,
esta solo se divide en dos dimensiones las cuales son Publicidad online, que refiere
segun GALAL (2010) a la forma de promocién que utiliza Internet y la Web con el
propésito expreso de transmitir mensajes de marketing para atraer clientes.
Publicidad dentro del internet entiende como anuncios textuales o imagenes en
sitios web de mayor influencia conocidos como motores de busqueda, anuncios de
imagenes y videos estilo multimedia, redes sociales, redes de marketing web,

Ecommerce o comercio electronico, incluyendo los famosos spams.

El autor Smith (2003) nos define la Publicidad online como un conjunto de

actividades cuya finalidad es mantener al cliente o consumidos mas cerca, creando
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relaciones y asegurando su satisfaccion mediante los soportes de internet. El
mundo online envuelve el dialogo dindmico, el feedback constante o la aparicién y

adopcion de nuevas herramientas de Internet.

Teniendo en cuenta ello, podemos mencionar algunas estrategias para llevar a

cabo la publicidad online:

Tabla 1 Estrategias online

Anuncios en linea (Online Ads)

Marketing de motores de busqueda (SEM)

Optimizacion de motores de busqueda (SEO)

Email

Redes Sociales

Content Manager

Analisis web

Relaciones Publicas online

Dominio Web

Fuente: Elaboracion propia

Por otra parte, tenemos a la publicidad offline es aquella que no se relaciona con la
internet, segln el autor RODRIGUEZ FERNANDEZ (2011). Este tipo de marketing
ya mencionado en los capitulos previos es mucho mas conservado, es por ello por
lo que antiguamente se aplicaba en casi todo sistema de mercadeo. Pero si bien es
cierto, tiene un costo muy considerable, por ejemplo, implementar marketing por
medio de TV tiene un costo muy elevado ademas que tarda mucho en llegar al
publico objetivo, es decir, no se transmite de manera rapida el mensaje. KOTLER
PILIT (1999) define el Marketing offline como un proceso social, y estratégico por
lo que individuos y grupos obtienen lo que ellos necesitan y quieren mediante la

creacion e intercambios de productos y valores con otros.

Para ello, también misionaremos algunas estrategias de publicidad offline
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Tabla 2 Estrategias offline

Publicidad (face to face)

Presentacion en tarjetas

Folletos

Relaciones publicas

Publicidad tradicional (radio, revistas, periddico)

Ferias y convenciones

Fuente: Elaboracién propia
Ventas Personales

Esta es una de las herramientas mas importantes en la promocion del marketing,
porque permite una relacion directa, con el cliente y el publico en general, ademas
de generar ventas directas en el proceso. Segun LAMB, HAIR y McDANIEL la
define como aquel mensaje entre un vendedor y un consumidor; definen las ventas
personales como la comunicacion directa entre un vendedor y un comprador,
teniendo una relacion mas alla de la situacion de compra. Por otro lado, KOTLER y
ARMSTRONG lo definen como una presentacion personal que se esfuerza en
conseguir una venta y cultivar una relacion con el cliente. Mientras que para
RICHARD L. SANDHUSEN, lo define como la presentacion de un producto en
manera de venta, cara a cara con el publico general, generando una relacion mas

cercana y una interaccion mas directa.

Las ventas personales se pueden categorizar como: venta al detalle, venta de
campo, tele marketing o venta interna; Segun ZEITHAML, BITNER y GREMLER
(2006) depende de la presentacion “face to face” entre los gerentes de las
organizaciones, para aumentar la relaciéon con los clientes y sea una competencia
leal, Segun los mismos autores, en la venta personal, aparte del feedback inmediato
y la presentacién directa del producto, los que se encargan de las ventas podrian
aumentar el valor del producto a través de su servicio. Estas personas encargadas
de las ventas incrementar el valor del producto y crean una mejor relacion con el
cliente ZEITHAML, BITNER y GEMLER, (2006) el personal de ventas se debe

valorar cada vez que consiga cerrar una venta.
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Para ellos las ventas personales cuentas con una serie de actividades que se

pueden desarrollar como:

Tabla 3 Ventas Personales

Venta Directa

Tarjetas de presentacion

Email (comunicacion privada)

Mensajes, WhatsApp, Facebook Messenger)

Llamadas

Fuente: Elaboracion propia
Promocién de Ventas

(STANTON , y otros, 2007), autores del libro Fundamentos de Marketing, definen
la promocién de ventas como el medio para persuadir la demanda,
complementando a la publicidad y las ventas personales. Mientras que, para
RICARDO ROMERO, autor del libro Marketing, sefiala que la promocion de ventas
son ideas, planes y acciones de caracter comercial que respaldan la venta personal

y la publicidad.

Para KOTLER, P. y Armstrong, autores del libro Fundaments of Marketing, (sexta
edicién) definen a la promocion de ventas como incentivos de corto plazo que
fomentan la compra de un producto o servicio. Sin embardo en el libro Social
Marketing de KOTLER, P. y ZALTMAN, se define como la disciplina que busca un
beneficio tanto para el publico objetivo y la sociedad en general, dejando en

segundo plano a la empresa.

Segun THE ECONOMIC TIMES, las promociones de ventas con un conjunto de
actividades de marketing, enfocadas a aumentas las ventas de una organizacion,
por lo general en un tiempo determinado, evaluando constantemente el flujo

comercial.

Entre las actividades de promociones de ventas podemos tener en cuentas las

siguientes:
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Tabla 4 Promociones de ventas

Para el consumidor Para los canales de distribucién
Cupones de descuentos Concursos e incentivos al canal
Ofertas Premium Subvenciones al canal
Muestras Expositores en puntos de ventas
Sorteos / concursos Programa de formacion
Descuentos / reembolsos Pedidos minimos
Descuentos directos Publicidad corporativa
Eventos
Programas de fidelizacion

Fuente: Elaboracion propia

Para efecto de las promociones de ventas, deberan estar alineadas con los
objetivos de la empresa, para que se pueda seleccionar de manera inmediata y
estratégica a donde se quiere llegar, como incrementar ventas a corto y largo plazo,
obtener mayor participacion en el mercado, llegar a los consumidores y traerlos a
los productos nuevos, SLOTEGRAAF & PAUWELS (2008); sefialan que las
organizaciones tienen la finalidad de crear promociones para generar ventas de

mayor impacto.
Obteniendo a su vez, beneficios segun las actividades que se realicen como:

Beneficios obtenidos por el consumidor: incrementar ventas a corto y largo plazo,
obtener mayor porcion del mercado, llegar a clientes nuevos, llegar a clientes
potenciales, aprobar un producto nuevo, alentar a los proveedores con su
produccion, animar a los clientes (distribuidores) para agrandar su almacén, reducir
existencias propias por excesos de stock o productos a sustituir, colaborar con la

fidelizacion de sus clientes habituales.

Beneficios obtenidos por los canales de distribucion: Motivar a detallistas para que
incorporen nuevos productos a su oferta, lograr mayor espacio en estanterias de
los detallistas. Lograr mayores esfuerzos por parte de los detallistas, Lograr mayor
apoyo del equipo de ventas para futuras campafia, Conseguir recomendaciones

frente a otros productos de los competidores.
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Relaciones Publicas

La revista PR News, dio una de las primeras definiciones, la cual fue aceptada y
mencionaba lo siguiente: Las relaciones publicas son indicadores que evallan
actividades publicas, es decir, todo individuo perteneciente a una organizacion, asi

como su interés y la participacién con el publico.

Para LAMB, H y Mc DANIEL, las relaciones publicas son como una funcion de
evaluacion del comportamiento del publico, ayuda a que la organizacion se
comunique con una frecuencia determina con sus clientes, proveedores,
accionistas, comunidad, etc. Para KOTLER, P. y ARMSTRONG, la definieron como
aquellas acciones que pretenden ampliar la relacion con todas las partes
involucradas, tanto el consumidor, como el proveedor, entre otros. Mientras que
(STANTON, y otros, 2007), definen esta como la clase de relacion que busca tener
influencias multiples para todas las partes, ademas recalcan que, a diferencia de la
publicidad y las promociones de ventas, se relaciona segun el objetivo, y estos

pueden ser los clientes, accionistas, organizaciones, etc.

Las relaciones publicas dentro del marketing cumplen un rol muy importante, pero
para satisfacerlo es necesario seguir un proceso adecuado para que se cumple el
nivel deseado, es decir, que se va a hacer para conseguir una buena relacién con

un cliente.

Es importante saber que una venta puede ser de cualquier manera, online u offline
pero la relacion con el cliente siempre se vera reflejada por el trato que le des, esto
creara un vinculo futuro y dependera del vendedor mantenerlo y agrandarlo, pues

de lo contrario se perderia la relacion y por lo tanto a un cliente.

El proceso que debe seguir un vendedor para tener una buena relaciéon con el
cliente es el siguiente: ofrecer un producto que sea de su interés, porque se
entiende que en el caso contrario no le llamara la atencion lo que se le va a ofrecer;
realizar una venta agradable, que el cliente se sienta a gusto de escuchar la
conversacion; y por ultimo si se consigue concretar la venta, mantener una
comunicacién sobre el producto, si le gusté o si se podria mejorar; de esa manera

se mantiene en contacto con el consumidor y la relacién seria estable
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Después de haber analizado las definiciones anteriores, se plantean los siguientes
conceptos: La publicidad es una manera de comunicar interpersonalmente y de un
alcance deliberado, ligada a un patrocinador seleccionado ya sera una persona
natural, empresa con de lucro o sin fines de lucro, cuyo proposito es persuadir al

receptor sobre la adquisicion de lo ofrecido.

Las ventas personales son la Unica herramienta que permite una interaccion
interpersonal con los clientes de manera directa, generando relaciones personales

a corto y largo plazo con ellos y lograr la que la relacidén sea estable.

La promocion de ventas son todas aquellas actividades de marketing enfocadas en
estimular la compra, con incentivos de corto plazo representado por la publicidad y

las ventas personales.

Las relaciones publicas, aunque no se enlazan directamente con la publicidad o las
ventas personales, cumplen la funcién de relacionarse directamente con los
consumidores, accionistas, socios, politicas, instituciones, etc. por algun objetivo

en particulares.

Por otro lado, se debe conceptualizar la segunda variable relacionada alas Ventas,
la cual se puede mencionar que es el objetivo principal de toda empresa con fines
de lucro, ya que su éxito dependera de esta actividad; se puede coincidir que a
mayores ventas se obtendr4 mayor rentabilidad, vender significa ofrecer un
producto o servicio por un precio establecido y aceptado por ambas partes. Dentro
del contexto amplio de ventas, es imprescindible resaltar las definiciones de autores

con mayor influencia:

En cuanto a la variable ventas es necesario mencionar a KOTHLER P. (2001), en
su libro de mercadotecnia considera que las ventas son una forma de ingresar al
mercado donde las empresas realizar su actividad principal, que es vender;
teniendo en cuenta el por qué lo hacen y el riesgo existente en las diferentes

realidades y midiendo la rentabilidad obtenida a través de ella
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El Diccionario de la REAL ACADEMIA ESPANOLA, define a las ventas como
aguellas actividades con efecto a vender. Contrato que transfiere dominio por un

precio establecido.

Las ventas son formas a través de las cuales una empresa vende sus productos o
servicios, KOTHLER P. (2001) lo que para ellos significa es que existen maneras

de vender, las cuales pueden ser ventas offline y ventas online.
Como estrategias de ventas se podran tomar en cuenta:

Tabla 5 Ventas

Ventas Online Ventas Offline
Promociones de ventas Promociones de ventas
Ventas online Ventas directas
Publicidad Publicidad

Fuente: elaboracion propia

Analizando estas teorias, esta investigacion define las ventas desde dos
perspectivas; De manera general las ventas son la transferencia de un bien o un
servicio por un precio aceptado por el consumidor; del punto de vista del marketing,
las ventas son un conjunto de actividades que constan de un proceso en el cual el
vendedor 1) identifica las necesidades del consumidor, 2) incentiva el impulso de
compra, y 3) satisface la necesidad de consumo obteniendo beneficio todas las

partes.
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lll.  Metodologia
3.1Tipo y disefio de Investigacion

Tipo de Investigacion

Por su finalidad: Aplicada

Las investigaciones aplicadas tienen como caracteristica dar soluciones a un
problema objetivo en la realidad (tiempo presente) que se investiga. CONCYTEC
2018

De tal manera, el presente trabajo de investigacién demuestra un estudio a través
de la implementacion de estrategias de marketing promocional en la empresa San
Eduardo que ayudaron a mejorar las ventas durante el tiempo en el cual se
desarrollo el proyecto; teniendo como base del objetivo la creacion de publicidad,

promociones de ventas y ventas directas.
Por su nivel: Explicativa

CONCYTEC 2018 indica que los estudios explicativos son aquellos que dan a
conocer la relacion causal de las variables, no solo pretenden describir el problema
identificado si no también encontrar la causa de este; dicho esto, se afirma el
presente proyecto con un nivel explicativo, pues analizé e identifico las causas y
efectos de la variable independiente y dependiente, asi como la relacién que existe

entre estas.
Por su enfoque: Cuantitativo:

De acuerdo con CONCYTEC 2018 las investigaciones cuantitativas le asignan un
valor numérico a cada dato obtenido, con la finalidad de realizar métodos
estadisticos que permitan demostrar la relacion de cada una de las variables dentro
del enfoque de estudio. De acuerdo con ello, el presente trabajo también analiz6 un
registro de datos de la empresa San Eduardo el cual fue evaluado dentro de Office
Excel 2016.
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Disefio de la investigacion
Por su disefio: Experimenta de tipo Preexperimental

CONCYTEC 2018 resalta que la investigacion preexperimental incentiva a realizar
una medicién, el mismo que se repite con posterioridad para evaluar y comparar

resultados.

Dentro de estainvestigacion se resalta su disefio preexperimental, ya que se buscoé
medir la relacion entre marketing promocional y las ventas de la empresa San
Eduardo, siendo los datos de ventas de la empresa San Eduardo medidos dentro
de un preanalisis del registro de datos y después de haber aplicado las estrategias

de marketing promocional un post andlisis del registro de datos.

Por su alcance: Longitudinal

CONCYTEC 2018 menciona que las investigaciones longitudinales cuya
caracteristica es medir un fenomeno dentro de un intervalo de tiempo determinado
para asi evaluar y analizar los resultados del problema teniendo en cuenta que se

mide a partir de dos puntos a mas.

Demostrando el alcance de esta investigacion; se afirma que es longitudinal ya que
se realizé un analisis observacional sobre el registro de datos de la empresa como
punto de inicio y se realizé un segundo analisis del registro de datos después de
haber aplicado las estrategias de marketing promocional, asi evidenciar la

comparacioén del andlisis sobre el nivel de las ventas de ambos periodos.
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3.2Variables y operaciones

Variable Independiente: Marketing Promocional

KOTLER P. (2012) define el marketing promocional es la mezcla referida a la
comunicacion, cuyo objetivo es especificar, informar y persuadir al consumidor para
gue recuerden el producto ofrecido. Se resalta la promocidon como una estrategia
gue analiza los gustos y preferencias de los consumidores ofreciendo un mejor

producto por la empresa.
Variable dependiente: Ventas

KOTLER P. (2001) Es toda actividad que genera en los clientes el ultimo impulso

hacia el intercambio (compra y venta)

3.3Poblacion, Muestray muestreo

Poblacién

HERNANDEZ. C. (2006) opin6 que la poblacion es una porcion cuya caracteristica

de estudio satisface los objetivos de una investigacion.

Dentro del desarrollo de esta investigacion, encontramos una poblacion finita, la
cual caracteriza a todas ventas de los mese del primer trimestre, asi mismo se hara

una comparacion con los meses del tercer trimestre del presente afio 2020.

Tabla 6 Poblacién

Ventas trimestre 1 — 2020 Ventas trimestre 2 — 2020
MES 2 FEBRERO MES 6 JUNIO
MES 3 MARZO > MES 7 JULIO
MES 4 ABRIL MES 8 AGOSTO

Fuente: elaboracion propia

Criterios de inclusién: ventas de los meses de febrero, marzo y abril considerados
como primer trimestre y los meses de junio julio y agosto, considerados como tercer

trimestre del aflo 2020

Criterios de exclusion: ventas fuera del rango de esos meses
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Muestra

RIZQUIS. P. (2002) mencion6 que la muestra ayuda a estudiar una poblaciéon de
una manera Optima y viable, ya que se puede llevar un control sobre el objeto de
estudio. Cuando la investigaciébn da inicio, se evalla el comportamiento,
caracteristicas y propiedades de la poblacion especifica, lo que se le conoce como

la extraccion de la muestra.

Esta investigacién cuenta con una muestra relacionada a las ventas por cada mes
dentro del primer trimestre del afio 2020 registrada en la base de dato de la empresa
San Eduardo, es decir, se analizard cada mes del primer trimestre con relacion a

los meses del tercer trimestre del afio 2020.
Muestreo:

No probabilistico, porque no se va a eligir al azar, se elegira con intencion, sobre

las ventas de los mese de febrero, marzo y los meses de junio, junio y agosto.

Tamafio de la muestra: Para definir el tamafio de la muestra se recopilo
informacion relevante sobre las ventas diarias, semanales y mensuales durante el

periodo en el que se desarrollé esta investigacion.

Unidad de Anélisis

CHUNG. A, (2014) La unidad de andlisis corresponde a la representacion del objeto
de estudio especifico de una medicién y se refiere al que, quien o quienes
pertenecera al grupo de interés dentro de la investigaciéon. Se debe tener en claro
el protocolo de investigacion y el investigador debe obtener la informacion a partir
de la unidad que haya sido definida como tal, las unidades de analisis pueden
corresponder a las siguientes categorias: personas, grupos de personas, poblacion

especifica, poblacién completa, territorio geogréfico determinado, etc.

La unidad de andlisis de esta investigacion toma a la poblacién de estudio, la cual
se describe como una poblacidn finita, extraida de la base de datos de la empresa
San Eduardo, siendo estas las ventas diarias, semanales y mensuales durante el

periodo de evaluacion.
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3.4Técnicas e Instrumentos de recoleccion de datos

Técnica

La técnica se define como aquel procedimiento tipico, aprobado por la practica,
siendo esta un punto importante y esencial, ya que gracias a ella se pudo realizar
de manera correspondiente la recoleccion de datos, para posteriormente plantear

unas posibles soluciones (ROJAS,2011).

Observaciéon: Para la presente investigacion se empleé la técnica de la
observacion, segun SABINO (1992) la define como la manera méas concreta para
el analisis, la cual por finalidad tiene recolectar datos que ayudaran a una
investigacion, analizando preguntas y respuestas a factores involucradas en el

estudio.
Instrumentos

Segun ARIAS (1999) los instrumentos son los medios materiales que se emplean
para recoger y almacenar la informacion, para que los datos se puedan convertir
en informacion relevante se deberan aplicar los instrumentos necesarios para

obtener los datos adecuados, cuyos resultados seran analizados.

En el presente estudio aplicé un instrumento, el mismo que permitid obtener la
informacion requerida enfocada en los indicadores de la variable determinada:
registro de datos de las Ventas, el cual se observo y se analizé dandole una
interpretacion superficial convirtiéndolos en datos para un mayor enfoque al

problema general.
Validez

HURTADO (2012) La validez reconoce a la capacidad que todo instrumento utiliza
para hacer referencia al valor obtenido por la medicion dentro del estudio, es decir,
se puede medir todo el evento para el que fue disefiado y solo para ello. No es una
cualidad propia de la prueba, pero si se generalizas sus usos especificos en la
forma en la cual el instrumento recolecta y proporciona la informacion, PRIETO y

OTROS (2010). Lo cual quiere decir que, mas que la prueba en si mismo, lo que se
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somete a validacion son las posibles inferencias que se vayan a realizar a partir de

los resultados obtenidos.

Esta investigacion cuenta con una Validez de contenido, ya que el instrumento
utilizado fue aplicado a los elementos que seran evaluados y posteriormente
medidos con el objetivo de obtener resultados favorables dentro de esta

investigacion

3.5Procedimientos

El primer paso de esta investigacion para la empresa San Eduardo fue detectar con
un diagrama de Ishikawa el problema principal que se tenia, asi como los
problemas generales y, para poder entender lo que realmente necesitaria la
empresa y enfocar de manera precisa las estrategias de Marketing Promocional
como los objetivos de este proyecto, asi también las justificaciones de manera
técnica, practica, econémica y teorica. Por otro lado, se buscé infomacioén sobre los
distintos niveles Internacionales, Nacionales y Locales de algunas empresas que
han implementado estrategias similares, del mismo modo se buscé informacion de
trabajos resaltando su interes por la variable principal para poder respaldar con
bases teriocas y fundamentos que constranstan estan investigacion, de igual

manera de plantearon las dimensiones que se manipularian.

El segundo paso de esta investigacion fue determinar la metodologia que se
utilizara, por eso con el enfoque de expertos como guias y asesores de este
proyecto, se determiné lo siguiente: siendo una investigacién experimental
cuantitativa dentro un escenario semi controlado evaluando datos en dos periodos
de tiempo, evaluando y midiendo los resultados obtenidos en cada momento, a su
vez tiene un disefio experimental ya que el estudio se realiz6 a la poblacion
enfocada para obtener un resultado ante las preguntas del problema, cuenta con
una muestra relacionada a las ventas por cada mes dentro del primer trimestre del
afo 2020, y tiene un muestreo no probabilistico, porque se realizaron los analisis
correspondientes al extraer las muestras posibles durante el periodo de

investigacion; y para definir el tamafio de la muestra que en este caso se considera
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como volumen, se recopilo informacion relevante sobre las ventas diarias, semanas

y mensuales durante el periodo en el que se desarrollé esta investigacion.

Y por ultimo, para obtener los datos necesarios se aplico el intrumento, la
observacion al registro de datos con el permiso de los jefes de la empresa San
Eduardo, de esta manera se obtuvo la base de datos todas las ventas del periodo
estudiado y se pudo analizar las ventas actuales, asi obtener un indicar sobre las
dimensiones del marketing promocional con la finalidad de obtener datos concretos

para mejorar el nivel de las ventas.

3.6 Método de andlisis de datos

En este punto se realizé un andlisis sobre la observacion al registro de datos que
se realiazé en la empresa, la cual, en primera instancia se pidio permiso a los
gerentes de la empresa asi nos brindaron los datos respectivos, estos datos de
febreso, marzo y abril que sirvierén para medir de manera efectiva los resultados y
realzar una comparacion adecuada con respecto a los meses de junio, julio y

agosto.

El método y analisis de datos consiste en realizar operaciones de datos cuya

finalidad es alcanzar los objetivos del trabajo de investigacion.

Analisis Descriptivo

Se conoce por establecer una distribucion entre sus variables, organiza y describe
los datos recopilados extraidos a la muestra y ordena la informacion, ademas se

observa las diferencias entre las unidades de manera especifica.

En esta investigacion se recopilaron datos a través del registro de datos de la
empresa, la cual analizé e interpretd el impacto del Marketing Promocional y su
influencia en el nivel de ventas, siendo los duefios de la empresa a quienes

permitieron el acceso a estos datos.
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Andlisis Experimental

Este andlisis a través de métodos y procedimiento aplicado en una poblacion de
estudio determinada. Utilizada para medir la diferencia o el impacto de la variable

independiente sobre la variable dependiente.

En esta investigacion se realiz6 para demostrar la influencia del Marketing
promocional siendo esta la variable independiente en el volumen de las Ventas

siendo la variable dependiente.

3.7 Aspectos éticos

Como investigador el valor fundamental en el presente estudio es la
repsonsabilidad, con respecto al cumplimiento de cada sesion, de la misma
manera, se ha mostrado veracidad en cada dato obtenido en los libros y/o revistas
gue ha permitido crear una ventaja dentro de dicha investigacion, llegando se
citarlos de la mejor manera. Por otro lado, un valor importante es la confiabilidad,
ya que el duefio ha brindado datos importantes, con la finalidad de tener un estudio

gue ayude de manera significativa el progreso de la empresa.

Los datos mostrados en esta investigacion seran de total confidensialidad por parte

del autor y para la empresa San Eduardo.
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V. Resultados

Dentro de este punto destallé el analisis de los resultados obtenidos a través de la
aplicacién e implementacién de algunas estrategias de marketing promocional que
la empresa San Eduardo S. R. L. logro ejecutar para mejorar sus ventas del afio
2020.

Datos Generales:
Fecha inicio del Periodo: 01/02/2020 Fecha fin del Periodo: 31/04/2020
Nombre de la Empresa: San Eduardo S. R. L.

Lugar: Castilla — Castilla — Piura

1) La muestra del estudio estufo conformada por los datos (ventas) de los
meses de febrero, marzo y abril en el ailo 2020 de la empresa San Eduardo,

en Castilla — Piura.

Tabla 7 Primer Trimestre 2020

Mes 2 Mes 3 Mes 4
Dias FEBRERO MARZO ABRIL
TOTAL |S/1,912.00 |S/ 2,104.00 S/ 1,888.00 S/ 5,904.00
Pedidos 239 unid 263 unid 236 unid 738 UNID

Fuente: Base Datos de la empresa San Eduardo

Al analizar los resultados de las ventas del primer trimestre, se concluyé que habia
un el volumen de las ventas que no era deseado, ademas en plena pandemia la
empresa debia seguir operando de una manera adecuada y planificada, sin
embargo, la realidad es distinta y caus6 un estancamiento para la empresa, por ello
fue necesario disefiar estrategias de marketing promocional para mejor la situacion

de la empresa; para ello se realiz6 lo siguiente:
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Tabla 8 Estrategias Aplicadas
| TERCER TRIMESTRE 2020 |

JUNIO JULIO AGOSTO

DIMENSIONES ACTIVIDADES REALIZADAS | S1 S2 S3 S4| S5 S6 S7 S8 | S9 S10 S11 S12

PUBLICIDAD En redes sociales

Tarjetas de presentacion

PROMOCION DE _
Ofertas Premium

VENTAS

cupones de descuento
VENTAS Llamadas a los clientes
PERSONALES

Fuente: elaboracion propia

Objetivo 1: Disefnar las actividades de publicidad para mejorar las ventas de la

empresa San Eduardo en Castilla — Piura. 2020
PUBLICIDAD en Facebook

Durante los meses de junio, julio y agosto la empresa San Eduardo opt6 por vincular
una pagina en Facebook para encontrar clientes nuevos a traves del servidor web,

y los resultados fueron claros:

Tabla 9 Pedidos por Redes Sociales

Mes Pedidos adicionales por Ingresos por redes
redes sociales sociales
Junio +11 S/ 88
Julio +15 S/ 120
Agosto +21 S/ 168
Total, del trimestre +47 S/ 376

Fuente: Base Datos de la empresa San Eduardo

Los pedidos del mes de junio a través de Facebook llegaron a un total de s/ 88
adicional a las ventas normales con respecto a los meses anteriores; para el mes
de julio se obtuvo un pedido por un total de s/120 y el mes de agosto incremento a
un total de 168, lo que significa que la empresa ha obtenido una creciente de 47
pedidos adicionales a los pedidos cotidianos mediante la aplicacién de publicad por

redes sociales: Facebook, dando un incremento en las ventas en el tercer periodo.
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PUBLICIDAD en Folletos y Tarjetas de presentacion

La entrega de folletos y tarjetas de presentacion en los lugares aledafios tuvo un

impacto considerable ya que hubo un incremento de pedidos segun la zona de

entrega siendo este el detalle de los datos:

Tabla 10 Pedidos por Zonas

Primer Trimestre

Tercer Trimestre

Zonas de entrega Pedidos Ingresos | Pedidos Ingresos
Castilla 276 S/208.00 | 296 S/ 368.00

Miraflores 179 S/432.00 | 185 S/ 1480.00
La primavera - El Bosque | 283 S/264.00 | 321 S/ 2568.00
TOTALES 738 unid S/5,904.00 | 802 unid S/6416.00

Fuente: Base Datos de la empresa San Eduardo

En castilla se obtuvo un incremento del 8% aproximadamente (20) de los pedidos

dentro de esta zona; por otro lado, en Miraflores solo incremento en un 3% (6), sin

embargo, en la zona de la primera y el bosque aumento su participaciéon en un 12%

(38). Lo que se creyé como un resultado de gran valor, ya que la participacién de

la empresa en la zona deberia ser mas aceptada y reconocida por los mismos

pobladores.
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Objetivo 2: Disefar las actividades de promocion de ventas PARA mejorar de las

ventas de la empresa San Eduardo en Castilla — Piura. 2020
PROMOCION DE VENTAS - Ofertas Premium

La estrategia consisti6 en proponer una oferta jugosa para los clientes

consumidores mas frecuentes un dia especifico de la semana y estos son los

resultados:
Tabla 11 Evaluacién de las promociones
Meses | Semanas | Promociones Pedidos Ingresos
Por lacompra de 5 unidad, | 8 promociones

1-5-9 | uno gratis (acumulable) (X5 bidones) = S/ 320.00
Junio — 40 Unid
Julio— | 2-6-10 | Zonas aledafas sin costo 38 unid S/ 304.00
Agosto de delivery

3 -4 -7—| +1 sol (1 botellas pequefias | 57 unid S/ 456.00

8 -11-12 | de agua San Eduardo)

Fuente: Base Datos de la empresa San Eduardo

Lo que se muestra en la tabla son las promociones que se aplicaron y las semanas
en las que fueron aplicadas, teniendo en cuenta que las promociones de delivery
sin costo se aplicaron durante toda la semana y se midié dentro los pedidos totales
por zonas. La promocion de 5 unidades + 1 se realizo dos veces por semanay la
promocion +1 sol se aplico tres veces por semana teniendo de igual manera un
incremento positivo de las ventas. Estas dos Ultimas se encuentran en un registro
de evaluacién de promociones mientras que la segunda promocion se evaluo

dentro de los pedidos por zonas de la Tabla 11.
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PROMOCION DE VENTAS — Cupones de Descuento

Aqui se sugirié incrementar clientes de un mercado en zonas donde se tiene poca

participacion como Cosillo del Pomar y Tacala; por lo que se consideré aplicar la

siguiente promocion: Por ser primera compra se otorgard un descuento de un sol

por bidon durante el mes, ademas se incluyeron las promociones de ofertas

Premium y el delivery. Esta estrategia tuvo una duracion de 1 de junio al 30 de

agosto siendo estos los resultados:

Tabla 12 Nuevas Zonas

Zonas Pedidos Ingresos
Tacala 18 unid S/ 144.00
Cosillo del Pomar 16 unid S/ 128.00
Total 34 unid S/272.00

Fuente: Base Datos de la empresa San Eduardo

Como se muestra en la tabla, durante los dos meses que se aplicé esta estrategia,

no tuvo un impacto resaltante, sin embargo, no se consider6 como perdida.
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Objetivo 3: Disefiar las actividades de venta directa para mejorar de las ventas de

la empresa San Eduardo en Castilla — Piura. 2020.

VENTAS PERSONALES - Llamadas a clientes

Para poder ofrecer un mejor servicio y mas personalizado, se decidid tener una
relacion mas directa con el cliente, y que él se sienta identificado con la empresa,
es por ello por lo que se propuso mantener una base de datos individual de los
clientes mas recurrentes y el tiempo en el que realizan el pedido, de esta manera
estar al tanto de su proximo pedido y poder atenderlo de manera inmediata y el

cliente no tendria que hacer el esfuerzo por hacer el pedido.

Se tiene en cuenta el ingreso de los pedidos por llamas personales como nuevos
ingresos, de esta manera se pudo medir su impacto y su influencia dentro de la

empresa,; estos fueron los resultados:

Tabla 13 Medicién de llamas a clientes

Meses Llamadas Pedidos Ingresos
Junio 50 28 unid. S/ 224.00
Julio 50 33 unid. S/ 264.00
Agosto 50 18 unid. S/ 144.00
Total 79 unid. S/632.00

Fuente: Base Datos de la empresa San Eduardo

Segun estos datos, las relaciones personales con los clientes ayudan a generar
informacion adecuada para poder estimar la produccién en cantidades y tiempos
especificos, siendo asi beneficioso porque aumenta las ventas, ya que, de las 150
llamas durante el trimestre, poco mas del 50% acepto la reposicion del producto,

siendo esto considerado un aumento en las ventas.
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4.1 Andlisis Estructurado

Para poder analizar de manera coherente los datos y establecer una comparaciéon
de acuerdo con nuestra informacion, se procedera a detallar los nuevos datos de

manera general para un mayor entendimiento:

Estos son los pedidos y los ingresos totales obtenidos por las estrategias de
marketing promocional aplicados, a esto se le sumo las ventas que genera la

empresa de manera habitual.

Tabla 14 Ingresos totales por actividad

Tercer Trimestre 2020 (junio, Julio, agosto)

Estrategias Pedidos Ingresos
Redes sociales 47 S/ 376.00
Folletos y Tarjetas 64 S/512.00
Ofertas Premium 97 S/ 776.00
Cupones de Descuentos 34 S/ 272.00
Llamadas a Clientes 79 S/632.00
TOTAL 321 S/ 2568.00

Fuente: Base Datos de la empresa San Eduardo

Gréfico 1 Anélisis de Estrategias Aplicadas

Analisis de Estategias

S/.776.00
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IEWEES Premium Descuentos clientes

Pedidos ™ Ingresos

Fuente: elaboracion propia
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El gréfico 1 muestra el volumen de los pedidos y las ventas correspondientes a

esos pedidos que se realizaron segun las estrategias planteadas y aplicadas

durante el periodo junio, julio y agosto.

Y para mostrar el impacto general de las dimensiones y las estrategias aplicadas

de estas mismas durante el trimestre de junio, julio y agosto; se detall6 en la

siguiente tabla.

Tabla 15 Ingresos totales por Dimensiones

DIMENSIONES PEDIDOS INGRESOS

Publicidad 111 S/ 888.00

Promocion de Ventas 131 S/1048.00

Ventas Personales 79 S/632.00
TOTAL 321 S/ 2568.00

Fuente: Base Datos de la empresa San Eduardo

Gréfico 2 Participaciéon de las Dimensiones en las Ventas

Participacion de Dimensidnes en las Ventas

M Publicidad

B Promocion de Ventas

M Ventas Personales

Fuente: elaboracion propia
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Observando el grafico 2 podemos apreciar la participacion de cada una de las

dimensiones durante el trimestre (junio, junio, agosto) y como es que estas influyen

de manera individual en las ventas.

4.2 Analisis comparativo de los trimestres:

Se muestra la secuencia y el seguimiento de las estrategias aplicadas segun los

periodos en los siguientes datos:

Tabla 16 Evolucién de las estrategias en el nivel de Ventas

Fuente: Base Datos de la empresa San Eduardo

Pedidos en los Meses Total
Estrategias Junio Julio Agosto Pedidos Ingresos
Redes sociales +11 +15 +21 47 S/376.00

Folletos y Tarjetas +17 +21 +26 64 S/512.00
Ofertas Premium +22 +43 +32 97 S/776.00
Cupones de Desc. +19 +15 34 S/272.00
Llamadas a Cliente +28 +33 +18 79 S/632.00

TOTALES 78 131 112 321 S/2568.00

Ingresos S/642.00 | S/1048.00 | S/896.00 | S/2568.00
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Grafico 3 Evolucidén en las ventas

Evolucion de Estrategias aplicadas
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Fuente: elaboracion propia

En la gréfica 3 se observa el comportamiento de los ingresos y cOmo reaccionan

estas ante las estrategias que se plantearon para mejorarlas segun sus periodos,

el mes de julio resalta un potencial incremento debido al corte de agua que se

produjo durante una semana de ese mes, pero se resalta que se ha mantenido en

un nivel adecuado y mejor de los periodos anteriores.
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Después de haber detallado la utilidad y la implementacion segun los periodos de
las estrategias de marketing promocional en la empresa San Eduardo, se

obtuvieron los siguientes resultados mostrados en la siguiente tabla:

Tabla 17 Resultados del tercer Trimestre 2020

3 ° Trimestre 2020
Mes 6 Mes 7 Mes 8
Dias Junio Julio Agosto
Pedidos 323 unid 385 unid 351 unid
TOTAL S/ 2584.00 S/ 3080.00 S/ 2808.00 S/ 8472.00
TOTAL, DE PEDIDOS 1059 unid

Fuente: Base de datos de la Empresa San Eduardo.

Para hacer una comparacion mas precisa sobre los resultados obtenidos ante los

periodos evaluados, podemos mostrar lo siguiente:

Tabla 18 Comparacion de Periodos

Pedidos Totales 738 unid 1059 unid
Ingresos Totales S/ 5904.00 S/ 8472.00
Fuente: Base de datos de la empresa

De manera inmediata se puede observar que realmente si existe un incremento en
cuanto los pedidos y las ventas con respecto al primer y tercer trimestre,
demostrando con resultados que la implementacion del Marketing promocional ha
influido de manera adecuada y positiva con la mejora de las ventas de la Empresa
San Eduardo.
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Grafico 4 Volumen de ingresos segun periodos

Volumen de Ingresos 2020
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Fuente: elaboracion propia

Datos Reales de la empresa, mantener la confidencialidad del estudiante.
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V. Discusioén

Luego de haber elaborado un arduo analisis de los resultados obtenidos a través
del estudio, se procedi6 al planteamiento de la discusion del mismo haciendo
referencia y debatiendo sobre las teorias relacionadas que fueron seleccion como
pilares de la presente investigacion, ademas de los antecedentes que con la misma
minuciosidad fueron escogidos por su relacion con el tema del proyecto; de tal
modo, se presenta la discusiéon de acuerdo al orden y segun el enfoque planteado

de cada objetivo en relacion al marketing promocional.

Para el primer objetivo de esta investigacion, el cual fue, disefiar las actividades de
publicidad para mejorar las ventas de la empresa San Eduardo en Castilla — Piura.
2020; se tom¢ al principal representante del marketing, Philit Kloter; quien menciona
gue toda estrategia para lanzar un producto al mercado debe estar de la mano con
la publicidad, pues resalta a cualquier presentacion de un producto o servicio con
un patrocinador identificado que promueve una idea en especifica, acompafada de
mensajes persuasivos en un tiempo y espacio definido, ya que es una
comunicacion no personal, debe tener un mensaje que refleja la idea del producto
y a la organizacién. Por lo tanto, los resultados obtenidos en esta investigacion por
parte del concepto “publicidad” se muestra dos actividades que se realizaron, la
primera fue vincular la pagina de Facebook con la empresa San Eduardo, para
poder llegar a un publico objetivo dentro de la zonas al que no podemos acceder
mediante publicidad offline, asi que pagando s/ 17.00 soles al mes Facebook envia
publicad de San Eduardo a distintas personas posibles clientes, esto tuvo un efecto
muy considerable ya que durante los tres meses de evaluacion (junio, julio y agosto)
se obtuvo una participacion de 47 pedidos online. También para tener una mayor
presencia en la zona de castilla, se repartio folletos y tarjetas de presentacion de la
empresa San Eduardo, teniendo mayor imparto en la zona de la primavera y el
bosque con un total de 321 pedidos durante todo el trimestre, y Miraflores con 187

pedidos.

De tal modo, en la investigacion de (VELARDE FLORES, 2019) identificar la

publicidad para fidelizar a los clientes del restaurante chifa el dragon del distrito de
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Andahuaylas 2019. En la tabla 10 y la figura 7, se aprecian que el 70,65% de
clientes encuestados consideran que la publicidad para fidelizar a los clientes del
restaurante Chifa el Dragdén es muy deficiente, esto se debe a que el
establecimiento no utiliza medios de comunicacion para realizar la publicidad. Asi
mismo, resalta que el establecimiento no cuenta con un plan establecido para el
desarrollo de las campafas publicitarias, por el cual no podria publicar sobre los
servicios que ofrece, y no podra llegar a los consumidores potenciales. A partir de
lo mencionado, se contrasta que la publicidad es una herramienta bastante
importante para lograr una comunicacion efectiva. Kotler y Amstrong (2017)
sefialan que la publicidad es una tarea especifica del marketing, que consiste en
informar, persuadir y recordar a los clientes y publicos a elegir su producto o servicio
mediante el apoyo de algun anuncio publicitario.

En nuestro segundo objetivo, el cual se conoce como el Disefio de actividades de
promocion de ventas para mejorar de las ventas de la empresa San Eduardo en
Castilla — Piura. 2020. Se resalta a, (STANTON , y otros, 2007) autores del libro
Fundamentos de Marketing, definen a la promocion de ventas como el medio para
persuadir la demanda, complementando a la publicidad y las ventas personales.
Teniendo esto en cuenta se puede sefialar que la promocion de ventas son ideas,
planes y acciones de caracter comercial que respaldan la venta personal y la
publicidad. Teniendo en claro que es una estrategia fundamental para mejorar la

comercializacion de algun producto, por ende, aumentarian las ventas.

(KOTLER , y otros, 2013) quienes propusieron las actividades de promocion de
ventas como una estrategia que ayuda a colocar los productos en el mercado,
teniendo una etapa en su acogida, que inicia como la muestra del producto (en
porciones pequeilas o modelos de los productos), se entregan cupones de
descuentos, se realizan ofertas y se ofrece paquetes por descuentos (precio al por
mayor), incluso se entregan obsequios a los clientes potenciales para no perder su
relacion, se ofrecen premios a los diferentes tipos de clientes, y demas; en tal
sentido, el presente proyecto analizo el incremento y la participacion del producto
“agua San Eduardo” en la zona de castilla, principalmente en las zonas aledafas

las cuales se ofrecieron mas promociones, y a los clientes de distintas zonas se les
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dio la oportunidad de acceder a un tipo de promocién que les causara satisfaccion
por su compra; tal y como muestra los resultados de las actividades aplicadas
conocidas como ofertas Premium las cuales consistian en: dentro de los meses de
junio, julio y agosto (una vez cada mes) se ofreceria una promocion “por la compra
de 5 unidades uno gratis” el cual en solo tres semanas de realizaron 8 promociones,
es decir 40 unidades vendidas lo que gener6é un aumento considerable en las
ventas; también se ofrecié una promocion de delyvery sin costo (para todo castilla)
teniendo el mismo tiempo de la primera actividad se tuvo como resultado 38
pedidos por esta promocion, asi mismo la tercera actividad de +1 sol (1 botellas
pequefias de agua San Eduardo) teniendo un resultado de 57 pedidos, teniendo
como conclusién un efecto positivo de las promociones de ventas que se realizaron.
Al respecto en la investigacion de (ROMERO GARCIA , 2018) Estrategias de
marketing promocional para “Las palmeras del Oasis” menciona que, en este
sentido mediante los resultados obtenidos en su investigacion se determinaron en
cuanto a la preferencia de los posibles clientes mediante el uso de actividades
promocionales en las ventas y se rescata los cupones que les permita obtener
descuentos, asi como también el poder acceder a descuentos promocionales por
la compra de terrenos y los tickets para ingresar a sorteos mensuales por productos
varios que ofrezca. Por lo expresado en la teoria de (KOTLER, y otros, 2013) y de
acuerdo con los resultados de esta investigacion se puede afirmar que, es de vital
importancia para los clientes que una empresa ofrezca diferentes tipos de
promocion como es el caso de los descuentos por pronto pago, cupones de
descuentos y demas, puesto que ello incentiva a un posible cliente a la adquisicién

de un bien o servicio de su preferencia.

Y con respecto a mi tercer objetivo, presentado como disefio de actividades de
venta directa para mejorar de las ventas de la empresa San Eduardo en Castilla —
Piura. 2020. Se citd como principal antecedente la investigacion de (ARANAQUE
ANRAGO, y otros, 2018) quienes en su trabajo titulado gestion del marketing
promocional para los nuevos establecimientos hoteleros de san pablo de lago -
Otavalo — Ecuador proponen disefiar estrategias de ventas directas paralos nuevos

establecimientos hoteleros de la parroquia de San Pablo del Lago; ante ello llegaron
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a la siguiente conclusién: Al disefiar las estrategias de ventas directas para los
nuevos establecimientos hoteleros de la parroquia de San Pablo de lago, se pudo
determinar que las mejores estrategias para publicitar son: servicio de guias
turisticos locales y bilingties que puedas tener facilidad de comunicacion con los
turistas, asi establecer una asociacion de los nuevos establecimientos hoteleros a
cadenas hoteleras nacionales e internacionales. Comercializacion de las artesanias
con hogarefios asi podran conocer su cultura, ventas por medio de promotores
turisticos, promocion de hospedaje incluyendo mascotas; lo que conllevo a una
serie de actividades para incrementar la ventas directas en los establecimientos,
entre ellas tenemos: Los huéspedes que se interesan por los sitios turisticos de la
parroguia San Pablo del lago y por explorar mas la zona; Alcanzar una mayor
frecuencia de clientes y posibles clientes; convenios con empresa nacionales e
internacionales.Concluyendo el punto anteriormente resaltado, y el objetivo
estudiado se sefala es importante que una empresa pueda contar con una fuerza
de ventas externa, es decir, fuerza de ventas en campo y una fuerza de ventas
interna 0 ambas. Cuando se habla vendedores externos se refiere a aquellos que
vigjan para visitar a los clientes en campo. A diferencia de los vendedores internos
quienes negocian desde sus oficinas a través del teléfono, Internet o visitas de
compradores. Se precisa sefalar que la empresa San Eduardo debera crecer mas
con respecto a sus promociones de ventas para obtener una mayor aceptacion,
teniendo en cuenta que el mundo en él se desarrolla existe demasiada

competencia.
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V1.

1.

Conclusiones

Luego de haber realizado un pequefio andlisis sobre los resultados en ventas
de la empresa San Eduardo, se pudo demostrar el beneficio y la utilidad de
aplicar estrategias de marketing promocional, tanto para incrementar la
participacion del mercado y mejorar las ventas como para obtener una mejor

relaciéon con los clientes.

También se resalta que, las actividades que se realizan en base a los
conceptos de publicidad y promociones de ventas, siempre van de la mano,
pues una promocion de venta se lanza dentro de un espacio publicitario, y
se consideran como una atraccion para los consumidos pues, sila publicidad
es buena llamara la “atencion” y si es contenido es bueno sera motivo de
‘consumo’, tal y como se reflejan en las promociones de ventas de la
empresa San Eduardo para aumentar las ventas, asi mismo el disefio de

publicidad en lugares y zonas frecuentes del publico objetivo.

Y se recalca que una de las actividades principales dentro de toda estrategia
de marketing serda la venta directa, la cual ayudara a mejorar las relaciones
con los clientes y consumidores, lo que conlleva a una mejora en las ventas
como lo demuestra la empresa San Eduardo en sus actividades de atencion

directa y personalizada.
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VIl. Recomendaciones

Se le recomienda a la empresa San Eduardo:

1. Las estrategias de marketing pueden ser costosas, pero siempre tendran
una buena rentabilidad, por ello se precisa de un plan estratégico que los
ayude a priorizar actividades que realmente necesite la empresa San
Eduardo.

2. Las actividades de publicidad y promociones de ventas se deben llevar a
cabo frecuentemente, para poder implantar la marca en la mente del

consumidor y los posibles futuros clientes.

3. Las ventas directas son una estrategia muy atractiva, por ello se precisa
saber vender, creando una relacion a futuro con el cliente y con los posibles

consumidores.

4. Por ultimo, seria necesario redisefiar de las actividades que se desarrollan,
para poder ofrecer una diferencia cada vez de que ejecute una nueva

estrategia de marketing promocional.
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Matriz de Consistencia

Titulo

Hipdtesis general y

especifica

Problema general y

especificos

Objetivo general y especificos

Variables e indicadores

Disefio de

investigacion

Métodos y técnicas

de investigacion

Poblacién y muestra de

estudio

ESTRATEGIAS

DE

MARKETING
PROMOCIONA
L EN LA
MEJORA DE
LAS VENTAS
EN LA

EMPRESA SAN
EDUARDO EN
CASTILLA -
PIURA. 2020

Hipdtesis general:

El disefio de las
actividades de
marketing promocional,
mejoraran las ventas de
la empresa San
Eduardo en Castilla —
Piura 2020

Hipdtesis Especificas
Las actividades de
publicidad  mejoraran
las ventas de la
empresa San Eduardo
en Castilla - Piura
2020.

Las actividades de
promocién de ventas
mejoraran las ventas de
la empresa San
Eduardo en Castilla —
Piura 2020.

Las actividades de
ventas directas
mejoraran las ventas de
la empresa San
Eduardo en Castilla —

Piura 2020.

Problema general

¢Cudl sera el disefio de las
actividades de  marketing
promocién en mejora de las
ventas en la empresa San
Eduardo en Castilla - Piura
20207

Problemas Especificos

. ¢ Cudles seran las actividades

de publicidad en la mejora de
las ventas de la empresa San
Eduardo en Castilla — Piura?
2020

. ¢ Cudles seran las actividades

de promocién de ventas en la
mejora de las ventas de la
empresa San Eduardo en
Castilla — Piura? 2020

. ¢, Cudles seran las actividades

de venta directa en la mejora
de las ventas de la empresa
San Eduardo en Castilla —
Piura? 2020

Objetivo general

Disefiar las actividades de marketing
promocién en mejorade las ventas en la
empresa San Eduardo en Castilla -
Piura 2020

Objetivos especificos

1. Disefiar las actividades de publicidad
en la mejora de las ventas de la
empresa San Eduardo en Castilla —
Piura. 2020

2. Determinar las actividades de

promocién de ventas en la mejora de

las ventas de la empresa San

Eduardo en Castilla— Piura. 2020

3. Proponer las actividades de venta
directa en la mejora de las ventas de
la empresa San Eduardo en Castilla
— Piura. 202.

Vi= X1

Marketing promocional

Dimensiones
® Publicidad
® Promocién de Ventas

® Ventas Directas

Indicadores

e Publicidad online

e Publicidad offline

e Promociones online
e Promociones offline
e Ventas online

e Ventas offline

VD= X2

Ventas

Dimensiones

® Volumen de ventas

Indicadores
e Ventas Diarias
e Ventas Semanales

e Ventas Mensuales

Por su

Experimental

Tipo:

Preexperimental

Por su alcance:

Longitudinal

disefio:

Métodos:

Experimental

Técnicas:
-De muestreo:

No probabilistico

-Recolecciéon de
datos:
Observacién -

registro de datos

Poblacién Finita:
Ventas de los meses
febrero, marzo abril, junio,

julio y agosto — 2020

Muestra:
Ventas de 1 mes (dentro

del criterio de inclusién)

49




Cuadro de operacionalizaciéon de variables

Variables Definicion Conceptual | Dimensiones Definicion Operacional Indicadores Escala de
Medicion
KOTLER P. (2012) Se define como aquella
define el  marketing propaganda de la
promocional es lamezcla | ¢ Publicidad informacion  sobre  los | Ventas Publicidad online Razén
refirida a la productos y/o servicios que
X1 comunicacion, cuyo cuenta la empresa, puede | Ventas Publicidad offline
Marketing objetivo es especificar, darse de manera online
Promocional | informar y persuadir al como offline.
consumidor para que Se refiere a las
recuerden el producto | e Promocion  de | promociones con las que | Ventas Promociones | Razon
ofrecido. Se resalta la | Ventas cuenta la empresa, ya sea | online
promocion como una la compra online y offline
estrategia que analisa Ventas Promociones
los gustos y preferencias offline
de los consumidores Es la cantidad de cada
ofreciendo un mejor | ¢ VVentas Directas | producto y/o servicio que | Ventas online Razon

producto por la empresa.

sale de la empresa de

manera online y offline

Ventas offline
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X2

Ventas

KOTLER P. (2001)
Estoda actividad que
genera en los clientes el
altimo impulso hacia el
intercambio (compra y

venta).

e VVolumen

ventas

de

Consiste en la cantidad de
productos y/o servicios que
adquieren los clientes y se
mide por medio de las

ventas diarias y mensuales

Ventas

mensuales.

diarias

y

Razon

Fuente: Elaboracion propia.
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Modelo de la investigacion

PREGUNTAS
¢Cudles  seran las
actividades de

marketing promocional
para mejorar las ventas
en la empresa San

Eduardo en Castilla -

Piura 2020?
¢Cual seran las
actividades de

publicidad para mejorar
las ventas de laempresa
San Eduardo en Castilla
— Piura 20207

las
de

promocion de ventas

¢Cual seran

actividades

para mejorar las ventas
de
Eduardo en Castilla —
Piura? 20207

la empresa San

;Cual seran las

actividades de venta
directa para mejorar las
ventas de la empresa
San Eduardo en Castilla

— Piura? 20207

OBJETIVOS
Disefiar las actividades

de

promocional

marketing
para
mejora las ventas en la
empresa San Eduardo
en Castilla - Piura 2020

Diseflar las actividades
de

mejorar las ventas de la

publicidad  para
empresa San Eduardo
en Castilla — Piura. 2020.

Disefar las actividades
de promocién de ventas
de

ventas de la empresa

para mejorar las
San Eduardo en Castilla
— Piura. 2020.

Diseflar las actividades
de venta directa para
mejorar de las ventas de
laempresa San Eduardo
en Castilla— Piura. 2020.

HIPOTESIS
El disefio de |las
actividades de

marketing promocional,
mejoraran las ventas de
la empresa San Eduardo
en Castilla — Piura 2020

de

publicidad mejoraran las

Las actividades

ventas de la empresa
San Eduardo en Castilla
— Piura 2020.

de

de ventas

Las actividades
promocion
mejoraran las ventas de
laempresa San Eduardo

en Castilla — Piura 2020.

de
directas

Las actividades
ventas
mejoraran las ventas de
laempresa San Eduardo

en Castilla — Piura 2020.
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Dentro de este punto destallé el analisis de los resultados obtenidos a través de la
aplicacién e implementacién de algunas estrategias de marketing promocional que

la empresa San Eduardo S. R. L. logro ejecutar para mejorar sus ventas del afio.
Datos Generales:

Fecha inicio del Periodo: 01/02/2020 Fecha fin del Periodo: 31/04/2020
Nombre de la Empresa: San Eduardo S. R. L. Lugar: Castilla — Piura

e La muestra del estudio estufo conformada por los datos (ventas) de los
meses de febrero, marzo y abril (primer trimestre) en el aflo 2020 de la

empresa San Eduardo, en Castilla — Piura.

Mes 2 Mes 3 Mes 4
Dias FEBRERO |MARZO ABRIL
1 S/ 128.00 |S/ 200.00| S/ 96.00
2 S/ 120.00 | S/ 144.00| S/ 152.00
3 S/ 20.00 |S/ 192.00| S/ 128.00
4 S/ 44.00 | S/ 72.00| S/ 96.00
5 S/ 96.00 | S/ 136.00| S/ 112.00
6 S/ 208.00 | S/ 88.00| S/ 208.00
7 S/ 104.00 | S/ 128.00| S/ 152.00
8 S/ 144.00 | S/ 96.00| S/ 88.00
9 S/ 104.00 | S/ 120.00| S/ 96.00
10 S/ 88.00 |S/ 104.00| S/ 152.00
11 S/ 96.00 | S/ 144.00| S/ 144.00
12 S/ 200.00 |S/ 200.00| s/ 152.00
13 S/ 104.00 |S/ 128.00| S/ 88.00
14 S/ 144.00 |S/ 152.00| S/ 96.00
15 S/ 112.00 | S/ 200.00| S/ 128.00 | TOTAL, TRIMESTRE 1
TOTAL |S/1,912.00 |S/ 2,104.00 |S/ 1,888.00 |S/ 5,904.00

Fuente: Base Datos de la empresa San Eduardo

Pedidos x Mes | 239 unid | 263 unid | 236 unid |
Pedidos totales | 738 unid |

53



Después de haber detallado la utilidad y la implementacion segln los periodos de

las estrategias de marketing promocional en la empresa San Eduardo, se

obtuvieron los siguientes resultados mostrados en la siguiente tabla:

Tabla 19 Resultados del tercer Trimestre 2020

Mes 6 Mes 7 Mes 8

Dias JUNIO JULIO AGOSTO

1 S/192.00 S/ 21600 | S/192.00

2 S/152.00 S/ 200.00 | S/176.00

3 S/192.00 S/ 24800 | S/168.00

4 S/176.00 S/ 15200 | S/144.00

5 S/168.00 S/ 11200 | S/176.00

6 S/176.00 S/ 30400 | S/208.00

7 S/152.00 S/ 20800 | S/216.00

8 S/ 20000 | S/  152.00 | S/176.00

9 S/ 20800 | S/  176.00 | S/184.00

10 S/ 14400 | S/ 184.00 | S/ 176.00

11 S/ 18400 | S/ 232.00 | S/168.00

12 S/ 168.00 | S/ 18400 | S/208.00

13 S/ 13600 | S/  240.00 | S/216.00

14 S/ 14400 | S/ 280.00 | S/192.00

TOTAL, TRIMESTRE

15 S/ 19200 | S/ 192.00 | S/208.00 3

TOTAL S/ 2,584.00 | S/ 3,080.00 | S/2,808.00 s/ 8,472.00

Fuente: Base de datos de la Empresa San Eduardo.

Pedidos x Mes | 323 unid | 385 unid

351 unid

Pedidos totales | 1059 unid
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Para describir el Diagrama de Ishikawa; primero se debe tener en cuenta que, para

desarrollarlo y llegar al punto especifico del problema, se enfoc6 en las causas que

lo generan asi poder enfocar los objetivos con el desarrollo de la presente

investigacion.

Diagrama de Ishikawa — Empresa San Eduardo S. R. L.

Fecha: 1/10/2020

llustracion 1
[ San Eduardo E.I.R.L ]
Mo utilizan

Sim control redes sociales
de ventas Mo aplican

publicidad \

Mo se cuenta /

Retrasos en con ordenador
las Entregas

Riesgo de dafo
del producto

Fuente: elaboracion propia

Empresa San Eduardo S. R. L.

La empresa San Eduardo, se dedica a la produccién y comercializacion de agua de

mesa. Empez0 sus operaciones desde el afio 2018; pero en este ultimo afio (2020)

se vio con un problema, el cual se es el bajo nivel de ventas.

Para darle solucion a este problema, se planteo disefiar estrategias para combatir

el problema.

e Pero para ello fue necesario describir los puntos del esquema de Ishikawa.
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1. Mano de obra
a. Retrasos en la entrega: muchas veces los clientes han expuesto sus
reclamos por la demora en la entrega de los pedidos, lo que en algunos

casos general un rechazo cuando llega el producto.

2. Maquinaria
a. Inexistencia de un ordenar para controlar el ingreso de dinero y ver la salida
del producto
b. Vehiculos: las motos furgon dafian los bidones de agua cuando pasan por

pistas dafias o baches profundos.

3. Método
a. No aplican publicidad: no se crean anuncios en espacios publicitarios ni se
promociona el producto.
b. No utilizan redes sociales: no cuenta con una pagina de Facebook; no
comparte publicaciones a través de las distintas redes sociales que se

pueden aprovechar de manera gratuita

4. Medicion
a. Sincontrol de ventas: las ventas son registradas, pero no se tiene un control
sobre la procedencia del pedido, quiere decir que no hay un seguimiento

del consumidor ni de su pedido.
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llustracion 2 Logo San Eduardo

... siente el cambio.
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Publicidad en Facebook

llustracion 3 Pagina en FACEBOOK

- P e - -
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2 ol s se refresca
- ' con
2~ San Eduardo
b

" Informes: (© 938155444 3 Agua San Eduardo

(] 0
+ o8 ~
Aqua San Eduardo
3 ¥ estal 373
‘ i @
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Clientes en Facebook: EDUROP E.I.R.L.

+ 90. -*

Agua San Eduardo
a

fecho ¢ . atendemos empresas.

de usted ko solicite, estamos

‘ Manwsel Cisterna

100

=

Me Qusts - Respondes
D Carlos Antén

Recomendada

Me

ousts - Respondes
f, Maritu Trelles
¥ A 53

Clientes en Facebook: HOTEL & RESTAURANT MARINA DEL BAY

Ba® &

Aaua San Eduardo

@
Agua de oxcelonte calidad, RECOMENDADA al 100% Chignte satisfecho en Paita @9, e5tamos para
AGUA SAN EDUARDO

59



Clientes en Facebook: BARBERIA “CALLE14 BARBERSHOP”

+ ’0‘ -

Agua San Eduardo

Gracias & Calletabarbershop por su preferencia
estamos para servirle @

Clientes en WhatsApp: ISABELA CAMACHO
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Clientes en Facebook: PARIS RUMICHE

X A Y

Aqua San Eduardo

Clientes en WhatsApp: SOLANGE y ABIGAIL

4 Solange
< ‘0 23:20

R
iy IJ‘
/

1 &

.
-
-

1

,"

i

#Recomendada chicos....

”N
Responder

’ RESPONDER
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Clientes en Facebook: MANUEL CISTERNA

=t
P Manuel Cisterna P Y

Jack 6 mMADS

< R

Clientes en Facebook: Vibra Café

Vibra Cafe

/@ 12 min - U

Gracias San Eduardo, por un excelente servicio y
brindarnos agua de muy buena calidad.

+

Agua San Eduardo
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llustracion 5 Promociones de Ventas

0 ), Buscar en Facebook o o Do o S @ rwnmie + O 8

. Agua San Eduardo o e gusta © Mensaje Q
Agua San Eduardo
= §oeaei-O

Q

Recarga

© Cirecomas sernco de abastecmiento de
53ua O2 mesa punticada para
5

oy 590 personas les Qusta esto, incluidos 34 de
s amigos

$guen e520

SeEne San Eduardo

Siente el cambio! 0
()

Delivery Gratis!
Pedidos al:
@959 534 940 T

Sugerir cambios o w

Promocion offline para clientes pertenecientes a las zonas méas cercanas de
castilla

llustracion 6 Promociones entregadas en Asociacion Caballos de Paso

A o
0 % Buscar en Facebock Ny S D = @ @ vcoande + O B

. AgunSon Bt W  Ouwek (Q

5 W >
5 el :

Agua 5an Eduardo presente en los eventos, esta vez fue en la
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00 »

o Transparencia de la
pagina

Facebook muestra infarmay
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llustracion 7 Promocion entrada a Carniceria y Charcuteria del Campo

10\

Agua San Eduardo

Encuéntranos ahora también en grifos P.

Q0 =

o Transparencia de la Ver t
pagina

-n =

Gracixs ria y 2
estamos para senvirle & &

o o

b Teo gusta © Mensaje
Agua San Eduardo B3 recomeenda Camiceria y
Charauteria Del Campo
@

llustracién 8 Promocién entrada a Vibra Café

w

Agua San Eduardo

B =
Agua San Edusrdo 1) en Vibra Caté Motel
.

Encuéntranos ahora también en grifos P...

Q0

o Transparencia de la
pagina

-
Péginas relacionadas
-y Aous De Mf“ L’m b Me gusta
AGUA DE MESA S1...
a0ina Garca G o Me gusta
e Heler «‘mw . & Me gusta

Otro chente satisfecho en Ls ciudad de Paita gracias

preferenca v &

Vibra Caté
) @

Gracias San Eduardo, por un excelente servicio y

brindarnos agua de muy buena calidad

s § dunivil

Q

por su preferencia

OMensafe Q

@ marcoandré

@ Marcornare

+

+e°.-

64



llustracion 9 Promociones para Karla Espinoza Sirlup
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llustracién 11 Promociones a Clientes

llustracion 12 Promociones entregada a la sefiora Verdnica
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llustracion 13 Promociones entregadas a la sefiora Gisela

llustraciéon 14 Publicidad en Facebook aceptada por Clientes
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