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TITULO DEL ENSAYO

ANALISIS DE LA PROMOCION DE LA PEQUENA MINERIA NO
METALICA CANTERA EL SALADO, COMUNA SAN VICENTE, PROVINCIA

DE SANTA ELENA.



RESUMEN

La investigacion tiene como titulo: Andlisis de la promocion de la pequefia
mineria no metalica cantera el salado, Comuna San Vicente, Provincia de Santa Elena,
y se realiz por la problematica encontrada, la escasa promocion que existe en la
cantera.

Por esta razon se establecid el siguiente objetivo general; Analizar la escasa
promocion en la pequefia mineria no metalica, cantera el salado, Comuna San Vicente,
Provincia de Santa Elena, y cuyos objetivos especificos son Identificar las herramientas
de promocion que utiliza la cantera, ldentificar los incentivos que utiliza la cantera para
la estimulacion de la demanda y Determinar los canales de comunicacion que utiliza la
cantera para llegar al cliente. ademas, se utilizé un alcance exploratorio, debido a que
permite tener una vision general de un tema que ha sido poco estudiado.

En la investigacion realizada se identifico que la cantera no hace uso constante
de las herramientas de promocion.

Palabras clave: Persuadir, Herramientas de promocidn, Recordar, Informar



ABSTRACT
The research is entitled: Analysis of the promotion of small non-metallic
mining quarry el salado, Comuna San Vicente, Province of Santa Elena, and was
carried out due to the problems encountered, the scarce promotion that exists in the
quarry.

For this reason the following general objective was established; Analyze the
scarce promotion in small non-metallic mining, ElI Salado quarry, San Vicente
Commune, Santa Elena Province, and whose specific objectives are to Identify the
promotion tools used by the quarry, ldentify the incentives that the quarry uses to
stimulate demand and Determine the communication channels used by the quarry to
reach the customer. Furthermore, an exploratory scope was used, since it allows an
overview of a topic that has been little studied.

In the investigation carried out, it was identified that the quarry does not make
constant use of promotional tools.

Keywords: Persuade, Promotion tools, Remind, Inform.
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La promocion en la actualidad es de suma importancia, debido a que es una
herramienta del marketing, la cual se encarga de persuadir, recordar e informar al
consumidor sobre las ventajas y beneficio del producto o servicio que la empresa
ofrece, cuyo fin es incentivar al cliente a realizar la compra y asi incrementar las ventas
de la empresa, lo cual permite un desarrollo econémico para la organizacion y ademas
mejora las relaciones con los clientes. La aplicacion de la promocién y sus herramientas
permite a la organizacion atraer nuevos clientes, da a conocer el producto o servicio,
estimula e incrementa las ventas, con la finalidad de posicionar a la empresa en el
mercado.

A nivel nacional la promocion se ha convertido en un tema de gran importancia
para las micro, pequefias, medianas y grandes empresas, porque a través de la
promocion se dan a conocer y logran persuadir e influir en las actitudes y
comportamiento del consumidor, con el propdsito de vender sus productos o servicios,
ademas que tener conocimiento de lo que engloba la promocién y sus elementos o
herramientas ayuda a desarrollar habilidades y actitudes que permite a los
emprendedores captar nuevos clientes y ganar espacio en el mercado.

En la provincia de santa elena existen emprendimientos y negocios, que estan
enfocados al sector del comercio, turismos y en pequefia proporcion a la mineria no
metalica, y es por esta razén que la promocidn esta empezando a ser un tema de mucho
interés, porque permite a los emprendedores comunicarse con los clientes de forma
directa e indirecta, y asi poder incentivarlos y persuadirlos, con el objetivo de estimular
la demanda del producto o servicio y por ende incrementar las ventas de la

organizacion.



En la cantera no metalica el saldo, ubicado en la Comuna San Vicente,
provincia de santa elena, y cuyo acceso se encuentra en el kilbmetro 3 de la via
guayaquil-santa elena, se puede apreciar que en dicha empresas existe una escasa
aplicacion de la promocidn y sus herramientas, por esta razon la presente investigacion
busca dar respuesta a las siguientes preguntas:;Conoce si la empresa realiza algin
incentivo?;Como se enterd de la existencia de la empresa?; Qué tipos de herramientas
de promocion utiliza la empresa?;Como incentiva a sus clientes para que compren?.

la escasa aplicacion de la promocion en la cantera el salado, es generada por el
desconocimiento o falta de informacion que se tiene del tema y también por el poco
interés que le prestan a la promociodn y sus herramientas, es importantes mencionar que
la escasa aplicacion de la promocién provoca disminucion en las ventas, poca
fidelizacion del cliente y una mala creacién de imagen de la empresa, el producto o el
servicio que se ofrece. por esta razén se plantea el objetivo general que consiste en;
Analizar de la escasa promocion en la pequefia mineria no metélica, cantera el salado,
comuna San Vicente, provincia de santa elena, cuyos objetivos especificos son;
Identificar las herramientas de promocién que utiliza la cantera, Identificar los
incentivos que utiliza la cantera para la estimulacion de la demanda y Determinar los
canales de comunicacién que utiliza la cantera para llegar al cliente. ademas, La
metodologia que se utiliz6 es de caracter exploratorio, esto permitira al investigador
tener un acercamiento mas profundo del tema que se pretende investigar, permitiendo

delimitar y obteniendo informacion completa relacionada con el problema.

DESARROLLO



La promocién es una herramienta del marketing que tiene como propdsito
informar, persuadir y recordar al consumidor los beneficios del producto o servicio,
para ello utiliza herramientas o elementos de la promocion, con el fin de incrementar
las ventas y crear buena imagen de la empresa ante el cliente, por esta razon la presente
investigacion busca realizar un analisis de la promocion, con la finalidad de conocer la
situacion de la cantera con respecto a la aplicacion de la promocion y sus herramientas.

Segun Lorena Priscila Dominguez Coello en su trabajo de titulacion “estrategia
de promocion para incrementar las ventas de la cerveza artesanal barley”, realizada en
el afio 2016 en la ciudad de guayaquil, plantea como objetivo general; Determinar cémo
una estrategia de promocion incrementara las ventas de la empresa, el cual busca llevar
a cabo por medio de sus objetivos especificos que son; Identificar estrategias de
promocion que mejoren el incremento de venta de la cerveza artesanal, Evaluar los
medios de comunicacidn que pueden ser utilizados para que se promocione el producto.
Y como resultado de la investigacion menciona que la informacion y conceptos de
promocion y publicidad son primordiales para la empresa, debido a que permite lograr
un mejor posicionamiento en el mercado, también se indica que se debe aplicar
herramientas y estrategias promocionales, para incrementar las ventas y poder mejorar
la situacién de la empresa, ademas se menciona que la empresa debe realizar acciones
de comunicacion directa e indirecta con los clientes, por medio de los diferentes canales
de comunicacion y asi fortalecer los vinculos y mantener fidelizados a los clientes.
(COELLO, 2016)

Este trabajo de investigacion expuesto contribuye al ensayo, porque da a

conocer los objetivos planteados por el investigador y el resultado que se obtuvo, esto



permitira poder comprar con la investigacion que se esta realizando, debido a que el
ensayo estd enfocada en analizar la promocion y las herramientas que la componen,
ademas en la tesis consultada se menciona que es de suma importancia tener
informacién y conocimiento de promocion y sus herramientas, debido que esta
permitiran a la organizacion dar a conocer el producto que ofrece y asi lograr
posicionarse en el mercado.

Segun Jenny Elizabeth Recalde Segovia en su tema de investigacion “el mix
promocional y su incidencia en el posicionamiento de los productos en el mercado
meta” efectuada en el afio 2015 en la ciudad de Ambato, plantea como objetivos,
identificar la situacion del mix promocional y como incide en el posicionamiento de
los productos en el mercado, Analizar el impacto del posicionamiento actual de la
empresa, y utilizar herramientas del marketing adecuadas para el mejoramiento de la
organizacion. Como resultado se obtiene que la promocién eficaz en la empresa mejora
e innova el posicionamiento de los productos en el mercado. Ademas, indica que la
empresa debe proponer la utilizacion de herramientas como la promocion y publicidad,
los cuales permiten que el producto y la marca se posicionen y sean reconocidos en el
mercado. (Segovia, 2015)

La investigacion consultada aporta al ensayo, debido a que se enfoca en analizar
la situacion de la promocion en la empresa, manifestando que es beneficioso para el
posicionamiento del producto en el mercado, por esta razon esta investigacion es
importante porque aporta con informacion valiosa que serd de mucha ayuda para la

investigacion que se esta realizando en la cantera el salado, permitiendo obtener un



resultado mas completo, debido a que se podra analizar las herramientas de promocion
que utiliza la cantera.

Segun John Gregorio Miranda Garcia, en su tema de investigacion, “plan de
promocion del cyber “carol ec” en el sector norte ciudadela mucho lote de la ciudad de
guayaquil”, efectuada en el afio 2016, tiene como objetivos, mejorar las estrategias de
comunicacion para tener un incremento en las ventas de la empresa, mejorar la imagen
del producto y de la empresa, para tener mayor aceptacion en el mercado, Como
resultado de la investigacion mencionan, que la organizacion debe realizar un plan de
promocion que permita persuadir e incentivar al consumidor a la compra, para de esta
manera mejorar la participacion de la empresa en el mercado, ademas indica que las
redes sociales son de suma importancia para realizar las promociones ya sea de
producto o servicio, también dan a conocer que para efectuar un plan de promocion es
primordial efectuar un analisis de mercado y asi conocer el grado de aceptacion que
tendria el productos o servicios, al momento de implementar una herramienta de
promocion que capte o fidelice a los consumidores. (GARCIA, 2016)

Esta investigacion contribuye con el ensayo, porque se enfoca en conocer los
canales comunicacion que existe entre la empresa y los clientes, con la finalidad de
implementar estrategias que permitan incentivar y persuadir a los consumidores, y asi
incrementar las ventas de la organizacion, por esta razon la investigacion mencionada
aporta al ensayo porque brinda informacion necesaria para poder desarrollar y cumplir
con dos de los objetivos planteados en el ensayo, que son identificar los incentivos que
utiliza la cantera para la estimulacion de la demanda, y determinar los canales de

comunicacion que utiliza la cantera para llegar al cliente.



Segun David Roman Coy, en su tema de investigacion, “andlisis de las
promociones de ventas al consumidor: los cambios que supone la introduccion de los
smartphones en esta tactica de marketing”, realizada en el afio 2016, tiene como
objetivos, Conocer si las promociones comerciales siguen vigentes en las politicas del
marketing de la empresa, Profundizar en los aspectos diferenciales que consigue la
utilizacion del proceso promocional, Analizar las caracteristicas que contribuyen a
mejorar la efectividad de las promociones. Obteniendo Como resultado que las
promociones son una herramienta que se predice que cada vez serd mas utilizadas por
las empresas, confirmando que las promociones son una forma habitual e interesantes
a analizar por el marketing moderno. Debido a que las promociones sirven para captar
la atencion del cliente e incentivar al consumo o venta del producto o servicio. (Coy,
2016)

Esta tesis aporta con mucha informacion a la investigacion que se esta realizado,
debido a que da a conocer las caracteristicas que permiten mejorar las promociones en
una organizacién, ademas indica que la promocion y sus herramientas son muy
valiosas para una empresa, por la razén que permiten persuadir e incentivar a la compra
de un producto o servicio, debido a lo mencionado en la tesis se podra realizar un
andlisis mas completo, verificando que tipos de incentivos realiza la cantera y que
medios utiliza para persuadir a sus clientes, y asi incrementar sus ventas.

Segun Diego Fernando Castro Loaiza cuyo tema de investigacion es “Plan
estratégico de marketing para el “comercial castro andino y compafiia” de la ciudad de
Loja”, plantea como objetivo; Mejorar la de atencion al cliente, aumentar las ventas en

la empresa, difundir los productos y servicios en el mercado, con el propédsito de que



se metalice la imagen de la empresa y se fidelice a los clientes. Obteniendo como
resultado que la investigacion ha sido sustentada de forma teorica y con base en
parametros de marketing como; la promocion o publicidad, el cual permitira implantar
planes que lleven a la empresa a adaptarse al cambio que pueda ocurrir y asi mantener
un desenvolvimiento adecuado en los referente a la promocidn, ademas la empresa esta
en la obligacion de difundir la imagen del producto o servicio, utilizando los medios
tecnoldgicos para llegar al cliente, lo que representard un incremento en sus ventas y
un reconocimiento del producto o servicio en el mercado. (Loaiza, 2014)

Esta investigacion contribuye con el ensayo, porque es un plan de marketing
que tiene como objetivo incrementar las ventas de la empresa y la cual las realizara
aplicando estrategias promocionales, las cuales le permitiran persuadir, informar y
recordar las ventajas de su producto, y ademas de crear buena imagen a la empresa, por
esta razon es muy importante esta investigacion, debido a que brinda dimensiones e
indicadores que serviran para realizar el analisis de promocidn en la cantera el salado,
y asi poder tener mejores resultado de la investigacion para dar recomendaciones
favorables a la empresa.

Con la finalidad de dar al lector mayor entendimiento y comprension del tema
de investigacion y para poder desarrollar la variable de estudio, es importante dar a
conocer conceptos Yy teorias seleccionadas de diferentes autores y asi realizar un analisis
completo de la variable promocién y sus herramientas que la componen y asi poder
comprender la situacion de la cantera el saldo 1 con respecto a la promocion.

La promocion es un elemento del marketing que se encarga de informar,

persuadir y colocar el producto o servicio en la mente del consumidor, por medio de



un conjunto de actividades que busca incrementar las ventas de la empresa, ademas se
encarga de que los consumidores conozcan el producto o servicio por medio de la
publicidad, promocion de ventas, ventas personales, marketing directo y relaciones
publicas, con la finalidad de ganar espacio en el mercado, para ello se realiza incentivos
que llamen la atencion del cliente. ademas, la promocion permite conocer las técnicas
que se aplican para persuadir al cliente, las cuales se les realiza por medio de incentivos
basados en el precio y calidad del producto, para poder ganar espacio en el mercado.
(ibafiez, 2017)

La promocion significa intercambiar informacién y persuadir a los
consumidores de un producto o servicio, con la finalidad de incentivar al cliente a
realizar la compra, dicha persuasion se la realiza por medio de la comunicacion que
puede ser directa o indirecta con aquellos individuos u organizaciones que se
encuentren en el mercado. Ademas, se debe tener en cuenta el papel que desempefia la
promocion, siendo la comunicacion un punto importante para dar a conocer el producto
0 servicio, el cual consiste en promociones por medio de publicidad y las relaciones
publicas, que ayudan a las empresas a competir en el mercado y asi mantener una
relacion positiva con su entorno. ( Maubert Viveros & Herndndez Garnica, 2017)

La promocidn es aquella que se dirige al cliente con incentivos por medio de
los diferentes canales de ventas, con el propdsito de llegar directamente al consumidor
final o al intermediarios y asi lograr mayor demanda del producto, lo cual genera
ingresos a la organizacion, para ello las organizaciones deben conocer e implementar
las estrategias promocionales denominadas push o pull, siendo la primera aquella que

esta dirigida al intermediario, la segunda estrategia conocida como pull, esta dirigida



al consumidor final, el cual sera persuadido e incentivado, con el fin de fidelizarle con
el producto, y que sea éste quien exija al distribuidor mantener el producto en su
establecimiento. (herredon, 2015)

La promocidn o comunicacion es la cuarta P del marketing, la cual consiste en
grupo de técnicas que se encuentran dentro del plan de marketing, y cuya finalidad es
lograr los objetivos planteados, por medio de estimulos y acciones que son dirigidas a
un grupo o target determinado, con el proposito de establecer una excelente
comunicacion con los clientes, el cual consiste en animar al consumidor otorgando
incentivos que permita persuadir a la compra del producto o servicio, y asi incrementar
las ventas de la empresa, para ello se debe establecer y mantener una interaccion
constante con el publico, y de esta manera dar a conocer el producto o servicio que la
empresa ofrece, con la finalidad de fidelizar o captar nuevos clientes, por esta razon es
primordial implementar herramientas que son fundamentales para la promocién entre
ellas tenemos a la publicidad, marketing directo, relaciones pablicas, ventas personales,
promocion de ventas, Las cuales permiten potenciar la imagen de marca y empresa,
para tener una ventaja competitiva en el mercado. (Rafael, 2012)

Para mayor compresion y conocimiento de lo que son las herramientas de
promocion se menciona a la publicidad como primera herramienta, el cual se basa en
la forma que utiliza la organizacién para comunicarse con los clientes, atreves de los
diferentes medios de informacion como; las redes sociales, radio, tv, paginas digitales,
etc. Su finalidad es posicionar el producto o servicio en el mercado, ademas permite
fidelizar y captar nuevos clientes, que seran de gran ayuda para incrementar las ventas,

por esta razén la empresa debe aplicar estrategias publicitarias, la cual consiste en elegir



el canal publicitario adecuado que permita llegar al cliente, ademas, la organizacion
debe crear mensajes publicitarios y todo lo que la empresa quiere dar a conocer de la
marca, producto o servicio. (Moreno, 2015)

Como segunda herramienta o elemento de la promocién se tiene a la promocion
de vetas, siendo aquella que se encarga de atraer a los consumidores por medio de
incentivos como descuentos por la compra de los productos o servicios, bonificaciones,
premios, concurso, etc. lo cual se le realiza por un corto plazo, con el proposito de
estimular la demanda, atraer nuevos clientes y fidelizar a los actuales, ademas permite
que la empresa de a conocer al mercado un nuevo producto, especificando sus ventajas
y beneficios. cabe mencionar que para poder persuadir a los clientes, la promocion de
ventas posee tres estrategias conocidas como pull, la cual esta dirigida al consumidor
y consiste en realizar publicidades que llamen la atencion del cliente, ademés debe
implementar diferentes tipos de incentivos, para conseguir que el consumidor exija el
producto en las diferentes puestos de ventas, siendo beneficioso para la empresa porque
la produccion se incremente, debido a la demanda que existe, como segunda estrategia
se tiene al push el cual esta dirigido a los distribuidores y consiste en incentivarlos por
medio descuentos por compras, ademas de regalarle productos por compras al por
mayor, con el propdésito de que los distribuidores se sientan comprometidos con la
empresa y asi ellos puedan realizar algin tipo de incentivo a los consumidores finales.
Como tercera estrategia se debe incentivar a los vendedores los cuales pueden ser de la
propia empresa 0 de los distribuidores, dicha estimulacion se la realiza otorgando

vacaciones a los trabajadores destacados, regalar comisiones por haber cumplido con



un numero de ventas establecidas o por captar nuevos clientes, todo esto se realiza para
incrementar las ventas de la empresa. (Oliveros & Juliao Esparragoza, 2016)

La tercera herramienta de la promocion es la venta personal, consiste en vender
el producto o servicio de manera presencial o cara a cara, generando una comunicacion
interpersonal entre el vendedor y el cliente, se considera la venta personal como la méas
efectiva, debido a que el vendedor tiene mayor oportunidad de persuadir e informar al
consumidor lo beneficioso que seria adquirir el producto o servicio, logrando asi una
excelente venta personal, cabe mencionar que para poder persuadir e incentivar a la
compra, el vendedor tendra que ser creativo, dar una buena atencién al cliente, ofrece
las mejores condiciones en la adquisicion del producto, esto permitira un incremento
en las ventas y fidelizacion del segmento de mercado. Es importante indicar que la
ventaja de las ventas personales, es que el vendedor puede localizar a los clientes mas
potenciales, ademas el vendedor debe adaptarse al medio donde esta ofreciendo el
producto y dialogar con el consumidor aclarando las dudas que tenga del producto o el
servicio, por esta razdn debe realizar una demostracién de todas las ventajas,
caracteristicas y atributos que se tiene y como se diferencia de los demas, lo cual
permitira generar confianza en el consumidor y fortalecer la relacién entre la empresa
y el cliente, debido a que conoce sus necesidades e intereses. (Rael, 2015)

El marketing directo es la cuarta herramienta de la promocion y se encarga de
dar a conocer el producto o servicio por medio de paginas digitales, teléfono, television,
etc. Con la finalidad de obtener una respuesta inmediata del cliente, debido que su fin
es llegar de forma directa al consumidor final, eliminando los intermediarios, ademas

el marketing directo esta dirigido a un segmento de mercado ya establecido con el



propdsito de fidelizarle, dicho mercado se le establece por la informacién que se
obtiene de la investigacion de mercado realizada, la cual permite conocer los
potenciales consumidores del producto o servicio, cabe mencionar que al ser una
herramienta que permite un acercamiento directo al consumidor, genera que la empresa
pueda obtener informacién del cliente por medio de encuestas utilizando los diferente
medios de comunicacion, las cuales permitiran conocer la satisfaccion del cliente y en
el caso de existir un problema con el producto o servicio, se debe buscar la forma de
corregirlo. (ARROBAS, 2019)

Como quinta y ultima herramienta de la promocion se encuentran las relaciones
publicas, y son aquellas que se encarga de generar confianza entre el cliente y la
empresa, con el fin de crea una simpatia entre las partes y asi poder colocar el producto
o0 servicio en la mente del consumidor lo cual permite incrementar las ventas de la
empresa. Cabe mencionar que las relaciones publicas también se enfocan en los
empleados o personas que conforman la parte interna de la organizacion y cuyo
proposito es que los empleados se interesen y conozcan los objetivos de la empresa y
de esta manera se sientan comprometidos con ella, lo cual permitird una buena relacion
entre los empleados vy el cliente, debido a que las relaciones publicas se centran en
llegar al pensamiento, razn y sentimiento tanto del consumidor como del trabajador,
cabe mencionar que el objetivo de las relaciones publicas es crear una buena imagen
de la empresa, marca o producto, que sea favorable y que perdure a lo largo del tiempo,
por esta razon las relaciones publicas realizan un acercamiento a través de articulos,
ferias, conferencias, publicidad en los medios digitales y prensa, con el fin de

comunicar el mensaje al segmento de mercado que se dirige, fidelizando al cliente y



personal de la empresa, ademas las relaciones publicas generan facilidad en la venta 'y
por ende un incremento en los ingresos econdmicos para la organizacion, pero esto se
logra con aplicacion de estrategias que pueden ser a mediano o largo plazo. (Garcia &
Gil, 2019)

Para poder comprender la promocién se conceptualizdé sus indicadores y
dimensiones, siendo estimular la demanda uno de ellos, y consiste en persuadir a los
consumidores por medio de publicidad o promocion, otorgando incentivos econémicos
0 no economicos por la compra del producto o servicio, cuyo objetivo es llegar al
comprador potencial y dar a conocer las ventajas y beneficios del producto o servicio
que la empresa elabora, y asi diferenciarse de la competencia. Ademas, permite
incrementar las ventas, debido a que para estimular la demanda la organizacion tendra
que realizar incentivos para fidelizar y captar nuevos clientes, representando asi
ingresos econdmicos para la empresa. (Burbano, 2015)

Informar; se define como la capacidad que posee una persona o0 empresa, para
dar a conocer, datos, productos o servicios, al publico en general, debido a que la
informacion o comunicacion permite al receptor adquirir y transmitir conocimientos,
ademas es considerada un herramienta que utiliza la empresa, para difundir los
beneficios del producto o servicio que se ofrece, siendo aquella que llega al cliente por
medio de los diferentes canales de comunicacion que se utilizan y asi realizar un
publicidad adecuada, con el propdsito de ganar espacio en el mercado, y tener un
desarrollo institucional o personal. (Rowe, 2015 )

Persuadir; consiste en la capacidad o habilidad que posee una persona o

empresa, para influir en la conducta de una o de un grupo de personas, por medio de



incentivos, motivaciones y comportamiento, ademas se establecen las actividades que
se desarrollaran para persuadir al publico en general o un segmento de la poblacion, y
su finalidad es lograr que las personas cambien su proceder o actitud al momento de
elegir o tomar una decision en la compra de un producto o servicio, en el caso de
persuadir a la compra, la organizacién debe enfocarse en el consumidor y manifestarle
los beneficios y ventajas, con el propdsito de conversarle que la empresa posee el
producto o servicio mas adecuado y asequible para el publico. (Casasola, 2014)

Recordad las caracteristicas del producto; se encarga de mantener la marcay la
empresa en la mente del consumidor, recordando la calidad del producto o servicio, las
ventajas y beneficio que se tiene por comprar en la empresa, con el proposito de
mantener un nivel adecuado en las ventas de la organizacion, ademas para recordar el
producto o servicio al cliente se realiza promociones de ventas, por medio de los
diferentes canales de publicidad, los cuales permiten acercarse al cliente de una forma
mas real, y permiten describir las caracteristicas del producto o servicio que se destacan
con respecto a la competencia, con la finalidad de ganar un espacio en el mercado y
también fidelizar al consumidor. (Pilamunga, 2012)

Posicionamiento; se encarga de entra en la mente del consumidor, por medio de
una propuesta de valor que esta dirigida a un segmento determinado, para ello disefia
ofertas tentadoras que incentiva y persuade a la compra al consumidor, permitiendo de
esta manera ganar espacio en el mercado, debido a que el producto o servicio se
distingue de la competencia por tener un valor agregado, el proposito de esta estrategia
es crear una imagen clara de la empresa y de lo que ofrece, y asi incrementar las ventas

de la empresa y por ende mayores ingresos econémicos. (Apaolaza, 2015)



Comunicacién con los clientes es primordial porque son ellos quienes deciden
si compran o0 no en la empresa, por esta razon la relacion con el consumidor debe ser
la mas adecuada, satisfaciendo sus necesidades y consiguiendo que se sientan en un
buen ambiente para realizar su compra, por tal motivo se debe contar con personal
capacitado y comprometido con la empresa, porque son ellos quienes interactuan y
atienden al cliente. por medio de los canales de comunicacion como; paginas web,
redes sociales, celulares, tv, radio, atencion personal, etc. (ANDRADE BRITO &
ESCALANTE ALFONZO, 2015)

Creacion de imagen; es la forma como la empresa se proyecta a los clientes,
generando confianza, responsabilidad social y credibilidad, para ello se debe incorporar
estrategias que permitan generar mayores relaciones publicas con los clientes, con el
propdsito de posicionar la marca o empresa en la mente del consumidor, ademas para
crear un abuena imagen de la empresa, producto o servicio, se debe implementar
estrategias, que permite a la organizacion realizar publicidad, exponiendo las ventajas
y beneficios del producto o servicio que se ofrece y asi lograr el posicionamiento de la
empresa en la mente del cliente. (Rea, 2017)

Satisfaccion del cliente; se entiende como la conformidad y comodidad que
tiene el consumidor al momento de realizar una compra, proyectando un estado de
animo agradable por la forma como fue atendido en la empresa, esto refleja una gran
imagen de la institucion y permite que el cliente vuelva a comprar en la organizacion,
debido a que los productos y servicios cumplieron todas las expectativas esperadas, y
ademas el consumidor entiende que la empresa estd en condiciones de ofrecer

productos de calidad y una buena atencion al cliente. (Mosquera, 2018)



Canales de comunicacion; los canales de comunicacion permiten a la empresa
estar en contacto con los clientes, debido a que permite transmitir la informacion, ya
sea de la empresa, el producto o servicio que se ofrece, dichos canales son; radio,
teléfono, television, paginas digitales, periddico, etc. Cabe mencionar que estos canales
permiten mantener informados a los clientes, dandoles a conocer todo los eventos y
promociones que realiza la organizacion, con el proposito de captar su atencion y por
ende persuadirle a la compra del producto o servicio. (ALARCON, 2015)

Con respecto a la metodologia, en el presente trabajo de titulacion se utilizé un
alcance exploratorio, debido a que este tipo de investigacion permite tener una vision
general de un problema o tema que ha sido poco estudiado, este tipo de alcance es
utilizado cuando no se cuenta con sufriente informacion del problema, ademas
desarrolla informacion basica que es necesaria para futuras investigaciones. Se realizé
esta investigacion exploratoria, con la finalidad de conocer a profundidad si utilizan o
no herramientas de promocién en la pequefia mineria no metalica, cantera el salado 1,
que se encuentra ubicado en la comuna san Vicente, provincia de santa elena. La
informacion recolectada, permitié tener una mejor vision de la situacion actual de la
empresa en lo referente a la promocién. (Rojas, 2020)

Ademas, la poblacién que se tomo en cuenta para la recoleccién de informacion
fue; el gerente, y los clientes, de la pequefia mineria no metélica, cantera el salado 1,
ubicado en la Comuna San Vicente, provincia de santa elena. Dicha informacion se la
obtuvo, por medio de una base de datos que fue otorgada por la empresa.

Cabe mencionar que por motivos de la crisis sanitaria que esta pasando a nivel

mundial, provocado por el virus del COVID- 19, la presente investigacion se la realizd



con una muestreo no probabilistico por conveniencia, segin (Rodriguez, 2003): “El
muestreo por conveniencia permite seleccionar de forma aleatoria la unidad de estudio,
porque toma la poblacion que encuentre disponibles y mas apropiada al momento de
recolectar datos, este muestreo es utilizado en investigaciones exploratorias, porque
son econdmicas Yy accesibles.” Por tal motivo se realizo este tipo de muestreo, y ademas
por el distanciamiento que se debe tener para precautelar la salud, se establecié una
muestra de 10 personas a encuestar en la pequefia mineria no metalica, cantera el
saladol.

Como instrumento de recoleccion de informacion se utilizo la encuesta, debido
a que es una herramienta que se utiliza en investigaciones cuantitativas o cualitativas,
y que permite obtener informacion de una muestra representativa que se esta estudiando
y contiene un grupo de preguntas que pueden ser cerradas o abiertas, ademas se realiza
de forma personal o por medios tecnolégico. (Paz, 2014),

Cabe mencionar que por motivos de la crisis sanitaria que esta pasando el pais,
la recoleccion de informacion se la realiz6 por medio de WhatsApp y Ilamadas
telefonicas, con la finalidad de precautelar la salud personal, familiar y de los
encuestados.

Otro instrumento de recoleccién de informacion que se utilizé fue la entrevista,
debido a que es un medio que permite obtener informacion de fuentes primarias y
consiste en realizar preguntas abiertas a las personas pertinentes, por esta razén el
entrevistador tiene que definir los objetivos y la informacion relevantes que quieren

obtener de la entrevista, para ello debe ser dinamico y preciso. (Chavez, 2019)



La encuesta y entrevista realizada a los clientes y propietario de la cantera no
metalica, el salado 1, y con el proposito de cumplir con el objetivo general; Analizar
de la escasa promocidn en la pequefia mineria no metalica, cantera el salado 1, comuna
san Vicente, provincia de santa elena. El cual se desarrollard por medio de los objetivos
especificos; Identificar las herramientas de promocion que utiliza la cantera, Identificar
los incentivos que utiliza la cantera para la estimulacion de la demanda, y Determinar
los canales de comunicacion que utiliza la cantera para llegar al cliente. Para obtener
informacidn de los objetivos planteados se desarroll6 una encuesta con 8 preguntas que
se obtuvieron de las dimensiones de la operacionalizacion, mientras que para la
entrevista se elabor6 7 preguntas obtenidas de la misma forma.

De acuerdo con la encuesta realizada a los clientes se obtuvo que la mayoria de
las personas que compran en la cantera son de género masculino, en un rango de edad
de 30 a 41 afios, siendo aquellas que tienen contratos con empresas constructoras o son
intermediarios, ademas los intermediarios en un 70% son quienes compran todos los
dias en la cantera, esto se debe a que tienen contratos con otras empresas 0 personas
que le solicitan material, actuando ellos como intermediarios, ademas compran en la
cantera porque esta cerca y gastan menos combustibles, también un 20 %, de las
personas encuestadas mencionaron que realizan compras en la cantera dos veces a la
semana, esto se debe a que trabajan con personas dedicada a la construccién, quienes
le Ilaman cuando necesitan material.

Al realizar las preguntas de el por qué prefieren comprara en la cantera, con la
finalidad de poder sacar conclusiones si se esta aplicando estrategias de promocion y

en caso no estar sugerir alguna estrategia para aplicar, obteniendo como resultado que



un 70% de las personas prefieren comprar por la calidad del producto, mas no por algin
tipo de incentivos, manifestando que la empresa no realiza incentivos que motiven a la
compran, por esta razon es importante implementar estrategias que Ilamen la atencién
del cliente como reduccion de precios por compras al por mayor o mejorar la atencion
al cliente.

Con respecto a la interrogante planteada si conocer de algun tipo de incentivo
que la cantera realiza para persuadir y estimular la demanda, los clientes mencionaron
en un 70 %, que la cantera no realiza incentivos que permitan fidelizar o llamar la
atencion del cliente, porque hasta la actualidad no han recibido algun incentivo por
parte de la empresa, mientras que un 30 %, indicG que en ocasiones la empresa realiza
incentivo, proporcionando un descuento en el precio del producto, esto se da en
ocasiones especiales como en navidad.

Ademas un 60 % de las personas que compran en la cantera mencionaron que
les gustaria que la cantera realice promociones como; descuentos por comprar al por
mayor, debido a que esto permitiria que los clientes compraran méas material y por ende
se sientan satisfecho con el descuento que obtendrian, mientras que un 40% menciono
que le gustaria recibir descuentos por traer a nuevos clientes, debido a que consideran
que si consiguen nuevas personar que compren, esto beneficiaria a la empresa y por
eso podrian ser recompensado.

Para poder conocer los canales de comunicacion y promocion que utiliza la
cantera para llegar a los clientes, se formuld la interrogante de como se entero de la
existencia de la cantera, donde las personas encuestadas, en un 60%, indicaron que la

forma como se enteraron de la existencia de la empresa, fuer promedio de



recomendaciones por parte de otras personas que habian comprado en la cantera, otro
20 %, mencionaron que se enteraron de la existencia de la cantera pro medio de redes
sociales, mientras que el 20 % restante manifesto, que conocieron de la existencia de
la empresa, por medio de celular, porque recibieron una llamada que les informé que
la cantera estaba funcionando, esta llamada la realiz6 el duefio de la cantera, debido a
que conocia al cliente y ademas tenia el numero telefonico.

Con el proposito de conocer si existe algun tipo de promocion, se preguntd a
las personas la calificacion que le dan a la promocion en la cantera, donde un 70 % de
las personas encuestadas, manifestaron que la promocion en la cantera es regular,
debido a que raras veces realizan este tipo de incentivo, esto provoca que las personas
se sientan poco motivadas a comprar, mientras que el 30% restante indico, que la
promocion que realiza la empresa es buena, pero se debe seguir mejorando e
implementando nuevas formas de incentivar al consumidor y asi poder fidelizarle.

Para determinar si la empresa utiliza algtin medio de publicidad se efectud la
siguiente pregunta, conoce si la empresa realiza publicidad por las siguientes paginas
digitales y redes sociales, las personas encuestadas en un 70 % indicaron, que no
conocen si la empresa realiza publicidad por al algin medio, debido a que no han
podido apreciar alguna publicidad, ya sea en paginas digitales 0 medios tradicionales,
ademéas un 20% de las personas que fueron encuestadas mencionaron, que han
observado una pequefia publicidad en la red social facebook, mientras que el 10 %
restante ha recibido publicidad por medio de WhatsApp. Ademas indicaron que les
gustaria recibir publicidad por medio de paginas digitales y redes sociales, porque en

la actualidad son los medio digitales los més utilizados, debido a que estamos en un



mundo modernizado donde las empresas deben adaptarse al cambio e implementar
tecnologia para promocionarse, mientras otro grupo indicd que les gustaria recibir
publicidad en el celular, por medio de Ilamadas telefonicas, porque esto genera mejor
confianza e interacttian con las personas a cargo de la cantera y asi poder negociar.

De la entrevista realizada al propietario de la cantera el salado 1, ubicada en la
comuna San Vicente, provincia de santa elena, se obtuvo como resultado que en la
cantera es escasa la aplicacion de la promocion y sus herramientas, debido a que el
entrevistado indic6 que ha realizado incentivos como reduccién en el precio del
producto cuando se compra al por mayor, pero solo en épocas especiales como en
navidad, pero esta actividad le realiza por motivos de la festividad, y no por dar a
conocer su negocio o producto.

Al plantear la interrogante al propietario de la cantera del porque existe una
escasa promocion en la empresa, se lleg6 a la conclusion, que la escasa aplicacion de
la promocion se debe al desconocimiento por parte del propietario en temas de
promocion y ademas desconoce lo beneficioso que seria para la empresa realizar
incentivos a los clientes, también el propietario indicé que la cantera si tiene clientes,
pero esto se debe a la ubicacién donde se encuentra, debido a que los clientes gastan
menos combustible para trasladarse a la empresa con respecto a las demas canteras.

Para poder conocer sobre las herramientas de promocion que se aplican en la
cantera, se realizd la siguiente interrogante al propietario, sobre qué tipos de
herramientas de promocion utiliza la empresa, teniendo como resultado que en la
cantera existe una escasa aplicacion de las herramientas de promocion, debido a que

el propietario no cuentas con la informacion y conocimiento suficiente sobre la



promocion y sus herramientas, pero tras la informacion brindad por el propietario se
pudo analizar que en la cantera se utiliza las ventas personales y en un minimo
porcentaje la publicidad, esto se debe a que no cuenta con un personal que se encargue
de esta actividad, es por esta razon que las unicas formas que utilizan para
promocionarse son facebook y WhatsApp y también por teléfono, por medio de
Ilamadas telefdnica, pero estas Ilamadas solo se las realiza a los clientes con quien tiene
contacto, mas no con la poblacion en si. ademas, indicd que las redes sociales antes
mencionadas, que usa para realizar publicidades no las utiliza constantemente, sino
cada 6 meses a veces hasta un afo.

otra parte importante que manifesto el entrevistado fue, que las personas que
compran en la cantera son con mayor frecuencia intermediarios, quienes realizan
contratos con empresa grande que necesitan del material y se comprometen a llevar el
producto al lugar solicitado, también adquieren el producto aquellas empresas que
realizan obras como carreteras, etc. ademas las personas que se dedican a la
construccion son quienes solicitan o compran el producto en la cantera.

De acuerdo a la informacion obtenida de la encuesta y entrevista, se aprecia que
existe una escasa aplicacién de la promocién y sus herramientas en la cantera no
metalica el saldo 1, esto se debe porque su propietario no cuenta con la informacién y
conocimiento suficiente para emplear estas herramientas y también por el poco interés
que le ha prestado a la promocion en su empresa, cabe mencionar que la aplicacion de
una buena promocion sera de mucha ayuda para persuadir, informar y comunicar las

ventajas y beneficios que tiene su producto y asi incrementar las ventas de la empresa.



Con respecto a los canales de comunicacién que utiliza la cantera para llegar a
los clientes, se concluye que la empresa no usa con frecuencia las redes sociales ni
paginas digitales, esto se da porque la cantera no cuentan con un personal capacitado
para realizar esta actividad, la cual consiste en realizar promocién y publicidad en las
diferentes redes y paginas digitales, esto afecta directamente a la empresa, debido a que
las redes sociales y paginas digitales son medios muy importantes en la actualidad, es
por ello que las empresas deben manejar muy bien estas herramientas y asi poder darse
a conocer en el mercado, cabe mencionar que la empresa utiliza el teléfono como canal
de comunicacién para llegar a los cliente, y por medio del cual realiza llamadas pero
solo a personas que conoce y no al publico en general, siendo una forma de
comunicacion con los clientes muy limitada. Por esta razon se deben realiza estrategias
de promocién que ayuden a implementar mejores canales de comunicacion, para
incentivar, captar y fidelizar a un segmento de mercado.

Con la informacion recolectada se puede mencionar que el propietario de la
cantera desconoce lo que es promocion y como aplicar sus herramientas, debido que al
consultarle si utilizan alguna herramienta de promocion para persuadir, informar y
comunicar las ventajas y beneficios que ofrece el producto o la empresas, manifestd
que desconocia del tema, pero luego de explicarle lo que son las herramientas de
promocion, indico que la cantera realiza ventas de manera personal, esto se debe porque
prefieren dialogar con los clientes, ademas indicd que otra forma de vender es por
medio de llamadas telefénicas pero en menor porcentaje, con esta informacion
brindada se llega a la conclusion que la cantera utiliza herramientas de promocion como

ventas personales y marketing directo pero en un minimo porcentaje. Por esta razon se



debe implementar herramientas de promocion que ayuden a la empresa a crecer en el

mercado, atraer a nuevos clientes e incrementar sus ventas.



CONCLUSIONES

En la investigacion realizada se identificd que la cantera no hace uso constante
de las herramientas de promocion, esto se debe al desconocimiento que posee el duefio
en temas de promocion e ignora los beneficios que esto puede generar para la cantera,
debido a que una buena promocion permite persuadir e incentivar a la compra del
producto y por ende al incremento de las ventas, ademés el uso de herramientas
promocionales permite a la cantera darse a conocer y asi entrar en la mente del
consumidor, con el proposito de fidelizarle y ganar espacio en el mercado.

En la actualidad la cantera no realiza incentivos que permitan fidelizar al
cliente, ya sea con el producto o la empresa, lo que representa una baja estimulacion
de la demanda, puesto que los clientes no se sienten atraidos por la organizacion y
califican la atencién como regular, esto genera disminucion en las ventas y por ende
bajos ingresos.

En el trabajo realizado se determind que la comunicacion de la cantera con los
clientes, se la realiza de manera personal y por medio de celular, ademas se hallé que
la empresa no utiliza con frecuencias las redes sociales o paginas digitales, esto se debe
a que no existe una persona que se encargue de esta actividad, siendo perjudicial para
la cantera, debido que en la actualidad la tecnologia es la mejor forma de darse a
conocer, siendo la redes sociales y paginas digitales una de las mejores opciones para

realizar la promocion o publicidad.



RECOMENDACIONES:

Se recomienda emplear herramientas de promocién como; publicidad,
promociones de ventas, ventas personales, relaciones publicas y marketing directo,
las cuales son de gran ayuda para darse a conocer, incentivar y persuadir al
consumidor, con el proposito de fidelizar y captar clientes, lo que resepresenta
incremento en las ventas y mayor ingresos economicos.

Para estimular la demanda del producto, se recomienda a el personal a cargo
de la cantera, incentivar al consumidor realizando promociones de ventas, como
reducir el precio cuando se trate de venta al por mayor y ademas se sugiere realizar
descuentos cuando el comprador habitual traiga a un nuevo cliente, lo cual
representard mayores ventas a la empresa.

Se sugiere al responsable de la cantera utilizar las redes sociales y paginas
digitales para comunicarse con los clientes, debido a que la mayor parte de las
personas utilizan estos medio para informarse, lo cual seria muy beneficioso para
la cantera, ya que muchas personas podrian conocer el producto y a la empresa que
lo distribuye, cabe mencionar que la cantera debe innovar e implementar tecnologia
y sistemas de informacion, porque si no le realiza podria enfrentar problemas a

futuro como reduccion en las ventas.



ANEXOS

Diagrama causa, efecto

DESCONOCIMIENTO EN AUSENCIA DE DESCONOCIMIENTO EN
LA APLICACION DE LAS ESTRATEGIAS PARA LA FORMA DE
HERRAMIENTAS DE ESTIMUL AR LA COMUNIC ON CON
PROMOCION. DEMANDA DEL LOS CLIENTES.

ESCASA PROMOCION EN LA PEQUENA MINERIA NO METALICA, CANTERA EL SALADO,

COMUNA SAN VICENTE, PROVINCIA DE SANTA ELENAN.

FERDIDA DE ESCASEZ DE INCENTIVOS DESORIENTACION EN
OPORTUNIDADES EN PARA PERSUADIR Y LA PUBLICIDAD DEL
VENTAS. FIDELIZAR AL CLIENTE. PRODUCTO.

Arbol de objetivos

ANALIZAR LA ESCASA PROMOCION EN LA PEQUENA MINERIA NO METALICA, CANTERA
EL SALADO 1, COMUNA SAN VICENTE, FROYINCIA DE SANTA ELENA

IDENTIFICAR LAS DETERMINAR LOS
HERRAMIENTAS DE INCENTIVOS QUE CANALES DE
PROMOCION QUE UTILIZA LA COMUNICACION
UTILIZA LA CANTERA PARALA QUE UTILIZA LA
CANTERA. ESTIMUL ACION DE CANTERA PARA
LA DEMANDA LLEGAR AL
CLIENTE.




Operacionalizacion de variable

Analisis de promocién

Dimensiones

Indicadores

La principal actividad de la promocion es la comunicaciéon. Su fin es
estimular la demanda, y Como instrumento de marketing, la
promocion trata de informar, persuadir y recordar las caracteristicas
del producto, ventajas y las necesidades que satisface. La funcién de
la promocién es la de comunicarse con los clientes, ya sea de forma
directa o indirecta, facilitando el intercambio al informar y persuadir
para que se acepte el producto de una empresa. La promocioén
también actia sobre los clientes habituales, recordando la existencia
del producto y sus ventajas e innovaciones a fin de que los
consumidores no se vean tentados por otras marcas. El objetivo
ultimo de toda promocién es estimular el consumo del producto o
servicio, aunque para ello pueden también llevarse a cabo acciones o
campanas de promocién con objetivos parciales, tales como creacion
de imagen, diferenciacion del producto y posicionamiento del
producto o de la empresa que lo vende. Ademas, existen instrumentos
de promocion utilizados para llegar al mercado objetivo como son: la
publicidad, la promocién de ventas, la venta personal, las relaciones
publicas, y marketing directo. (L6épez- Pinto Ruiz, 2015)

Items Instrumento
- ¢ existen descuentos u ofertas en
Incentivos,descuentos
. . las compras del producto?¢,
Estimular la demanda , reduccion de . - encuesta
. conoce de algun incentivo o
precios, Ofertas. .
promocion que hace la empresa?
¢Conoce si la empresa realiza
. ublicidad por paginas digitales
publicidad, p _ por pag 9 _ Y
- redes sociales?;Porque medio de le
Informar. recomendacién a otras p o< o encuesta
gustaria recibir publicidad de la
personas. . o
empresa? ¢, Que medios utiliza para
promocionar el producto?
. ¢Como se enter6 de la existencia
tipos de canales de
B - - - de la empresa? ¢conoce alguna
Comunicarse con los clientes. comunicacién que - encuesta
. canal que la empresa utiliza para
utilizan, .
comunicarse?
mantener el producto . "
p ¢ Cada que tiempo ud realiza
en la mente del
- B N compras en la mepresa?; Por que
Recordar la existencia del consumidor, )
prefiere comprar en la empresa? encuesta

producto.

satisfaccion del
cliente, compra
constante,

¢como califica la promocion en la
empresa?

persuadir y estimular el consumo
del producto o servicio,

aumneto o
disminucion de ventas

¢Como incentiva a sus clientes paral
que compren en la empresa?
¢existe aumento o disminucion de
ventas en la empresa? ;Cual de
estas promociones le gustaria que
la empresa realice?

Llesta y entreV|

Creacion de imagen.
Posicionamiento.

Conocimiento,
informacion,

fidelizacion del

segmento de mercado.

¢Quienes compran con frecuencia
en la empresa? ¢ Aque tipo de
clientes se dirige?

entrevista

Instrumentos de promocién.

herramientas de
promocion que utiliza.

¢Qué tipos de herramientas de
promocion utiliza la empresa?

entrevista




Encuesta
UNIVERSIDAD ESTATAL PENINSULA DE SANTA ELENA
FACULTAD CIENCIAS ADMINISTRATIVA
CARRERA ADMINISTRACION DE EMPRESAS

El objetivo de la presente encuesta es obtener informacion de la promocion que existe en la
pequefia mineria no metalica (cantera el salado 1), ubicado en la comuna San Vicente,
provincia de santa elena.

Género: M F

¢ Cuantos afos tiene?

19a30

31a40

41 a en adelante

¢, Porgue prefiere comprar en la empresa?
Por el precio

Por la calidad del servicio.

Por la Calidad del producto.

¢, Conoce si la empresa realiza algunos de estos incentivo?

Descuentos en el precio del producto.

Mayor cantidad del producto por el mismo precio

Lleva el producto al lugar solicitado a precios comodos

No realiza ninguna

¢ Como se enterd de la existencia de la empresa?

Radio

Television

Redes sociales |:|
celular |:|

Por recomendaciones de otras personas |:|




¢ Cual de estas promociones le gustaria que la empresa realice?

Descuentos en el precio del productos.

Descuentos en la compra por traer nuevos clientes. |:|

Descuentos por comprar al por mayor.

¢como califica la promocion en la empresa?

Muy buena

Buena [ ]
Regular |:|
Mala |:|

¢ Cada que tiempo ud realiza compras en la empresa?

Todos los dias

Dos veces a la semana

Una vez al mes

¢Conoce si la empresa realiza publicidad por las siguientes paginas digitales y redes
sociales?

facebook

WhatsApp

Instagram |:|
Péaginas digitales |:|

No conoce

¢Porque medio de le gustaria recibir publicidad de la empresa?

Por tv

Paginas digitales y redes sociales

Radio.

Periddico. |:|

Celular.




Entrevista

UNIVERSIDAD ESTATAL PENINSULA DE SANTA ELENA
FACULTAD CIENCIAS ADMINISTRATIVA
CARRERA ADMINISTRACION DE EMPRESAS

Buenos dias, el objetivo de la presente entrevista, es obtener informacion de la promocion
que existe en la pequefia mineria no metélica, cantera el salado 1 comuna San Vicente,

provincia de santa elena.

Género:

Edad:

¢Como incentiva a sus clientes para que compren en la empresa?

¢Laempresa realiza algun tipo de promocion?

¢ Qué tipos de herramientas de promocién utiliza la empresa?

¢Por qué medios realiza publicidad?

¢ Cada que tiempo realiza publicidad en la empresa?

¢ Cada que tiempo hay promociones de venta en la empresa?

¢ Quienes compran con frecuencia en la empresa?



Tabla 1 Poblacion

CLIENTES POBLACION (CANTIDAD DE
PERSONAS)

Clientes normales 26

Clientes contratista 11

Clientes intermediarios 10

Total clientes 47
Tabla 2 Muestra

CLIENTES POBLACION (CANTIDAD DE

PERSONAS)

Clientes normales 2

Clientes contratista 3

Clientes intermediarios 5

Total clientes 10
Tabla 3 Género

Género

Alternativas Frecuencia Porcentaje

Masculino 10 100%
Femenino 0 0%

Total 10 100%
Tabla 4 EDAD

EDAD

Alternativas Frecuencia Porcentaje

De 19a30 3 30%
De 30a41 5 50%
De 41 en adelante 2 20%
Total 10 100%

GRAFICA 1 EDAD
EDAD
20% 30%
50%
De 19a 30 De30a41 De 41 en adelante




Tabla 5 ¢Porque prefiere comprar en la empresa?

¢Porque prefiere comprar en la empresa?

Alternativas Frecuencia Porcentaje

Por el precio 1 10%
Por la calidad del servicio. 2 20%
Por la Calidad del producto 7 70%
Total 10 100%
GRAFICA 2 ¢Porque prefiere comprar en la empresa?

¢ Porque prefiere comprar en la empresa?
10%
20%
70%
Por el precio Por la calidad del servicio. = Por la Calidad del producto
Tabla 6¢Conoce si la empresa realiza alguno de estos incentivos?
¢Conoce si la empresa realiza alguno de estos incentivos?

Alternativas Frecuencia | Porcentaje
Descuentos en el precio del producto 3 30%
Mayor cantidad del producto por el mismo precio 0 0%
Lleva el producto al lugar solicitado a precios comodos 0 0%
No realiza ninguna 7 70%
Total 10 100%

GRAFICA 3 ¢ Conoce si la empresa realiza alguno de estos incentivos?

¢ Conoce si la empresa realiza algunos de estos incentivo?

30%
. 0%
70% 0%
= Descuentos en el precio del producto
= Mayor cantidad del producto por el mismo precio

Lleva el producto al lugar solicitado a precios comodos

No realiza ninguna




Tabla 7¢,Cdomo se entero de la existencia de la empresa?

¢ Como se enterd de la existencia de la empresa?

Alternativas Frecuencia |Porcentaje

Radio 0 0%
Television 0 0%
Redes sociales 2 20%
Celular 2 20%
Por recomendaciones de otras personas 6 60%
Total 10 100%

GRAFICA 4 ¢ Coémo se enter6 de la existencia de la empresa?

¢Como se enterd de la existencia de la empresa?

100% 60%
0% 0% 20% 20%
. — I
Radio Television Redes sociales CelulBor recomendaciones de otras personas

Tabla 8 ¢ Cudl de estas promociones le gustaria que la empresa realice?

¢ Cual de estas promociones le gustaria que la empresa realice?
Alternativas Frecuencia | Porcentaje
Descuentos en el precio del producto 0 0%
Descuentos en la compra por traer nuevos clientes 4 40%
Descuentos por comprar al por mayor. 6 60%
Total 10 100%

GRAFICA 5 ¢ Cual de estas promociones le gustaria que la empresa realice?

¢Cuadl de estas promociones le gustaria que la empresa

realice?
80%
60%
40% .
0% 0%
Descuentos en el precio del Descuentos en la compra por traer Descuentos por comprar al por
productos nuevos clientes mayor.

Tabla 9¢como califica la promocion en la empresa?

¢como califica la promocién en la empresa?
Alternativas | Frecuencia Porcentaje




Muy buena 0 0%
Buena 3 30%
Regular 7 70%
Mala 0 0%
Total 10 100%
GRAFICA 6 ¢como califica la promocion en la empresa?
écomo califica la promocion en la empresa?
100% 70%
50% 30% -
0% 0%
0%
Muy buena Buena Regular Mala
H Muy buena Buena M Regular ™ Mala
Tabla 10¢ Cada que tiempo ud realiza compras en la empresa?
¢ Cada que tiempo ud realiza compras en la empresa?
Alternativas Frecuencia Porcentaje
Todos los dias 7 70%
Dos veces a la semana 2 20%
Una vez al mes 1 10%
Total 10 100%

GRAFICA 7 ¢Cada que tiempo ud realiza compras en la empresa?

é¢Cada que tiempo ud realiza compras en la empresa?

10%

20%

M Todos los dias B Dos veces alasemana M Unavezal mes

Tabla 11¢Conoce si la empresa realiza publicidad por las siguientes paginas digitales y

redes sociales?




¢Conoce si la empresa realiza publicidad por las siguientes paginas digitales y redes

sociales?

Alternativas Frecuencia Porcentaje

facebook 2 20%
WhatsApp 1 10%
Instagram 0 0%
Paginas digitales 0 0%
No conoce 7 70%
Total 10 100%

GRAFICA 8 ¢ Conoce si la empresa realiza publicidad por las siguientes paginas digitales

y redes sociales?

é¢Conoce si la empresa realiza publicidad por las
siguientes paginas digitales y redes sociales?

100%

50%
0% 120% 10%

facebook WhatsApp Instagram

0%

0%

Paginas digitales

No conoce

Tabla 12¢Porque medio de le gustaria recibir publicidad de la empresa?

¢Porque medio de le gustaria recibir publicidad de la empresa?

Alternativas Frecuencia |Porcentaje

Por tv 0 0%
Paginas digitales y redes sociales 6 60%
Radio 0 0%
Periddico. 1 10%
Celular. 3 30%
Total 10 100%

GRAFICA 9 ¢Porque medio de le gustaria recibir publicidad de la empresa?

é¢Porque medio de le gustaria recibir
publicidad de la empresa?

100%

oox
0%

0% 0%
Pd¥aginas digitales y redes socidlaslio

10%
Periddico.

30%

Celular.
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