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RESUMEN

El presente trabajo de investigacion tiene por objetivo general aplicar estrategias de
promocion a las empresas de transporte de carga por carretera de la ciudad de Trujillo para
optimizar sus ventas. Para ello, se planted la hipotesis de que las estrategias de promocion
optimizaran las ventas de las empresas de transporte de carga por carretera de la ciudad de
Trujillo. Dichas estrategias que mejorarian las ventas son la publicidad, promocion de ventas

y relaciones publicas

El disefio de la investigacion es experimental, cuantitativa, pre experimental y longitudinal.
Por otro lado, las principales técnicas empleadas fueron la entrevista aplicada a personas
vinculadas a este tipo de servicio; asi como la encuesta aplicada a colaboradores de las

empresas de transporte de carga por carretera.

En relacién a los principales resultados obtenidos se afirma que los colaboradores han
reaccionado de manera positiva a las estrategias de promocién; por consiguiente, se concluye
que la estrategia de promocion de ventas es la que ha tenido mayor nivel de conocimiento
en comparacion con las demas estrategias, finalmente, se afirma que las empresas de

transporte de carga por carretera, ya estan aplicando dichas estrategias promocionales.

Palabras claves: Estrategias de Promocion, Publicidad, Promocién de Ventas, Relaciones

Publicas, Servicio de Transporte de Carga por Carretera.
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ABSTRACT

The research general objective is to apply promotional strategies to road freight transport
companies in the city of Trujillo to optimize their sales. To do this, the hypothesis was raised
that the promotion strategies will optimize the sales of the freight transport companies in the
city of Trujillo. The mentioned strategies that would improve sales are advertising, sales

promotion and public relations.

The research design is experimental, quantitative, pre-experimental and longitudinal. On the
other hand, the main techniques were the interview that was applied to people linked to this
type of service; as well as the survey that was applied to employees of road freight transport

companies.

Regarding the main results obtained, it is stated that the collaborators have reacted positively
to the promotion strategies; Consequently, it is concluded that the sales promotion strategy
is the one that has had the highest level of knowledge compared to the other strategies.
Finally, it is stated that road freight transport companies are already applying these

promotional strategies.

Keywords: Promotion Strategies, Advertising, Sales Promotion, Public Relations, Road

Freight Transportation Service.
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CAPITULO I. INTRODUCCION

1.1. Realidad problematica

El desarrollo econdmico del norte peruano ha visto su prosperidad desde los tiempos
de la colonia a través del auge del “...sector de agricultura y ganaderia comercial,
una fluida comunicacion selva alta-sierra-costa...y un importante proceso de
asentamiento de inmigrantes extranjeros, entre los que destacaron los asidticos”
(Contreras, C y Hernandez, E.; 2017: s/p). Estas caracteristicas del desarrollo
econodmico del norte permitieron que destaque una ciudad importante desde la colonia
hasta la actualidad, Trujillo, hoy una ciudad altamente conectada con otras ciudades
del norte peruano y con la macrorregion noramazonica, y herederas de una actividad
minera que deviene desde la colonia hasta la actualidad.

En los tiempos de la Republica el desarrollo econémico libertefio se ha visto
direccionado al progreso de la agroindustria gracias al proyecto Chavimochic en la
costa de La Libertad y un claro desarrollo de la mineria, inicialmente en Quiruvilca,
ya que “...historicamente reconocida como un lugar rico en minerales, especialmente
el oro, llegando a ser explotada desde tiempos anteriores al imperio incaico hasta la
actualidad” (Alcéntara, R; 2018:66)

Actualmente el territorio Libertefio “concentra una alta productividad minera y
agroexportadora” (Pertur, 2019: 51); ya que es reconocido a nivel nacional la
importancia de los proyectos de irrigacion Chavimochic y Pejeza, asi como el
desarrollo minero de la provincia de Pataz como las empresas La Poderosa, Consorcio

Minero Horizonte y Marsa, principalmente.
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Como se menciona en el primer parrafo, La Libertad se han convertido en una region
altamente conectada, “‘favorecida por una cordillera andina menos agreste que en
otras partes del territorio” (Contreras, C y Hernandez, E.; 2017: s/p); donde su
desarrollo comercial y proximidad ha permitido un mayor trafico vehicular
principalmente a través de la conexion andina que se tiene a través de sus dos
principales ciudades, Huamachuco y Trujillo. Esta conexion se ha repotenciado en la
actualidad gracias a la privatizacion del terminal de Salaverry, unico terminal del norte
peruano, y es por donde toda la region del norte peruano comercializa y exporta al
mundo; tal como lo sefial6 Diego Cassinelli en el XV1I Foro Internacional de Puertos
en el aflo 2018 al expresar que “El Puerto de Salaverry si sera uno de los elementos
basicos en el desarrollo del comercio exterior de la Macrorregion Norte del Peri”
(Cassinelli, D.; 2018: 21)

Gracias a este auge minero y comercial los empresarios han visto la oportunidad de
generar empresas de transporte de carga, que permitan a su vez generar una mayor
rapidez en el envio de los productos de la region; principalmente de mineria,
alimentacion, mensajeria, entre otros. Estas empresas dedicadas al transporte de carga
permiten que en las empresas locales no se generen mayores gastos en logistica y se
opte por subcontratar a empresas dedicadas a una actividad en especifico, lo que
consigo generaria menores niveles de riesgo. Cabe sefialar que estas empresas no han
detenido sus actividades en estos tiempos de pandemia como lo sefiala el decreto
supremo N° 139-2020-PCM. Asi mismo, hoy enfrentan diversos retos como “altos
indices de inseguridad, dificultades en la renovacion de flota, constantes aumentos al
combustible, nuevas normas emitidas para fulles, entre otros” (Medina, M.; 2018;
s/p). En conclusion, frente a esta oportunidad se presentan retos que, al resolverlos,

puede generar una mejor y mayor competitividad entre estas empresas.
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Como toda actividad comercial, la competitividad definida por el World Economic
Forum como “el conjunto de instituciones, politicas y factores que determinan el nivel
de productividad de un pais” (citado por Ibarra, M. etal ;2017 :110), tal como lo sefiala
el presidente Martin Vizcarra, al publicarse por primera vez en el Per( el Plan Nacional
de Competitividad y Productividad 2019 - 2030 al mencionar que “para mejorar la
Competitividad del Peru se requiere de medidas transversales que busquen el mismo
objetivo: remover las barreras y facilitar la inversion en nuestro pais que genere
empleo de calidad y mayores ingresos para nuestra poblacion” (citado por CNCF;
2019: 5)

Dicha competitividad entre empresas es atin mas fuerte, y por ello no sélo se requiere
que se efectle el servicio o se venda un producto, sino que tenga un valor agregado
que le diferencia de las demas y la decisién de compra sea mucho mas rapida;
aprovechando méas aln cuando no existe mucha competencia. Es por ello, que una de
las acciones mas répidas y efectivas que influyen en la decision de compra de los
clientes, es saber aplicar adecuadamente estrategias de promocion, que le permita tener
mayores ventas, y fidelizar al cliente. El valor agregado que se puede dar para enfrentar
estos retos es la “telemetria, geolocalizacion y seguros” (Sertrans;2019: s/p). Es por
ello que las empresas que no tengan claras estrategias de promocién pueden salir del
mercado; por ejemplo, actualmente es casi un requisito indispensable que una empresa
por lo menos tenga una red social; y en un caso 0ptimo, una pagina web donde pueda
promocionar su producto y los beneficios que trae consigo, con el proposito de que la
empresa esté en la mente del consumidor y, al momento de su eleccion, sea mas rapida
la venta. “Todos somos asiduos consumidores de publicidad. Es imposible dejar de
verlas...” (Burin, D.; 2017:1), es por ello que la publicidad se convierte en una las

estrategias mas importantes que toda empresa debe usar para mejorar sus ventas.
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Es asi que estas estrategias de promocién se veran aplicadas a una empresa de
transportes de carga por carretera, donde sus estrategias de promocién no se
encuentran actualmente claras.

La presente investigacion sustenta sus teorias a través del marketing, que es quiza una
de las disciplinas que ha surgido en las sociedades modernas y que a su vez es uno de
los fendmenos que ha ido cambiando con el tiempo, producto de los intercambios
comerciales que se hacian; que si bien es cierto, ya desde que los primeros hombres
empezaron a intercambiar sus productos como una forma de relacionarse entre seres
humanos, hasta empezar las sociedades modernas, donde el hombre pensaba en
producir mejor para poder intercambiar sus productos, y el mercado a partir del siglo
XVII, empez06 a orientarse hacia la produccién, es decir s6lo se centraba en producir;
donde el consumidor no era aun selectivo y habia poca oferta y al consumidor no le
interesaba seleccionar su producto por algin determinado color o valor agregado. Con
el tiempo y alrededor de un siglo en la década de los 20 del siguiente siglo, la capacidad
de compra se redujo, por lo que ya no se hizo énfasis en el producto sino en las
estrategias de ventas que la empresa podia tener para el éxito en la venta del producto,
surgiendo asi las primeras estrategias de venta. Una época que durd poco, hasta la
década de los 50 cuando las empresas al ser varias, se dieron con la sorpresa que el
cliente tenia diferentes necesidades por lo que su foco se empez6 centrar en ello.
Finalmente, hoy en dia ya no sélo es la preocupacion con el cliente; sino que, con otros
factores como la comunidad, medio ambiente, cultura, entre otros. Entonces, una de
las definiciones que engloba estos cambios es la propuesta por la American Marketing
Association (AMA) quienes establecen que “es un conjunto de actividades,
instituciones y procesos, y vinculandolo a términos como intercambio de ofertas, valor

y diversos tipos de agentes (consumidores, clientes, socios y sociedad en general)”
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(citado por Hidalgo, G.; 2016: 38), ello se puede entender que el marketing se
encuentra en todo el aparato de una empresa y su aplicacion, hoy en dia es pertinente
para el éxito de la misma. Y entonces, a partir de ello nos hacemos la pregunta ¢ Cémo
la empresa puede aplicar el marketing? Ello sencillamente lo realiza a través del
famoso marketing mix, marketing integrado o marketing holistico que Hopper
entiende como “el conjunto de herramientas que utiliza una empresa para conseguir
sus objetivos de marketing” (citado por Borbor, J.; 2018:47), siendo la primera
definicién desarrollada de este concepto, en la que incluye 12 elementos agrupados en
4 componentes mas conocidos como “las 4p del marketing”, siendo estas: Producto,
Precio, Plaza y Promocidn; siendo todas de vital importancia para tener éxito en el
tratado del marketing. Por otro lado, y no se habla de 4P sino de 8P, siendo la que se
encuentra orientada a los servicios como lo determina Lovelock, C. y Wirtz, J. (2015),
en su libro Marketing de Servicios.

Para efecto de analisis de la presente investigacion, se centrara en la promocién, es
decir, en quiza uno de los componentes del marketing integrado que permite tener una
mejor optimizacion en las ventas, y que a su vez es determinante en la fidelizacion del
cliente; y es asi que muchos estudiosos se han centrado en cémo influye las
promociones en las decisiones de compra y si son pertinentes para su éxito. Partiendo
de una definicién etimoldgica, el concepto de promocion proviene de una palabra
latina “promovere” que significa alcanzar o impulsar. Si lo asociamos, al tema de
estudio se puede entender como las acciones que se realizan para poder alcanzar o
impulsar una venta. En una definicion mas integrada, entiende Salén como “dar un
empujon inesperado a las ventas en medio de un escenario montado por todo aquello-
refiriéndose al producto” (citado por Villalobos, V.; 2018: 34), siendo una definicion

un tanto escueta pero que hace su énfasis en las ventas.
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Entonces las estrategias de promocion son variadas, dependiendo de la naturaleza de
la empresa; es decir, si ofrece algin producto o servicio. Las clésicas estrategias de
promocion se dividen en Publicidad, Promocion de Ventas. Relaciones Pablicas y
Venta Personal; sin embargo, los nuevos estudios han permitido clasificar esta mezcla
comunicacional en 6 estrategias, que en el libro de Lovelock es denominado mezcla
de comunicaciones, éstas son: Comunicaciones personales, Publicidad, Promocion de
Ventas, Publicity y Relaciones Publicas. Materiales instructivos, Disefio Corporativo
(Lovelock & Wirtz, 2015: 165). Esta clasificacion es un tanto méas especifica y
organiza mejor las estrategias de comunicacion en una empresa de servicios. Dichas
estrategias van a tener una influencia directa en la decision de compra del consumidor
y por ende en la optimizacion de las ventas de la empresa.

Finalmente, en la presente investigacion se tomaron los siguientes antecedentes:
Antecedentes Internacionales

Hidalgo, G. (2016). “Estrategias de Ventas para incrementar el nivel de
comercializacion de los productos “Syle” en Guayaquil. Esta investigacion analiza la
relacion entre las estrategias de ventas con el nivel de comercializacion de una empresa
de productos de belleza. A su vez, plantea la propuesta de la investigacion, ya que
evidencia una problemética en la falta de satisfaccion del producto hacia el cliente
debido a una notoria deficiencia en sus estrategias de promocion; y que, al aplicarse
correctamente dichas estrategias, le permitira incrementar sus ventas. Esta
investigacion utiliza una metodologia llamada, linea de investigacion Competitividad
Administracion Estratégica y Operativa.

Borbor, J. (2018) “Estrategias de Promocion para mejorar las ventas de la Asociacion
de Comerciantes Minoristas Abdon Calderdn, canton La Libertad, provincia de Santa

Elena, afio 2018”. Este estudio analiza la forma en la cual las organizaciones utilizan
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estrategias de promocion, que le permitan incrementar sus ventas. Es una investigacion
de corte cualitativo, ya que sus dos principales técnicas usadas fueron la observacion
y la entrevista. Asi mismo, el investigador propone a manera de conclusion que, si
aplican de forma adecuada, dichas estrategias, se incrementaran las ventas, y su vez se
fortaleceré la capacidad organizativa de la asociacion.

Castro, C (2018) “Estrategia de promocién de ventas para las micro, pequefias y
medianas empresas, inscritas en centro integral de desarrollo empresarial de las
pequefias y medianas empresas (cidepyme) en la region del caribe, a través de
tecnologias de informacién y comunicaciones (tic) con el propdsito de incorporar
mejoras en la gestion empresarial”. Esta investigacion costarricense, hace un analisis
de la promocion de ventas, vinculadas a las tecnologias de la informacion, razones que
justifican la relacion de dicha investigacion. La investigacion concluye en la
importancia que tienen las TIC’s en la promocion de ventas, y a su vez en la inclusion
de estos temas en el recurso humano de la empresa.

Antecedentes Nacionales

Valles, P. y Guerra, M. (2018) “Estrategias de Promocion y Notoriedad de Marca de
la empresa Veronika Solar Catering Company de la Ciudad de Tarapoto, Afio 2017
Esta investigacion analiza la relacion que existe entre la estrategia de promocién y la
notoriedad de marca, siendo su principal técnica empleada la encuesta en una muestra
de 289 clientes. La investigacion concluye que la empresa no estd efectuando
adecuadamente sus estrategias promocionales, y en cuanto a la notoriedad de su marca
se encuentra en un nivel medio. Este antecedente permite analizar en como el cliente
percibe las estrategias promocionales de la empresa.

Huanca, L. (2019). “Estrategias Publicitarias utilizadas por las empresas comerciales

del Pert durante la Festividad Virgen de la Candelaria”. Esta investigacion hace un
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énfasis en una de las estrategias de promocion, la publicidad; y en cémo influyen en
la creacion de marca asociada a este acontecimiento programado. Esta investigacion
es de corte cualitativo ya que se usa técnicas como la entrevista y la observacion;
asimismo desde la comunicacion social. Se concluye que las estrategias de publicidad
mas creativas son el Merchandising, Sponsoring y Publicidad exterior. Este
antecedente nos permite centrar de forma creativa las estrategias de la empresa.
Aguilar, M. (2019) “Estrategias de promocion y publicidad para incrementar las ventas
y mejorar el posicionamiento de mercado de la Mype pizzas nativa Tarapoto” En este
antecedente el investigador se centra en dos de las mas importantes estrategias como
es la promocion y la publicidad en la que asegura a forma de conclusion que si son
aplicadas de forma adecuada, permitiran el posicionamiento en mercado de la empresa
de alimentacion mencionada.

Arbayza, E. (2019) “Estrategias de crecimiento intensivo y promocion de ventas de
supermercado FAVISA”. Esta investigacion analiza la relacion entre el crecimiento
intensivo y la promocién de ventas; dando como conclusion que las estrategias de
crecimiento de la empresa estan en relacion a volumen de compra de los clientes. Es
asi, que esta investigacion nos brinda otro panorama en relacion a las estrategias de
promocién de ventas de una empresa.

Gonzalo, Y. (2018) “Estrategias de publicidad en el incremento de ventas en la
empresa de Transportes Expreso San Miguel, 2015”. Esta investigacion analiza el
papel de la publicidad en el incremento de la promocion de ventas en un objeto de
investigacion relacionado al que propone la investigacion. La investigacion concluye
que la mencionada empresa, realiza una publicidad bésica y reducida; y que, al

mejorarse, esta podra incrementar sus ventas.
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Antecedentes Locales

Lizarzaburu, J. y Lizarzaburu, L. (2016). “Formulaciéon de un modelo estratégico y su
impacto en la gestion del cliente en la empresa de transportes Cargum Express SRL”.
Esta investigacion es importante, ya que permite entender el objeto de investigacion
de una manera mas asociada a la investigacion propuesta, Esta tesis, se orienta a
plantear un modelo estratégico en la relacion de la satisfaccion del cliente y el
posicionamiento de la marca. La metodologia que se aplica son las matrices EFE, EFI,
FODA, y MIE. Esta investigacion concluye en la necesidad de realizar un préstamo
bancario y se realiza una proyeccion de estado de ganancias y pérdidas.

Torres, R. (2016). “Propuesta de Estrategias de Marketing para mejorar el
posicionamiento en el mercado de la empresa de transportes Trujillo Express Ex —
Automoviles S.A”, este trabajo cientifico orienta su estudio a proponer estrategias de
marketing con el propdsito de mejorar el posicionamiento de la marca en el mercado.
Las principales técnicas empleadas en la investigacion fueron la encuesta y la
entrevista, llegando a la conclusion de la poca inversion de la empresa en marketing,
y en consecuencia su posicionamiento en el mercado es muy bajo.

Angeles, R. Vallejos, O. (2019) “Aplicacion de Estrategias de Promocion de ventas
para incrementar los ingresos en Glorisa S.A.C., Trujillo, mayo 2019”. Esta
investigacion analiza la relacion entre las estrategias de promocion de ventas y los
ingresos de una empresa de ceramicos y porcelanatos. Esta investigacion concluye en
que el merchandising e incentivos a los trabajadores influyeron positivamente en los
ingresos de la empresa. Asi mismo, dicho trabajo hace una comparacion del afio
anterior con respecto al afio 2019; y como se reflejo el aumento de las ventas; siendo
una de las técnicas para cumplir dicho objetivo la revision de informacion

documentaria de la empresa.
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Justificacion
Es asi que la investigacion propuesta justifica de manera tedrica, ya se utilizan teorias
del marketing asociadas a la mezcla del marketing integrado, como es el producto,
precio, plaza y promocion. De los cuales, se han tomado teorias de la promocion y se
ha considerado tres de las seis estrategias para el trabajo propuesto, como son la
publicidad, la promocion de ventas y relaciones publicas.
Por otro lado, se justifica de forma practica como un trabajo investigativo de pertinente
importancia para las empresas de este tipo de servicio, para que puedan considerar
dentro de sus planes de promocion o acciones promocionales de forma empirica que
pueden considerar para la mejora de las mismas.
Finalmente, la justificacion de forma metodoldgica, se orienta a validar la aplicacion
de las técnicas como la encuesta para la generacion de informacion cuantitativa y la
entrevista, que refuerza los datos cuantitativos a partir de la informacion cualitativa
que se ha generado. Este procedimiento que se propone en la investigacion permitira
validar la aplicacion de dichos instrumentos en relacion a las estrategias promocionales
presentadas.
Formulacién del problema

e ;De qué manera las estrategias de promocion optimizaran las ventas de las

empresas de transporte de carga por carretera de la Ciudad de Trujillo?

Objetivos
1.3.1.Objetivo general

e Aplicar estrategias de promocién a las empresas de transporte de carga por

carretera de la Ciudad de Trujillo para optimizar sus ventas

1.3.2. Objetivos especificos
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e Determinar la optimizacion de las ventas de las empresas de transporte de carga
por carretera de la Ciudad de Trujillo, antes de la aplicacion de estrategias de
promocion.

e Demostrar la optimizacion de las ventas de las empresas de transporte de carga
por carretera de la Ciudad de Trujillo después de la aplicacion de estrategias
de promocion.

e Explicar la optimizacion de las ventas de las empresas de transporte de carga
por carretera de la Ciudad de Trujillo después de la aplicacion de estrategias
de Publicidad.

e Identificar la optimizacion de las ventas de las empresas de transporte de carga
por carretera de la Ciudad de Trujillo después de la aplicacion de estrategias
de promocion de ventas.

e Fundamentar la optimizacion de las ventas de las empresas de transporte de
carga por carretera de la Ciudad de Trujillo después de la aplicacién de

estrategias de Relaciones Publicas.

1.4. Hipotesis
En la presente investigacion se plantearon las siguientes hipotesis:
1.4.1.Hipotesis general
e Las estrategias de promocidn optimizaran las ventas de las empresas de
Transporte de carga por carretera de la Ciudad de Trujillo.
1.4.2. Hipotesis especificas
e Las ventas de las empresas de Transporte de carga por carretera de la
Ciudad de Trujillo se han mantenido constantes antes de la aplicacion de

estrategias de promocion.
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Las ventas de las empresas de Transporte de carga por carretera de la
Ciudad de Trujillo se incrementan después de la aplicacion de estrategias
de promocion.

Las ventas de las empresas de Transporte de carga por carretera de la
Ciudad de Trujillo se incrementan después de la aplicacién de estrategias
de Publicidad.

Las ventas de las empresas de Transporte de carga por carretera de la
Ciudad de Trujillo se incrementan después de la aplicacién de estrategias
de promocidn de ventas.

Las ventas de las empresas de Transporte de carga por carretera de la
Ciudad de Trujillo se incrementan después de la aplicacion de estrategias

de Relaciones Publicas.

1.5.Limitaciones

Las limitaciones de la presente investigacidn principalmente son la falta de estudios

previos del area de investigacion; ya que no existen antecedentes vinculados al

servicio propuesto. Sin embargo, esto ha permitido hacer un diagnostico de como

las estrategias de promocion optimizan las ventas de las empresas presentadas.

Otra limitacidn ha sido la identificacion de una muestra pertinente, ya que existe una

alta informalidad en este tipo de sector. Se optd, por usar la poblacién de empresas

de la Guia de Orientacién al Usuario del Transporte Terrestre del Mincetur del afio

2015. MINISTERIO DE COMERCIO EXTERIOR Y TURISMO MINCETUR.

(2015), Finalmente, otra de las limitaciones fue en relacién a la recoleccion de datos

en la etapa de trabajo de campo; por la situacion actual de la crisis sanitaria, se opto

por usar plataforma digital para videoconferencias como el Zoom y Google Meet.
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CAPITULO Il. METODOLOGIA
2.1. Tipo de investigacion

e Segun su naturaleza, experimental, ya que se va a aplicar las estrategias de
promocion a modo de experimento, y evidenciar si al aplicar dichas estrategias
se incrementaran las ventas de la empresa. Dicho experimento se comprobara a
través de la revision documentaria que se hara de la compafia. (Hernandez, R. et
al.; 2015)

e Segun enfoque, cuantitativo, puesto que se analizara mediante graficos y
cuadros estadisticos y se analizara el nivel en que la incidido las estrategias
promocionales en el incremento de las ventas.

e Segun alcance, pre experimental, pues permiti6 aplicar un estimulo a las ventas
como son las estrategias promocionales. Este estimulo, definira la validez de las
hipétesis planteadas en la investigacion.

e Segun temporalidad, longitudinal. En este estudio se observara mediante datos
cualitativos como la experiencia de los gerentes y los datos estadisticos recogidos
de los colaboradores de las empresas; se aplican en un pre test y en un post test.

2.2. Poblacion y muestra (Materiales, instrumentos y métodos)

e Poblacion igual 2100 trabajadores de las empresas de la Ciudad de Trujillo: Para
poder hallar la poblacion de trabajadores de las empresas de transporte de carga
por carretera, se ha tomado como referencia que la region de La Libertad, tiene
un total de 5971 empresas de acuerdo a la Guia de Orientacion al Usuario del
Transporte Terrestre, MINISTERIO DE COMERCIO EXTERIOR Y TURISMO
MINCETUR. (2015), de las cuales, dentro de la ciudad de Trujillo, hay un

promedio de 105 empresas en la ciudad de Trujillo, de las cuales tiene un minimo

Gamboa Lopez Deyvis Hedinson Pag. 21



A

.“r
N UNIVERSIDAD
PRIVADA DEL NORTE Estrategias de promocién de las empresas de transporte de
carga por carretera de la Ciudad de Trujillo para optimizar sus ventas, 2020

de 20 trabajadores. Al multiplicar en relacion a los colaboradores, hay un total de
2100 trabajadores.
e Muestra 100 trabajadores de las empresas de la Ciudad de Trujillo.
2.3. Técnicas e instrumentos de recoleccion y analisis de datos

Técnicas
Las técnicas que se emplearon para la presente investigacion son:
La observacion: Esta técnica nos ha permitido entender la realidad de las empresas a
nivel organizacional; que permita a su vez conocer la aplicacion de sus estrategias
promocionales.
La Entrevista: Esta técnica se utilizé para el recojo de informacion cualitativa de los
informantes claves como personas vinculadas al desarrollo de las estrategias de
promocion dentro de las empresas. Esta técnica, a su vez, nos dio un diagndéstico actual
de dichas estrategias dentro de las empresas.
La Encuesta: Esta técnica, nos permitio analizar el comportamiento del cliente, una
vez aplicado las estrategias de promocion dentro de las empresas; y asi mismo si estas
técnicas optimizaran las ventas de las empresas.
Los instrumentos que permitiran el procesamiento de datos desarrollados a partir de
estas técnicas son:
Cuestionario de Entrevista: Instrumento en el que visualizara las preguntas dirigidas
a los informantes claves, como los Gerentes de las empresas; asi como expertos en el
tema. (Anexo 1).
Cuestionario de Encuesta: Instrumento dirigido a los clientes reales y potenciales de

las empresas de Transporte de carga por carretera de la Ciudad de Trujillo. (Anexo 2)
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2.4. Procedimiento

Para conocer las estrategias de promocion de las empresas de Transporte de carga por
carretera de la Ciudad de Trujillo, se opt6 por realizar una entrevista a las personas
vinculadas con este tipo de servicios, con el proposito de conocer la realidad actual en
relacion a las estrategias promocionales de ventas que aplican; asi mismo, realizar una
observacion de las empresas que permitan conocer la realidad antes de aplicar las
estrategias.

La aplicacion de los instrumentos tuvo una duracion de un mes, en la cual se aplicaron
las encuestas dirigidas a los colaboradores de las empresas de Transporte de carga por
carretera de la Ciudad de Trujillo, para conocer sobre el conocimiento y uso de estas
estrategias promocionales después de la aplicacion de las mismas, tomando como
indicadores a la publicidad, promocion de ventas y relaciones publicas, considerando
una escala de importancia que va desde Muy importante, Importante, medianamente
Importante, Poco Importante y Nada Importante. Esta informacion seré procesada por
el software SPSS Version 26, con que se obtuvo resultados que permitieron tener un

diagndstico de las estrategias promocionales empleadas por las empresas.
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CAPITULO Ill. RESULTADOS

RESULTADOS DE ENCUESTAS

En relacion al procesamiento de las encuestas, se obtuvo los siguientes resultados; generados

a partir de las encuestas realizadas en el proceso de la investigacion:

Tabla 1
Prueba de Normalidad de los datos

Kolmogorov-Smirnov?

Diferencia Estadistico Gl Sig.
0.052 100 200"

Fuente: Datos obtenidos de la muestra

En latabla 1 se observa que el valor de significancia es mayor a 5%, por lo cual se determina
que los datos siguen una distribucion normal, de esta manera se comprueba que se utilizara

la prueba paramétrica de T Student

Tabla 2

Prueba T Student para determinar la efectividad de la aplicacion de estrategias de
promocion de ventas

Diferencias emparejadas
95% de intervalo
de confianza de la

Desv. . .
Desv. Error diferencia Sig.
Media Desviacion promedio Inferior Superior t gl (bilateral)

pretest- 1.180 11.582 1.158 -1.118 3478 1.019 99 0.031
post test

Fuente: Datos obtenidos de la muestra
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En la tabla 2 se observa que el nivel de significancia es menor a 5% (P=0.031) por lo cual

se comprueba que la aplicacion de estrategias de ventas logro generar nuevos conocimientos

a los trabajadores sobre marketing para poder aplicar a las empresas donde laborar y asi

incrementar sus ventas.

Tabla 3

Nivel de conocimiento sobre estrategias de promocion de los trabajadores de las empresas

antes de la aplicacion de estrategias de promocion de ventas

NIVEL TRABAJADORES %
BAJO 13 13%

MEDIO 87 87%
ALTO 0 0%

TOTAL 100 100%

Fuente: Datos obtenidos de la muestra

En la tabla 3 se observa que la mayoria (87%) de los trabajadores tienen un nivel medio de

conocimientos sobre estrategias de promocion de ventas antes de aplicar las estrategias,

seguido por un 13% que lograron un nivel bajo.

Tabla 4

Nivel de conocimiento sobre estrategias de promocion de los trabajadores de las empresas

después de aplicar las estrategias de promocién de ventas

NIVEL TRABAJADORES %
BAJO 0 0%
MEDIO 83 83%
ALTO 17 17%
TOTAL 100 100%

Fuente: Datos obtenidos de la muestra
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En la tabla 4 se observa que la mayoria (83%) de los trabajadores tienen un nivel medio de
conocimientos sobre estrategias de promocion de ventas después de aplicar las estrategias,

seguido por un 17% que lograron un nivel alto.

Tabla 5

Prueba T Student para determinar la efectividad de la aplicacion de estrategias de la
dimension Publicidad

Diferencias emparejadas
95% de intervalo
Desv.  de confianza de la
Desv. Error diferencia Sig.
Media Desviacion promedio Inferior Superior T gl (bilateral)

pretest- 1.200 10.227 1.823 -1.418 3.008 1312 99 0.023
post test

Fuente: Datos obtenidos de la muestra

En la tabla 5 se observa que el nivel de significancia es menor a 5% (P=0.023) por lo cual
se comprueba que la aplicacion de las estrategias de publicidad logré generar nuevos
conocimientos a los trabajadores sobre la forma de poder publicitar todos los productos y

servicios que brindan en las empresas donde laboran.

Tabla 6

Nivel de conocimiento sobre publicidad de los trabajadores de las empresas antes de

aplicar las estrategias de promocion de ventas

NIVEL TRABAJADORES %
BAJO 20 20%

MEDIO 80 80%
ALTO 0 0%

TOTAL 100 100%

Fuente: Datos obtenidos de la muestra

Gamboa Lopez Deyvis Hedinson Pag. 26



A

.“r
N UNIVERSIDAD

PRIVADA DEL NORTE Estrategias de promocién de las empresas de transporte de

carga por carretera de la Ciudad de Trujillo para optimizar sus ventas, 2020

En la tabla 6 se observa que la mayoria (80%) de los trabajadores tienen un nivel medio de
conocimientos sobre publicidad antes de aplicar las estrategias de promocion de ventas,

seguido por un 20% que lograron un nivel bajo.

Tabla 7

Nivel de conocimiento sobre publicidad de los trabajadores de las empresas después de la

aplicacion de estrategias de promocion de ventas

NIVEL TRABAJADORES %
BAJO 0 0%
MEDIO 85 85%
ALTO 15 15%
TOTAL 100 100%

Fuente: Datos obtenidos de la muestra

En la tabla 7 se observa que la mayoria (85%) de los trabajadores tienen un nivel medio de
conocimientos sobre publicidad después de aplicar las estrategias de promocion de ventas,
seguido por un 15% que lograron un nivel alto.

Tabla 8

Prueba T Student para determinar la efectividad de la aplicacion de estrategias de la
dimension Promocion de ventas

Diferencias emparejadas
95% de intervalo
Desv. de confianza de la

Desv. Error diferencia Sig.
Media Desviacion promedio Inferior Superior T gl (bilateral)
pretest- 1.342 9.133 1.111 -1.743 4401 1.003 99 0.041

post test

Fuente: Datos obtenidos de la muestra
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En la tabla 8 se observa que el nivel de significancia es menor a 5% (P=0.041) por lo cual

se comprueba que la aplicacion de estrategias de promocién de ventas logro generar nuevos

conocimientos a los trabajadores.

Tabla 9

Nivel de conocimiento sobre promocion de ventas de los trabajadores de las empresas

antes de aplicar las estrategias de promocion de ventas

NIVEL TRABAJADORES %
BAJO 22 22%

MEDIO 78 78%
ALTO 0 0%

TOTAL 100 100%

Fuente: Datos obtenidos de la muestra

En la tabla 9 se observa que la mayoria (78%) de los trabajadores tienen un nivel medio de
conocimientos sobre promocion de ventas antes de la aplicacion de las estrategias de

promocion de ventas, seguido por un 22% que lograron un nivel bajo.

Tabla 10

Nivel de conocimiento sobre promocion de ventas de los trabajadores de las empresas

después de aplicar las estrategias de promocion de ventas

NIVEL TRABAJADORES %
BAJO 0 0%
MEDIO 79 79%
ALTO 21 21%
TOTAL 100 100%

Fuente: Datos obtenidos de la muestra
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En la tabla 10 se observa que la mayoria (79%) de los trabajadores tienen un nivel medio de
conocimientos sobre promocion de ventas después de aplicar las estrategias de promocion

de ventas, seguido por un 21% que lograron un nivel alto.

Tabla 11

Prueba T Student para determinar la efectividad de la aplicacion de estrategias de la
dimension Relaciones Publicas

Diferencias emparejadas
95% de intervalo
Desv. de confianza de la

Desv. Error diferencia Sig.
Media Desviacion promedio Inferior Superior T gl (bilateral)
pretest- 1917 8.566 1.664 -1.125 2889 1.371 99 0.001

post test

Fuente: Datos obtenidos de la muestra

En la tabla 11 se observa que el nivel de significancia es menor a 5% (P=0.001) por lo cual
se comprueba que la aplicacion de estrategias de relaciones publicas logré generar nuevos

conocimientos a los trabajadores.

Tabla 12

Nivel de conocimiento sobre relaciones publicas de los trabajadores de las empresas antes

de aplicar las estrategias de promocién de ventas

NIVEL TRABAJADORES %
BAJO 16 16%

MEDIO 84 84%
ALTO 0 0%

TOTAL 100 100%

Fuente: Datos obtenidos de la muestra
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En la tabla 12 se observa gque la mayoria (84%) de los trabajadores tienen un nivel medio de

conocimientos sobre relaciones publicas antes de aplicar las estrategias de promocion de

ventas, seguido por un 16% que lograron un nivel bajo.

Tabla 13

Nivel de conocimiento sobre relaciones publicas de los trabajadores de las empresas

después de aplicar las estrategias de promocion de ventas

NIVEL TRABAJADORES %
BAJO 0 0%
MEDIO 88 88%
ALTO 12 12%
TOTAL 100 100%

Fuente: Datos obtenidos de la muestra

En la tabla 13 se observa gque la mayoria (88%) de los trabajadores tienen un nivel medio de
conocimientos sobre relaciones publicas después de aplicar las estrategias de promocién de

ventas, seguido por un 12% que lograron un nivel alto.

RESULTADOS DE LA ENTREVISTAS:

En relacion a las entrevistas se realizaron cuatro entrevistas a diferentes personas vinculadas

a los servicios de transporte de carga por carreta.

Tabla 14
Opinidn de las empresas sobre la empresa de transporte de carga por carreta sobre el
servicio
Pregunta EMPRESA 1 EMPRESA 2 | EMPRESA | EMPRESA 4
3
Opinién de | Unaempresa de Este tipo de Laempresa | Esunaempresa
una transportes por empresas es abarca dos a transportar
empresa de | carretera es una una forma de | conductores mercaderia,
transportes | empresa que brinda | conectar de | copiloto, hay | mudanza, carga,
de carga servicios de unir a dos flotas mixtas, envios de

Gamboa Lopez Deyvis Hedinson Pag. 30



A

N

UNIVERSIDAD
PRIVADA DEL NORTE

Estrategias de promocién de las empresas de transporte de
carga por carretera de la Ciudad de Trujillo para optimizar sus ventas, 2020

por
carretera

mensajeria,
transporte de
mudanza; dinero,
entre otros.

personas a
través de la
agilizacion de
un envio.

camas, semi
cama. Una
empresa de
transportes
de fina
calidad. A
movilizarse
por trabajo,
por turismo.

empresas
naturales y
juridicas. Con
Ilevar con
motivo de
negocio,
familiar y ahora
de salud.

Fuente: Datos obtenidos de la entrevista

En la Tabla N° 14 se observa las personas vinculadas al servicio de transporte de carga por

carretera vinculan a que son empresas que ofrecen un servicio vinculado al transporte de

diversos elementos como mensajeria, dinero, mudanza, entre otras. Asi mismo se destaca la

agilizacion como una caracteristica de este servicio, y ademas de un motivo que

generalmente es comercial.

Tabla 15

Opiniodn en relacion a la necesidad de vender més en este tipo de empresas

Pregunta EMPRESA1 | EMPRESA2 | EMPRESA3 | EMPRESA 4
Consnde(o que Informar al 5 Répido, seguro
emes:gsgpoara plblico sobre Atencion a (que no se
P % sus servicios, bordo, en pierde
que pueda promociones, atencion de mercaderia, ni
vender mas - pasajeros suceda algun
debe tener tener presencia -
claros canales en internet Flotas robo)
de promocion puede ser a obsoletas. El servicio de
Que cree que c%mo una ' través de un Aumentar la embalaje, por
necesita su 4qina web blog pagina web | cantidad de seguridad en el
empresa para ng s%lo con u’n redes sociales. | flotas, nose da | aspecto en que
vender mas - La gente yaestd | abasto. Son | llegue intacto; es
objetivo de
. . harta de las pocas flotas un factor
informar sino . .
con un promociones, para importante ya
e quieren ver encomiendas | que el cliente lo
objetivo de : .
enerar una contenido que grandes, y a considera al
gen les sirva, en vez veces llega momento de
posible venta . - .
de decir te dafada. adquirir el
como se hace -~
vendo esto se servicio.
con la venta
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de pasajes;
CoOmo una
cotizacion en
linea; seria
una ventaja
competitiva.

debe decir, te
soluciono esto.

Fuente: Datos obtenidos de la entrevista

En relacién a la Tabla N° 15, se evidencia que existen opiniones que se vinculan al servicio

en si, es decir que deben de ser mas rapidos, seguros, y deben tener una adecuada atencion

al publico; y, por otro lado; hay otras empresas que deben de mejorar y consolidar sus

estrategias de promocion; ya que como menciona una empresa, la gente ya no quiere que le

informen sobre su producto; sino que le solucionen alguna necesidad que tenga.

Tabla 16

Estrategias de promocion de ventas que aplican las empresas de transporte de carga por

carretera de la Ciudad de Trujillo

EMPRESA

Pregunta EMPRESA 1 | EMPRESA 2 3 EMPRESA 4
Ahora por el Usgn. la
tipo de _pubI|C|dad
Alguna de las No se usaba, coyuntura, tr:irrTsr:) rgiﬁa.lrrl;gs
guna ¢ con las justas manera porte ’
promociones . digital nada mas el
Aplica que se aplican | _. tenian su . gite equipaje
alguna en estas sistema. Tenian Online, Servicioé
estra%e iade | empresas son una pagina en compras, adicionales en
romc?cién los gescuentos oferta web feservas. carga. Clientes
P X informativa con Costo ha ga. Liie
a clientes .. . créditos, fin de
. Sus servicios y bajado.
corporativos. tarifas S , mes se acercan
' € man |ﬁne, a depositar,
hunca ha fidelizar al
cerrado cliente
Fuente: Datos obtenidos de la entrevista
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Se refleja en el cuadro N° 16 que las empresas aplican principalmente la estrategia de
promocion de ventas, 0 es asociada en su mayoria a esta estrategia; ya que suelen usar
categorias como descuentos; y en el caso de una empresa se utiliza el término de “clientes
créditos”; es decir le dan crédito para luego ser pagados en el fin de mes; siendo una

estrategia interesante para la fidelizacion de los clientes.

Tabla 17

Utilizacion de redes sociales y paginas web en las empresas de transportes de carga por

carretera de la Ciudad de Trujillo

Pregunta EMPRESA 1 EMPRESA 2 EMP?ESA EMPRESA 4
Si utiliza
redes
sociales,
pagina web. | Si, hay, paginas
., Si utilizan La web. Es
En relacién a . . )
. pagina web, importancia general,
redes sociales, L
solo es para digital se ha | transporte de
se usa el fan . .
Utilizacién de | page general mformar,. sus obllggdo a carga y de
redes sociales | de 2 emoresa redes sociales | actualizarse. pasajeros. Se
] presa, no tienen Invertido en | hace presencial.
y paginaweb | por donde se o .
. movimiento, no eso para Todavia no
informa sobre .
| . hay un entorno | presenciaen cuenta con
0S servicios ) A
de medios. cotizaciones en
de la empresa. o . .
comunicacion. | Cadigo qr. linea.
Se esta
tomando
hace medio
afio

Fuente: Datos obtenidos de la entrevista

En relacion a la Tabla N° 17 se observa que estas empresas usan redes sociales de una pagina

web en general, y a su vez son generalmente informativas, ya que no tienen un objetivo
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econdmico como estrategia de publicidad; ya que hay mucha reserva en las tarifas de los

envios, 0 a su vez no hay formas de cotizacion en linea.

Tipos de promociones que realizan las empresas de transportes de carga por carretera de la

Tabla 18

Ciudad de Trujillo

Pregunta EMPRESA1 | EMPRESA?2 EMPEESA EMPRESA 4
Hay un
descuento por
Algunas .de las En oferta el kilo ser pasajero y
PromOCIONeS | 4o ancomienda mudarse
que se realizan por envié Se hacen “Pasaie con
Tipos de son . : descuentos J s
) internacional. mudanza
promociones | descuentos, 0 del 10% en -
i : Sorteos en - También se
que realizan se le brinda dad clientes brinda
algtn detalle | Navidad, COMO 1 go0entes, i
en fechas pasajes para el merchandising
especiales. extranjero a los clientes en
fechas
especiales

En la Tabla N° 18 se refleja que las principales estrategias de promocion se vinculan a la
promocion de ventas; pues suele haber descuentos; pero generalmente estd asociada al
cliente corporativo o cliente frecuente. Asi mismo se emplea el merchandising en fechas
especiales; ya que son momentos claves en los cuales se puede promocionar el producto, con

objetivos comerciales claros.
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Tabla 19

Recomendaciones de los clientes a las empresas de transporte de carga por carretera de la

Ciudad de Trujillo

Pregunta EMPRESA1 | EMPRESA 2 EMP§ESA EMPRESA 4
Hafolzrin((q)ulegas La empresa
La puntualidad de 5€ a{g:to a Mejorar el
., los envios, 0 servicio de call
recomendacion protocolos de
Alguna no llegaban. El | . ) center de
recomendacion que nos dan es sistema de bioseguridad, encomiendas
: relacion al . . y nos han ’
de sus clientes . giros se caia a hacer
seguimiento de recomendado L
I . cada rato y no . seguimiento de
0S envios. . que seguian ,
se podia hacer sus envios.
las con lo
transacciones MISMo.

En relacion a la Tabla 19 se evidencia que las principales recomendaciones se vinculan al
seguimiento de los envios, es decir; ahora el cliente tiene un mayor protagonismo en los
servicios, para justamente garantizar lo que se le prometié al momento de adquirirlo.

Tabla 20

Participacion en eventos, de los trabajadores de las empresas de transportes de carga por

carretera de la Ciudad de Trujillo

Pregunta EMPRESA 1 EMPRESA 2 EMPSI?ESA EMPRESA 4
Aniversario de No, por S realiza
Aniversario de la etmpre_)sa,_ eII ahora,_por la aniversario. Un
la empresa even 9 principal, | situacion de dia de
: reunia atodo el | la pandemia. :
donde se Len li confraternidad,
Participacion | hacian algunas personal en fima. |~ Antes se rturn I
) . Reuniones en lebrab porturnes, y €
en algun reuniones . celebraban
g y se . turno en la
evento podia lima para dia de | fechas como mafiana
confraternizar la madre, mejor | el dia de las .

: . Campeonato,
con todos los empleado mejor Fiestas inkana
trabajadores sucursal, Patrias, c?oncursc;

' otorgaban Navidad: q i6n d
reconocimientos. donde se ecoracion ae
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hacfan
CONCursos.

ambientes,
Navidad.

Tabla 21

2020

Percepcion de la competencia en relacion a su producto, en las empresas de transporte de

carga por carretera de la Ciudad de Trujillo

Pregunta | EMPRESA1 | EMPRESA 2 EMP,?ESA EMPRESA 4
Hay empresas
que operan en .
Demaés .
L mayor Eran mucho Los horarios de
Percepcion . - empresas,
cantidad del | mas ordenados, otras empresas
de la . . Hay una
. pais, y eso es en las quejas . son las 24
competencia - . limitante en
. una limitante, eran mas horas, y el de
en relacion a . el norte. .
ya que la rapidos que . nosotros es mas
su producto Limaa -
empresa se nosotros. limitado.
. tumbes
dedica al norte
y a la capital.
Tabla 22

Situacion de las empresas de transporte de carga por carretera de la Ciudad de Trujillo

Pregunta | EMPRESA1 | EMPRESA 2 EMPEESA EMPRESA 4
Habia un
movimiento
La situacion fuerte. Hay
bastantes .

. . estas empresas - En si es
Situacion de h q trujillanos bl bl |
las empresas an aumentado viviendo en el Es rentable, renta © porfa

su flujo debido . un situacion que
de transporte . extranjero, -

a la pandemia, crecimiento no se puede
por carretera hora deb sobre todo en . iniar ahora |
en la ciudad | Y @horadeben argentina y notorio. viajar, ahora la

.. de mejorar sus . Demandas gente opta por
de Trujillo - chile, la gente )
servicios enviar.
era constate,
contantemente.

venia a recoger
dos a tres veces
por semana.

Tabla 23
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Factores a manejar en las empresas de transportes de carga por carretera de la Ciudad de

Trujillo
Pregunta EMPRESA1 | EMPRESA 2 EMPEESA EMPRESA 4
Se debe mejorar
mucho la Seguir buses
imagen en el de alta
Se debe mundo_dlgltal, gama.
. hay clientes, Personal .
manejar la pero se debe calificado Rapuje.z enel
Factores a promocion de royectar, mas todo el servicio. Le
. los servicios proy ' gusta estar
manejar los con una personal ¢ .
o para tener . informado. La
proximos : adecuada influyen en
~ mayor y mejor . gente se
anos . estrategia de el proceso. . .
presencia en la - L involucra méas
marketing, el Deficiencia -
mente de los . Ccon su servicio.
. logo ya necesita | del chofer
consumidores. ;
un cambio, ya por
que tiene 20 secundaria
afios la completa.
empresa.
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CAPITULO IV. DISCUSION Y CONCLUSIONES

4.1 Discusioén

Las empresas de transporte de carga por carretera, hoy por hoy han sido una interesante
oportunidad para la investigacion; ya que son uno de los grupos de empresas que no ha
paralizado sus actividades econdmicas en estos tiempos de pandemia, debido a que
aseguraban ciertas condiciones de bioseguridad; ya que ademas de la necesidad de seguir
manteniendo la comunicacion, han generado que estas empresas sean mas competitivas en
el mercado, generado ello por una mayor demanda y por las restricciones de desplazamiento
tanto nacional como internacional; teniendo en cuenta ademas, que existia la necesidad de
trasladar alimentos, productos para mineria, servicios de mensajeria, medicamentos, por lo
que justifica la no paralizacion de dicho sector de servicios. En medio de esta competitividad,
se creyd conveniente realizar un estudio de las estrategias de promocion, debido a que las
estrategias como la publicidad, promocion de ventas, y relaciones publicas, son las acciones
mas iddneas para ser aplicadas en este tipo empresas con el objetivo de optimizar sus ventas.
Al momento de diagnosticar la aplicacién de estas estrategias en la mirada de los
colaboradores de estas empresas, se han visto que existia un nivel de conocimiento bajo y
medio sobre estas estrategias de promocién. Por consiguiente, al ser aplicadas dichas
encuestas, se ha visto que el nivel de conocimiento de estas estrategias mejord a un nivel
medio y alto.

En el escenario de la investigacion realizada, se aprecia que las empresas de transporte de
carga por carretera de la ciudad de Trujillo, ya aplican dichas estrategias de promocion y son
conscientes que al aplicarlas estan mejorando sus ventas. Esto coincide con lo que afirma

Hidalgo (2016), en una empresa relacionada a productos de belleza, donde menciona que
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dicha empresa tiene una latente deficiencia en sus estrategias de promocion de ventas; y si
se aplicarian correctamente las ventas mejorarian.

Por otro lado, Angeles y Vallejos (2019), analizan la aplicacion de estrategias en una
empresa en el contexto local trujillano de la industria del porcelanato; siendo un trabajo muy
interesante, en la medida en que los colaboradores identifican que las estrategias de
promocidn principalmente en la promocidn de ventas, intensifican y optimizan las ventas de
la empresa; llegando a los mismos resultados que obtuvimos en este estudio.

Finalmente, el estudio de Gonzalo (2018), es de mayor pertinencia, ya que se vincula al
objeto de investigacion propuesto en la misma pues analiza dos de las estrategias propuestas
como la publicidad y la promocion de ventas, concluyendo que hay una ampliacion bésica y
reducida; y hasta un poco empirica. Ademas, el autor predice que si se aplicara de una mejor
forma se podra incrementar las ventas. Es asi, que se nota la importancia de las estrategias
de promocion en el proceso de optimizacion de las ventas de una empresa, y ademas juegan
un papel muy importante en la decision de compra; tal como nos arroja los resultados de
nuestro estudio, enfatizando también en el impacto de las estrategias de publicidad y
promocion de ventas en el proceso de decision de compra del cliente.

En relacion a la estrategia de publicidad, antes de la aplicacion del taller, se evidencia que
existia un 20% de nivel bajo y un 80% de nivel medio: (Tabla 6); y en consecuencia después
de haber realizado el taller, esto se revirtié a un 85% de nivel medio y 15% de nivel alto
( Tabla 7) Ello se debe a que muchas de las empresas investigadas (Tabla 17), el servicio de
transporte de carga por carretera es un servicio adicional del servicio de transporte de carga
por carretera; entendiendo que la publicidad en redes sociales, se videncia de manera general,
es decir no existe para cada linea de negocio. Otro de los factores, por el cual, estas empresas
utilizan estas acciones promocionales para informar de sus cotizaciones; es que hay un

criterio de confidencialidad; y las cotizaciones se hacen de forma presencial; siendo un
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mecanismo poco efectivo que justamente contribuya a la rentabilidad de la empresa. En las
empresas entrevistadas, ninguna de ellas, hacia referencia a la realizacion de cotizaciones en
linea; solo se orientan a informar sobre las ventajas que tiene la empresa como la rapidez del
servicio o la seguridad de que la mercancia va a llegar a su destino.

Como asegura Gonzalo, que justamente se relaciona a tema de publicidad dentro de una
empresa de transporte; donde menciona en sus conclusiones que “la contribucion es
insignificante..., y se desconoce su aplicabilidad y utilidad” (2018:62). En las empresas de
transporte de carga por carretera, sucede algo parecido; donde existe un desconocimiento
por la aplicabilidad de la estrategia de publicidad. Hay un claro desconocimiento de dichas
estrategias, ya que se predice que, al informar sobre la cotizacion del producto, hay una
contribucion insignificante a los objetivos de la empresa. Sin embargo, hay un aspecto
importante en relacion al seguimiento de la mercancia: ya que en su mayoria las empresas
entrevistadas no consideran este punto, sin embargo, son conscientes de la importancia;
debido a que los clientes, tienen un mayor protagonismo en la adquisicion de sus servicios.
Por otro lado, en la investigacion de Aguilar, se hace referencia entre la relacién que existe
entre tener un plan de marketing y las estrategias promocionales que se deben de aplicar.
Ello, conlleva a entender que, si se pretende aplicar una estrategia de publicidad, se debe
saber cuél es la linea de accidon que se debe tomar, es decir puede haber una funcion
informativa de informar, sobre precios o tarifas, pero debe haber algin valor agregado que
la estrategia de publicidad puede brindar; para justamente reflejar las caracteristicas de
seguridad y rapidez que busca el cliente en una empresa de servicios de transporte de carga
por carretera.

En relacion a la segunda estrategia planteada es la referida a la de promocion de ventas, se
establece que antes de aplicar el taller (Tabla 9), existia un nivel bajo y medio de 22 y 78

colaboradores respectivamente. Y, en consecuencia, después de haber sido aplicado el taller
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e afirma que habia un nivel de conocimiento de esta estrategia de un nivel medio y alto de
79 y7 21 colaboradores respectivamente. Esto lleva a entender que es una de las estrategias
que maés se visibiliza en una empresa de transportes de cargar por carretera, ya que los
entrevistados afirman que es una de las estrategias promocionales que més se aplica en sus
empresas; tal como se asevera en la Tabla 16, donde las acciones promocionales bajo esta
estrategia se direccionan hacia el cliente corporativo, y en una empresa en especifico se le
denomina “cliente crédito”. Con ello, se puede afirmar, que si bien es cierto se aplica dicha
estrategia, sin embargo, es muy limitada hacia un cliente frecuente. Ello, lleva a suponer,
que en la actualidad existe una alta demanda por adquirir este servicio ya como se menciona
en la Tabla 22; “la gente ya no opta por viajar sino por enviar”. Al haber una alta demanda,
es posible que la estrategia no esté orientada por esta accion; como se entiende en la Tabla
18; donde se reafirma que los descuentos ya que se asocian a descuentos corporativos o
regalos como merchandising en fechas especiales. Asi mismo, parte de las recomendaciones
se orientan que dan las empresas, estan justamente asociadas al seguimiento de los envios.
Ello, conlleva a entender que los clientes, mas que por las promociones se orientan a parte
de la logistica externa de la cadena de valor del servicio. En relacion a a tesis propuesta por;
en la cual se aplica el merchandising como una estrategia de promocion de ventas; donde la
comparacién entre los dos periodos anuales, se afirma que crecié en un 14%, donde se
evidencia un claro aumento de las ventas, por ende, la alta aplicabilidad y utilidad de esta
estrategia en la optimizacion de las ventas. Si bien es cierto son rubros empresariales
diferentes, pero como afirma el autor “hay algunas que por regla general son basicas e
universales, claro ejemplo son los descuentos; este tipo de estrategia ocasiona una
modificacion en la decision de compra de un cliente” (45). Esto se entiende a que las
empresas de transporte por carretera, de alguna y otra forma aplican estas estrategias, como

descuentos corporativos; y ello influye en las decisiones de compra.
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Finalmente, en relacidn a la estrategia de relaciones publicas, se puede evidenciar que antes
de aplicarse el taller (Tabla 12) habia un nivel medio y bajo con el 84% y el 16% de los
encuestados respectivamente. Por consiguiente, después de aplicar el taller, se visualiza que
hay un nivel medio y alto con el 88% y 12% respectivamente. Asi mismo, se puede
evidenciar relaciones publicas con los trabajadores, por las diversas acciones que la empresa
realiza como sefialan los entrevistados como los aniversarios, de la empresa o la celebracion
de fechas festivas ocasionales. Estas acciones, conllevan a tener un adecuado clima laboral.
Asi como sefiala Borbor (2018:67), al aplicar una encuesta a consumidores, en la que se
establece que no es una estrategia preferida; ya que “no genera una reaccion de compra”. Y
ello, si se relaciona al estudio propuesto, es una de las estrategias, menos conocida por los

colaboradores ya que se cifie a una parte de las estrategias de relaciones publicas.
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4.2 Conclusiones

e Aplicando la prueba de Kolmogorov-Smirnova se observa que el valor de
significancia es mayor a 5%, por lo cual se determina que los datos siguen una
distribucion normal, de esta manera se comprueba que se utilizard la prueba
paramétrica de T Student.

e Al aplicar la prueba paramétrica de T Student se observa que el nivel de significancia
es menor a 5% (P=0.031) por lo cual se comprueba que la aplicacion de estrategias
de promocion de ventas logré generar nuevos conocimientos a los trabajadores sobre
marketing para poder aplicar a las empresas donde laboran y asi generar el
incremento de sus ventas.

e Antes de la aplicaciéon de estrategias de promocidn, se observa que un 13% que
lograron un nivel bajo. Y que la mayoria (87%) de los trabajadores tienen un nivel
medio de conocimientos sobre estrategias de promocion.

e Después de la aplicacion de las estrategias de promocion, se observa que la mayoria
(83%) de los trabajadores tienen un nivel medio de conocimientos sobre estrategias,
seguido por un 17% de los trabajadores que lograron un nivel alto.

e Se comprueba en este estudio, que la aplicacién de las estrategias de publicidad logré
generar nuevos conocimientos a los trabajadores sobre la forma de poder publicitar
todos los productos y servicios que brindan en las empresas donde laboran.

e Se observa que la mayoria (80%) de los trabajadores tienen un nivel medio de
conocimientos sobre publicidad antes de aplicar las estrategias de promocion de
ventas, seguido por un 20% que lograron un nivel bajo.

e Se observa que la mayoria (85%) de los trabajadores tienen un nivel medio de
conocimientos sobre publicidad después de aplicar las estrategias de promocion de
ventas, seguido por un 15% que lograron un nivel alto.

e Se observa que el nivel de significancia es menor a 5% (P=0.041) por lo cual se
comprueba que la aplicacion de estrategias de promocién de ventas logrd generar
nuevos conocimientos a los trabajadores.

e Se comprueba que la mayoria (78%) de los trabajadores tienen un nivel medio de
conocimientos sobre promocion de ventas antes de aplicar las estrategias de

promocion de ventas, seguido por un 22% que lograron un nivel bajo.
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e Se comprueba que la mayoria (79%) de los trabajadores tienen un nivel medio de
conocimientos sobre promocidn de ventas después de aplicar las estrategias, seguido
por un 21% que lograron un nivel alto.

e Se observa que el nivel de significancia es menor a 5% (P=0.001) por lo cual se
comprueba que la aplicacion de las estrategias de relaciones publicas logré generar
nuevos conocimientos a los trabajadores.

e Se comprueba que la mayoria (84%) de los trabajadores tienen un nivel medio de
conocimientos sobre relaciones publicas antes de aplicar las estrategias de
promocion, seguido por un 16% que lograron un nivel bajo.

e Se observa que la mayoria (88%) de los trabajadores tienen un nivel medio de
conocimientos sobre relaciones publicas después de aplicar las estrategias de
promocion, seguido por un 12% que lograron un nivel alto.

e Por lo que se demuestra que la aplicacion de estrategias de promocion de ventas en

las empresas de transporte contribuye a incrementar las ventas de las mismas.
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Anexo 1 — Formato de Entrevista

Entrevista aplicada a expertos o profesionales vinculados al
servicio de transportes de carga por carretera

NOMBRE DEL
ENTREVISTADOR

1. ¢Puede definir con sus propias palabras, que es un servicio de transportes de carga
por carretera? ¢Cudles son los procesos del servicio?

2. ¢Qué cree que necesita su empresa de servicios de transportes por carretera para
vender mas?

3. ¢Se aplican algunas estrategias de promocion al momento de ofrecer su producto
y/o servicio de transporte por carretera? De ser el caso, explique.

4. Hoy las redes sociales y la pagina web otorgan una presencia en el medio virtual,
¢Considera que es conveniente su utilizacién en una empresa de transportes de
carga por carretera?

5. ¢Que tipo de promociones realizan las empresas de servicio de transporte por
carreteras a sus clientes (ejemplo) descuentos, premios, reembolsos? ¢Porque lo
realizan o no realizan?

6. ¢Como debe ser la relacion con los clientes en una empresa de transportes de carga
por carretera? ¢ Les han dado alguna recomendacion para la mejora de su servicio?
¢ Cémo cuales?

7. ¢Participan en algin evento donde dan a conocer su producto? ¢Por qué si, o
porque no?

8. ¢Como cree que su competencia y clientes percibe a una empresa de transporte de
carga por carretera?

9. ¢Como visualiza la situacion de las empresas de transporte por carretera en la
ciudad de Trujillo?

10. ;(Qué factores deben de mejorar las empresas de servicio de transportes por

carretera en los proximos afios?
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Anexo 2 — Formato de Encuesta

Cuestionario en Encuesta dirigida a los colaboradores

Estimado Colaborador. Solicitamos su colaboracion para el desarrollo del siguiente
cuestionario con el propdsito de determinar si las estrategias de promocion influyen en el
incremento de las ventas.

A continuacion, se presentan preguntas donde podra responder desde 1 (nada importante), 2
(poco importante), 3 (medianamente importante), 4 (importante) y 5 (muy importante).

PUBLICIDAD

a. ¢Considera que una empresa de transportes debe manejar redes sociales?
___Muy importante
___Importante
___Medianamente importante
___Poco Importante
__Nada importante

b. Silaempresaen que labora tendria una red social, ¢Ud., compartiria contenido?
___Muy importante
__Importante
___Medianamente importante
__Poco Importante
__Nada importante

c. ¢Por qué compartiria informacion de la empresa? ¢Ordene de mayor a menor
importancia?
___Muy importante
__Importante
___Medianamente importante
__Poco Importante
__Nada importante

d. ¢Considera que una empresa de transportes debe manejar una pagina web?
__Muy importante
___Importante
__Medianamente importante
___Poco Importante
__Nada importante

e. ¢Que informacion le gustaria tener a la mano para ofrecer a los clientes? Marque con
una equis (X) segun el orden de importancia.
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Criterio

Nada importante
Poco importante
Importante
Importante
Muy importante

Medianamente

Folletos de los servicios de la empresa
Brindar mi correo corporativo
Compartir publicidad por redes sociales
Tener mi propia cartera de clientes

PROMOCION DE VENTAS

f. ¢Considera que una empresa de transportes debe manejar promociones al momento
de vender?
___Muy importante
__Importante
___Medianamente importante
__Poco Importante
__Nada importante

g. ¢Qué promociones considera debe ofrecer la empresa en la que trabaja? Ordene de
mayor a menor importancia

Tipos de Promociones

Nada importante
Poco importante
Importante
Importante
Muy importante

Medianamente

Cupones de descuentos
Regalos de la empresa
Reembolsos

Promociones con premios

h. Recibe alguna capacitacion en ventas por parte de la empresa
__Nunca
___Casi nunca
__Aveces
__Casi siempre
__Siempre

i. Sobre que topico le gustaria que la empresa le pueda capacitar:
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¢ Como tener un buen clima laboral?
¢Cbémo vender mas?

¢ Coémo atender al cliente?
Informacion general de la empresa

RELACIONES PUBLICAS

J. ¢Considera que una empresa de transportes debe tener una relacion constante con sus
clientes?
__Muy importante
__Importante
___Medianamente importante
__Poco Importante
__Nada importante

k. ¢Como cree que la empresa debe estar en comunicacion con sus clientes?
Tipo de Relaciones Publicas

Importante
Importante
Muy importante

Nada importante
Poco importante
Medianamente

Conferencia de Prensa
Realizacién de Eventos
Patrocinios

Disefio corporativo en sus vehiculos,
personal, oficina.

Gracias por su colaboracion
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Anexo 3 — Matriz de Operacionalizacion de Variables

VARIABLE C%',E\IFC";'PCT'S/';'L DIMENSIONES INDICADORES
e Péagina web
Publicidad e Redes _Sociales
e Anuncios
Transmitidos
la diversidad de * Impresos
herramientas, e Correo directo
mecanismos y e Exteriores
operaciones e Intencion de
delimitados en compartir
funcion aun informacion
Estrategias perfil de e Cupones
de consumidor, e Regalos
promocion | encaminadas a e Reembolsos
atraer clientes establecidos
para su uso o e Promociones con
Lo\c/grosgkn,]g y | Promocién de pCremlc_)s _
Wirtz, J. (2015) | Ventas *  Lapacitaciones
' e Tipos de

Capacitaciones
relacionado a
Promocioén de Ventas

e Conferencia de

_ Prensa
Re[ac[ones Eventos Especiales
Plblicas Patrocinio

Disefio Corporativo
aplicado a relaciones
publicas
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Anexo 4 — Validacion de Expertos

MATRIZ PARA EVALUACION DE EXPERTOS

"Estrategias de promocion de la empresa de Transporte
Titulo de la investigacion: de carga por carretera Multiservicios Varela SRL para
optimizar sus ventas"”
Apellidos y nombres del experto: Cabos Villa, Luigi Vatslav
El instrumento de medicion pertenece a la variable: Estrategias de Promocion de ventas
Mediante la matriz de evaluacion de expertos, Ud, tiene fa facultad de evaluar cada una de las preguntas
marcando con una "x” en las columnas de Sl o NO, Asimismo, le exhortamos en la correccion de los items,
indic sus rvaciones y/o sugerencias, con la finali mejorar la coberencia de las preguntas sobre la
indicando sus observaci i la finalidad de mej la coherencia de la bre |
vanable en estudio
Items Preguntas ¥ Observaciones
si_|NO
1__| 6l instrumento de medicidn presents of disefio adecuado? 38
2 iEl instrumento de recoleccidn de datos tene relacion con el titule .
de la investigacion?
3 #En el instrumento de recolecoon de datos se mencionan las .
variables de investigacion?
. 2El instrumento de recoleccidn de datos facilitard el logro de los .
objetivos de la investigacidn?
5 iEl instrumento de recoleccion de datos se relaciona con las "
variables de estudio?
6 ¢La redaccion de las preguntas tienen un sentido coherente y no %
estan sesgadas?
7 2Cada una de las preguntas del instrumento de medicion se L
relaciona con cada uno de los elementos de les Indicadores?
a #El disefic del instrumente de medicion facilitara el andlisis y "
procesamiento de datos?
9 JSon entendibles lag alternativas de respuesta del instrumento de Z
medicidn?
10 iElinstrumento de medicion sera accesible a la poblacion sujeto de %
estudio?
1 ELinstrumento de medicidn es claso, preciso y sencillo de responder .
para, de esta manera, obtener los datos requendos?
Sugerencias: a laspreguntas (e), (g), (i), (k) se les debe dar la misma estructura que a las demas
preguntas, paramespondan de manera inequivoca a la escala de Likert

Firma del experto
/
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MATRIZ PARA EVALUACION DE EXPERTOS

“Estrategias de promocién de la empresa de Transporte
Titulo de la investigacién: de carga por carretera Multiservicios Varela SRL para
optimizar sus ventas™
Apellidos y nombres del experto: Sanchez Quiroz, Julio Octavio
El instrumento de medicion pertenece a la variable: Estrategias de Promaocion de ventas
Mediante la matriz de evaluacion de expertos, Ud. tiene la facultad de evaluar cada una de las preguntas
marcando con una “x* en las columnas de Sl o NO. Asimesmo, le exhortamos en la correccian de los iterms,
indicando sus observaciones y/o sugerencias, con la finatidad de mejorar la coherencia de las preguntas sobre la
variable en estudio.
Items Preguntas ¥ .| Observaciones
si_  nO
1 £l instrumento de medicidn presenta ef disefo adecvado? x
2 (Bl instrumento de recoleccion de datos tiene relacidn con el titulo §
de |3 investigacsdn?
3 LEn el instrumento de recoleccion de datos se mencionan las =
variables de investigacidn?
4 ¢El instrumento de recoleccion de datos facilitara el logro de los 7
objetivos de | investigacion?
5 LEl instrumento de recoleccion de datos se relaciona con las R
variables de estudio?
6 {La redaccion de las preguntas tenen un sentido coherente y no %
estan sesgadas?
7 (Cada una de las preguntas del instrumento de medicion se i
refaciona con cada uno de los elementos de los Indicadores?
8 :El disefio del instrumento de medicion faclitara el analisis y %
procesamiento de datos?
9 ¢Son entendibles fas alterativas de respuesta del instrumento de
medicién? ¥
10 LB instrumento de medician serd accesible a la poblacon sujeto de -
estudio?
1 (Elinstrumento de medicion es dlaro, preciso y sencillo de responder <
para de esta maners, obtener los datos requeridos?
Sugerendias: Los instrumentos de medicion son adecuados.

Firma del experto

i Yeoo31 3
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N

Poblacién

Para poder hallar la poblacion de trabajadores de las empresas de transporte de carga por
carretern, se¢ ha tomado como referencia que la region de La Libertad, tiene un total de
5971 empresas de acuerde & la Guia de Orientacion al Usuario del Transporte Terrestre,
MINISTERIO DE COMERCIO EXTERIOR Y TURISMO MINCETUR. (2015), de las
cuales, dentro de la ciudad de Trujillo, hay un promedio de 105 empresas, que ticnen
un minimo de 20 trabajadores. Al multiplicar en relacion a los colaboradores, hay un total
de 2100 trabajadores.

Calculo de la Muestra Estadistica

Datos:

N= 2100
2=1,645 (90%)
P=0.5

=0.5
E=0.08

Calcuvlo de ta muestra

. VARY X QN
NN -—D+22+P+Q
16457+ 05+ 0.5+ 2100
= 0082(2100 — 1) + 1.645% + 0.5+ 0.5
- 16457+ 0.5+ 0,5+ 2100
"= 0.087(2100 — 1) + 1.6452 + 0.5+ 0.5
2710252100
T 0.082(2099) + 2.71 « 0.25

_ 2.71+0.25 + 2100
: og 1.0064(2099) + 2.71+ 0.25

n

142275
"= 134336 + 0.6775
1422.75
RRTTEE
n = 10082
Muestra = 100
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