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de comercializar productivament

eficientemente




“’seguroigue

condenada

“investigaci

como’ la.de




116, que:"los ‘cuatro-capi tulos

n.conformaran

él7entend ido’de quéeste comprende ‘14’







Este ‘trabajo.comprende;e




CAPITULO I




CARITULO "

RAMIREZ ;FEDERICO;

‘gia_défliai i v




-Disefio de :1a"Investigacidn.
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a) ¢ Es de interds para. €l investigador? "
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Es:una:serie:de suposiCione%,con yias'de comprobaciéq,

- que:deéterminan 'de - alguna manéré‘ibé—ébjétivos de la invésti_

espﬁes£a$‘légicés;(Vi;r,f
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respuestas a las pregun /que_ se ‘formularon en el inicio delamvestlga— o

A quién entrevistar, ( unidal miestral ) - en-el casode:la inves<: R

tigacién realizala corresporiié a los duefios o responsables de 1as L

pequefias empresas.
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A cuantos entrevistar, ( tamafio de:la muestra ). se determlno

da:las las caracterlstlcas del’ umverso de estu']m que con 30

cuestlonanos la informacid pue:!e tener conf:.abxl:dai en relacmn hac:.a
la foma como” operan estas

empresas _) s

Cémo se _va’ 1a selecciénde la

muestra ) daias L empresas que pueden
q,_d'e manera arbitraria que

ser sujetas del presente.tr. determin

la seleccién se-hiciera*con nocidos y amigos cercanos de

los investigaiores  para qu _efpermitieraitenet acceso a la informacidn

qué se estd 'sol‘icitan:io..
¥.2.- RECOPILACION DE LA INFORMACION

Es en éste punto en el cual se tuvo que seleccionar la téenica o
las téenicas mas idoheas que permitiera recabar la informacidén. En el

caso del presente trabajo, se dividen endos partes, que son :

1.- )} Investigacidén documental.

2.-') Investigacién de campo.
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‘1i=7) - InvestigaciGn docunertal

“‘f'-te’cas ':’ Umverszdad Anghuac del Sur, Unlversnied Iber amerch

'sxdai Nacwnal Autdnoma de México, Faculta'i de Contaiun. y Pdmlnl trac on .
asi como tada aquella informacidn obtenida por parte del asesor de ésta

tésis.

Parte del material informativo,se cbtuvo de fuentes personales como
lo fueron amistades, conccidos y familiares' con conocimientos de este tema,
que han sidode gran ayuda, bésica{ﬁenté en-la fase preliminar de éste -

trabajo.



C1e

Los datos e, mformacmn que se: ‘toman’ en cons:deracmn en este trabajo

forman parte de las nctas de pm de pag:.va : *.‘cnmo oen la bmlxogrmxa de

la J.nvesugacmn .

2.2): Investigacién eba:ﬁpo; :

Tamb).en conoc:do -como’ trabajo d camp

. comienza su fase después de

. dlsenar y formular la 1nvest1gac1on a s de definir el marco tedrico

" { ‘primera parte del trabajo de mvestlgacién' »viéne; la etapa de recolec-

tar los datos para vias de establecer los rocesos ecesanos que permitan

ubicar el trabajode mvestlgacmn en una realxied

Es por ello,que se determing las tecnlcas a

proporcionan tada aquella 1nformacJ.on sobre 1a realxlai de’las: cosas El

mejor instrumento para cbtener respuesta a nuestras preguntas es, sin d\.da

la entrevista.

A la entrevista,se le define como una conversacidn con un propdsito ),
y el propdsito se dd en funcidn del tema que se investiga tal es el caso
de la investigacidn relativa a la estrategia promocional, importancia, uso

y aplicacién en la pequefia empresa.



17

"'Pcr la t'anto, Eu€ necesario formular un cuestlonano en’ don:!e
este se utlllzara como 1nstrumento de precisidn para controlar 1as res-

puestas de los entr:ev:.staios.




pegue ﬁ4£«

éSf;éf@éih

empre’sa.

“Giro de la’Emp

Nombre:del” Entrevisiado

* . Puesto:

18
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% Cuales de 1Ua o

:Se muestrar o continuacidn

v

= ‘encendedores; carpetas  iic

calénd'érios‘: - algén otro. © . 0y .,2“3:

L liavero:'

,_'r{in‘guno L N 201 2.3
“+Sierdo 61 # 1 més.

* Marcar. todas: li
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12,- & Cree usted gl iregalar.articulos promocionales es mids

rebajas . sobre los precios de
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/16,-¢ Que porcentaje. de las ventas:

estinaria usted para la

promocidn;de su eémpresa’ o product




ajo'de investiga-

su’'importancia se




‘Pregun

S¢

C=-Concliusiones”
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e refiere el indice, de

e Investigacién; emitid sus




jucios by fecomendé"al,e'quipg,v gue hiciera:ciertas
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CAPITULO: I
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Ciencia-
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3

Organlbmos soc1ales |
(Empresas) :

Lol Ofrecen blanes

SeerClOS 5

Mercad o )

N

[CGirecen”factores

praductivos Demand an blenes

Y serv1c1os

ue. el hombre es un. ser‘

sus necesld ad es:-ha d ecidido.

qu puede ’t'ner el 1nd 1vlduo y en consecuencia a la oferta y

demanda de blenes y serv1c1os ésto 'a su vez da origen al
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. TJustificando que la’administracidn; se’d4 en un sistema

sefialando’cuales son. suss




(4)  AGUSTIN REYES: PONCE, "Administracign:ds empresas

México D.F. Editorial Limusai



fica es’‘eséncial’, ya que:po
‘una administracién sumamente” técnica
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: sarrollo, tal vez uno de los re

idad o acto administra-

un-£in propuesto; con

fines que ésta n

tos, teorlas sprir Acnicas gue le son proplas para

Editorlal Credsa.:



37.

lorcuay,sekdéfihénrads‘métodész'Bl método. ‘cientifico 'y el

proceso. administrativo;

investiga-

"11eva-a ‘cabo . me =

etapa ‘dindmica.




bucidn del ‘trabajo.y de
‘ademas, de todas'EQuéliéy

que permitan saber cdmofsé







40

Mecdnica, 7}

22 Organizacién

Dindmica 32 Integracién

el aaépfd alelem
; :humano
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La relac1on y coonilnac1on de las mxsmds dan orxgen d-

que se- cumplan los obJetlvos

'traclon, pero eh: el 'caso’én’ que ‘corresporde;

sera la mercaiotecn La;




CCABITULON S ITTI

‘LA MERCADOTECNTIA
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cAPTTULOD

LA MERCAD

Mercadotecnia®;



la emprésa para crea

‘los" requerimiento

consumidor?







-Clasific&ciéh'de

car de,la sigul
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posee. cambios, ‘es decir;

U nacimiento hasta.su-declinacidn,

1iciclo de vida. . del

puede ‘llégéfjal méx"i'm“o eh',i. sus.
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etapa de: i

‘introduccidn’

.dinero.-
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.51

El precio;representa nc:sclamente.l0s costos monetarios

de un afticulo/'s no'q tambié

de ‘la marca
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: ‘_p‘e‘q'ueﬁos.
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Fijacién de'precics’por penetracicn




.85

tan'solo un’ gru~

acen 1legar:
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¥ el desempesio ‘individ

Peridiicamente, setend rilguerevaln

n conjunto;  comp

{14 ) KAGPT NAMAKFORODSH MOHAMMAD ": Merzxiotecnia sscizl !

Mévico 1975 Bitorial Limusa.
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53

ponsabl e

“da) preduct
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cac‘.‘élcgo‘ es disenar " a la: medida ,y;fi:o,n_'g'r‘a:h ddsits de creati-

proplas operac:.ones y al comportamlento varlablaie los: cllentes

de los compet.\.dores y de las negoc1aciones 'mercantiles
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‘Las fuerzas que ccncurren en’ el corto plazo representan un

papel xmportan‘ 'l dlseno de la "mezcl'" que ‘se. vaya.

”»de merca:lo de<la‘em

':'fcai'ologos en su blisqued

L.os elementos
del producto fijac:.on delprecio

dis tr;bucion




(17 ) NAGHI NAMAKFOROOSH  "Mezcla de mercadotecnial
'selecciones. F.C.A: Agosto 1984 . Tomo IV.



Figura # 1
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CAPITULO:

LA PROMOCION
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Actualmente, ‘ antidad ‘-de empresas eéstdn tomando la -

promoclon como’ una opor ul 1dad' que debe planearse por medio de

la 1ntegrac10n de t1v1dades. La verdadera promocién.precisa.

de un concept .mtegraﬂo'de las comunicaciones, averiguando que

es 1o que se neces‘:.ta en relac;cn al publico.
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en’ determlnados momentos enles cuiles las ventas han dlsmmunﬂor
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‘intercambios ‘a
‘fiar- un' papel de comunicacion e

‘tivid ades’profocionale

positivas'y sanas:entr
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ara-efectos promocionales . es

quetdefinela’’‘cominicacién como "compartir

,1ﬁ;ercaﬁﬁiqs”de significados. (9)




4.3.1.~DIAGRAMA  DEL . PROCESO. .

"COMUNT.CACTION:

) £ FUENTE, |-

RECEPTOR..O’

69



- 70

Dentro.delidiagrama.del proceso decomunicacidn’ ‘existen.

seis elementos
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4.4.-~ PROMOCION Y’ EL PROCESOV'E ADOP'CION‘

DEL PRODUCTO
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‘el momento:

fico cuando:
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“‘niones. personales’,

prueba,los compradores.
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S MEZCLA PROMOCIONAL."

nto de una comunicacidén, para-informa

‘un“ptiblico predeteriminado’ con fines:ico
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v la Psicologia*, .y se ‘auxilia de’'los elementos técnicos -y

‘artisticos, neceésarigs para.elaborar el material’ de divulga=




comercial.Para‘ello; se vale de_ personas. que: se ¢6hyierteh en

.multiplicadores’ “la‘causa: € los . medios ma-
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es{:imuylan‘te directo, que

nales del. producto a ‘vende-

icar-las ventasi (9) .

‘blicidady

'Existen dos Métodos:
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estras grétis, ”




LieARTTULO T Y

" LA PEQUENA - EMBRESA




ESTA TESIS MO DERS
SALIR BE LA BIBLIGTECA

79

|
!
1




a0

1) ‘Adminisifaéiﬁn'indépéndieh

fb‘bpéfada'pot‘e
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2= Sector Hayorista o Distr_j.bqidbr.




las é:anées~y medianas

nalista y democratic

dusEfiél.

83




ger el tipo de imdgen q\IiEd‘"esééAp;'b‘eé 3

dad, la Venta personal, y todas. :aquella

canzar sus objetivos.
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“5.4.~ INVESTIGACION. DE MERCADO.

Es un sistema de  informacidn,que incluye revisiones espe- .

cificas:de idsipfébiéma co

empresario’descuide ésta

sin.tener. en cuenta
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5.4.1'PROMOCTON ‘DE - VENTAS ;"

el esfuerzo especial

ara mejdrar;sus‘cﬁentas,y,retener




es

embargo,

; publiéid :




-Se pued e -tomar.:com:

minado- volume

-consumido



El Deaueno = presarlo debera de- f11ar un presupuesto des‘




CAPITULO -

ANALTSIS B . INTERERETACT DE 'RESULTADOS
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CAPITULOD VI

CUANALISIS E INTERFRETACTON DE RESULTADOS. -

cuss-:

btuviercniresultados



EY

PREGUNTA N

Ccadministr

‘desarrol

TABULACION




93

'(epr:esertacmn graf ic

a,CéhSMerg ustes. e 1os’ CO!!QC"HJ.QH"C.: diminist aq.vcs san la herramienta

furdamental paraiel buen desarrollo de ‘St empresa ?',

1009

Comeni:ario ‘— De acuexdo a los resultad os obte ‘dvo's ‘s”_e 'ﬁuédé

observar que

fund amental para el buen func1onam1ento de cual -

yquler empresa .




PRE GUNTA® No, 2.7




on: causad os por
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Reprééé tac i

.. Epumere’po

COMENTARIO .-




" PREGUNTA’
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i RepresentaCLOn graflca n,

e Sabe usted que es’ la promoc1on ?

100

Comenfatio.-f'ha gente contesto que 51 sabe

cién que tuvieron; que dar se: observo que ‘no. |

sin embargo se notd que mucha de Largente

que esta significa y las-funciones-:que realiza



PREGUNTA No&,.5

dentificarfa’u

a:mercalotec




A0l

Repr sentacxon grafma —‘

Ident1f~.|.caria usted alguna dlferencla entre publ:.c:.dad vy

promocxon

De acu‘erdo con lo © resultados obtenldos ‘casi‘la

Comentario.‘

: tiv:.dades que desempena una <

y otra y lo que son

de un p:oducto y la otra, la promocmn como el 1mpacto de acep-

“tacién de cualqu:.er producto .0- serv1c1o' sequn sea el caso. .




“PREGUNTA No::

‘Promocidn
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ia Usted:para. verder ‘Sus productos ¥

Comentario.

requiere: la piblicidad




PREGUNTA ‘No7. 7.7

ajempresa

" TABULAGION,-
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Representacién grafica,-

¢ Ha hecho usted alguna vez algin tipo-de promocién hacia’ sus

clientes 7




Tegunta esta intimamente .relacionada’con .la

sirve para saber. qu
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.Representacidnig

?

promocién

& Por. favor mencione.g
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‘COMENTARIO = ‘pregunta ‘abierta;se pued e observar.

u s ; : las empresas

ue. precisamente

a. tofalidaﬂ de

“la gente



PREGUNTA "N

TABULACION"



ATIRRMATIVAS 7/
© %, 'OPCIONES~

DESCUENTOS:: =

CUPONES -

"[ART. PROM

~ MUESTRAS

GRATIS

DEMOSTRACIONES:

POTALES

91T



: S S111
‘Representacién grdficai-" !

Enn‘m‘e_re,‘por"orde'n e importanciadel’

onales’'siguientes:

CIONALES

MUESTRAS
GRATIS

UPONES: .

L

= ARTICULOS. PROMO -
- PEMOSTRACIONES

w
-
-~
w
£
|

» . : ;
@ I DESCUENTOS®

s ad ct‘xyado para-cualquier -

puade ’ébsérvar que

bastante 'eficz.En
las:muestras = =",

: poéo" usual y




?

S ONOCER . EL: PRODUCTO

NR: ‘Niimero/d& ‘resouests
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Represertacién grafica.

"Sefigle con una cruz & Para-que - lo

s utilizaria 2

competencia‘ya que: por el hecho de’ser

“‘toman’ tantaimportancia’ a.ese aspecto



identifiquenilos T -

importarcia, para . -

© TABULACION .=’




. ALTERNATIVAS/’

NR

. OPCIONES

CBRILLOS'
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PREGUNTA . No
. ree-usted qﬁe_;‘relgalaxj articulos promocionales

"—'losw-'




118

Cree-usted que regalar art{culos’ pro-
hacer.descuentos o rebajas sobre

‘ L. producto o ‘empresa.



TABULACION

"NR:"'N\imVéro,d,e respuesta




ALTERNATIVAS S
TAL VEZ

rea.dé la playera :

-1
<
o
=]
[v]
w
4

n

<607

56.16 35
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COMENTARIO .- ‘Siend‘olé‘svt;é‘l‘xhav pf:eéqhga:e:s'taﬁlé};’iéfn‘i/ para dar -

,un§ Eeséuesé@“pi‘v‘e‘c’i‘sra: sedJ. scidn de gue
genl;“.e diei’a su: puntode v1$1;a, p
éystablecbiér"or‘n"1:’170‘..51_)‘1’}6(1;!:30_5 ob

segunda gréfica de.la pfégupta
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PREGUNTA Na, 14

ed<que nimerc de empléeados tiene su’em
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- Representacién grafica.~ Diga usted ‘¢ qué,nﬁmeré de ‘emplead os

tiene su empresa.?

COMENTARIQ
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PREGUNTA No

Cudles son-las’ ventas mensuales vaproximadas




COMENTARIO

“125

ventas mensuales -

‘mensuales ‘entre-

10 % vende mas de 5

Esté\ésréo;aﬁgnfe




~- TABULACIO




L1z
‘Representacidn grafica.- i Qué porcentaje de 14s ventas destina-

‘ria ‘usted. para la promécién"de su empresa o. producto ?

" COMENTARIO.

podrd ser destinado para .’

oductos 6:servicios:de la-

= N© de.personas
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_PREGUNTA; No




ales mis. frecuente -

* 'Ne de parsonas..




“objet

e H1 p:é‘,t':‘es"rirs

.

Pregun

s‘Conglusiones.,

ESQUEMA

H,




‘Hipétesis

de 1a Aién, 1a Mxcalotenia
y.1a moncitn en 1a P.E.

ge @ ledda la estrategia
[op Ekt tlma:ﬁosepxﬁm
‘ ’uecﬁarac‘ijaesu‘ataglzs

[:zmcc:cnals enlaP E

D Laplayerammamuﬂc

p:amm:lmmpa‘tmn b

SEREC O (S P.B.

de la winn, 1 Mercaiotécnia |

y las estrategias promocionaled

) mahzaxydetmmrarlaam :

1 tegia provocicnal v su npee=.

Impxetareizde 1a a&ategm

pronecianal en la P.E.

Establecer cuom se paaden

Levar acaro estrategias

[
w
-



CONCLUSIONES . Y RECOMENDACIONES.
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‘ta para’la investi-

poder piénear ) org}—

Mministracidn

:”qﬁg

. Vri:.espo,rd ié

dotecnia.



L La: Mercad otedchia,

‘ ca d'i;iglr

el producto Pramocion:de:
‘tan”‘como:estimulanteidirecto: tanto.;a verdedores como .. a

“consumidores
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) sa para la venta de productos ] serv1c1os puesto que
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impresa como-.articulo’ promocio=.

uena; §in’ embargo, muchos /delos que
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li-.Usode los métodos administrativo

dirigido " pla i

.premociona

pfohocﬁonal,
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6.- ‘Actualizacién’en clanto.a precioside. ar.




1358 .

,?ocrd'inac‘ién del esfuerzo

bjetivo: Estambién ‘tomad o o

Eficaciai—

Es el fp‘kod“er de realizacidn.”"







nacién’de estos-gue-identifics :1os prodiictos’o servicio

ob:i‘et_i,{lo's “son: qiétinéu
1ide 1la con'-p‘e‘t_{_en:cia serv

sAyudar’ aa ‘axf_le' pubv].icbid‘bad

demamlantes

e trata del alma,

‘atafie al espiritu’




Sociologia

as igﬁa;! as..
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BETANCOURT,-JORGE " Merga * ..

‘HitorialHerrero’ Hnos. :




" MERCADO'-GON

ﬂfefeﬁcia de?

© . NAGHTI:NAMAKFOROOSH-MOHANMA

Revist




" PRIDE ‘N.M./ PERRELL'O C.-"Marketing. =




14¢€




147




	Portada
	Índice
	Prólogo
	Introducción
	Capítulo I. Planeación de la Investigación
	Capítulo II. La Administración
	Capítulo III. La Mercadotecnia
	Capítulo IV. La Promoción
	Capítulo V. La Pequeña Empresa
	Capítulo VI. Análisis e Interpretación de Resultados
	Conclusiones y Recomendaciones
	Glosario
	Bibliografía General
	Anexos



