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RESUMEN

El presente trabajo, que lleva por titulo “Estrategias De Marketing y su incidencia
en el posicionamiento de la empresa Perd Mundo Distribuciones S.A.C. puno
periodo 2015”, tuvo como objetivo general Determinar las estrategias de
marketing en el posicionamiento de la empresa Perd Mundo Distribuciones
S.A.C. Puno periodo 2015, y como objetivos especificos Describir la estrategia
de diferenciacion en el posicionamiento de la empresa Perd Mundo
Distribuciones S.A.C. Puno periodo 2015; analizar la estrategia de segmentacion
en el posicionamiento de la empresa Perd Mundo Distribuciones S.A.C. Puno
periodo 2015; Proponer estrategias de marketing para mejorar el
posicionamiento de la empresa Peru Mundo Distribuciones S.A.C. Puno periodo
2015. Estableciendo las siguientes conclusiones de la investigacion La empresa
Perd Mundo Distribuciones ha ganado mercado con el servicio brindado con un
30%, pero en los ultimos afos la competencia ha aumentado con un impacto
positivo en la calidad de productos y servicio que brinda lo que permite el
desarrollo 6ptimo la imagen y el posicionamiento de la empresa de productos y
servicios informaticos, como resultado la estrategia de segmentacion a los
usuarios acerca del servicio también es buena, y también prefieren un servicio

especifico y diverso.

Palabras clave: Estrategia, empresa, marketing, posicionamiento, clientes.
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ABSTRACT

The research is entitled "Marketing Strategies and its impact on the positioning
of the company Peru Mundo Distribuciones S.A.C. Puno - Period 2015 ", there
has been user dissatisfaction, which is not in accordance with the principles
established by the Administration of the company regarding the service from the
perspective of the modernity of marketing excellence. Therefore: To determine
the marketing strategies in the positioning of the company Peru Mundo
Distribuciones S.A.C. Puno period 2015, has been considered as the general
objective of the investigation followed by the specific objectives: a) Describe the
strategy of differentiation in the positioning of the company Peru Mundo
Distribuciones S.A.C. Puno period 2015. b) Analyze the segmentation strategy in
the positioning of the company Peru Mundo Distribuciones S.A.C. Puno period
2015. c) Propose marketing strategies to improve the company's positioning Peru
Mundo Distribuciones S.A.C. Puno period 2015; and for this the methodology has
been proposed, consisting of the Descriptive Method, based on the direct
observation of the facts, which has allowed to describe the reality to reach the
general knowledge, whose results are manifested in the conclusions: The
company does not have a marketing plan, despite having gained market with the
service provided despite the fact that the competition has grown the service it
provides is acceptable and users prefer it which allows the optimal development
of image and positioning in the field of computer services; the proposal of
additional marketing strategies is considered as a contribution to the

management.

KEYWORDS: Marketing, strategies, positioning, company, clients.
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INTRODUCCION

El presente trabajo de investigacion corresponde a Estrategias del Marketing
segun Kokler P. (1990), serviria para “conocer y comprender tan bien al cliente
gue el producto esté naturalmente adaptado a sus necesidades y se venda por
si mismo; la finalidad del Marketing es convertir en superflua la venta. El
posicionamiento es pues la “aplicaciéon de una estrategia de diferenciacién” y la
idea es que cada una de esas sean experiencias positivas, uno utiliza un servicio
y la imagen que tiene del mismo” La empresa Peru Mundo Distribuciones S.A.C.
gue viene operando con experiencia hace mas de ocho afos, en el fondo hay

gue tener en cuenta el contacto que tiene la gente con la estrategia.

La investigacion se presenta en el Capitulo | planteamiento del problema y
objetivos de la investigacion, La estrategia de marketing es una herramienta que
brinda una ventaja muy competitiva, puesto que es la vision que tiene una
empresa, ¢De qué manera la estrategia de marketing influye en el
posicionamiento de la empresa Peru Mundo Distribuciones S.A.C. Puno periodo
20157 Capitulo Il Marco tedrico, marco conceptual e hipotesis de la investigacion.
La investigacion se desarrolla en el marco de la valuacion de los intangibles mas
cuantiosos de las organizaciones intentando analizar los factores intervinientes
en la estrategia de marketing y posicionamiento de la empresa. Capitulo IlI,
metodologia de la investigacion tomando como base la clasificacion de métodos
de investigacion que tipifica de acuerdo al método general y a métodos
especificos; el trabajo de investigacion se ubicara de acuerdo a dichas instancias
técnicas e instrumentos de recoleccidén de datos, y para recopilar la informacion
se aplicaron encuestas de cuyo uso dependié la finalidad de la investigacion de

las categorias y unidades de andlisis de las variables susceptibles de ser

15
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indagadas. Técnica de entrevista, técnica de observacion, técnica de encuesta.
Capitulo IV. Caracteristicas del area de investigacion en esta parte del Capitulo
V. El presente trabajo de investigacion es de disefio no experimental transversal
o transaccional, caracterizado por no manipular deliberadamente las variables
independientes, la cual se basa en "variables que ya ocurrieron o se dieron en la
realidad”, tomando en consideracidén que el disefio de la investigacidén, busco
esencialmente, establecer relaciones entre variables sin la necesidad de precisar

sentido de causalidad.

Posteriores abarcan la primera, donde se efectia un analisis de la situacion
actual de la empresa, prosiguiendo luego con una investigacion de mercado,
donde se recopilo y proceso la informacion, que nos sirvié para conocer a los

clientes actuales como potenciales y sus caracteristicas.

Capitulo V. Exposicion y analisis de los resultados se desarrolla , la discusion y
la propuesta de estrategia de marketing, orientada a mejorar el posicionamiento
de la empresa, en funcion al analisis de influencia del posicionamiento de que
corresponden a cada uno de los objetivos especificos de la investigacion y se
concluye cémo influye en el posicionamiento de la empresa, y se convierte en
una ventaja muy competitiva, se determind que la estrategia de marketing de
diferenciacion es relativa, y la estrategia de segmentacion es adecuada en el
posicionamiento de la empresa Perd Mundo Distribuciones S.A.C. y también

sugiriendo mas estrategias de marketing.
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CAPITULO |

PLANTEAMIENTO DEL PROBLEMA, ANTECEDENTES Y

OBJETIVOS DE LA INVESTIGACION

1.1 PLANTEAMIENTO DEL PROBLEMA

La estrategia de marketing es una herramienta que brinda una ventaja muy
competitiva, puesto que es la vision que tiene la empresa, la fuerza propulsora
que permite diferenciar a la empresa de los demas competidores. A
consecuencia de ello se tiene una competencia con otras empresas como son:
T & O MICROSISTEM, COMPUTINTAS vy otras, la falta de estrategia de
marketing no solo se aprecia en los reclamos que son signos de deficiencia
estratégica; sino también en la mala distribucion y marketing directo al no lograr
la estrategia de marketing. Estas son las razones que han permitido emprender
el presente trabajo de investigacion, con la finalidad de contribuir al mejoramiento
de estrategia de marketing de la empresa en referencia, por lo cual la empresa
Perd Mundo Distribuciones S.A.C. tiene como posicionamiento de las mismas en
el mercado. En este sentido se direcciona el presente trabajo de investigacion y

gue resulta el objeto de estudio de mantener sus precios.

Los alcances de su relativa eficiencia, la estrategia proviene de algunos logros,
producto de la experiencia de marketing, con toda seguridad esta experiencia
acumulada ha contribuido a mejorar la estrategia de marketing, pero al mismo
tiempo observando para el mejoramiento de posicionamiento de la Empresa
Perd Mundo Distribuciones S.A.C. existen reclamos de insatisfaccion en los que

dejan entrever un malestar que no guarda concordancia con los principios que

17
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establece la Administracion del servicio desde la perspectiva de la modernidad y
la excelencia de marketing. Es por esta razén que se analizara a los clientes de
la empresa Peru Mundo Distribuciones S.A.C. que en la actualidad constituyen
una de las tantas bases para conseguir el éxito y el buen posicionamiento en el

mercado.

1.2 FORMULACION DEL PROBLEMA

1.2.1 Problema general

¢,De qué manera la estrategia de marketing incide en el posicionamiento de la

empresa Peru Mundo Distribuciones S.A.C. Puno periodo 20157

1.2.2 Problemas especificos

> ¢, Como la estrategia de diferenciacion incide en el posicionamiento de la

empresa Perd Mundo Distribuciones S.A.C. Puno periodo 2015?

> ;De qué manera la estrategia de segmentacion incide en el
posicionamiento de la empresa Pert Mundo Distribuciones S.A.C. Puno

periodo 20157

> ¢, Como se puede mejorar el posicionamiento de la empresa Perd Mundo
Distribuciones S.A.C. Puno periodo 2015 a través de las estrategias de

marketing?

1.3 ANTECEDENTES DE LA INVESTIGACION

Realizando una revision de los estudios anteriores en la biblioteca y centros de

informacion, con relacién al tema de Estrategias de Marketing y su incidencia en
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No olvide citar esta tesis




TESIS UNA - PUNO

la Empresa Peru Mundo Distribuciones S.A.C. se hallaron los siguientes

documentos y aportes:

Chata (2008), Tesis Titulo profesional de licenciado en administracion present6
su investigacion titulada: "Segmentacion y Posicionamiento de las Clinicas
Privadas de la Provincia de Puno - 2008" Elaborado Por: Elmer Henry Laica

Chata concluye lo siguiente:

Los segmentos que adoptan las clinicas privadas estan estrechamente
relacionadas, por lo que concluyo; que no han desarrollado segmentos
diversificados y especializados en nuevos nichos de mercado, pues mas bien
solo han identificado a usuarios que; por sus necesidades de atencion medica
han recurrido a las clinicas privadas; siendo estas definidas por los siguientes
criterios Geograficos, porque las clinicas privadas estas operando en el pais del
Peru, en el departamento y provincia de puno; criterios Demograficos, porque los
usuarios de las clinicas privadas son de ambos géneros, hombres y mujeres,

siendo estos nifios, jovenes, adultos y ancianos, con ocupaciones diversas.

Vargas (2005), Tesis: Titulo de licenciada en administracion presento su
investigacion titulada: Analisis “Estratégico de Posicionamiento Competitivo de
la Empresa de Transportes Jota Ewert y Propuestas Para el Establecimiento de

una Estrategia de Comercial de Arequipa 2005”
Elaborado por: Walter Alvarez Vargas, concluye lo siguiente:

Primero.- actualmente de posicionamiento de Jota Ewert posee esta bastante
aliado, en lo que respecta a ciertas plazas donde opera la empresa, la situacién
gque se explica en el parte por el poco conocimiento que existe en el mercado de

su gran capacidad instaladas, variedades de servicios, medidas de acercamiento

1Y
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y buen nivel tecnoldgico por parte de la empresa, posee los factores necesarios
para incrementar su competitividad en el mercado es decir cuenta con los

necesarios para tener éxito en el mercado.

Segundo. -Gracias a esta investigacion puedo aseverar que la marca es el activo
mas importante que tiene toda empresa, ya que ella es la representacion ya sea

de un producto, servicio 0 empresa, que a su vez sirve de imagen de ellos.

Tercero - Puedo decir que la marca es la caracteristica distintiva y diferenciadora
gue tiene todo producto o servicio, y que tiene la capacidad de trasmitir un

mensaje y otorgar un valor significativo en la vida del consumidor.

Gonzalo (2010), Tesis: Titulo “El Marketing Relacional y su Incidencia de la
Fidelizacion de los Clientes Negolatina S.C.R.L. de la Ciudad de Puno Periodo

2010” Elaborado por: Ponce Chambi Gonzalo, concluye lo siguiente:

En la actualidad es muy importante que la empresa NEGOLATINA cuenta con
el marketing relacional para asi poder fidelizar a sus clientes, lo cual no sucede,
debido a los conocimientos empiricos que tiene los propietarios es decir que
conduce la empresa equivocadamente, sin embargo esto no es la manera mas
apropiada de dirigirla, sino que deberia tener guias o planes previamente ya
estructurados basandose en la principal razon de ser de una empresa es decir
“el cliente”, ademas cabe indicar que los clientes que acuden a esta empresa
solo lo hacen porque ahi encuentran dos o tres productos y no porque se siente

identificados o fidelizados.

Tesis: Titulo “Propuesta del Plan de Estratégico Para la Empresas Comercial

Ferreteria Suni Periodo 2003-2006, Desarrollo”
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Elaborado por: Rodriguez Ruelas Yelina, concluye lo siguiente:

Conclusioén:

Producto de la aplicacion del analisis FODA se ha encontrado que en la empresa
comercial FERRETERIA SUNI, respecto a la parte interna de la empresa sus
fortalezas son: los afios de funcionamiento que tiene la empresa, oferta de
productos de calidad y la comunicacion eficiente que tiene el gerente con su
personal. Sus debilidades son: la capacidad del local es insuficiente para el
abastecimiento de un mayor volumen productos ofertados y a la falta de una
movilidad de carga que imposibilita poner los productos en obra. Sus

oportunidades son: el crecimiento demografico de la ciudad de puno.

1.4 OBJETIVOS DE LA INVESTIGACION

1.4.1 Objetivo general

Determinar las estrategias de marketing en el posicionamiento de la empresa

Perd Mundo Distribuciones S.A.C. Puno periodo 2015.

1.4.2. Objetivos especificos

> Describir la estrategia de diferenciacion en el posicionamiento de la

empresa Peri Mundo Distribuciones S.A.C. Puno periodo 2015.

> Analizar la estrategia de segmentacion en el posicionamiento de la

empresa Peri Mundo Distribuciones S.A.C. Puno periodo 2015.

> Proponer estrategias de marketing para mejorar el posicionamiento de la

empresa Peri Mundo Distribuciones S.A.C. Puno periodo 2015.
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CAPITULO 1

MARCO TEORICO, MARCO CONCEPTUAL E HIPOTESIS DE LA

INVESTIGACION

2.1. MARCO TEORICO

La investigacion se desarrolla en el marco de la valuacion de los intangibles mas
cuantiosos de las organizaciones intentando analizar los factores intervinientes
en la estrategia de marketing y posicionamiento de la empresa comercial, qué

brinda el servicio sobre la cual girara el sustento del marco tedrico y conceptual.
2.1.1. Estrategias de marketing para las empresas de servicio

La estrategia de marketing de servicios requiere no solo marketing externo sino
también interno para motivar a los empleados y marketing interactivo para hacer

pie en la importancia tanto de la “alta tecnologia” como del “toque personal”.

Los enfoques de marketing tradicional de las 4 Ps funcionan para los bienes,
pero los negocios de servicio tienen que prestar atencion a los elementos
adicionales. Booms y butther 3 Ps adicionales para el marketing de servicios:
personal, pruebas fisicas y procesos. Dados que todos los servicios las prestan
las personas, la seleccién, capacitacion y motivacién de los empleados puede
ser muy importante para la satisfacciéon de los clientes. Lo ideal es que los
empleados muestren aptitud, una actitud atenta, responsabilidad, iniciativa,
habilidades para resolver problemas y buena voluntad, (Kokler, Philip y
Armstrong, Gary, 2002) El planteamiento estratégico del Marketing serviria para
“‘conocer y comprender tan bien al cliente que el producto esté naturalmente

adaptado a sus necesidades y se venda por si mismo; la finalidad del Marketing

ZZ
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es convertir en superflua la venta, (Kokler &. A., 1996), Define el marketing como
una actividad social y administrativa que facilita a los individuos y grupos que
obtengan lo que necesitan y desean al intercambiar productos o servicios por
valores. La esencia de la definicion establece la importancia del marketing como
mecanismo que permite identificar las necesidades potenciales de futuros
clientes. Conocer lo que el cliente quiere es la base fundamental del marketing,

(Fernandez, 2001)

2.1.2. Estrategia

El término estrategia hace referencia a un conjunto consciente, racional y
coherente de decisiones sobre acciones a emprender y sobre recursos a utilizar,
gue permite alcanzar los objetivos finales de la empresa u organizacion, teniendo
en cuenta las decisiones que, en el mismo campo, toma o puede tomar la
competencia y considerando también las variaciones externas tecnoldgicas,
economicas y sociales, (Serrat, 2000) Explica que la estrategia. Es el tipo
elemental de la plantacion de medios que contiene la identificacion y la
organizacion de las fuerzas de una empresa para posicionarse con éxito en el
mercado. Por consiguiente, es decir, son ajustados en la medida que

favorezcan a alcanzar los fines planteados.

Estrategia de penetracion del mercado. Consiste en incrementar la
participacion en los mercados en los que ya se opera y con los productos

actuales.

Estrategia de desarrollo del mercado. Esta estrategia implica la busqueda de
nuevas aplicaciones para el producto que capten a otros segmentos de mercado

distintos de los actuales. También puede consistir en utlizar canales de
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distribucion complementarios o en comercializar el producto en otras éareas

geogréficas.

Estrategia de desarrollo del producto. La empresa puede también lanzar
nuevos productos que sustituyan a los actuales o desarrollar nuevos modelos que
supongan mejoras o variaciones (mayor calidad, menor precio, etc.) sobre los

actuales.

Estrategia de diversificacion. Tiene lugar cuando la empresa desarrolla, de

forma simultanea, nuevos productos y nuevos mercados.

2.1.3. Marketing

El marketing se refiere al proceso planeaciéon y conduccion de las Actividades y
de generar intercambio que satisfagan los objetivos de los individuos y las
organizaciones, esto basado en los principios basicos de “satisfaccion” e
“intercambio” las necesidades que tienen las personas, ademas de que son
deseados del ser humano, es decir, un sistema de pensamiento, por el cual el
marketing proporciona las formas y maneras de satisfacer las necesidades,
(Lambin, 1997) El marketing llamado también como mercado, es el arte (y el
conocimiento) de aprovechar bien las oportunidades de incrementar las ventas
de la empresa. Es una actitud empresarial que ensefa a identificar, descubrir,
conocer y dominar los productos y los servicios que satisfagan las necesidades
de los clientes. (Sanchez, 1997), Indica que el término de marketing hace
referencia a algo mas que a vender productos y servicios. En este sentido, la
venta es un proceso unidireccional cuyo objetivo es que el cliente demande lo

gue la empresa oferta. EI marketing, por el contrario, se entiende como un
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proceso bidireccional, es decir, se trata de que la empresa ofrezca lo que el

cliente desea, (Kokler &. A., 1996).

Producto:

Es un bien o servicio con un conjunto de caracteristicas tangibles que buscan
satisfacer las necesidades realizando actividades del marketing, ademas es
considerado una descripcién, preferentemente escrita, de las caracteristicas

fisicas y perspectivas del producto final.

Precio:

Es el valor monetario que se le asigna a un producto o servicio en funcién del
beneficio percibido por el comprador o usuario, la determinacion del precio del

servicio se dara en funcion de los objetivos que se fije la empresa.

Plaza:

También llamamos como el canal de distribucion que esta conformado por el
conjunto de entidades que realizan actividades que permitan el traslado del

producto y el cambio de propiedad, del lugar de produccién al consumo.

Promocion:

Son las actividades dirigidas a estimular o incentivar los mercados hacia la
compra y consumo de los productos; a través de la promocion, la gerencia de la
empresa informa al mercado y busca persuadirlo respecto a los productos que

se le ofrece, (Lambin, 1997).

“La Promocion es el elemento de mezcla de marketing de una organizacion que

sirve para informar, persuadir y recordarle al mercado la existencia de un
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producto y/o su venta, con la intencion de influir en los sentimientos, creencias o
comportamiento del receptor o destinatario”. La promocién es en base a los

siguientes métodos promocidnales:

a) La Venta Personal: Viene a ser la presentacion directa de un producto

gue el representante de una compariia hace a un comprador potencial.

b) La Promocién de Ventas: Es una actividad estimuladora de la demanda,

cuya finalidad es complementar la publicidad y facilitar la venta personal.

C) La Propaganda: Forma especial de relaciones publicas que incluye

noticias y reportajes sobre una organizacion o sus productos.

d) La publicidad: Es una comunicacion masiva e impersonal que paga un
patrocinador y en el cual éste esta claramente indefinido, las formas mas

conocidas son los anuncios en medios electrénicos e impresos. “

Factores del Marketing

Lo primero que hay que tener en cuenta a la hora de plantear los objetivos de
marketing de una empresa son sus objetivos estratégicos. Los objetivos
estratégicos comunes a todas las empresas que operan en un mercado son la
consolidacion de la misma, es decir, su supervivencia en el mercado, el

crecimiento de su facturacion y la rentabilidad a corto plazo:

2.1.4. Herramientas para la elaboracion del marketing

El marketing requiere en primer lugar informacion actualizada, puede obtener a

través de las herramientas siguientes:
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a) Segmentacion de Mercado

Nos permite conocer informacion relevante a las caracteristicas, demograficas,

pictogréficas y geogréafica de nuestro mercado meta o grupo objetivo.

La segmentacion de mercado consiste en dividir un mercado heterogéneo en

grupo con al menos una caracteristica homogénea.

b) Investigacion de Mercado de Tipo Documental

Conocido por algunos aspectos como DEEK-RESEARCH, se refiere a toda
aquella informacién que podemos obtener de documentos que emiten

organizaciones especializadas tales como asociaciones, camara, etc.

C) Investigacion de Mercado de Campo

Se refiere a toda aquella informacion que sera necesario obtener a parte de la
investigacion directa con el consumidor o cliente, la informacidn obtenida a través
de este medio sera de gran importancia ya que indicara la tendencia de consumo

0 mercado de nuestro grupo objetivo.

d) Proyecciones

El area de mercadotecnia, a través de empresa de investigacion de mercados o
de asesoria de negocios, plantea proyecciones de las diferentes tendencias y
variables y pueden afectar positiva 0 negativamente al negocio, lo mismo nos
brinda informacién interesante de realizar de nuestro mercado, (Fernandes

Valinas, 2004).
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2.1.5. Principios de las estrategias de relacion

Calidad en el servicio béasico: No significa necesariamente que la compafia
debe ser la mejor de la competencia ni la mejor de la clase mundial en término

de calidad y de satisfaccion al cliente.

Segmentacion del mercado y mercado meta: Conocer y definir con quien

deseo sostener la compafiia.

Supervision de las relaciones: La investigaciéon de mercado en forma basica
de encuestas anuales con el cliente puede ser un fundamento para este tipo de
estrategia de supervision. La empresa también debe comunicarse con
regularidad con sus mejores clientes ya sea de manera personal o por teléfono.

(Irenland, 2011).

2.1.6. Los principales factores determinantes de la estrategia de precios

incluyen
o Los objetivos de precios de la empresa.
o La naturaleza de la oferta y la demanda en la industria.
o La estructura de costos de la empresa.
o La naturaleza de la competencia y la estructura de la industria.
o La etapa en el ciclo de vida del producto.
o Otros elementos de la mezcla de marketing.

2.1.7. Planificacion estratégica de marketing

Identificacion de Ventajas Competitivas
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Definicién del Mercado a Servir: Segmentacion estratégica

Andlisis de la Cartera de Productos/Negocios/Clientes Targeting: Matriz

productos/segmentos.

Desarrollo de Productos: Generacion, seleccion de ideas y analisis de

Viabilidad y definicion de los Objetivos de Posicionamiento

Ventaja Competitiva: Se debe basar lo que una empresa saber hacer mejor que
la competencia es la razon por la que los clientes prefieren comprar nuestros
productos en vez de los de la competencia encontrar la mas amplia gama de
todos los productos en un solo lugar y “si no queda satisfecho le devolvemos el
dinero” la empresa debe disefiar sus estrategias de marketing. (Kokler &. A.,

1996)

2.1.8. Estrategias de segmentacion y posicionamiento

Este tipo de estrategias define para cada binomio producto-mercado el segmento
estratégico al que se debera dirigir la empresa y su posicionamiento (atributos,
diferenciacion, imagen deseada, etc.). Habitualmente, se diferencian tres tipos

de estrategias de segmentacion:

Indiferenciada: La empresa se dirige a todos los segmentos identificados con la

misma oferta de productos y posicionamiento.

Concentrada: Consiste en concentrar los esfuerzos de la empresa en unos
segmentos determinados adaptando la oferta a las necesidades especificas de

cada uno de éstos. (Kokler, 1998).

Repositorio Institucional UNA-PUNO

No olvide citar esta tesis




Universidad

TESIS UNA - PUNO ([ Nacional del
Altiplano

2.1.9. Estrategia de segmentacion de mercados

Desde las perceptivas de las estrategias de marketing definimos la
segmentacion de mercados como el proceso de dividir el mercado total para el
producto o categoria d productos en particular en segmentos o grupos relativos
homogéneos, Para que se efectiva, la segmentacion debe crear grupos en los
miembros de cada uno tengan gustos, necesidades, deseos o preferencias; pero
los grupos deben ser diferentes entre si. Las empresas optan por dirigirse a uno
0 mas segmentos del mercado total por que se dan cuenta de que pueden tener
mas éxitos al adaptar sus productos y servicios a necesidades Unicas. En la
economia a pequefos nichos de un mercado, o incluso a los segmentos mas

pequenios: los individuos (llon, 1996)

2.1.10. Estrategia de posicionamiento

La estrategia de posicionamiento pretende lograr el servicio del transporte que
ocupe un lugar claro y distinto en la mente de los consumidores meta en
comparacion con los de sus competidores. Para determinar el posicionamiento,
es necesario identificar las ventajas competitivas que diferencian un producto de
los demas. EIl transporte de servicio posee ciertas ventajas competitivas en
comparacion con otras provincias o distritos: con otros tipos de servicio. Con
potencial para el transporte de servicio, de tal manera que se pueda competir

mejor con otras provincias que se han especializado. (Stanton, 2000).

Menciona las siguientes estrategias de Posicionamiento:
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a) Seleccion de la Estrategia de Posicionamiento:

Cada empresa debe diferenciar su oferta creando un conjunto de beneficios
Unicos que atraigan a un grupo considerable dentro de un segmento. El
posicionamiento consta de tres fases: Identificar las distintas ventajas
competitivas sobre las que crear el posicionamiento, elegir las ventajas
competitivas adecuadas y seleccionar una estrategia de posicionamiento general.
La empresa debe, a continuacion, comunicar y aplicar en el mercado el

posicionamiento elegido.

b) Ventaja Competitiva:

Ventaja sobre los competidores que se obtiene ofreciendo a los consumidores
un valor mayor, bien mediante precios bajos, bien generando unos beneficios

mayores que justifiguen unos precios mas altos. Kotler (2005).

2.1.11. Posicionamiento

Una vez realizada la evaluacion del comportamiento del consumidor,
competencia, compainiia, y el contexto nacional e internacional, (G., 2012). El
posicionamiento es desarrollar una mezcla de marketing especifica para influir
en la percepcion global de clientes potenciales de una marca, linea de productos
0 una organizacion en general. El posicionamiento supone que los consumidores
comparan productos sobre la base de caracteristicas importantes, (Lambin,
1997). Segun los atributos especiales (el lugar que ocupa el producto en la mente
de los consumidores respecto a otros productos). El posicionamiento conlleva la
implantacién de los beneficios Unicos de la marca y de la diferenciacién respecto
de la competencia en la mente delos consumidores, (Kokler P. , 1998)“como la

concepcion de un producto y de su imagen con el objetivo de imprimir, en el
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espiritu del comprador, un lugar apreciado y diferente del que ocupa la
competencia”. El posicionamiento es pues la “aplicacién de una estrategia de

diferenciaciéon” (Jacques, Jean, 2000).

2.1.12. Posicionamiento empresarial

¢, Qué es posicionamiento?

Sefala que “el posicionamiento consiste en planear la oferta y la imagen de la
empresa de modo que el mercado meta comprenda y valore su ubicacion en
relacion con la competencia. El posicionamiento de la empresa debe arraigarse
en la comprension de como el mercado objetivo define el valor y elige entre los
diferentes proveedores”, (Kokler P., 1998) El mismo Kotler identifica tres pasos
para el posicionamiento: Primero, identificar las posibles diferencias del
producto, los servicios, el personal y las imagenes que podrian sefialarse en
relacion con la competencia; Segundo, aplicacion de criterios para elegir las
diferencias mas importantes; Tercero, la empresa debe indicar con claridad, al
mercado meta en qué se distingue de su competidor. (Lambin, 1997)El
posicionamiento define la manera en que la servicio o la empresa desea ser
percibida por los compradores, es la concepcion de un producto y de su imagen
con el objetivo de imprimir, en el espiritu del comprador, un lugar apreciado y

diferente del que ocupa en la competencia.

2.1.13. Tipos de estrategias de posicionamiento

a) Basada en un atributo

Centra su estrategia en un atributo como puede ser la antigiedad de la marca o

el tamafo. Las marcas que basan su estrategia de posicionamiento en un solo
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atributo, pueden fortalecer su imagen en la mente del consumidor con mayor

facilidad que las que intentan basar su posicionamiento en varios atributos.

b) En base a los beneficios

Destaca el beneficio de un producto, como pueden ser el aliento fresco
proporcionado por un chicle o los dientes blancos prometidos por un dentifrico

blanqueador.

C) Basada en el uso o aplicacion del producto

Destaca la finalidad de un producto, como pueden ser las bebidas energéticas
para los deportistas o los productos dietéticos destinados a personas que quieren

perder peso.

d) Frente a la competencia

Explota las ventajas competitivas y los atributos de nuestro, posicionamiento

comparandolas con las estrategias competidoras.

Lider: Es el que primero se posiciona en la mente del consumidor y consigue

mantener su posicion.

Seguidor o segundo del mercado: La estrategia del nimero dos puede
fundamentarse en aspectos como ser una alternativa al lider o una opcién mas

econdmica.

e) Segun estilos de vida

Este tipo de estrategia de posicionamiento se centra en los intereses y actitudes
de los consumidores, para dirigirse a ellos segun su estilo de vida, (Miguel,

2011).
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2.1.14. El proceso de posicionamiento

En el transporte deben ser vistas por los usuarios como un destino Unico y
diferente de los competidores, con un poder de atraccion propio. De lo contrario,
si percibe que es un destino igual que cualquier otro ambiente adecuado,

simplemente se decidird por aquel que es mas econémico.

El proceso de posicionamiento consta de 7 pasos los cuales son los

siguientes:

a) Identificar un conjunto relevante de productos competitivos

b) Identificar atributos determinantes

C) Reunir datos sobre las percepciones de los clientes de los productos en

el conjunto competitivo

d) Determinar la combinacion de atributos preferidos por los clientes

e) Considerar el ajuste de posiciones posibles de acuerdo con las

necesidades del cliente y el atractivo del segmento

f) Redactar la declaracion de posicionamiento o proposicion de valor para

guiar el desarrollo de la estrategia de marketing, (Boyd, 2006).

2.1.15. Posicionamiento en el mercado

Una vez que una compafia ha decidido a cual segmento del mercado va a servir,
el paso siguiente es precisar qué lugar quiere conquistar en ese segmento. “La
posicion de un producto esta determinada por el lugar que ocupa en la mente de
los consumidores, en relacion con los competidores”, alega. (Kokler, Philip y

Armstrong, Gary, 2002).
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2.1.16. Diferenciacién

Diferenciacioén:

“Es positivo tener un producto altamente diferenciado y personalizado. Es una
marca muy distinta, y, en un mundo lleno de mensajes, emitir uno distinto es
esencialmente positivo, porque ganas en comunicacibn y la venta es

comunicacion”.

Posicion:

De un producto depende de la compleja serie percepciones, impresiones y
sentimientos que tiene los compradores en cuanto al producto y en comparacion
de los productos de la competencia. Para que un posicionamiento sea efectiva
el cliente debe asociarse fuertemente con la marca, de manera que la forma mas

comun de diferenciarse de los competidores para lograr el posicionamiento.

2.1.17. Los costos del marketing diferenciado

El marketing diferenciado crea, en conjunto, mas ventas que el maketing
indifernciado. Sin embarg, tambien incrementan los costos genereales del

negocio. A continuacion se detalla que costos suelen ser mas elevados.

Costos de modificacion del producto. Modificar un prodcuto para satisfacer
las necesidades de los diferentess segmentos supone mayor inversion en

investigacion y desarrollo, inginieria y herramientas especificas.

Costos de produccion. Normalmente resulta mas caro producir 10 unidades de

10 productos diferentes que 100 unidades de un mismo producto. Cuanto mayor
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sea el tiempo de establecimiento de la produccion y menor el volumen de

ventas o servicio mas caro sera el producto.

Costos administrativos. La empresa tendra que desarrollar planes de
marketing diferentes para cada segmento, lo que implica gastos adicionales en
investigacion de mercados pronosticos y analisis de ventas, promocion,

planeacion y administracion de los canales de distribucion.

Costos de inventario. Generalmente es mas costoso administrar inventarios

de varios prodcutos que de un solo producto.

Costos de promocion. La empresa debe llegar a los distintos segmentos con
diferentes programas promocionales y, en consecuencia, se incrementan los

costos de planeacion y de medios publicitarios. (Keller, 2006).

2.2. MARCO CONCEPTUAL

ATENCION AL CLIENTE:

Es lograr el buen entendimiento, cooperacion y confianza en el cliente, y que

estese identifiqgue con nuestra empresa.

CLIENTE:

Es una persona que acude a un establecimiento en basqueda de satisfacer sus
necesidades y los servicios que esa empresa ofrece. “Atencion al Cliente”, Curso
de herramientas para la direccién y gestion de los micros empresas transportes.

Almanza (1998).
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CALIDAD:

El reto de hacer las cosas. A la primera. El conjunto de aquello que satisface las
necesidades del destinatario (el cliente). El conjunto de caracteristicas de un
producto o servicio que tiene la habilidad de satisfacer las necesidades del

cliente.

DISTRIBUCION:

Es la accion y efecto de distribuir (dividir algo entre varias personas, dar a algo
el destino conveniente, entregar una mercancia). El término, que procede del
latin distributio, es muy habitual en el comercio para nombrar al reparto de

productos

EMPRESA:

Es la unidad econdmico-social, con fines de lucro, en la que el capital, el trabajo
y la direccién se coordinan para realizar una produccion socialmente util, de

acuerdo a las exigencias del bien coman.

ESTRATEGIA:

Plan general de accion en virtud del cual una organizacion trata de cumplir con

sus obijetivos.

INCIDENCIA:

Cosa que se produce en el transcurso de un asunto, un relato, etc., y que

repercute en él alterandolo o interrumpiéndolo.
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MARKETING:

Marketing es una orientacion empresarial que reconoce que el éxito de una
empresa es sostenible si se organiza para satisfacer las necesidades actuales y
futuras de los clientes, consumidores o usuarios de forma mas eficaz que los

competidores.

PLAZA:

Es la poblacion o lugar donde se realiza un mercado.

POSICIONAMIENTO:

Es el lugar que ocupa un concepto en la mente del consumidor.

PRECIO:

Es la equivalencia monetaria del valor que los consumidores asignan a un

producto.

PRODUCTO:

Es un bien o servicio que cubre alguna necesidad especifica o de un grupo de
consumidores, de mayor o menor de acercamiento a las expectativas de los

consumidores, es que se ampliaran o reduciran las ganancias de la empresa.

PROMOCION:

Es el conjunto de actividades dirigida a los clientes o consumidores con la
finalidad de dar a conocer nuestros productos e incentivar su demanda, para ello
es necesario informales y crear actitudes y reacciones favorables hacia nuestro

producto.
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SATISFACCION:

Satisfaccion es la respuesta de saciedad del cliente, accion y efecto de satisfacer
o satisfacerse. Raz6n o modo con que se sosiega, responde enteramente a una

gueja, sentimientos o razén contraria. Cumplimiento del deseo o del gusto.

SEGMENTACION DE MERCADO:

Es un grupo relativamente grande y homogéneo de consumidores que se puede
identificar dentro de un mercado, que tienen deseos, o habitos de compra

similares y que reaccionaran de modo parecido ante una mezcla de marketing.

2.3. HIPOTESIS DE LA INVESTIGACION

2.3.1. Hipotesis general

Las estrategias de marketing influyen de manera positiva en el posicionamiento

de la empresa Peru Mundo Distribuciones S.A.C.

2.3.2. Hipotesis especificas

1.- La estrategia de diferenciacion incide relativamente en el posicionamiento

en calidad de la empresa Pert Mundo Distribuciones S.A.C.

2.- La estrategia de segmentacion de mercado es adecuada para el
posicionamiento de calidad en la empresa Peri Mundo Distribuciones

S.AC
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2.4. OPERACIONALIZACION DE VARIABLES (Cuadro de Variables)

VARIABLES DIMENSION INDICADOR
V.1 Estrategia Precio
) ) Competitiva. ) L
Estrategias de marketing Diferenciacion

Enfoque o nicho

V.D. Atributo

Posici ) il Tipos de ..
osicionamiento empresaria posicionamiento Beneficios

Usuario

Competencia

V.1 Atributo de Servicio
) ) o diferenciacién
Estrategia de diferenciacion Canal
Imagen
V.D. Precio
Posicionamiento calidad Atributo
Bases de

posicionamiento Calidad y precio

Aplicacion
V. Estrategia de Diferenciada
_ » segmentacion . .
Estrategia de segmentacion de Indiferenciada
mercado
Demanda
V.D. Programas de fijacion
o ) . de precio Costos
Posicionamiento en precios
Ofertas
Precio final

Elaboracién: Propia.
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CAPITULO 11l

METODOLOGIA DE LA INVESTIGACION

3.1. METODOLOGIA DE INVESTIGACION

Tomando como base la clasificacién de métodos de investigacion que tipifica de
acuerdo al método general y a métodos especificos; el trabajo de investigacion

se ubicara de acuerdo a dichas instancias.
3.1.1. Segun el método general

Método aplicable a todas las disciplinas y de acuerdo a las consideraciones de
Charaja (2009), y en el marco propuesto por Bunge, se considera que

comprende cuatro grandes etapas:
1) Formulacion del problema de investigacion

Para el presente trabajo, el problema principal se circunscribe a identificar la
Estrategias de marketing y su incidencia en el posicionamiento de la empresa
Perd Mundo Distribuciones S.A.C cuyos problemas especificos se vinculan a

este general.
2) Planteamiento de hipotesis

El plantear hipdtesis implica asumir una posicion o conjeturar, respecto a la
solucion de los problemas planteados, que se fundamentan en un conjunto de
conocimientos existentes; para el caso de la investigacion, se ha planteado: una
Hipotesis General, en armonia con el Problema General y el Objetivo General,

formulados previamente; a su vez, se han plantado dos hipétesis especificas,
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gue corresponden a los dos primeros problemas especificos y objetivos

especificos, respectivamente; con lo cual se cumple con lo comprendido.

3) Comprobacién de las hipotesis

Esta etapa implica que, el desarrollo de la investigacion, el analisis y la discusion
de resultados, devienen en la comprobacion de la verdad o falsedad de las
hipotesis plantadas. En la investigacion el desarrollo de las actividades
conducentes a lograr cada uno de los objetivos, el andlisis efectuado en cada
uno de los ambitos tratados, asi como la discusién han permitido contrastar cada

una de las hipotesis plantadas, cumpliendo.

3.2. METODO Y TECNICAS DE ESTUDIO

3.2.1. Método descriptivo

Se basa particularmente en la observacion directa de los hechos, cientifico,
porque la presente investigacion tiene una serie ordenada de procedimientos
I6gicos que permite descubrir las relaciones internas y externas de los procesos
de la realidad e inductivo porque el razonamiento, parte de situaciones

particulares que se eleva a conocimientos generales.

3.2.2. Nivel explicativo

Explica el comportamiento de una variable en funcion de otra(s); por ser estudios

de causa requieren control y debe cumplir otros criterios de causalidad.

3.2.3. El trabajo de investigacion es de tipo causal

Porque una de las principales prioridades es obtener evidencia de la relacion

causa o efecto de un fenémeno y en este caso entre las variables. Tomando
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como referencia el concepto sefialado por, Roberto Hernandez Sampieri, una
poblacion es el conjunto de los casos que concuerdan con determinadas

especificaciones.

3.3. DISENO DE LA INVESTIGACION

El presente trabajo de investigacion es de disefio no experimental transversal o
transaccional, caracterizado por no manipular deliberadamente las variables
independientes, la cual se basa en variables que ya ocurrieron o se dieron en la
realidad, tomando en consideracion que el disefio de la investigacion, busco
esencialmente, establecer relaciones entre variables sin la necesidad de precisar
sentido de causalidad, o pretender analizar relaciones causales, (Sampieri,
2010) como medio de hallazgo y conduccion del trabajo, debido a que la
investigacion se centra en recolectar informacion en un determinado momento,

el cual no fue repetitivo.

La Investigacion no experimental es conocida también como investigacion
expost facto (los hechos y variables ya ocurrieron) y observa variables y

relaciones entre éstas en su contexto natural.

3.4. TECNICAS E INSTRUMENTOS DE RECOLECCION DE DATOS

Para recopilar la informacion se aplicé una encuesta cuyo uso dependié de la
finalidad de la investigacion y de las categorias y unidades de analisis de las

variables susceptibles de ser indagadas.

Técnicas de observacion. Consistié en contar mediante los sentidos algunos
aspectos importantes de la empresa, observacion directo el servicio, atencion,

para corroborar la informacién obtenida mediante la encuesta.
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Técnicas de encuesta. Que recopila datos mas o menos limitados a partir de
un namero relativamente como instrumento el cuestionario estructurado. Con el
objetivo de determinar la incidencia de marketing y en el posicionamiento de la
empresa Perd Mundo Distribuciones S.A.C. se establece una encuesta dirigida
a sus usuarios y a los usuarios potenciales de dicha poblacion, preguntas

abiertas y cerradas de acuerdos a la necesidad y respetando la informacion.

3.5. POBLACIONY MUESTRA

3.5.1. Poblacién

Para esta investigacion se tomé como poblacidn a los habitantes de la ciudad de
Puno, Segun Instituto Nacional de Estadistica e Informatica. La Poblacion es

141,064 de habitantes.

Considerando que la poblacion hace referencia al conjunto de elementos que
conforman la situacion problematica y estos presentan caracteristicas de interés
al tema investigado, La poblacién esta conformada por clientes y trabajadores

de Perd Mundo Distribuciones S.A.C.

3.5.2. Muestra

Esta constituida por los trabajadores de la empresa Perd Mundo Distribuciones
S.A.C, con la informacion econémica del periodo 2015 el sistema de muestreo
es no probabilistico y por conveniencia del investigador siendo el 100% de la

poblacién.

CARACTERISTICAS DEL AREA DE INVESTIGACION

En este parte del capitulo se dara a conocer en ambito y el area en el cual se
encuentra la empresa Perd Mundo Distribuciones S.A.C Puno Periodo 2015
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tanto en la provincia y en el distrito de esta ciudad y la empresa (clientes, otros)
en forma detallada, ademas se dara cuenta de como esta situado teniendo como
ayuda gréficos y croquis que nos ayuden a estar y tener un mayor conocimiento

de la organizacion a la que se estudio y poder permitir una ubicacion exacta.

Los resultados alcanzados en el presente estudio de investigacion, determinaron
la diferencia que existe entre la estrategia de marketing que ofrece la Empresa
PERU MUNDO DISTRIBUCIONES S.A.C. Puno, el posicionamiento de los
usuarios. Para tal efecto se interpreta las fuentes de informacion del presente
estudio como las encuestas aplicadas a los usuarios que hacen uso del servicio
ofrecido, lo que permite analizar e interpretar la informacion objeto de la

investigacion Presente.

3.6. AMBITO DE ESTUDIO

3.6.1. Ubicacion del objetivo de estudio

La investigacion se desarrolla en la ciudad de — Puno en la empresa Peri Mundo
Distribuciones S.A.C. Puno es uno de los veinticuatro departamentos que, junto
a la Provincia Constitucional del Callao, forman la Republica del Pera. Su capital

es Puno y su ciudad mas poblada, Juliaca.

Esta ubicado al sur del pais, limitando al norte con Madre de Dios, al este con
Bolivia y el lago Titicaca, al sur con Tacna, al suroeste con Moguegua y al oeste
con Arequipa y Cuzco. Con 72 000 km? es el cuarto departamento mas extenso
—por detras de Loreto, Ucayali y Madre de Dios—. Se fundé el 26 de abril de

1822.

Repositorio Institucional UNA-PUNO

No olvide citar esta tesis




Universidad

TESIS UNA - PUNO Nacional del
| Attiplano

Su Festividad Virgen de la Candelaria fue declarada Patrimonio Cultural

Inmaterial de la Humanidad por la Unesco el 27 de noviembre de 2014.

Se estima que en esta parte del Altiplano se ubica el centro de origen de la papa
cultivada. El Collao fue territorio de la antigua cultura Tiahuanaco a mediados del
| milenio. Posteriormente, se desarrollaron en la region diversos sefiorios
conquistados por el Imperio incaico hacia el siglo XV. Durante la Colonia, fue una
importante zona comercial. A fines del siglo XVIII, fue importante teatro de
operaciones de la Rebelion de Tupac Amaru Il en sus dos fases. Fue creado
como departamento el 26 de abril de 1822 en sustitucion de la intendencia
colonial con antelacion a la expulsion de los realistas acantonados en la zona,

efectuada recién en 1824 tras la Batalla de Ayacucho.

Mision

Somos una empresa dedicada a la venta de bienes y servicios informaticos de
alta calidad a través de un equipo capacitado de trabajo, a la vez prestamos
eficiente y oportuno servicio de asistencia técnica en informatica; asi como
también servir de apoyo a las empresas a nivel de soluciones de soporte,

reparaciones y servicios a nuestros clientes.

Visién

Ser una empresa reconocida a nivel nacional e internacional, con experiencia en
mantenimiento y reparacién de computadoras, asi como también en la venta de
equipos informaticos, y realizacion de software y soporte técnico, donde se
brinde productos de calidad y en donde el mejoramiento continuo en todas las

areas sea para el agrado de nuestros usuarios.
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Valores

La empresa Perd Mundo Distribuciones S.A.C. tiene en consideracion para el
desarrollo de sus funciones los siguientes valores: Trabajo en equipo,
Colaboracion, Innovacién y mejora continua, Transparencia, Comunicacion,

garantia, Integridad y Etica, Responsabilidad Social.

3.6.2. Datos de empresa de PERU MUNDO DISTRIBUCIONES S.A.C.

Razon social : PERU MUNDO DISTRIBUCIONES S.A.C
RUC : 20448319530

Inicio de actividades : 27/04/2011

Actividad de
Comercio exterior : SIN ACTIVIDAD
Direccion : JR. MOQUEGUA NRO. 125
PUNO - PUNO - PUNO
Teléfono : 990276736 — fax 051-368347
Condicion : HABIDO
Estado : ACTIVO
Datos actualizados a : 2015-05-24
En rubro de : Compra - venta de equipos informaticos y soporte
técnico.
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IMAGEN 1
EMPRESA PERU MUNDO DISTRIBUCIONES SAC. (EXTERIOR)
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Fuente: Realizada por el investigador.

Repositorio Institucional UNA-PUNO

No olvide citar esta tesis




. Universidad

TESIS UNA - PUNO G Nacional del

Altiplano

IMAGEN 2
EMPRESA PERU MUNDO DISTRIBUCIONES SAC. (INTERIOR)
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Fuente: Realizada por el investigador.
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CAPITULO IV

EXPOSICION Y ANALISIS DE LOS RESULTADOS

En este capitulo se desarrolla el andlisis, la discusion y la propuesta de estrategia
de marketing, orientada a mejorar el posicionamiento de la empresa PERU
MUNDO DISTRIBUCIONES S.A.C. en funcién al andlisis de influencia del
posicionamiento de que corresponden a cada uno de los objetivos especificos
de la investigacién y se concluye con la Contrastacion de las hipétesis de
investigacion. Para tal efecto se interpreta las fuentes de informacion del
presente estudio como las encuestas aplicadas a los usuarios, lo que permite

analizar e interpretar la informacion objeto de la investigacion.

4.1. DEL OBJETIVO ESPECIFICO 1

Describir las estrategias de diferenciacion en el posicionamiento de la empresa

Perd mundo Distribuciones S.A.C.

Para realizar el analisis del posicionamiento se tomé como herramienta la
estrategia de marketing de diferenciacién, el cual consiste en analizar el
posicionamiento y diferenciacién que poseen mayor prioridad en el sector de
productos y servicios informaticos en evaluacién a partir de los cuales se define
la satisfaccién de necesidades que resaltan por parte de los clientes con la
finalidad de cuantificar las caracteristicas de los mismos en funcion del

marketing, estudiada para servicios informaticos se llevo a cabo lo siguiente:

Determinar el posicionamiento de calidad
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El sector de servicios se caracteriza por pocas empresas competidoras
reconocidas. La Empresa Pert Mundo Distribuciones como una de las
principales del sector de productos y servicio informaticos, Una vez Seleccionado
el sector, se identific6 4 estrategias siendo estos (precio, calidad, garantia,
servicio diverso) llegando a obtener las estrategias de Calidad y precio como las
mas resaltantes o de mayor influencia al momento de brindar servicio como se
muestra al definir el posicionamiento se procedié a evaluar su representatividad

en el sector encontrando lo siguiente.

TABLA 1
(;QUE EMPRESA DE PRODUCTOS Y SERVICIOS INFORMATICOS VISITA
FRECUENTEMENTE?
ALTERNATIVA PERSONAS PORCENTAJES
T&O MICROSISTEM 36 15%
PERU MUNDO 84 35%
COMPUTINTAS 72 30%
Otros 48 20%
Total 240 100%

Fuente: Encuesta realizada por el investigador.
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GRAFICO 1
¢ QUE EMPRESA DE PRODUCTOS Y SERVICIOS INFORMATICOS VISITA

FRECUENTEMENTE?
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Fuente: Encuesta realizada por el investigador.

ANALISIS E INTERPRETACION

Segun el grafico, el mayor porcentaje de encuestados se encuentra de acuerdo
en comprar con cierta frecuencia en la empresa Perl Mundo Distribuciones
cuenta con un 35%, tenemos el primer lugar en preferencia de los clientes lo
gue indica un mercado de posicionamiento del primer nivel sobre la empresa,
frente a COMPUTINTAS con el 30%, lo que indica que sigue en la lista la opcién
de otros con un 20%, en esta categoria ofertantes con opciones de servicio
existentes en el mercado pero que no cuentan con un servicio, ni la formalidad
requerida para representar una opcion de preferencia, detrds de todas estas
empresas se encuentra el servicio T&O MICROSISTEM con una participacion

del 15%.
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TABLA 2

¢ CUAL ES EL MOTIVO POR QUE USTED PREFIERE LOS PRODUCTOS Y
SERVICIO DE PERU MUNDO DISTRIBUCIONES?

ALTERNATIVAS PERSONAS PORCENTAJES
Precio 12 5%
Puntualidad de entrega 96 40%
Atencién inmediata 72 30%

Buen trato 24 10%
Amabilidad 36 15%

Total 240 100%

Fuente: Encuesta realizada por el investigador.

GRAFICO 2

¢ CUAL ES EL MOTIVO POR QUE USTED PREFIERE LOS PRODUCTOS Y
SERVICIOS DE PERU MUNDO DISTRIBUCIONES?
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Fuente: Encuesta realizada por el investigador.
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ANALISIS E INTERPRETACION

Mediante esta pregunta se tratd de identificar cual es el punto fuerte por el

publico consumidor que acude con regularidad a la empresa, aplicada la

encuesta se obtuvo resultados que el punto que més prefieren es puntualidad

con un 40%, por el cual los consumidores del servicio, prefieren la empresa Peru

Mundo Distribuciones S.A.C. por la Atencién inmediata ya que se obtuvo un 30%,

seguidamente un punto a mejorar es la amabilidad ya que obtuvo un 15%, entre

el buen trato que se da a los usuarios con un 10% que tiene la empresa Peru

Mundo Distribuciones S.A.C. el punto deficiente es el precio ya que obtuvo un

6%.

TABLA 3

¢LA EMPRESA PERU MUNDO DISTRIBUCIONES S.A.C. ES CONOCIDA?

ALTERNATIVAS PERSONAS PORCENTAJES
Completamente de acuerdo 48 20%
De acuerdo 72 30%
Indiferencia 36 15%
En desacuerdo 60 25%
Completamente de desacuerdo 24 10%
Total 240 100%

Fuente: Encuesta realizada por el investigador.
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GRAFICO 3
¢ LA EMPRESA PERU MUNDO DISTRIBUCIONES S.A.C. ES CONOCIDA?

35%
30%
30%
25%
25%
20%
20%
15%
15%
10%
10%
5%
0%
Completamente  De acuerdo Indiferencia  En desacuerdo Completamente
de acuerdo de desacuerdo

B PORCENTAJES

Fuente: Encuesta realizada por el investigador.

ANALISIS E INTERPRETACION

Esta pregunta busca evaluar si la empresa es conocida por el cliente los
resultados dieron a conocer que el 30% se encuentra de acuerdo que la empresa
es conocida, seguido de un 20% que muestra que estan completamente de
acuerdo que la empresa es conocida en la cuidad, el 15% muestra que existe
indiferencia por el conocimiento de la empresa en la cuidad, el 25% muestra en
desacuerdo que la empresa no es conocida y con un 10% se muestra que estan
completamente desacuerdo que la empresa no es conocida en la cuidad,

mostrandose una regularidad en cuanto a que la empresa sea conocida.
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TABLA 4

¢ COMO CONSIDERA LOS SERVICIOS DIVERSOS QUE BRINDA PERU
MUNDO DISTRIBUCIONES?

ALTERNATIVAS PERSONAS PORCENTAJES
Muy Bueno 36 15%
Bueno 72 30%
Regular 48 20%
Malo 48 20%
Muy malo 36 15%
Total 240 100%

Fuente: Encuesta realizada por el investigador.

GRAFICO 4

¢ COMO CONSIDERA LOS SERVICIOS DIVERSOS QUE BRINDA PERU
MUNDO DISTRIBUCIONES?

35%

30%
30%

25%

20% 20%
20%
15% 15%
15%
10%
5%
0%
Muy Bueno Bueno Regular Malo Muy malo
B PORCENTAIES

Fuente: Encuesta realizada por el investigador.
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ANALISIS E INTERPRETACION

En el grafico 4 los clientes consideran que los servicios diversos brindados por
la empresa Pert Mundo Distribuciones en un 30% se considera bueno, en un
15% lo consideran muy bueno, en un 20 por ciento lo consideran regular
concluyendo que el mayor porcentaje de encuestados acepta los servicios
diversos que ofrece la empresa quedando con un 20% malo y finalmente con un

15% muy malo.

TABLA 5

¢ COMO CONSIDERA LA ATENCION DEL PERSONAL DE LA EMPRESA
PERU MUNDO DISTRIBUCIONES?

ALTERNATIVAS PERSONAS PORCENTAJES
Muy Bueno 48 20%
Bueno 84 35%
Regular 36 15%
Malo 48 20%
Muy malo 24 10%
Total 240 100%

Fuente: Encuesta realizada por el investigador.

GRAFICO 5

¢ COMO CONSIDERA LA ATENCION DEL PERSONAL DE LA EMPRESA
PERU MUNDO DISTRIBUCIONES?
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Fuente: Encuesta realizada por el investigador.
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ANALISIS E INTERPRETACION

En el grafico 5 los clientes consideran que la atencion del personal es buena en
un 35%, en un 20% consideran que la atencién del personal es muy buenay que
en un 15% consideran que la atencién es regular mostrando asi que la atencién
por el personal esta de acuerdo a las exigencias del cliente y en comparaciéon de
gue un 20% consideran que la atencion es mala, finalmente con un 10%

consideran que la atencion es muy mala

4.2. DEL OBJETIVO ESPECIFICO 2

Analizar Las Estrategias De Segmentacion En El Posicionamiento De La

Empresa Peru Mundo Distribuciones S.A.C.

Para realizar el analisis de fidelizacion del posicionamiento de la empresa Peru
Mundo Distribuciones se hizo uso de la entrevista con la finalidad de cuantificar
la satisfaccion de las necesidades del mismo, en funcion del posicionamiento

estudiado para su servicio se llevo a cabo el siguiente proceso:

Para poder determinar la fidelizacion Primero hay que saber diferenciar cada uno
de ellos, para lo cual se puede posicionar en forma especifica los precios de los
bienes y servicios en cuanto a mayor precio y atencibn que se contiene
estratégicamente para identificar y personalizar a los usuarios del servicio que
posee la empresa PERU MUNDO DISTRIBUCIONES SAC, cual es la
satisfaccion que brinda la empresa de servicio por parte de los usuarios que

visitan la empresa, semanalmente.

Pero que nos sirve para poder tener informacion sobre el posicionamiento y

conocimiento de nuestra empresa PERU MUNDO DISTRIBUCIONES SAC. si
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estos podian reconocerla por medio de sus productos y servicios que brinda y

que posee.
TABLA 6
¢ QUE EMPRESAS INFORMATICAS CONOCE?
ALTERNATIVA PERSONAS PORCENTAJES
Pert Mundo 96 40%
Computintas 84 35%
T&O Microsistema 36 15%
Otros 24 10%
Total 240 100%

Fuente: Encuesta realizada por el investigador.

GRAFICO 6
¢ QUE EMPRESAS INFORMATICAS CONOCE?
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Fuente: Encuesta realizada por el investigador.
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ANALISIS E INTERPRETACION

Esta pregunta, busco evaluar el nivel de las empresas operantes en el mercado
de servicio informatico, de esta manera podemos observar que dentro de la
empresa de servicio mas conocidas en el mercado tenemos un primer lugar en
participacion del mercado de posicionamiento del primer servicio sobre la
empresa Pert Mundo con un 40% frente a Computintas con 35%, lo que indica
en segunda en la lista de opcion de otros con un 15%, entrando en esta categoria
ofertantes que cuenta con un servicio ni la formalidad requerida con una opcion
de recordacion, de T&O Microsistem con una participacion de un 10%, ni se

encuentran en la busqueda del posicionamiento en el mercado operante.

TABLA 7
¢ PORQUE MEDIO CONOCES A LA EMPRESA?

ALTERNATIVA PERSONAS PORCENTAJES
Afiches 0 0%
Clientes antiguos 96 40%

TV 0 0%

Radio 0 0%

Otros 144 60%

Total 240 100%

Fuente: Encuesta realizada por el investigador.
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GRAFICO 7
¢PORQUE MEDIO CONOCES A LA EMPRESA?
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Fuente: Encuesta realizada por el investigador.

ANALISIS E INTERPRETACION

Mediante esta pregunta se plante6 identificar los medios por los cuales el publico
accede al servicio de la empresa Perd Mundo Distribuciones S.A.C. luego de
aplicar la encuesta se obtuvo resultados tales como: Que la gran mayoria de
clientes actuales conocen la empresa Perd Mundo Distribuciones S.A.C. Por
medio de otros (otras fuentes de informacion) ya que ésta fue el resultado de la
encuesta con un 60%.El porcentaje restante se ha dado a conocer por publicidad
de clientes antiguos, o por el tan conocido “boca en boca” ya que esta opcion
tuvo un 40%.En un porcentaje nulo entre Afiches, TV, Radio, no se dio conocer

a los usuarios.
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TABLA 8
QUE SUGIERE UD. PARA MEJORAR EL POSICIONAMIENTO DE LA
EMPRESA
ALTERNATIVAS PERSONAS PORCENTAJES
Mejorar servicio 84 35%
Mejorar la atencion 72 30%
Conocer su logo 48 20%
Dar a conocer su marca 24 10%
Hacer publicidad 5 5%
Total 240 100%

Fuente: Encuesta realizada por el investigador.

GRAFICO 8

¢ QUE SUGIERE UD. PARA MEJORAR EL POSICIONAMIENTO DE LA
EMPRESA?
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Fuente: Encuesta realizada por el investigador.
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ANALISIS E INTERPRETACION

Con esta pregunta se trat6 de identificar las sugerencias que tiene el cliente para
mejorar el posicionamiento de la empresa luego de haber sido aplicada la

encuesta se obtuvo resultados tales como:

El grafico muestra con el 35% que la empresa debe mejorar el servicio que
ofrece, el 30% muestra que se debe mejorar la atencion del servicio en la
empresa, seguido con un 20%, que muestra que deben dar a conocer su logo ya
gue este no es reconocido por el publico en el mercado, el 15% muestra que
deben de dar a conocer su marca para el reconocimiento de la misma por
debajo se encuentran con un 5% que deben hacer publicidad para el

reconocimiento de la empresa y participacion en el mercado.

TABLA 9

¢USTED ADQUIERE PRODUCTOS Y SERVICIOS DE LA EMPRESA PERU
MUNDO DISTRIBUCIONES S.A.C.?

ALTERNATIVAS PERSONAS PORCENTAJES
Siempre 48 20%
Casi siempre 96 40%
Indiferencia 24 10%
Casi nunca 48 20%
Nunca 24 10%
Total 240 100%

Fuente: Encuesta realizada por el investigador.
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GRAFICO 9

¢ USTED ADQUIERE PRODUCTOS Y SERVICIOS DE LA EMPRESA PERU
MUNDO DISTRIBUCIONES S.A.C.?
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Fuente: Encuesta realizada por el investigador.

ANALISIS E INTERPRETACION

El mayor porcentaje de encuestados casi siempre ha adquirido productos y
servicios informaticos de la empresa con un 40%, una segunda ubicacién
considera no haber adquirido los productos y servicio, en segundo lugar un 25%
siempre adquiere productos y servicio, la indiferencia mostrada por el cliente
gue toma el precio a pagar por los productos y servicios, el 15% casi nunca al
adquirir productos y servicios , el 10% muestra indiferencia por adquirir los
productos y servicios finalmente el 10% nunca ha adquirido “productos y

servicios .
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TABLA 10

¢ RECOMENDARIA A LA EMPRESA PERU MUNDO DISTRIBUCIONES, A
OTROS USUARIOS?

ALTERNATIVAS PERSONAS PORCENTAJES
Siempre 12 5%

Casi siempre 60 25%

A veces 84 35%

Casi nunca 48 20%
Nunca 36 15%

Total 240 100%

Fuente: Encuesta realizada por el investigador.

GRAFICO 10

¢ RECOMENDARIA A LA EMPRESA PERU MUNDO DISTRIBUCIONES, A
OTROS USUARIOS?
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Fuente: Encuesta realizada por el investigador.

Repositorio Institucional UNA-PUNO

No olvide citar esta tesis




Universidad

TESIS UNA - PUNO ' Nacional del
: Altiplano

ANALISIS E INTERPRETACION

Con esta pregunta se trato de identificar si los clientes recomendarian la empresa
a otros usuarios por los servicios y productos informaticos que brinda la empresa,
y luego de haber sido aplicada la encuesta se obtuvo resultados tales como: Con
un 35% mencionan que A veces recomiendan los productos y servicios
informaticos de la empresa Perl Mundo Distribuciones a otros usuarios y otra
opcion es casi siempre con un 25%, que si recomendaria la empresa de
productos y servicios informaticos a otras usuarios y que casi nunca con un 20%,
con el 15% que nunca recomendarian los productos y servicios informaticos,
finalmente con el 5% menciona que siempre optarian por los productos y

servicios informaticos.

4.3. DEL OBJETIVO ESPECIFICO 3

Proponer Estrategias De Marketing Para Mejorar ElI Posicionamiento De La

Empresa Peru Mundo Distribuciones S.A.C.

Las practicas empresariales en un mundo tan cambiante y globalizado exigen
capacidad de adaptacion flexibilidad creatividad e innovacion, se propone las

siguientes estrategias:

- ESTRATEGIA DE OFRECER UN MEJOR SERVICIO

Ofrecer un mejor servicio Ofreciendo un valor ligeramente superior al que
actualmente se brinda, seria una gran ayuda para que se posicione la empresa.
Si se desea usar este enfoque hay que invertir un poco mas de esta manera
lograr la eficiencia del servicio brindado en la empresa Perd Mundo

Distribuciones S.A.C.
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Brindar un servicio a un precio competitivo acorde con el poder adquisitivo de las
personas, Brindar calidad en el servicio, esto se debe al alto indice de deficiencia
en las reparaciones en las empresas competitivas. También se puede otorgar un
descuento en reparaciones y mantenimiento para captar mas clientes en la
empresa Perd Mundo Distribuciones que se desea posicionar con la aplicacion
del plan de marketing propuesta como también, cuenta con personal capacitado,
gue ofrece a sus clientes servicios con precios bajos y calidad alta y de esta

manera supera con la calidad de servicio la empresa Perd Mundo Distribuciones.

- ESTRATEGIA CADENA SERVICIO UTILIDADES

Como se sabe hoy en dia las empresas que quieren una diferenciacion con
respecto a su calidad de servicio se concentran en la atencion al cliente, pero
muchas veces olvidan que es el personal el cual tiene la obligacion de brindar
buen servicio a los clientes. Mediante esta estrategia y nicho de mercado se
plantea que no se olvide a este personal y que brinde una buena calidad desde
sus trabajadores, y que de esta manera sus utilidades estén vinculadas a la

satisfaccion tanto de los clientes como de los trabajadores. Esta cadena consta:

Calidad Interna del Servicio: Se recomienda a la empresa que evalle y
seleccione al personal cuidadosamente para de esta forma contribuir a un
ambiente de trabajo de calidad, y mejorar el apoyo para los que tratan con los

clientes directamente.

Entorno Competitivo: Empresas de productos y servicios informaticos a

diferentes servicios.

Beneficios F/E:  Seguridad por su servicio y producto diferente y de alta

calidad.
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Funciones: Hacer la diferencia, brindar servicio y producto.

Diferenciacioén: Solo Pert Mundo Distribuciones S.A.C. Genera la confianza

por un servicio y producto de alta calidad 100% calidad de servicio y garantia.

Posicionamiento: Alta calidad alto precio, la estrategia de marketing influye de
manera positiva, que existe un mercado de posicionamiento en el sector, el
grado de notoriedad presenta un margen positivo de diferenciacion frente a la
competencia, encontrando los factores de criticidad en el vago reconocimiento y
establecido un factor para tomar en cuenta es el ingreso al mercado de
estudiantes, profesionales y otros, entre otros que valoran las recomendaciones
amigos, por lo tanto se debera pensar con el posicionamiento con tendencia

mas moderna pero sin olvidar.

- ESTRATEGIAS COMPETITIVAS BASICAS

Estrategia de costos: "Hacemos lo mismo que los demas, pero mas barato".

Estrategia de diferenciacion: "Nuestro producto y servicio es diferente, es

mejor, tiene y hace lo que otros no tienen ni hacen".

Estrategia de enfoque o nicho: “Atendemos de modo especifico a necesidades

especificas pequefias del mercado (que otros no atienden)".

- ESTRATEGIA PROGRAMA DE FIJACION DE PRECIOS

o COMO FIJAR EL PRECIO

Una empresa debe poner un precio inicial cuando desarrolla un nuevo producto,
cuando introduce su producto normal en un nuevo canal de distribucion o area

geografica, cuando licita para conseguir contratos nuevos.
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J SELECCION DEL OBJETIVO DE FIJACION DE PRECIOS

Lo primero lo que hace la empresa es decidir donde quiere posicionar su oferta

de mercado.

Cuando mas claros sean los objetivos de la empresa, mas facil sera fijar el

precio.

o ESTIMACION DE COSTOS

La demanda establece un limite superior para el precio que la empresa puede
cobrar por su producto. Los costos establecen el limite inferior. La empresa
quiere cobrar un precio que cubra su costo de producir, distribuir y vender el

producto, y que incluya un rendimiento justo por su esfuerzo y riesgo.

J ANALISIS DE COSTOS, PRECIOS Y OFERTAS DE LAS

COMPETIDORES

Si la oferta de la empresa es similar a la de un competidor importante, la empresa
tendra que poner un precio cercano al del competidor o perder ventas. Si la oferta
de la empresa es inferior, la empresa no podra cobrar mas que el competidor. Si
la oferta de la empresa es superior, podra cobrar mas que el competidor. Sin
embargo, la empresa debe tener presente que los competidores podrian

responder con un cambio de precios.

o SELECCION DE METODO DE FIJACION DE PRECIOS

Una vez que se conoce la estructura de demanda de los clientes, la funcién de
costo y los precios de los competidores, la empresa esta lista para escoger un

precio.
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o SELECCION DEL PRECIO FINAL

El método de fijacion de precios reduce el intervalo dentro del cual la empresa
debe seleccionar su precio final. Para escoger su precio la empresa debe
considerar otros factores que influyen la fijacibn de precios psicoldgica, la
influencia de otros elementos de mezcla de marketing sobre el precio, las
politicas de precios de la empresa y el impacto del precio sobre otros

participantes.

4.4. CONTRASTACION DE HIPOTESIS

Para demostrar la validez y coherencia del trabajo de investigacion se plantearon
hipétesis, las cuales a través de encuestas y observacion directa permitieron
arribar a la confrontacion de las aseveraciones vertidas frente a los hallazgos
obtenidos. La hipétesis general que se orientd a verificar las estrategias de
marketing influyen de manera positiva en el posicionamiento de la empresa Peru
Mundo Distribuciones S.A.C. Teniendo en cuenta la interpretacién obtenida por
los instrumentos usados y encuestas a los usuarios de la muestra, se puede
afirmar que los objetivos de la investigacion se han logrado y han sido
comprobados mediante la verificacion de las hipotesis planeadas, puesto que se
consiguio determinar que la estrategias de marketing influyen de manera positiva

en el posicionamiento de la empresa Pera Mundo Distribuciones S.A.C.
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Hipotesis especifica (H1)

La estrategia de diferenciacion incide relativamente en el posicionamiento

de la empresa Perd Mundo Distribuciones S.A.C.

Los resultados obtenidos (Que muestra en la Tabla: 2 con un 40% por la
puntualidad de entrega a los usuarios) los productos y servicios informaticos de
la aplicacion del procedimiento, donde se determiné la estrategia de
diferenciacioén incide relativamente, para posteriormente identificar la posicion
competitiva con los productos y servicios que tiene la empresa con una
satisfaccion frente al punto ideal, es asi que se muestra que las personas cuando
piensan por el servicio brindado de la empresa de productos y servicios
informaticos, en mayor porcentaje relacionan a la empresa con alta calidad y en
segunda instancia, con resultados muy cercanos, relacionan a la empresa con la
alternativa calidad de productos y servicios que muestran resultados positivos

frente a la interrogante planteada.

Por lo tanto, Considerando los resultados positivos de los encuestados que
fueron planteados para esta Hipotesis se da por Valida la misma; concluyendo
gue la estrategias de diferenciacién que incide relativamente determinante en el
posicionamiento de calidad de sus productos y servicios informaticos de la
empresa Perl Mundo Distribuciones son: calidad de precio y puntualidad de
entrega y servicios diversos, de la empresa Pert Mundo Distribuciones De esta

manera se acepta la validez de la hipotesis.

Hipotesis especifica (H2)

Como segunda hipétesis especifica, se planteo:
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La estrategia de segmentacién de mercado es adecuada para el

posicionamiento de la empresa Perd Mundo Distribuciones S.A.C

La estrategia de segmentacion se analiz6 y fue el posicionamiento por la calidad
de la empresa, encontrando que la segmentacion es el Unico que presenta una
relacién directa con las alternativas y con el nivel de muy de acuerdo y de
acuerdo programada con la imagen de la empresa Perl Mundo Distribuciones
por los servicios y productos que tiene , (Que muestra en la Tabla: N2 9 con un
40%, tal como se muestra en la encuesta), frente a los demas, cuya
representacion mostré valores minimos de indiferencia y desacuerdo , esto se
corrobora con el hecho de que un elevado porcentaje de las personas
encuestada, menciond haber adquirido los productos y servicios de la empresa

Perd Mundo Distribuciones S.A.C .

Por lo tanto, Considerando los resultados positivos de los encuestados se da por
Valida la misma, concluyendo que: La estrategia de segmentacion y su influencia
en el posicionamiento del mercado de la empresa Perd Mundo Distribuciones es
la fidelidad por los productos y servicios de esta manera se acepta la validez de

la hipotesis.

Hipo6tesis general

Con la validacion de la Hipétesis Especifica 1 que demuestra que las estrategias
de diferenciacion posicionamiento de calidad y precio con la satisfaccién, son
percibidos como los mas determinantes e influyentes en la estrategia de
diferenciaciéon de la empresa Pert Mundo Distribuciones como se muestra (En

el encuestado Tabla 2)
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La aceptacion de la Hipotesis Especifica 2 que demuestra que la estrategia de
diferenciacién y con la fidelizacién es de mayor preponderancia y esta influencia
es directamente con el posicionamiento con mayor cantidad de productos y
servicios de la empresa Perd Mundo Distribuciones como se muestra (En el

encuestado Tabla 9)

Por lo tanto, Considerando los resultados positivos y aceptados de las dos
hip6tesis especificas planteadas dan por Vélida a la Hipétesis General la misma
gue concluye: La estrategia de marketing y su influencia van directamente en el
posicionamiento de la empresa Perd Mundo Distribuciones, de esta manera se

acepta la Hipotesis General.
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CONCLUSIONES

La presente investigacion se ha dedicado al estudio de la empresa Pert Mundo
Distribuciones, que no cuenta con un plan de marketing, el estudio se realizd

para encontrar sus principales deficiencias y oportunidades.

PRIMERA: La empresa Pert Mundo Distribuciones ha ganado mercado con el
servicio brindado con un 30%, pero en los ultimos afios la competencia ha
aumentado con un impacto positivo en la calidad de productos y servicio que
brinda la empresa asi queda demostrando en el analisis que se realizo, nos
muestra obteniendo como variables positivas, la puntualidad de entrega, la

atencion del personal y servicios diversos.

SEGUNDA: El servicio que brinda la empresa Pert Mundo Distribuciones S.A.C.
es mas conocido y de tal manera que los usuarios prefieren mas los productos y
servicios que ofrece la empresa, o que permite el desarrollo 6ptimo la imagen y
el posicionamiento de la empresa de productos y servicios informaticos, como
resultado la estrategia de segmentacion a los usuarios acerca del servicio

también es buena, y también prefieren un servicio especifico y diverso.

TERCERA: EI presente estudio, cumpliendo con los objetivos planteados y con
la Intencion de realizar un aporte a la gerencia de la empresa se ha realizado la
propuesta de estrategias de marketing adicionales, como son Estrategia de
ofrecer un mejor servicio, Estrategia cadena servicio utilidades, Estrategias
competitivas basicas, Estrategia programa de fijacién de precios; orientados a

mejorar el posicionamiento de la Empresa Peru Mundo Distribuciones SAC.
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RECOMENDACIONES

Se propone las siguientes recomendaciones a fin de lograr que las estrategias
de marketing incidan en el posicionamiento de la empresa Peri Mundo

Distribuciones S.A.C Puno 2015.

PRIMERA: Aperturar nuevas y amplias oficinas que puedan coordinar entre ellas
para la mejor atencién a los clientes, y competir con las nuevas empresas en el
mercado dedicadas al mismo rubro, y pueda brindar un mejor servicio en los
distintos productos que esta ofrece, considerando mayor calidad y garantia de

los productos para su posicionamiento.

SEGUNDA: Se propone a la empresa que debe de evaluar semestralmente el
impacto de las ventas y asi ver el incremento o no de las ventas para poder
generar una mayor utilidad y elevar su posicionamiento de calidad en el mercado

de productos y servicios informaticos.

TERCERA: Aplicar la propuesta de estrategias de acuerdo a lo planteado en el
objetivo 3 del presente trabajo de investigacion para lograr una vision clara del
objetivo final de la empresa y conjuntamente éste ayudara al mejoramiento de
atencion al cliente y fidelizacion y mejor posicionamiento en el mercado de

productos y servicios informaticos en la region.
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ANEXO 1
ENCUESTA PRELIMINAR

Buen dia. Estamos realizando una encuesta con la finalidad de mejorar
marketing. Que ofrece la empresa Peri Mundo Distribuciones, por lo cual lo
pedimos su colaboracion para responder con mayor veracidad las siguientes

preguntas.

l. DATOS DEL ENCUESTADOS:

Marque con una (X) la alternativa seleccionada.

1. ¢,Qué empresas de productos y servicios informéticos visita

frecuentemente?

2. ¢,Cual es el motivo por qué Ud. Prefiere los productos y servicios de

Perd Mundo Distribuciones?

a. Precio
b. Puntualidad de entrega
C. Atencion inmediata
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d. Buen trato

e. Amabilidad

3. ¢La empresa Perd mundo distribuciones S.A.C. es conocida?
a. Completamente de acuerdo
b. De acuerdo
C. Indiferencia
d. En desacuerdo
e. Completamente de desacuerdo
4, ¢cémo considera los servicios diversos que brinda la empresa Peru

Mundo Distribuciones?

a. Muy bueno
b. Bueno
C. Regular
d. Malo
e. Muy malo
5. ¢como consideralaatencion del personal de laempresa Perd Mundo

Distribuciones?

a. Muy bueno

b. Bueno
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C. Regular
d. Malo
e. Muy malo
FIDELIZACION
6. ¢, Cudles son las razones de su fidelidad hacia, su actual empresa de
servicio?
a. Marca
b. Ubicacion
C. Precio
d. Limpieza

e. Seguridad

7. ¢En cual ha repetido el servicio en mas de una oportunidad, o con

cierta frecuencia?

a. Peru Mundo

b. Computintas

C. T&O Microsistema
d. Otros
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8. Por qué medios conoce ala empresa
a. Afiches
b. Clientes antiguos
C. TV
d. Radio
e. Otros

POSICIONAMIENTO

9. Que sugiere Ud. Para mejorar el posicionamiento de la empresa
a. Mejorar servicio
b. Mejorar la atencion
C. Conocer su logo
d. Dar a conocer su marca
e. Hacer publicidad

10. ¢Usted adquiere productos y servicios de la empresa Perd Mundo

Distribuciones S.A.C.?

a. Siempre

b. Casi siempre
C. Indiferencia
d. Casi nunca
e. Nunca
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11. ¢Recomendaria a la empresa Perd Mundo Distribuciones, a otros

usuarios?

a. Siempre

b. Casi siempre
C. A veces

d. Casi nunca
e. Nunca

Gracias por su cooperacion
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ANEXO 2

ORDEN DE COMPRA - GUIA DE INTERNAMIENTO

Repositorio Institucional UNA-PUNO

No olvide citar esta tesis



Universidad

W Nacional del
TESIS UNA - PUNO : Al’ctlicsgr:%

ANEXO 3
COMPROBANTES DE COMPRA Y VENTA

VENTA EN GENERAL

e |
VENTA DE EQUIPOS INFORMATICOS Y ACCESORIOS RUC 2044
EN GENERAL, VENTA DE MATERIAL ELECTRICO Y !
VENTA DE SUNINISTROS INFORMATICOS EN
GENERAL, IMPORTACIONY EXPORTACION

BOLETA DE VENTA

IMPRESION DE T0DO TIPO DE FORMATOS, ALQUILER
DE EQUIPOS INFORMATICOS, PARA TODO TIPO DE

EVENTOS, ORGANIZACION DE EVENTOS, W
R.MOQUEGUAN 125 300 spoke v oThos, wanteients 001- 590

PUNO- PUNO -PUNO PREVENTIVO Y CORRECTIVO DE EQUIPOS Y
RPMH: £ 390276736 TELFAX 051 351993 S57EWAS ] |

Sefor(es: /"M LIsA GUILLsH J //{6/{/55 (O | NS ANO\l
s AV &1 sy #3573 o, O3/ 24 2 /éj

AP =
= 0O\ / T

W L
i m Mcl&?/d *

Repositorio Institucional UNA-PUNO

No olvide citar esta tesis




. Universidad

TESIS UNA - PUNO L5 Nacional del

Venla A
Ml y Vonta g W, s de Conto
Y olrg

Jt NoueguaN° 115-1 o 05984178 PPy

0. \ 000328

)

.................................................................................................

FECHA DE EMISION:
"""""""""""""""""""""""""""""""""""""""""""""""""""""" DIA  MES Ao
...................................................
: P Uriteri
™ AAPIOP TOSHIA s4mspurs O 17 {1100 0
{ Hols% ' ss5t s :
[0/ | condamno s esons 17 (Honio bl 770,00
1 (el civ oL .,‘;}ﬂ,/ d66 o5 Dises Dyud

{7, cdss AT se0 /s il 10 il
Tar0g) A LG % 502013351

—— =

T

.' fzo R
-1

o ‘l*. i

U G
»

Repositorio Institucional UNA-PUNO

No olvide citar esta tesis



TESIS UNA - PUNO

Universidad
Nacional del

}INTCOME%(‘, "

INTCOMEX PERU BAC.

£ L0 NEGOGIOB NRO, 44 URBANIZAC!

ON LIMATAMBO - BUROHLLO - LIMA -

R.U.C. N2 20254507874

FACTURA ELECTRONICA

jelo Téenlco 3§ T10-6030 2 o
YT v N2 FOOL-00013339
Contral de Vontas 1 T4
W JONES 8AC FACTURA INTERNA #2068
SR, (B8) Leshy 0/C CLIENTE ;
COMDICION DF PAGO . Hot ) Gorps
CODIGD CLIENTE : XPEPERASS) DEVEMTA  : ORUGSAZT
DIRECCION © JR_MOQUEGUA N 126 CERCADO PUNO m : PRABSTIT -
: MONEDA © DOLARED MAEFICANOT
+ 20448310530
o + 20160010 - -
Pl
P DESCRIPCION UM | VALOR UNITARIO | PRECIO UMTARIO |  VALOR VENTA TOTAL
CODIGO | CANTIDAD
NTESAHPRYS 3.00 ms«m-usmmmw-wm EA 3000 41300 U::
‘ g £
| kriaorea 1.00| Dot 1552000 1 408 1 178 / Uburitu [ 14° 2 EA 7250 m:m e
£ 95 2.00| Do (5:62000 1 4GB 1 1T 1 Ubunty 14.041 147 Intagralad EA 000 =
MBORTGRTYY 1.00| GIGABYTE GAHST-Geming 3 LGA 1160 Inkel HOMA BATA EGbk USR €A %57 111: s
’ 5
DHISIWDCES 5,00] WO WO10EZEX 1000gb SATA3 64mb 7200rpm O/S EA 4583
SCOTIABAMY FEW1 4 0 4. S5
319 ABENE [+ ity 1236239
DEPOSITo £h LrECTIV0 - CUENTAS CORRIENIE:
Hiro de Cuenta + 2363561
INTERNATIONAL CONPUTING
Cod.Cta. [nterbancario : 003 764 000002353551 14
Inporte Abonado ; Uss o) 110
Covisaon InterPas 0SS svnnnsnnsipinn. -
050.000.0016 017436 . U1 74gs 8/ by
L
OP. QRAVADAS USs 2.298.84
OF. INAFECTAS Uss 0.00
oP. Us$ 0.00
[ uss 0.00
#L
OTROS CARGOS uss 000}
##
OTROS TRIBUTOS 58 0.00
uss 0.00
rp— - = —
— ™ uss 4uars|
l”h.ﬂlﬂ.’m
.mmsn«umly
o v g
s 3

Repositorio Institucional UNA-PUNO

No olvide citar esta tesis




Universidad

TESIS UNA - PUNO i Nacional del

Altiplano

COMEX— R.U.C. N° 20254507874

A LN L et - Surguio - Lima - Lita GUIA DE REMIS'ON

LA

AR Bary TeonRn 7::3‘}? REM'TENTE

FRAR fay

1l | N2 001 - 0850307
\M\‘ DISTRIRUCIONES &.0.0. /

MOTIVO DEL TRASLADO
b3 CERCAN 1.- COMPRA 5.- TRASLADO ENTRE O
D/ S
l-}YRig‘LT:\OO O DE LAMISMA EMPRESA
Saataansrorioon L) . - TRASLADOPOREMSOR (]
4-CONSIGNACION (] » COMPROBANTES DE PAGO
7.07R08 .

Pago Cont Net 30 days U |

WURE Rota M IBRRT Factura Mot piY§0c pReptaraieg Al

¥R L4-r0200a C13 468 S00GB OVD Linux 4C White
SV, ERDSSO020T ALNDSIS02BY .~
Doll x3-3200U / 46R / 1TB / Ubuntu / 14" %2
| 2y Dell 13-3200U / 468 / 1TB / Ubuntu 14.04 / (4" / Inteprat
Seriay LOOYRXURRNOVRR 7
1 \¢ GIBARYTE GA-HY7-Baming 3 LGA 1150 Intel HOMI SATA &Gb/s U
Semat MS’.‘&.‘»:‘-\‘-&'N\‘ ¢

Wkl | § e N0 NDIQEZER 10000b SATAS 64ab 7200rom 0/S
Sy t\\‘&‘o'\‘r‘s».:‘nm:tsnm‘:ms:wcvszsm\»:uccwumamZuccsnurocur
S INTCOMEX-PERU-S.A.C. —eron P
ALMACEN '
s
teate ¥ tisnday
PER MR DISTRIBUCIONES S.8.C. PESD: 17.04ke
g Lhs Negocios 448 Surauille Lina oedb
R NIQUESUA N 125 CERCADD FLORES
s ; Pagoal dia: 0.00

Iast'\tt‘{ e eabaroue: ‘ ago Postechado s § 0.00
faviar feor flofes oara ouno Pao $ 0.00

‘Elzmﬂmn .“" A
.Wis RETENCION DEL 18V (R.S,
TENCION: YRS HACER VALIDA LA GARBNTIA DEL

DATOS DEL TRANS ¥
BACA

Repositorio Institucional UNA-PUNO

No olvide citar esta tesis




Universidad

TESIS UNA - PUNO 2 Nacional del
Altiplano

.ésiiiééW PuU
N  IMRULTS0, R.U.C. 20422561537
U@E@@&Zﬂﬁﬁ% Sollo

Ay Arequipa 2923 - San Isidro - Lima Tell: 201-9960 P San Miguel N2 260 - Cusco Tel. 094 246463

e GRS, et FACTURA
LI D R e ihcte O Sect ol Bt e
v Sanliaga Tavara N 1. {Nro: 16451679 Tifa - Lima - Lima 0
sioca, TERU MUNLD DISTRIBUCIONES S.0.C. s N° 026 - FOQOQI 21’7?773
3ENOR ;
ENOR(ES) = opmgsissso s £
RUUC, 4 CONDICIONES:
JR HOQUEGUA # 125, Puno, Puno. Puno
DIRECCION : GUIA DE REMISION:
N

CANTIDAD DESCRIPCION Pﬁﬁf{o TOTAL

{  HLAZER BLK/RED NIC C325 GABINETE 2304/630 TAC 2.0 HD+ACS7 V:25CH COOLER MICRONICS 26,7000 2.70

1 ERTTANIC BLK/BLU CYB C215 GABINETE 200M/600 TAC 2.0 P8 V:24,5CH COOLER CYBERTEL 73,6000 73,40

2 ENC 1003 GABINETE 200W/600 TAC 2.0 HD AUDIO Y:29CH COOLER ENCORE 20,7000 41,40
% 5 HANILTON CYB K306 MOUSE WIFT CYBERTEL 55000 27,50

2 INTENSE BLK/BLU MIC HBOIBT MOUSE BT MICRONICS 7.9000 15.80

& GTALLION BLK CYB M225 MOUSE USB CYBERTEL 2.0000 8.00

& STALLION RED CYB K225 MOUSE USB CYBERTEL 2.0000 8.00

& GTALLION SLV CYB M225 MOUSE USB CYBERTEL 2,0000 8.00

2 ALIEM WHT MIC H734HL MOUSE SAHER WIFI WICRONICS 9.5000 19.00
| 10 EROCKAN PLUS PS214 NOTEBOOK FUNDA 14.4" PASSOLINI 3.1500 3,50
:
i
s
g
z

Repositorio Institucional UNA-PUNO

No olvide citar esta tesis




Universidad

TESIS UNA - PUNO S Nacional del

WOTIVO D TRABLADO
1 Verta
4, Gompre

2. Gonsigracion
4. Tiado s #9UAL 0o Ure FONR O

5 Varla con antage o eroeros
0 Matolo do thanes

"™ unta dnsediate

R.U.C. 20422561537
GUIA DE REMISION - REMITENTE
N2026- (0015329

oooooaa

" el UNDO DISTRIBLCIONES 8.0 o
: I7 NOGUEGUA # 128, Puno, Punos Puno
| ; 20448319350 Dormiolir
R‘U'c‘: N, 8¢ l'Irlr\qaoml(lu&”m‘R“_"“"u‘“mmls cu“snu] G.RuLa 3 MIIM'/PMU“':
punto do Pariaat0494430868 faoha Traslado; oy St o e YU
[CANTlDAD DEBGRIPCION
1 UND| BLATER BLK/RED MIC C325 BABINETE 230H/630 TAC 2,0 HO#AC97 Vs25CH CODLER HICRONICE Gta,12 anses,vence 25/08/16
3065C3258L0245
1 UND] BRITANIC BLK/BLU CYB €215 GABINETE 2007600 TAC 2.0 PB Ys24,5CH CODLER CYBERTEL Gtia,12 seses.vence 75/06/16
3064C245BBLO2S7
2 UND| ENC 1003 BABINETE 200M/600 TAC 2.0 HD AUDIO Va29CH COOLER ENCORE Btia,12 seses.vence 25/08/16
310510030094 310510030110
5 UND| HAMILTON CYB H304 MOUSE WIFI CYBERTEL Gtia.06 seses.vence 25/07/16
§ 3095H3060420 309543060425 3095H3060425 3095H3060427 3095H3060429
§| 2 UND) INTENSE BLK/BLU MIC NBOSBT MOUSE BT MICRONICH Btia,12 seses,vence 25/08/16
: 3045H8030930 304548030950
4 UND| STALLION BLK CYB M225 NOUSE USB CYBERTEL Btia.0b seses.vence 25/02/1b
3108M22580117 3108M225B0118 3108M225B0119 3108122580120
5| 4 UNDfTALLION RED C1B X225 MOUSE USB CYBERTEL Btia.0b seses.vence 29/92/1
§ 3108M225RB0859 3L08M225RBOBA0 3106M225RB0Bb4 310BH223RBOBTL
S| 4 UND[STALLION 5LV CYB 225 MOUSE USB CYBERTEL Gtia.06 neses.vence 25/02/16
5 310BN2258B0173 3108M2256B0174 3108H2256B0175 3E08H225580178
£ 2 UND|ALIEN WHT MIC N7S4HL MOUSE GANER WIFI NICRONICS Btia.12 seses,vence 25/08/16
% 3108N734H0065 310BH734H0068 {
f 10 UND| BROCKNAN PLUS PS214 NOTEBOOK FUNDA 14.6" PASSOLINI Btia.0 meses.vence 25/09/15

sacRuc

Don.Fiscal shv,Arequipa 2923 San Isidro-Lisa
(CAL,BENIEND BALLON FARFAN NRO, 1263 JULIACA

Repositorio Institucional UNA-PUNO

No olvide citar esta tesis




Universidad

TESIS UNA - PUNO 2 Nacional del

Altiplano

R.U.C. N° 20267163228

TECH DATA PERU SA.C. FACTURA
) Psie. Vicuda 170 - 174. Surguille - Uime - Bery
Telf: 4129999 » Fow 2261300
\ S N2 100 - 0044565
& * o Destnztario : -
. Referencia
Terminos
Caod. Vendedor -

Confirmacion de Pedico :

CANTIDAD PRECIO UNIT. PRECIO TOTAL

N WL CTENTD (CUATRC 017100
l!l DOLARES AMERICANOS
L2 cacelacitn de esta Factura regird a partir de 1a Techa de emision del documentn, caso contrario se cobrara merd.

Repositorio Institucional UNA-PUNO

No olvide citar esta tesis




TESIS UNA -

PUNO

Universidad
Nacional del

Mabe Kindlida Caanes Neo 106 Urd La Victoris &
s Drecides Salle B te Granae Nro 10 Uy La Vitorda &

MAXIMA 1

NAL SA Whaes & du

Prineit A Heobioa de Panama N° 3852 - Surquillo - Lima - Tell.: 613-4000 Fax: 613-4030
SQuevisal Calle Hipdiito Unanue N® 128 - Uth, La Victoria, Arequipa, Arequipa
\ Yol (084) 282481 Fax: (054)232632 RPM: #866004 RPC: 986629676

v maxtmalnternactonal.com.pe

equips Teif.r(034)232432/262431

Ve
-1

ol Fax oL

sade LB U

DESCUENTO VALOR VENTA

R.U.C. N 20127745910

FACTURA
Nepog. (0110661

Guia de Remisién

Cédigo de Vendedor : ...
Término de Despacho; - |
Tipo de Negocio

'7 Condicién de Pago e cor-rn
117y Observaciones

DESCRIPCION DEL PRODUCTO

\N‘LN,V\
vey
¢ x
/’ 2
i)
'ur

Marca Vehiculo:
Placa Vehiculo:

TOTAL FACTURA

18,00 3 138,00

N N
: :msm et

Repositorio Institucional UNA-PUNO

No olvide citar esta tesis




it , Universidad
TESIS UNA - PUNO 8l 1 '

Nacional del
Altiplano

SHALOM -

R.U.C. N? 20512528454
g i NG - N - PN
. \c\q'\:-‘( -v‘u‘:‘ﬂ»":“_ D - KCED - =t » F/‘.C {IJH/A
| .\.' "k N R UL TR - TRGALS SomaTe TR LS PRITRCE S a

WWR_ShOT COM D 031 ~ slalalaWE|

J N //
Q0N g

- DNESTCAH s 1
uw — o et o e —
N - S S e
= T = Va
oy —————— (suproma |
A : - ‘ e
o H 6, !

Nnndng o8 JesHngtane

D D o Jesimme

e, o de.. dsl 20
& Seer TR DRt
\ wmvaaxc ATENDIDD POR
ENOIDO £On

ADQUIRENTE O USUARIO

SHALOPM: = |

} D\ RN L SNTOND FRYHOND! 712 LA VICTORIE - LIS - LINA
TS RSP . WELSES 22¢ - PUNS - PUND - BUND

= CEDIR SR - DUSOD- CHICLOVG - CHINSOTE - HUACHD - HURNGAYD - ICA - JAUIA - CARETE - PUND FACTURA
‘: ACLUER R - T - DU - SULLAN - TEOWE - TRUILLS, Enpuserits Todz stz iiormiacion I

R.U.C. N2 20512528458

031 - 6000772
www.shalom.com.pe =
» m DERUMUNDD DS TREUCIONES S AT L 0000222
e B wDQUECHR D - DD
= NGETIE L G Fodas oo1s
S DESCRIPCION P UNITARIO IMPORTE )
:i R R, 1 FAIETERR BT VEIAS AL i we

Repositorio Institucional UNA-PUNO

No olvide citar esta tesis




Universidad

TESIS UNA - PUNO i L[LgE Nacional del
Altiplano

ANEXO 4
EXTRACTOS BANCARIOS

3 - U

O interbank
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Estado de Cuenta
E FERUMUNDO DISTREL [cuenta N° 320-3000838022
- 22-99
sam  PUNO PUNO PUNO oo 003-320-0030008380,
320 000012568485 | Moneda SOLES
producio CTA CTE PERSONA JURIDICA
periodo del estado 01/02/2015 AL 28/02/2015
m/ oficing de
s, descripcion origen cargos/abonos saldos
SALDO ANTERIOR 542
02/02 | N/D MEGA PPJ300115-07 DEPOSIT -350 192
13/02 | DEPCSITO EFECTIVO 0290453 PUNO 3,860.60 3,862.52
13/02 | DEPOSITO EFECTIVO 0288867 PUNO 7,506.85 11,369.37
13/02 | DEPOSITO EFECTIVO 0289720 PUNO 11,155.00 22,524.37 |
13/02 | CHEQ PAGADO MB 76342889 PUNO 4,139.00 18,385.37 6
13/02 { [TF AUTOMATICO LINEA 0000011739 PUNO 125 18,384.12 -
20/02 | CHEQ PAGADO MB 76342890 PUNO -18,300.00 84.12
20/02 | ITF AUTOMATICO LINEA 0000011156 PUNO 090 8322
28/02 | MANTENIMIENTO DE CUENTA PUNO 2800 55.22
4
"‘
i
L
?,,
4
i
A
Y
—] Saldo Final 55.22

] [ telef. sectorista 2192000

0sto 2014 hemos puesto a su disposicion
S0 :lramones ¥ le ofrece una mayor 4
des. ’

cheques se han mantenido,
tra en nuestra pagina web.
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RESUMEN

La Investigacion lleva por titulo “Estrategias de Marketing y su incidencia en el
posicionamiento de la empresa Pera Mundo Distribuciones S.A.C. Puno — Periodo 20157,
ha existido insatisfaccion en los usuarios, que no guarda concordancia con los principios
gue establece la Administracién de la empresa respecto al servicio desde la perspectiva de
la modernidad de la excelencia de marketing. Por lo tanto: Determinar las estrategias de
marketing en el posicionamiento de la empresa Perd Mundo Distribuciones S.A.C. Puno
periodo 2015, ha sido considerado como el objetivo general de la investigacion seguido de
los objetivos especificos: a) Describir la estrategia de diferenciacion en el posicionamiento
de la empresa Perd Mundo Distribuciones S.A.C. Puno periodo 2015. b) Analizar la
estrategia de segmentacion en el posicionamiento de la empresa Perd Mundo
Distribuciones S.A.C. Puno periodo 2015. c) Proponer estrategias de marketing para
mejorar el posicionamiento de la empresa Pert Mundo Distribuciones S.A.C. Puno periodo
2015; y para ello se ha planteado la metodologia consistente en el Método Descriptivo,
basado en la observacion directa de los hechos, que ha permitido describir la realidad para
llegar a los conocimientos generales, cuyos resultados se manifiestan en las conclusiones:
La empresa no cuenta con un plan de marketing, a pesar de haber ganado mercado con el
servicio brindado a pesar que la competencia ha crecido el servicio que brinda es aceptable
y los usuarios la prefieren lo que permite el desarrollo 6ptimo la imagen y el posicionamiento
en el campo de servicios informaticos; se considera como un aporte a la gerencia la

propuesta de estrategias de marketing adicionales.
Palabras clave: Estrategias de marketing, posicionamiento, empresa.
ABSTRACT

The research is entitled "Marketing Strategies and its impact on the positioning of the

company Peru Mundo Distribuciones S.A.C. Puno - Period 2015 ", there has been user
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dissatisfaction, which is not in accordance with the principles established by the
Administration of the company regarding the service from the perspective of the modernity
of marketing excellence. Therefore: To determine the marketing strategies in the positioning
of the company Peru Mundo Distribuciones S.A.C. Puno period 2015, has been considered
as the general objective of the investigation followed by the specific objectives: a) Describe
the strategy of differentiation in the positioning of the company Peru Mundo Distribuciones
S.A.C. Puno period 2015. b) Analyze the segmentation strategy in the positioning of the
company Peru Mundo Distribuciones S.A.C. Puno period 2015. c) Propose marketing
strategies to improve the company's positioning Peru Mundo Distribuciones S.A.C. Puno
period 2015; and for this the methodology has been proposed, consisting of the Descriptive
Method, based on the direct observation of the facts, which has allowed to describe the
reality to reach the general knowledge, whose results are manifested in the conclusions:
The company does not have a marketing plan, despite having gained market with the
service provided despite the fact that the competition has grown the service it provides is
acceptable and users prefer it which allows the optimal development of image and
positioning in the field of computer services; the proposal of additional marketing strategies

is considered as a contribution to the management.
Keywords: Marketing strategies, positioning, company.
INTRODUCCION

Las Estrategias del Marketing, segin Kokler P. (1990), sirve para “conocer y comprender
tan bien al cliente que el producto esté naturalmente adaptado a sus necesidades y se
venda por si mismo; la finalidad del Marketing es convertir en superflua la venta. El
posicionamiento es pues la “aplicacién de una estrategia de diferenciaciéon” y la idea es
gue cada una de esas sean experiencias positivas, uno utiliza un servicio y la imagen
que tiene del mismo” La empresa Perd Mundo Distribuciones S.A.C. esta operando hace
mas de ocho afios y tiene muy en cuenta el contacto con los clientes como fundamental
estrategia.

Se tiene como antecedentes de la investigacién a Tesis universitarias de Laica (2008)
"Segmentacion y Posicionamiento de las Clinicas Privadas de la Provincia de Puno -
2008" que concluye: Las clinicas privadas no han desarrollado segmentos diversificados
y especializados en nuevos nichos de mercado, han identificado usuarios que recurren
por criterios demogréficos... También Alvarez ( 2005) Tesis: “Anélisis Estratégico de
Posicionamiento Competitivo de la Empresa de Transportes Jota Ewert y Propuestas
Para el Establecimiento de una Estrategia Comercial de Arequipa 2005” concluye lo

siguiente: Actualmente de posicionamiento de Jota Ewert estiq aliado, en lo que
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respecta a ciertas plazas donde opera la empresa, la situacion que se explica en el parte
por el poco conocimiento que existe en el mercado de su gran capacidad instaladas,
variedades de servicios, medidas de acercamiento y buen nivel tecnolégico por parte de
la empresa, posee los factores necesarios para incrementar su competitividad en el
mercado es decir cuenta con los necesarios para tener éxito en el mercado. De igual
modo, Chambi (2010) Tesis: “El Marketing Relacional y su Incidencia de la Fidelizacion
de los Clientes Negolatina S.C.R.L. de la Ciudad de Puno Periodo 2010”., concluye lo
siguiente: En la actualidad es muy importante que la empresa NEGOLATINA cuenta
con el marketing relacional para asi poder fidelizar a sus clientes, lo cual no sucede,
debido a los conocimientos empiricos que tiene los propietarios es decir que conduce
la empresa equivocadamente, sin embargo esto no es la manera mas apropiada de
dirigirla, sino que deberia tener guias o planes previamente ya estructurados
basandose en la principal razén de ser de una empresa es decir “el cliente”, ademas
cabe indicar que los clientes que acuden a esta empresa solo lo hacen porque ahi
encuentran dos o tres productos y no porque se siente identificados o fidelizados. La
razon fundamental por la que se realizé la investigacion deviene en la importancia de la
empresa que requiere contar con esta herramienta de gestion administrativa y visualizar

al futuro su posicionamiento en relacion a otras empresas del mismo rubro.

La estrategia de marketing es una herramienta que brinda una ventaja competitiva,
puesto que es la visidn que tiene una empresa, y en este caso el problema se manifiesta
¢,De qué manera la estrategia de marketing influye en el posicionamiento de la empresa
Perd Mundo Distribuciones SAC. Puno periodo 2015? Y planea una hipétesis
consistente en que Las estrategias de marketing influyen de manera positiva en el
posicionamiento de la empresa Perd Mundo Distribuciones S.A.C. Cuyo objetivo
consiste en Determinar las estrategias de marketing en el posicionamiento de la

empresa Pert Mundo Distribuciones S.A.C. Puno periodo 2015.

La investigaciébn se caracteriza por no manipular deliberadamente las variables
independientes, la cual se basa en “variables que ya ocurrieron o se dieron en la
realidad”, tomando en consideracion que la propuesta busca establecer relaciones entre
variables sin la necesidad de precisar sentido de causalidad; y como resultado, se
desarrolla el andlisis, la discusién y la propuesta de estrategia de marketing, orientada
a mejorar el posicionamiento de la empresa, en funcién al analisis de influencia del
posicionamiento de que corresponden a cada uno de los objetivos especificos de la
investigacion y se concluye con la influencia del posicionamiento de la empresa como

una ventaja muy competitiva, y se determina que la estrategia de marketing de
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diferenciacién es relativa, y la estrategia de segmentacion es adecuada en el
posicionamiento de la empresa Perd Mundo Distribuciones S.A.C.

MATERIAL Y METODOS

La estrategia de marketing es una herramienta que brinda una ventaja muy competitiva
respecto a la vision que tiene la empresa, es la fuerza propulsora que permite diferenciar
a la empresa de los demas competidores. A consecuencia de ello se tiene una
competencia con otras empresas como son: T & O MICROSISTEM, COMPUTINTAS y
otras, la falta de estrategia de marketing no solo se aprecia en los reclamos que son
signos de deficiencia estratégica; sino también en la mala distribucion y marketing
estratégico. Estas son las razones que han permitido emprender el presente trabajo de
investigacion, con la finalidad de contribuir al mejoramiento de estrategia de marketing
de la empresa en referencia, por lo cual la empresa Perti Mundo Distribuciones S.A.C.
tiene como posicionamiento de las mismas en el mercado. En este sentido se direcciona
el presente trabajo de investigacion y que resulta el objeto de estudio de mantener sus

precios.

Se tomo como poblacién a los clientes de la empresa Pert Mundo Distribuciones S.A.C.
ubicadas en la ciudad de Puno, y como muestra a los trabajadores de la empresa Pera
Mundo Distribuciones S.A.C. El sistema de muestreo es no probabilistico y por

conveniencia del investigador siendo el 100% de la poblacion.

Los alcances de su relativa eficiencia, la estrategia proviene de algunos logros, producto
de la experiencia de marketing, con toda seguridad esta experiencia acumulada ha
contribuido a mejorar la estrategia de marketing, pero al mismo tiempo observando para
el mejoramiento de posicionamiento de la Empresa Peri Mundo Distribuciones S.A.C.
existen reclamos de insatisfaccion en los que dejan entrever un malestar que no guarda
concordancia con los principios que establece la Administracion del servicio desde la
perspectiva de la modernidad y la excelencia de marketing. Es por esta razén que se
analizara a los clientes de la empresa Peri Mundo Distribuciones S.A.C. que en la
actualidad constituyen una de las tantas bases para conseguir el éxito y el buen
posicionamiento en el mercado, mediante el método Descriptivo que se basa en la
observacioén directa de los hechos, cientificos, permite que la investigacion tenga una
serie ordenada de procedimientos légicos para descubrir las relaciones internas y
externas de los procesos de la realidad; el Trabajo de Investigacion es de Tipo Causal
porque una de las principales prioridades es obtener evidencia de la relacion causa o
efecto de un fenbmeno y en este caso entre las variables. Tomando como referencia el

concepto sefialado por, Roberto Hernandez Sampieri, una poblacién es el conjunto de
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los casos que concuerdan con determinadas especificaciones. El disefio de la
investigacion es no experimental transversal o transaccional, caracterizado por no
manipular deliberadamente las variables independientes, la cual se basa en variables
gue ya ocurrieron o se dieron en la realidad, tomando en consideracion que el disefio
de la investigacién, buscé esencialmente, establecer relaciones entre variables sin la
necesidad de precisar sentido de causalidad, o pretender analizar relaciones causales,
(Sampieri, 2010) como medio de hallazgo y conduccion del trabajo, debido a que la
investigacion se centra en recolectar informacion en un determinado momento, el cual

no fue repetitivo.

La Investigacion no experimental es conocida también como investigacion expost facto
(los hechos y variables ya ocurrieron) y observa variables y relaciones entre éstas en su

contexto natural.
Técnicas e instrumentos de recolecciéon de datos

Para recopilar la informacion se aplico una encuesta cuyo uso dependi6 de la finalidad
de la investigacion y de las categorias y unidades de andlisis de las variables

susceptibles de ser indagadas.

Técnicas de observacion. Consistio en contar mediante los sentidos algunos aspectos
importantes de la empresa, observacion directo el servicio, atencidn, para corroborar la

informacion obtenida mediante la encuesta.

Técnicas de encuesta. Que recopila datos mas o menos limitados a partir de un
numero relativamente como instrumento el cuestionario estructurado. Con el objetivo de
determinar la incidencia de marketing y en el posicionamiento de la empresa Peru
Mundo Distribuciones S.A.C. se establece una encuesta dirigida a sus usuarios y a los
usuarios potenciales preguntas abiertas y cerradas de acuerdos a la necesidad de la

informacion.
RESULTADOS

Para conocer la frecuencia de visitas a las empresas del ramo se ha formulado la
siguiente interrogante ¢(Qué empresa de productos y servicios informaticos visita
frecuentemente? Y se ha obtenido la informacién que el mayor porcentaje de
encuestados se encuentra de acuerdo en comprar con cierta frecuencia en la empresa
Pert Mundo Distribuciones cuenta con un 35%, tenemos el primer lugar en preferencia
de los clientes lo que indica un mercado de posicionamiento del primer nivel sobre la

empresa, frente a COMPUTINTAS con el 30%, lo que indica que sigue en la lista la
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opcién de otros con un 20%, en esta categoria ofertantes con opciones de servicio
existentes en el mercado pero que no cuentan con un servicio, ni la formalidad requerida
para representar una opcion de preferencia, detras de todas estas empresas se
encuentra el servicio T&O MICROSISTEM con una participacion del 15%.

TABLA 1. ({Qué empresa de productos y servicios informaticos visita frecuentemente?

ALTERNATIVA PERSONAS PORCENTAJES
T&O MICROSISTEM 36 15%

PERU MUNDO 84 35%
COMPUTINTAS 72 30%

Otros 48 20%

Total 240 100%

Mediante la pregunta ¢, Cual es el motivo por qué usted prefiere los productos y servicio
de Peru Mundo Distribuciones? se tratdé de identificar cual es el punto fuerte por el
publico consumidor que acude con regularidad a la empresa, aplicada la encuesta se
obtuvo resultados que el punto que mas prefieren es puntualidad con un 40%, por el
cual los consumidores del servicio, prefieren la empresa Perd Mundo Distribuciones
S.A.C. por la Atencion inmediata ya que se obtuvo un 30%, seguidamente un punto a
mejorar es la amabilidad ya que obtuvo un 15%, entre el buen trato que se da a los
usuarios con un 10% que tiene la empresa Pert Mundo Distribuciones S.A.C. el punto

deficiente es el precio ya que obtuvo un 6%.

TABLA 2. ¢ Cual es el motivo por qué usted prefiere los productos y servicio de Perl

Mundo Distribuciones?

ALTERNATIVAS PERSONAS PORCENTAJES
Precio 12 5%
Puntualidad de entrega 96 40%
Atencion inmediata 72 30%

Buen trato 24 10%
Amabilidad 36 15%

Total 240 100%
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Con la pregunta ¢La empresa Pert Mundo Distribuciones S.A.C. es conocida? Se
busca evaluar si la empresa es conocida por el cliente los resultados dieron a
conocer que el 30% se encuentra de acuerdo que laempresa es conocida, seguido
de un 20% que muestra que estan completamente de acuerdo que la empresa es
conocidaen la cuidad, el 15% muestra que existe indiferencia por el conocimiento
de la empresa en la cuidad, el 25% muestra en desacuerdo que la empresa no
es conociday con un 10% se muestra que estan completamente desacuerdo que
la empresa no es conocida en la cuidad, mostrandose una regularidad en cuanto

a que la empresa sea conocida.

TABLA 3. ¢{La empresa Perd Mundo Distribuciones S.A.C es conocida?

ALTERNATIVAS PERSONAS PORCENTAJES
Completamente de acuerdo 48 20%
De acuerdo 72 30%
Indiferencia 36 15%
En desacuerdo 60 25%
Completamente de desacuerdo 24 10%
Total 240 100%

Con el planteamiento de la interrogante ¢COmo considera los servicios diversos que
brinda Perd Mundo Distribuciones? los clientes consideran que los servicios diversos
brindados por la empresa Peri Mundo Distribuciones en un 30% se considera bueno,
en un 15% lo consideran muy bueno, en un 20 por ciento lo consideran regular
concluyendo que el mayor porcentaje de encuestados acepta los servicios diversos que

ofrece la empresa quedando con un 20% malo y finalmente con un 15% muy malo.

TABLA 4. (Como considera los servicios diversos que brinda Perd Mundo

Distribuciones?

ALTERNATIVAS PERSONAS PORCENTAJES
Muy Bueno 36 15%
Bueno 72 30%
Regular 48 20%
Malo 48 20%
Muy malo 36 15%
Total 240 100%
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Para analizar las estrategias de segmentacion en el posicionamiento de la empresa Peru
mundo distribuciones S.A.C. se han llevado a cabo preguntas referentes al Andlisis de
fidelizacion del posicionamiento de la empresa Perl Mundo Distribuciones para
cuantificar la satisfaccion de las necesidades del mismo, en funcién del posicionamiento
estudiado y para su servicio se llevo a cabo el siguiente proceso: Para poder determinar
la fidelizacion Primero hay que saber diferenciar cada uno de ellos, para lo cual se puede
posicionar en forma especifica los precios de los bienes y servicios en cuanto a mayor
precio y atencién que se contiene estratégicamente para identificar y personalizar a los
usuarios del servicio que posee la empresa PERU MUNDO DISTRIBUCIONES SAC,
cual es la satisfaccion que brinda la empresa de servicio por parte de los usuarios que
visitan la empresa, semanalmente. Pero que nos sirve para poder tener informacion
sobre el posicionamiento y conocimiento de nuestra empresa PERU MUNDO
DISTRIBUCIONES SAC. si estos podian reconocerla por medio de sus productos y

servicios que brinda y que posee.

Se ha formulado la interrogante ¢ Qué empresas informaticas conoce? Con la finalidad
de evaluar el nivel de las empresas operantes en el mercado de servicio informatico, de
esta manera podemos observar que dentro de la empresa de servicio mas conocidas
en el mercado tenemos un primer lugar en participacion del mercado de
posicionamiento del primer servicio sobre la empresa Pertd Mundo con un 40% frente a
Computintas con 35%, lo que indica en segunda en la lista de opcion de otros con un
15%, entrando en esta categoria ofertantes que cuenta con un servicio ni la formalidad
requerida con una opcion de recordacion, de T&O Microsistem con una patrticipacion de

un 10%, ni se encuentran en la busqueda del posicionamiento en el mercado operante.

TABLA 5. (Qué empresas informaticas conoce?

ALTERNATIVA PERSONAS PORCENTAJES
Perd Mundo 96 40%
Computintas 84 35%
T&O Microsistema 36 15%
Otros 24 10%
Total 240 100%

Mediante la pregunta ¢ Porque medio conoces a la empresa? se plante6 identificar los
medios por los cuales el publico accede al servicio de la empresa Perd Mundo

Distribuciones S.A.C. luego de aplicar la encuesta se obtuvo resultados tales como: Que
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la gran mayoria de clientes actuales conocen la empresa Peri Mundo Distribuciones
S.A.C. Por medio de otros (otras fuentes de informacién) ya que ésta fue el resultado
de la encuesta con un 60%.EIl porcentaje restante se ha dado a conocer por publicidad
de clientes antiguos, o por el tan conocido “boca en boca” ya que esta opcién tuvo un
40%.En un porcentaje nulo entre Afiches, TV, Radio, no se dio conocer a los usuarios.

TABLA 6. ¢Porque medio conoces a la empresa?

ALTERNATIVA PERSONAS PORCENTAJES
Afiches 0 0%
Clientes antiguos 96 40%

TV 0 0%

Radio 0 0%

Otros 144 60%

Total 240 100%

Con la pregunta ¢ Que sugiere Ud. Para mejorar el posicionamiento de la empresa? se
trat6é de identificar las sugerencias que tiene el cliente para mejorar el posicionamiento
de la empresa luego de haber sido aplicada la encuesta se obtuvo resultados tales
como: La tabla muestra con el 35% que la empresa debe mejorar el servicio que ofrece,
el 30% muestra que se debe mejorar la atencion del servicio en la empresa, seguido
con un 20%, que muestra que deben dar a conocer su logo ya que este no es reconocido
por el publico en el mercado, el 15% muestra que deben de dar a conocer su marca
para el reconocimiento de la misma por debajo se encuentran con un 5% que deben

hacer publicidad para el reconocimiento de la empresa y participacion en el mercado.

TABLA 7. ¢Que sugiere Ud. Para mejorar el posicionamiento de la empresa?

ALTERNATIVAS PERSONAS PORCENTAJES
Mejorar servicio 84 35%
Mejorar la atencién 72 30%
Conocer su logo 48 20%

Dar a conocer su marca 24 10%
Hacer publicidad 5 5%

Total 240 100%

Repositorio Institucional UNA-PUNO

No olvide citar esta tesis




Universidad

TESIS UNA - PUNO ([ Nacional del
Altiplano

Con la Interrogante ¢Usted adquiere productos y servicios de la empresa Perd Mundo
Distribuciones S.A.C.? se demuestra que el mayor porcentaje de encuestados casi
siempre ha adquirido productos y servicios informaticos de la empresa con un 40%, una
segunda ubicacion considera no haber adquirido los productos y servicio, en segundo
lugar un 25% siempre adquiere productos y servicio, la indiferencia mostrada por el
cliente que toma el precio a pagar por los productos y servicios, el 15% casi nunca al
adquirir productos y servicios , el 10% muestra indiferencia por adquirir los productos y
servicios finalmente el 10% nunca ha adquirido “productos y servicios .

TABLA 8. ¢Usted adquiere productos y servicios de la empresa Perd Mundo
Distribuciones S.A.C.?

ALTERNATIVAS PERSONAS PORCENTAJES
Siempre 48 20%
Casi siempre 96 40%
Indiferencia 24 10%
Casi nunca 48 20%
Nunca 24 10%
Total 240 100%

Con la frase “Recomendaria a la empresa Pert Mundo Distribuciones, a otros usuarios”
se tratd de identificar si los clientes recomendarian la empresa a otros usuarios por los
servicios y productos informaticos que brinda la empresa, y luego de haber sido aplicada
la encuesta se obtuvo resultados tales como: Con un 35% mencionan que A veces
recomiendan los productos y servicios informaticos de la empresa Perd Mundo
Distribuciones a otros usuarios y otra opcidon es casi siempre con un 25%, que Si
recomendaria la empresa de productos y servicios informaticos a otras usuarios y que
casi nunca con un 20%, con el 15% que nunca recomendarian los productos y servicios
informaticos, finalmente con el 5% menciona que siempre optarian por los productos y
servicios informéaticos.

TABLA 9. Recomendaria a la empresa Pert Mundo Distribuciones, a otros usuarios

ALTERNATIVAS PERSONAS PORCENTAJES
Siempre 12 5%

Casi siempre 60 25%

A veces 84 35%

Casi nunca 48 20%
Nunca 36 15%

Total 240 100%
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DISCUSION

Para realizar el analisis del posicionamiento se tom6 como herramienta la estrategia de
marketing de diferenciacion, el cual consiste en analizar el posicionamiento y
diferenciaciébn que poseen mayor prioridad en el sector de productos y servicios
informaticos en evaluacién, a partir de los cuales se define la satisfaccion de
necesidades que resaltan por parte de los clientes con la finalidad de cuantificar las
caracteristicas de los mismos en funcién del marketing, estudiada para servicios
informaticos se llevo a cabo lo siguiente: Determinar el posicionamiento de calidad; El
sector de servicios se caracteriza por pocas empresas competidoras reconocidas. La
Empresa Perd Mundo Distribuciones como una de las principales del sector de
productos y servicio informéticos, Una vez Seleccionado el sector, se identificé 4
estrategias siendo estos (precio, calidad, garantia, servicio diverso) llegando a obtener
las estrategias de Calidad y precio como las mas resaltantes o de mayor influencia al
momento de brindar servicio como se muestra al definir el posicionamiento se procedi6é
a evaluar su representatividad en el sector. Por lo tanto para proponer estrategias de
marketing conducentes a mejorar el posicionamiento de la empresa Perl mundo
distribuciones S.A.C. se deben realizar las Practicas empresariales que exigen
capacidad de adaptacion flexibilidad creatividad e innovacién en un mundo tan
cambiante y globalizado y esta consiste en aplicar una estrategia de ofrecer un mejor
servicio. Ofreciendo un valor ligeramente superior al que actualmente se brinda, seria
una gran ayuda para que se posicione la empresa. Si se desea usar este enfoque hay
gue invertir un poco mas de esta manera lograr la eficiencia del servicio brindado en la

empresa Pert Mundo Distribuciones S.A.C.

Brindar un servicio a un precio competitivo acorde con el poder adquisitivo de las
personas, Brindar calidad en el servicio, esto se debe al alto indice de deficiencia en las
reparaciones en las empresas competitivas. También se puede otorgar un descuento
en reparaciones y mantenimiento para captar mas clientes en la empresa Peri Mundo
Distribuciones que se desea posicionar con la aplicacion del plan de marketing
propuesta como también, cuenta con personal capacitado, que ofrece a sus clientes
servicios con precios bajos y calidad alta y de esta manera supera con la calidad de
servicio la empresa Perl Mundo Distribuciones; también se debe aplicar una Estrategia
de cadena de servicios y utilidades. Como se sabe hoy en dia las empresas que quieren
una diferenciacion con respecto a su calidad de servicio se concentran en la atencién al
cliente, pero muchas veces olvidan que es el personal el cual tiene la obligacion de
brindar buen servicio a los clientes. Mediante esta estrategia y nicho de mercado se

plantea que no se olvide a este personal y que brinde una buena calidad desde sus
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trabajadores, y que de esta manera sus utilidades estén vinculadas a la satisfaccion
tanto de los clientes como de los trabajadores. Esta cadena consta:

Calidad Interna del Servicio: Se recomienda a la empresa que evalle y seleccione al
personal cuidadosamente para de esta forma contribuir a un ambiente de trabajo de
calidad, y mejorar el apoyo para los que tratan con los clientes directamente.

Entorno Competitivo: Empresas de productos y servicios informaticos a diferentes
servicios.

Beneficios F/E: Seguridad por su servicio y producto diferente y de alta calidad
Funciones: Hacer la diferencia, brindar servicio y producto.

Diferenciacion: Solo Peri Mundo Distribuciones S.A.C. Genera la confianza por un

servicio y producto de alta calidad 100% calidad de servicio y garantia.

Posicionamiento: Alta calidad alto precio, la estrategia de marketing influye de manera
positiva, que existe un mercado de posicionamiento en el sector, el grado de notoriedad
presenta un margen positivo de diferenciacion frente a la competencia, encontrando los
factores de criticidad en el vago reconocimiento y establecido un factor para tomar en
cuenta es el ingreso al mercado de estudiantes, profesionales y otros, entre otros que
valoran las recomendaciones, por lo tanto se debera pensar con el posicionamiento con
tendencia de modernidad. Otra accién a tomar es las Estrategias Competitivas Basicas

gue se reflejan en:
Estrategia de costos: "Hacemos lo mismo que los demas, pero mas barato".

Estrategia de diferenciacién: "Nuestro producto y servicio es diferente, es mejor, tiene y

hace lo que otros no tienen ni hacen".

Estrategia de enfoque o nicho: “Atendemos de modo especifico a necesidades

especificas pequefias del mercado (que otros no atienden)".
Las Estrategia programa de fijacion de precios; ¢ Como fijar el precio?.

Una empresa debe poner un precio inicial cuando desarrolla un nuevo producto, cuando
introduce su producto normal en un nuevo canal de distribucién o area geografica,

cuando licita para conseguir contratos nuevos.

Seleccion del objetivo de fijacion de precios.

Repositorio Institucional UNA-PUNO

No olvide citar esta tesis




Universidad

TESIS UNA - PUNO . Nacional del
Altiplano

Lo primero lo que hace la empresa es decidir donde quiere posicionar su oferta de

mercado.
Cuando mas claros sean los objetivos de la empresa, més facil sera fijar el precio.
Estimacion de costos.

La demanda establece un limite superior para el precio que la empresa puede cobrar
por su producto. Los costos establecen el limite inferior. La empresa quiere cobrar un
precio que cubra su costo de producir, distribuir y vender el producto, y que incluya un
rendimiento justo por su esfuerzo y riesgo.

Andlisis de costos, precios y ofertas de las competidores.

Sila oferta de la empresa es similar a la de un competidor importante, la empresa tendra
que poner un precio cercano al del competidor o perder ventas. Si la oferta de la
empresa es inferior, la empresa no podra cobrar mas que el competidor. Si la oferta de
la empresa es superior, podra cobrar mas que el competidor. Sin embargo, la empresa

debe tener presente que los competidores podrian responder con un cambio de precios.
Seleccion de método de fijacién de precios.

Una vez que se conoce la estructura de demanda de los clientes, la funcién de costo y

los precios de los competidores, la empresa esta lista para escoger un precio.
Seleccion del precio final.

El método de fijacion de precios reduce el intervalo dentro del cual la empresa debe
seleccionar su precio final. Para escoger su precio la empresa debe considerar otros
factores que influyen la fijacién de precios psicolégica, la influencia de otros elementos
de mezcla de marketing sobre el precio, las politicas de precios de la empresa y el

impacto del precio sobre otros participantes.
Por estos argumentos se ha llegado a la siguiente conclusién:
El estudio se realiz6 para encontrar sus principales deficiencias y oportunidades.

La empresa Perl Mundo Distribuciones ha ganado mercado con el servicio brindado
con un 30%, pero en los ultimos afios la competencia ha aumentado con un impacto
positivo en la calidad de productos y servicio que brinda la empresa asi queda
demostrando en el andlisis que se realizd, nos muestra obteniendo como variables

positivas, la puntualidad de entrega, la atencion del personal y servicios diversos.

Repositorio Institucional UNA-PUNO

No olvide citar esta tesis




Universidad

TESIS UNA - PUNO &1[L5T Nacional del
i Altiplano

El servicio que brinda la empresa Perd Mundo Distribuciones S.A.C. es mas conocido y
de tal manera que los usuarios prefieren mas los productos y servicios que ofrece la
empresa, lo que permite el desarrollo éptimo la imagen y el posicionamiento de la
empresa de productos y servicios informaticos, como resultado la estrategia de
segmentacion a los usuarios acerca del servicio también es buena, y también prefieren

un servicio especifico y diverso.

El presente estudio, cumpliendo con los objetivos planteados y con la Intencién de
realizar un aporte a la gerencia de la empresa se ha realizado la propuesta de
estrategias de marketing adicionales, como son Estrategia de ofrecer un mejor servicio,
Estrategia cadena servicio utilidades, Estrategias competitivas basicas, Estrategia
programa de fijacion de precios; orientados a mejorar el posicionamiento de la Empresa
Pert Mundo Distribuciones SAC.
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