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RESUMEN 

La presente investigación tuvo por finalidad analizar las estrategias de marketing 

en la microempresa J & E Telecomunicaciones ubicada en la ciudad de Chimbote. 

Este estudio se realizó a una población constituida por 23 clientes potenciales 

quienes vienen teniendo contrato vigente de abastecimiento por parte de J & E 

Telecomunicaciones. 

La investigación tuvo un tipo de estudio descriptivo, además de un diseño de 

investigación no experimental – transversal y un cuestionario de escala Likert 

conformado por 16 ítems para nuestra variable Estrategias de Marketing. Se 

obtuvo como resultado que existen deficiencias en las prácticas de estrategias de 

marketing lo que conlleva a tener productos inadecuados y un servicio poco 

deseable. En efecto, se obtuvo como conclusión que el 46% de clientes 

consideran que las prácticas del marketing convencional que consta de 

segmentación, mercado meta y las 4p´s se encuentra en un nivel bajo, mientras 

que el 47% consideran que las prácticas del marketing relacional que consta de 

accesibilidad, flexibilidad, confiabilidad, rapidez y seguridad se encuentran en 

nivel medio. En consecuencia, se realizó las recomendaciones pertinentes para 

mejorar las prácticas usadas por la microempresa. 

Palabras claves: Segmentación, Mercado meta, 4p´s, Servicios, propuesta de 

estrategias. 
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ABSTRACT 

The present investigation took as apurpose to analyze the marketingstrategies in t

he microcompany J and ETelecommunication located in the city ofChimbote. This 

study realized apopulation constituted by 23 potentialclients who have having curr

entsupplying contract on the part of J and ETelecommunication.  

 

The investigation had a type ofdescriptive study, in addition to a designof not expe

rimental investigation _transverse and a questionnaire of scaleLikert shaped by 16

 items for ourvariable Strategies of Marketing. It wasobtained like turned out thatsh

ortcomings exist in the practices ofstrategies of marketing what bears tohave inad

equate products and a slightlydesirable service. In effect, it wasobtained like concl

usion that 46 % ofclients considers that the practices ofthe conventional marketing

 thatconsists of segmentation, market putsand them 4p's it is in a low level, while 

47 % thinks that the practices of therelational marketing that consists ofaccessibilit

y, flexibility, reliability, rapidity and safety are in average level. Consequently, the p

ertinentrecommendations were realized toimprove the practices used by themicroc

ompany.  

 

Words fix: Segmentation, Market puts, 4p's, Services, proposal of strategies. 
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