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RESUMEN

La presente investigación fue desarrollado en la empresa "MOLITALIA DEL PERU" S.A en el
departamento de ventas, con el objetivo general de Determinar la estrategia de fijación de precios
en el departamento de Ventas, "Molitalia del Perú" S.A., Cercado de Lima - 2014. Teniendo como
objetivos específicos, Establecer el nivel de selección de la meta en las estrategias de fijación de
precios, Establecer el nivel de la determinación de la demanda de las estrategias de fijación de
precios, Establecer el nivel de los cálculos de costos de las estrategias de fijación de precios,
Establecer el nivel de los método de fijación de precios de las estrategias de fijación de precios.

Se desarrolló la metodología descriptiva que "comprende la descripción, registro, análisis e
interpretación de la naturaleza actual, y la composición o proceso de los fenómenos"

Se aplicó un diseño no experimental, transversal, porque no existe manipulación activa de ninguna
de la variable.

La muestra fue de 30 empleados específicamente del canal de ventas de Lima, área en la que se
siente la fijación del precio de los productos, para obtener un óptimo resultado en nuestras
encuestas

Se empleó como instrumento el cuestionario y se aplicó la técnica de la encuesta, determinando la
confiabilidad del Alpha de Crombach con 0,873, teniendo como resultados de la variable Estrategia
de Fijación de Precios como eficiente.

Palabra Clave: Estrategia de Fijación de Precios
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ABSTRACT

This research was developed by the company "MOL1TALIA DEL PERU" SA in its sales department,

with the overall objective of determining the strategy of pricing in the sales department, "Perú

Molitalia SA ", Cercado de Lima - 2014. Taking as specific objectives, set the selection level of the

target in pricing strategies, establish the level of demand determination of setting pricing strategies,

establish the level of cost estimates strategies pricing, set the level of the method of pricing

strategies.

Descriptive methodology "includes the description, recording, analysis and interpretation of the

current nature and composition of process phenomena"

Was developed a non-experimental design, cross-sectional design was used, because there is no

active manipulation of the variable.

The sample consisted of 30 employees specifically from sales channel in Lima area that feels the

pricing of the producís, to optimize results in oursurvey.

As an instrument was used a questionnaire and survey technique was applied, determining the

reliability of Alpha Cronbach with 0.837, having as results of pricing variable strategy : Efficient.

Keyword: Fixing Pricing Strategy
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