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Resumen

La presente tesis tuvo como objetivo general determinar la influencia del Marketing Mix
en el posicionamiento de la empresa Center Color’s en el distrito de Carabayllo, 2017,
en el cual el universo poblacional a estudiar estuvo conformado por 65 clientes de la
empresa Center Color’s. Para precisar la investigacion se realiz6 un censo, se aplico
a los 65 clientes de la empresa. Para recolectar los datos de la investigacion se uso la
técnica de la encuesta y como instrumento el cuestionario de tipo Likert, que estuvo
constituido por 20 preguntas que se les hizo a los clientes de forma directa con el fin
de saber cual es su opinién con respecto al tema de investigacion. Para concluir la
investigacion los datos obtenidos se procesaron en el programa SPSS2s, el cual a
través de los resultados se puede decir que existe una influencia significativa positiva
muy fuerte con un 78.5 % entre la variable Marketing Mix y la variable Posicionamiento

de la empresa Center Color’s en el distrito de Carabayllo, 2017.
Palabras Clave: Marketing Mix y Posicionamiento.
Abstract

The general objective of this thesis was to determine the influence of the Marketing Mix
on the positioning of the Center Color's company in the district of Carabayllo, 2017, in
which the population universe to study was made up of 65 clients of the Center Color's
company. To specify the investigation a census was carried out, it was applied to the
65 clients of the company. To collect the research data, the survey technique was used
and as a tool the Likert questionnaire, which consisted of 20 questions that were asked
directly to the clients in order to know their opinion with respect to to the research topic.
To conclude the research, the data obtained were processed in the SPSS23 program,
which through the results can be said that there is a very strong positive influence with
a 78.5% between the variable Marketing Mix and the variable Positioning of the

company Center Color 's in the district of Carabayllo, 2017.

Keywords: Marketing Mix and Positioning.



I. INTRODUCCION
1.1. Realidad Problematica

En el ambito internacional, las empresas han ido en aumento el cual ha generado
una libre competencia en el mercado, donde cada mediana y microempresa se han
visto obligados a implementar de manera empirica técnicas del Marketing Mix para
poder subsistir y que la competencia no les desplace en el mercado, ya que muchas
de estas no le toman mucha importancia a esta area, creen que con solo crear el
producto es suficiente y se olvidan de las 4ps del Marketing, pieza fundamental para

gue puedan aumentar sus ventas, logrando posicionarse en la mente de los clientes.

A nivel Nacional, el Marketing Mix busca incrementar las ventas de las empresas
logrando posicionar la marca o producto en la mente de los consumidores, gracias al
apoyo del Marketing Mix, tema que en la presente investigacion se pretende
concientizar a los empresarios que la aplicacion de esta ser& pieza fundamental para

incrementar sus ventas y puedan crecer en el mercado.

Las empresas en el Perd no toman mucha importancia al Marketing Mix como
apoyo para incrementar sus ventas y logren crecer en el mercado. En la actualidad
con la globalizacion existen muchos medios de promocion para poder difundir los
productos en el mercado, las redes sociales es un medio de comunicacién masiva para
gue las empresas puedan vender sus productos y lograr un posicionamiento de su
marca en la mente de los clientes, por medio del correo, Facebook, Twitter y otros
medios electrénicos, pero muchas de las personas que tiene una mediana empresa
no logran saber cdmo usar estas redes sociales por ende es que no pueden hacer

masivo la promocién de sus productos.

Segun el diario Gestion, en la actualidad el mercado de pinturas, es un mercado
potencial para empresas internacionales y nacionales, hasta el 2016 los ingresos Per
capita del Pera han sido de 1.3 galén aproximado, lo cual equivale a $ 350 millones.

De acuerdo a la investigacion de mercado que realizaron en el Peru existen



aproximadamente 170 empresas fabricantes de pinturas y como distribuidores estan
las ferreterias y maticentros que representan un 85% del mercado.

Para la aplicacion de esta investigacion es importante conocer los conceptos de
las dos variables a estudiar, el primero Marketing Mix, es el conjunto de estrategias
internas que realiza la empresa para captar mas clientes, logrando posicionarse en la
mente de los consumidores, con el desarrollo de las 4Ps del Marketing. La segunda
variable Posicionamiento, es el espacio que ocupa nuestra mente respecto a una

marca o producto.

En conclusion el tema de investigacion esta dirigido a la problematica “La calidad
de Gestion del Marketing Mix en el Posicionamiento de la empresa Center Color’s-
2017, el cual pretende que los empresarios tomen conciencia de la importancia del

Marketing Mix.

1.2. Trabajos Previos

Con respecto a las variables estudiadas en esta tesis, he podido recopilar
informacion necesaria acerca de trabajos realizados con anterioridad a nivel

internacional y nacional los cuales seran descritos en lo siguiente:

1.2.1. Internacionales

lanni y Romero (2014) en su tesis de licenciatura “Analisis de Posicionamiento
de la marca de vinos Pomar en el mercado caraquefo” establecieron como objetivo
general analizar el posicionamiento de la marca de vinos Pomar en el mercado
caraquefio, para la recoleccion de datos emplearon la encuesta y la entrevista, la
muestra fue de 130 consumidores de vino de la urbanizacién Las Mercedes, en la
cuidad de Caracas, el muestreo aplicado fue no probabilistico, también emplearon el
analisis cuantitativo y cualitativo para la recoleccion de informacion, se apoyaron en el
analisis de datos de la herramienta del Spss y obtuvieron como resultado que los vinos
Pomar posee una gama de vinos auténticos, de calidad y frescos, las familias
frecuentan el consumo de vino en sus hogares, en reuniones de trabajo o en fiestas.

Como recomendaciones la empresa Pomar debe realizar eventos con mas frecuencias



para acercar sus productos a los consumidores, también realizar eventos de cata con

los chef més reconocidos del pais.

Lopez (2011) en su tesis de licenciatura “Las estrategias de Marketing y su
incidencia en el Posicionamiento de la Empresa Dacris de la ciudad de Ambato”
establecié el objetivo general de implementar estrategias de marketing para el
posicionamiento de la empresa Dacris de la ciudad de Ambato. Para la presente
investigacion el método aplicado fue cuantitativo, tomando 23 almacenes como
muestra y concluyendo que el acceso a la empresa Dacris es facil, al analizar su
mercado se pudo dar cuenta que el crecimiento de su fabrica de zapatos es baja,
también al usar materia prima de puro cuero eleva el precio de sus calzados en relacion
a la competencia. Como conclusiones, necesitan implementar un plan de marketing
para la mejora lo cual se vera reflejado en las ventas posteriores, uno de los planes

para aumentar sus ventas es contratar mas vendedores para abastecer su mercado.

Tobar, Javier (2013); realizé la siguiente investigacion Elaboracion de una guia
de estrategias de Marketing para incrementar las ventas en la papeleria San Francisco
de la ciudad de Milagro tuvo como objetivo general determinar cuéles son los factores
gue inciden en la disminucién de las ventas de la papeleria San Francisco mediante
analisis del mercado. El método en este trabajo de investigacion es inductivo, empirico
y cuantitativo; la recopilacién de informacion se basé en entrevistas y encuestas a los
estudiantes del colegio José Velasco |. Resultados: Después del analisis respectivo de
las encuestas podemos decir que para aumentar las ventas es importante destacar la
publicidad y la atencion al cliente. Conclusiones: Implementar un plan de publicidad
correcta, un inventario actualizado para no generar molestias en el consumidor y tener
un buen trato a los clientes en general lograra aumentar las ventas de la papeleria de

la empresa San Francisco de la ciudad de Milagro.

1.2.2. Nacionales

Espinoza (2011) en su tesis de Licenciatura “El Marketing Mix y su Influencia en
el Numero de Asistentes a los cursos de Capacitacion del Comité Local de San Luis
Del Consejo Departamental de Lima — Colegio De Ingenieros Del Peru” establece



como objetivo general determinar la influencia existente del Marketing Mix en el
namero de asistentes a los cursos de capacitacion del Comité Departamental de Lima
— Colegio de Ingenieros del Peru, proponiendo una mejora para la variable Promocién
en beneficio de los consumidores. Asi mismo el autor empleo el enfoque cuantitativo
de alcance descriptivo, correlacional, con disefio no experimental. Tomaron como
muestra para este analisis 149 ingenieros a los cuales se les realiz6 un cuestionario
de 72 items. Finalmente podemos concluir que el Marketing Mix influye de forma
positiva en la asistencia de los ingenieros a las capacitaciones, la empatia es un
componente importante para la asistencia a estas capacitaciones, también se puede
concluir que una deficiencia para la asistencia de los ingenieros a los cursos, es la
despreocupacion que existe después de sus matriculas, a lo cual se sugiere una

atencion post — venta para mantener fidelizado a los inscritos.

Joaquin, Luz (2011); en su tesis de Licenciatura realizé la siguiente investigacion
“Influencia de la Gestidén del Merchandising en el Posicionamiento de la marca Anypsa
en el distrito de Independencia, afio 2010 - Julio 2011”.Tiene como objetivo general
determinar la influencia de la gestion del merchandising en el Posicionamiento de la
marca Anypsa en el distrito de Independencia necesario aplicar una buena gestién del
merchandising para aumentar el posicionamiento de las marcas y enfrentar el mercado
competitivo. EI método aplicado para el estudio fue correlacional, explicativo, no
experimental. La muestra tomada para esta investigacion es de 268 personas a los
cuales se le realizé una breve encuesta y luego se ingreso los resultados al programa
SPSS. Del presente estudio de investigacion se obtuvieron los siguientes resultados,
la influencia del Merchandising tiene una influencia regular en el Posicionamiento de
la marca Anypsa en el sector de Independencia y asi enfrentar un mercado
competitivo. Para concluir la empresa Anypsa debe invertir mas en Merchandising si
desea entrar al mercado de Independencia al cual se encuentra posicionado la marca

Tekno y puedan lograr desplazarlo para ser el lider en el mercado de Independencia.

Marquez, Danitza (2014); en su tesis de Licenciatura, realiz6é esta investigacion
“Marketing Mix y Satisfaccion del cliente en la empresa Damamy’s Solutions SAC —

Comas-Lima”. Con el objetivo de determinar la relacion que existe entre Marketing Mix



y la satisfaccion del cliente en la empresa Dammamy’s Solutions SAC, aplicando las
nuevas tendencias del Marketing para fidelizar a sus clientes y conformidad con lo
adquirido. El método de estudio aplicado en la investigacibn es cuantitativa,
descriptiva, correlacional, transversal, no experimental. Para el estudio se seleccioné
como muestra 20 clientes a los cuales se les hizo un cuestionario para luego analizarlo
en el programa SPSS. En los resultados se puede comprobar que si existe relacion
positiva del Marketing Mix respecto a la variable Producto en relacion a la satisfaccion
del cliente que lo mas importante es el producto que ellos reciben. Para concluir en la
presente investigacion el Producto es un factor importante para la satisfaccion de los
clientes de la empresa Dammamy’s Solutions SAC de lo cual se le recomienda estar
a la vanguardia de los nuevos productos e innovaciones que el mercado propone, la
publicidad por internet no es segura para ellos el cual recomiendas seguir una
publicidad tradicional basada en paneles publicitarios y volantes, los cuales serian
repartidos a sus clientes, familiares y amistades.

Ramirez, Isabel (2016); en su tesis de Licenciatura realizd6 la siguiente
investigacion “Relacion entre Marketing Mix y Posicionamiento en el Restaurante Viva
Mejor, Jamalca - Amazonas”. Tiene como objetivo principal determinar la relacion entre
el Marketing Mix y el Posicionamiento en el Restaurante Viva Mejor, Jamalca-
Amazonas. El método aplicado por el investigador fue analitico e inductivo, con tipo de
investigacion descriptiva, correlacional de disefio experimental y fue desarrollado bajo
el paradigma cuantitativo. La investigacién tuvo como poblacion a 4 mil personas
mayores de 18 afios y menores de 65 afos, del cual la muestra tomada fue de 158
clientes y 6 trabajadores; la técnica aplicada fue el cuestionario de 13 preguntas. Los
resultados fueron, un buen trato y atencion, innovacion en el momento de preparar las
comidas, precios justos y buena ubicacion pero no cuenta con una buena variedad de
platos, una correcta presentacion de menus. Si hablamos de Posicionamiento la
empresa segun los resultados no es reconocida por el publico, por el cual debe realizar

actividades para promocionarse en el mercado.

Samaniego, Cindy (2011) en su tesis de Licenciatura se realiz6 la siguiente

investigacion, “Marketing Mix y su relacion con el desarrollo de las Microempresas de



las galerias de Gamarra en el sector de bordados computarizados en el distrito de La
Victoria — Lima”. Con el objetivo general de determinar, describir y conocer cual es la
importancia del Marketing Mix para el desarrollo de las microempresas dedicadas a la
comercializaciéon de bordados computarizados. Asi mismo se empled el siguiente
método de estudio de esta investigacidbn es de enfoque cuantitativo basada en
encuestas para el analisis estadistico, esta informacion es importante para saber como
se manifiesta un evento o fendmeno en la zona a investigar. Para lograr el analisis
tomaron como apoyo al universo de 276 personas se tomé como muestra su total para
las encuestas los cuales se ingresaron al programa SPSS, de lo cual pueden afirmar
gue los objetivos planteados son afirmativos. Finalmente podemos concluir que las
microempresas estudiadas en el sector se puede decir que el Marketing Mix tiene
relacion con mejorar su productividad y alcanzar un mercado competitivo, y esta

manera empirica se realizaba teniendo los resultados positivos.

1.3. Teorias Relacionados al Tema
1.3.1. Teoria cientifica relacionada al tema

Segun la teoria de Philip Kotler en su libro los 10 mandamientos del Marketing,
nos dice que el Marketing se encuentra en una mala situacion en la actualidad, no
porque la teoria este mal sino porque las empresas no las aplican adecuadamente.

(Philip Kotler, 2016, “los 10 mandamientos del marketing”, parr.1).

Con relacion a lo mencionado por Kotler, es cierto que muchas empresas no
progresan porgue no aplican adecuadamente el Marketing Mix en su dia a dia y solo
se enfocan en una de sus variables Promocién, para ello se realiz6 esta tesis lo cual
permitird a las empresas tomar como apoyo y puedan llevar a sus empresas al

progreso.

1.3.2. Teoria de la variable independiente: Marketing Mix

Para poder definir la variable independiente, primero debemos saber que es el
Marketing.



Marketing

Kotler y Keller, (2006), Nos definen al marketing como un grupo de herramientas
tacticas que las empresas pueden mezclar para generar una reaccion deseada en el

mercado objetivo. (p.6).

También Stanton, Etzel y Walker, (como se citd en Marketing intensivo, 2009,
parr.4), lo definen como un conjunto de actividades ideales para planificar la creacion
de productos que logren satisfacer las necesidades, colocarle precio, difundirlo y

hacerlo llegar a los mercados objetivos.

Las definiciones del Marketing son muy variadas como se puede visualizar en lo
presentado anteriormente, del cual se puede concluir de todas las definiciones que el
Marketing esta presente en nuestra vida diaria, y somos parte de ella sin darnos
cuenta, por ejemplo como consumidores, comprando alimentos, ropa, servicios, etc.;
la educacion es una de ellas también ya que muchas veces los padres matriculan a
sus hijos en colegios donde han ingresado alumnos a la universidad directo sin

academia, ahi estan aplicando el Marketing sin darse cuenta.

Podemos decir también que el Marketing es importante para las empresas, ya
gue pueden entender las necesidades, deseos y demandas de sus clientes; fidelizar,
mantener y captar nuevos consumidores. Para luego hacer uso de sus herramientas

del marketing, los cuales mencionaremos y explicaremos mas adelante.
Marketing Mix

En el afio 1959 Neil Borden cred un listado de doce elementos enfocados al
marketing, pero al transcurrir el tiempo se redujo a cuatro elementos béasicos, que
ahora lo conocemos como las 4p’s: Precio, Producto, Plaza (distribucién) y promocion.
Como estrategia usaremos las 4p’s del marketing, herramienta que nos permitira

posicionarnos en el mercado de las pinturas. (Avila, B., 2013, parr.2).

Kotler y Armstrong (como se cité en Marketing Free, 2016, parr.3) nos dicen que

el Marketing Mix es un conjunto de herramientas que se pueden controlar y que la



empresa lo usa para generar una respuesta deseada del mercado meta. También se
incluye todo lo que la empresa pueda realizar para influir en la venta de sus productos.

Segun lo mencionado por varios autores se puede decir que el Marketing Mix es
todo lo que influye en la demanda de un producto. También podemos saber como esta
la situacién de la empresa y poder desarrollar estrategias para el posicionamiento del

producto o marca en el mercado de las pinturas.

1.3.3. Teoria de la variable dependiente: Posicionamiento

El origen del término posicionamiento se remonta a Trout y Ries, quienes definen al
Posicionamiento como el lugar o espacio que ocupa un objeto en la mente de los

consumidores. (Kuster, 2013, p.).
Tipos de Posicionamiento

El posicionamiento es una percepcion en la mente de los clientes, lo cual logran acerca
una marca, producto, en comparacién de la competencia. (Fisher, L.,y Espejo J., 2011,
p.106).

Posicionamiento con base en los tributos.- Para Posicionamiento en base a los

atributos de una empresa como el tiempo de creada la empresa o el tamafio de ella.

Posicionamiento con base en los beneficios.- Se puede diferenciar de otras

empresas con brindar un beneficio que otros no les dan.

Posicionamiento con base en las ocasiones de uso.- Se posiciona en los clientes
como el mejor en usos o aplicacién. Se relaciona en el que quiere el consumidor o

usuario que use la marca.

Posicionamiento comparativo.- La empresa manifiesta que es mejor que la

competencia en servicio o producto.

Posicionamiento con base en los usuarios. (Fisher, L., y Espejo J., 2011, p.106).



El posicionamiento de la empresa Center Color’s es lo que se desea medir y/o
lograr con ayuda del Marketing Mix y sus herramientas en el distrito de Carabayllo.
Con apoyo del Marketing Mix sabremos qué tan posicionado se encuentra la empresa

en la mente de sus clientes.
1.4. Formulacién de Problema

1.4.1. Problemas General

¢,Como influye el Marketing Mix en el Posicionamiento de la empresa de pinturas

Center Color’s en el Distrito de Carabayllo, 20177

1.4.2. Problema Especifico

¢,Como influye la variacion del precio en el posicionamiento de la empresa Center

Color’s en el distrito de Carabayllo, 20177

¢, Como influye la variedad de productos en el posicionamiento de la empresa Center

Color’s en el distrito de Carabayllo, 20177

¢,Como influye el nivel de promocion en el posicionamiento de la empresa Center

Color’s en el distrito de Carabayllo, 20177
1.5. Justificacion
La presente tesis tuvo como justificacion lo siguiente:

1.5.1. Conveniencia

El estudio de este tema es porque se suscité un problema en la empresa Center
Color’s que viene preocupando a los socios de la empresa, la intriga de saber que tan
posicionado se encuentra la empresa en la mente de sus clientes y pretenden conocer
también si las técnicas que estan usando en la actualidad estan haciendo efecto en su

objetivo de posicionar el nombre de la empresa en la mente de sus clientes.

La presente tesis también tiene como finalidad implementar una solucién a la

problematica presentada. Se dara a conocer la influencia del marketing mix en la



empresa de pinturas Center Color’s, debido a la disminucién de las ventas en la
empresa y la falta de reconocimiento por sus clientes.

1.5.2. Social

En esta tesis se pretende ayudar a las empresas a mejorar las técnicas del
Marketing Mix, que es la mezcla de los cuatro pilares; producto o servicio, como llega
al cliente final, que hacer para llegar al cliente; precio, como la empresa desea captar
a sus clientes con precios bajos de introduccion o precios altos, el cual sera una pieza

fundamental en el posicionamiento en la mente de los clientes; plaza y promocion.

Para los clientes que se han identificado con Center Color's ademas se les dara
descuentos exclusivos, obsequios como polos con el logo de la empresa y el nombre
de cada cliente (personalizado); al incrementar los clientes en la empresa Center
Color’s esta podra expandirse a otros distritos y a otras zonas del mismo distrito,
generando mas puestos de trabajo, y asi permitir el crecimiento del distrito de

Carabayllo.

1.5.3. Préactica

Con ayuda de las estrategias del Marketing Mix se espera lograr un
posicionamiento de la empresa Center Color’s y captar mas clientes. La gran parte de
informacion recolectada de esta investigacion se encuentra en la misma empresa, por

lo cual es mas sencillo obtenerlo.

El mercado tradicional es importante para el posicionamiento de las empresas,
mientras va creciendo el uso de la tecnologia la empresa se va posicionando con mas
fuerza, por lo general el uso de publicidad via internet y el uso de la tecnologia llega
mas rapido a los jévenes que a las personas adultas, para ellos se usa el

posicionamiento tradicional.
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1.6. Hipotesis
1.6.1. Hipotesis General

El Marketing Mix, influye significativamente en el posicionamiento de la empresa

Center Color’s en el distrito de Carabayllo, 2017.

1.6.2. Hipotesis Especifica

La variacion del Precio, influye significativamente en el posicionamiento de la empresa

Center Color’s en el distrito de Carabayllo, 2017.

La variedad de Productos, influye significativamente en el posicionamiento de la

empresa Center Color’s en el distrito de Carabayllo, 2017.

El nivel de Promocion, influye significativamente en el posicionamiento de la empresa

Center Color’s en el distrito de Carabayllo, 2017.

1.7. Objetivos
1.7.1. Objetivo General

Determinar la influencia del Marketing Mix en el posicionamiento de la empresa Center

Color’s en el distrito de Carabayllo, 2017.

1.7.2. Objetivo Especifico

Determinar la influencia la variacion del Precio en el posicionamiento de la empresa

Center Color’s en el distrito de Carabayllo, 2017.

Determinar la influencia de la variedad de Productos en el posicionamiento de la

empresa Center Color’s en el distrito de Carabayllo, 2017.

Determinar la influencia el nivel de Promocién en el posicionamiento de la empresa

Center Color’s en el distrito de Carabayllo, 2017.
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II.METODO
2.1. Disefio
2.1.1. Enfoque

Para la realizacion de la investigacion se ha usado el enfoque cuantitativo, porque
se realiz6 un desarrollo lineal, primero se identifico el problema, seguido del objetivo,
se construye el marco tedrico para el estudio de las variables, se elabord un
instrumento para medir la variable, se aplicé el instrumento y para concluir se consiguio

los resultados.

Segun Hernandez, Fernandez y Baptista (2010) el enfoque es un conjunto de
procesos que usa la recoleccién de datos para lograr probar la hipétesis con base a la
medicion numérica y el analisis estadistico, con el fin de establecer pautas de

comportamiento y probar teorias. (p.4).

2.1.2. Disefio de Investigacion

El disefio de la tesis es no experimental de corte transversal.

Segun Hernandez, Fernandez y Baptista (2010), el disefio no experimental son
estudios que se realizan sin la manipulacion deliberada de variables y en los que se

observan los fendmenos en su ambiente natural para después analizarlos. (p.205).

Hernandez, Fernandez y Baptista (2010), mencionan que el disefio transversal

recolecta datos en un solo momento, en un tiempo Gnico. (p.210).

2.1.3. Nivel de Investigacién

La presente tesis es de nivel explicativo-causal.
Explicativo: Porgque pretende explicar la causa entre una variable y otra.

Causal: La presente investigacion es causal porque se pretende conocer la causa y

efecto entre una variable a la otra.

Segun Carrasco, S. (2006) Explicativo causal, son aquellos disefios propios para

determinar y conocer las causas o variables que generan situaciones problematicas
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dentro de un determinado contexto social. Explica los hechos y fenbmenos en cuantos

Sus causas y consecuencias. (p.72)
2.1.4. Tipo de Estudio

El tipo de estudio es aplicada, porque se estudia las posibilidades de aplicacién

de una nueva teoria en la vida real de la empresa Center Color’s.

Segun Hernandez, Fernandez y Baptista (2010) dice que el tipo de investigacion

aplicada es aquella que tiene el propdésito de resolver problemas”. (p.29).

2.2. Variables, operacionalizacion

Para trabajar la presente investigacion se desagrego la variable Marketing Mix de

la siguiente manera:
Variable 1 Independiente: Marketing Mix

Para Armstrong, G. (2011) el Marketing Mix es una revision de aspectos internos
gue se desarrollan por las empresas, con la finalidad de analizar los cuatro pilares del

Marketing, los cuales son Precio, Producto, Promocion, Plaza. (p.46).
Dimensiones:
Precio

Para Kotler, P., (2010) el precio es la Unica variable del Marketing Mix que genera
ingresos, las otras variables generan costos, lo cual hace que varias empresas deseen

reducir sus costos con compras en volumen y les generen mayores ganancias. (p.136).

Estrategia de Precio
Para el precio existen varias estrategias:
Pricing Premium

La estrategia aplicada aqui, es la de precio alto para los productos unicos en el

mercado. Ejemplo, los viajes o un cuarto en un hotel 5 estrellas en Londres.
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Pricing Penetracion

La estrategia es ingresar al mercado con precios bajos a comparacion del resto,

para poder captar mas clientes y una vez que logre el objetivo, sube sus precios.
Pricing Econdmico

Es la estrategia de ingresar al mercado sencillamente con precios bajos; donde
el costo de marketing y la manufactura disminuye a lo indispensable. Por lo general
esta estrategia es usada por los supermercados para los productos de consumo

masivo.
Pricing Skimming

Esta estrategia consta de usar un precio alto cuando se encuentre una ventaja
respecto a la competencia. Esto llega a traer mas competidores al mercado y al ocurrir

ello el precio cae debido al aumento de ofertantes.

Sin embargo, la ventaja no es sustentable, ya que el precio alto suele atraer a
nuevos competidores en el mercado, y el precio inevitablemente cae debido al

incremento en la oferta. (Kotler, P., 210, p.136).

Para definir los precios en la empresa Center Color's debemos conocer los
costos de cada producto, incluyendo descuentos, rebajas, garantias, entre otros.
Debemos tomar en cuenta que el precio que se colocara al producto va a reflejar el
valor del producto para el cliente, esto puede ayudar al cliente a decidir por una u otra

marca.

En los matizados de los productos se tenia un precio adicional de s/.2.00 a los
galones que se compraban como precio base, pero en la actualidad la empresa desea
entrar al mercado con precios bajos o de penetracion, una estrategia es no cobrar ese
adicional para que pueda captar mas clientes y logre posicionarse en la mente de los

clientes.
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En el mercado de pinturas por lo general ya existen precios que el mercado ha
fijado, pero en Center Color’'s se pretende liderar el mercado y posicionarse en la

mente de sus consumidores con precios bajos.

En la siguiente tabla mostraremos los precios de venta al publico que actualmente

el mercado posee en pinturas.

TABLA 1: Precios segun las marcas mas reconocidas en el mercado.

MARCAS CALIDADES
Esmalte al Agua
Latex Profesional
Latex Superior
Latex Premium
Latex Satinado
Latex Colorpaint
Latex Supercolor
Latex Premium
Latex Satinado
Latex Koral

Latex Maestro
Latex Durakolor
Latex Satinado
Latex Tekno Pintek
TEKNO [Latex Tekno Mate
Latex Tecnocolor
Latex Pato

Latex Duralatex
Latex Satinado
Latex American Colors
Latex Rockys
VENCEDOR |Latex Vencelatex
Latex Supermate

CODELPA
(Ceresita)

GAMAX

ANYPSA

CPPQ

Fuente: Tienda de Pinturas D" Todo.
Elaboracion: Aroni Rodriguez, Karen Estefany.

Plaza

Kotler, P., (2010) Nos dice que son las actividades de la empresa que logran poner el

producto al alcance de los consumidores. (p.354).
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La Distribucion de los productos en Center Color’s se da mediante andamios o
mostradores para la mejor visién del cliente, pero aun asi veremos con el presente
trabajo de investigacion como influye la colocacion de estos productos en el
establecimiento para el posicionamiento de la empresa Center Color’s en la mente de
los clientes. También podemos analizar con esta variable que poder de abastecimiento
tiene la empresa para satisfacer a sus cliente y si el establecimiento se encuentra

ubicado en un lugar estratégico, para mayor acceso de los clientes.

Promocion o Comunicacion

La promocion se enfoca en las actividades que realiza la empresa para comunicar
las ventajas de los productos y convencer a los clientes para comprarlos. (Kotler, P.
2010. P.54).

Segun Fisher, L., y Espejo J., (2011). La promocion es dar a conocer los
productos a los clientes, por el cual se debe persuadirlos para que adquieran productos
gue logren satisfacer sus necesidades; estos no solo se difunden de forma masiva sino

también mediante folletos, regalos y muestras, entre otros. (p.17).

Promocién es toda difusion persuasiva que mejora la identificacion y utilizacion
de un servicio o producto. [...]. La promocion se puede realizar de distintas formas
mencionaré algunas de ellas: Anuncios y posters, Volantes, Grupos de amigos [...],
Paginas web, Presentaciones publicas, Un personal capacitado y con alto espiritu de

servicio. (Gonzéles, F., 2014 p.23).

También se puede usar como medio de publicidad el Marketing boca a boca, para
lograrlo Center Color’s tiene que satisfacer a sus clientes y puedan recomendarlos con

otras personas.

La empresa en la actualidad no cuenta con una buena promocion de los
productos nuevos en el mercado, los cuales le son mas rentables vender; y con ayuda
del Marketing Mix pretendemos hacer conocer a todo el publico de Carabayllo y
aledafios la empresa Center Color’s, por medio de estrategias como la publicidad

tradicional, afiches, publicidad en redes sociales, pagina web, sorteos es fechas
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festivas, descuentos, bonificaciones a los pintores, entre otros medios para lograr

nuestros objetivos, que es posicionarnos en la mente de los consumidores.

Producto

Kuster (2013) es el conjunto de cualidades visibles y no visibles que se le ofrece
al consumidor para un beneficio. (p.128).

También Fisher, L., y Espejo J., (2011). Lo definen como un grupo de atributos
esenciales unidos de una manera identificable. (p.104).

Clasificacion de los productos: Los productos se pueden clasificar de la siguiente

manera:

Productos de Consumo:

Son productos que nosotros mismos adquirimos y utilizamos de acuerdo a
nuestros gustos y necesidades; son productos que no estan elaborados de manera

industrial.

Segun Fisher se clasifican de la siguiente manera:

Productos Duraderos, son articulos tangibles y de uso cotidiano; por ejemplo,

televisores, autos, refrigeradores, estéreos, licuadoras, etc.
Productos No Duraderos, son los que tienen poca vida; por ejemplo, alimentos.

Productos Industriales: Podemos decir que son bienes o servicios que utilizamos
para productos otros articulos, los cuales los conocemos como materia prima. Segun
Fisher se clasifican de la siguiente manera: Instalaciones (plantas industriales,
terrenos), Equipos (herramientas), Materiales de operacion (aceites, papeleria, focos),
Servicios (despachos fiscales y contables, agencias de publicidad o bancos),
Materiales de fabricacion: Productos semi facturados, Productos terminados,

Productos finales, Materiales de empaque. (Fisher, L., y Espejo J., 2011, p.104 -105).

La diferencia entre ellos son las siguientes:
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Tabla 2: Diferencias entre Productos de Consumo y Productos Industriales.

PRODUCTOS DE CONSUMO

PRODUCTOS INDUSTRIALES

La demanda deriva del
comportamiento del
consumidor.

Depende de la demanda del
producto terminado.

La demanda repercute en el
precio.

La demanda no repercute en el
precio.

Fuente: Fisher, L., y Espejo J., (2011). Mercadotecnia.
Elaboracion: Aroni Rodriguez, Karen Estefany.

En el sector pinturas existen gran variedad de productos, marcas y colores que
hace el mercado mas competitivo. Segun lo mencionado con anterioridad podemos
decir que las pinturas se encuentran dentro de la clasificacion de productos
industriales. Estos productos se pueden seleccionar segun la marca, calidad y la
preferencia del cliente. Lo cual analizaremos mas adelante, pero en el cuadro siguiente
mostraré algunas de las marcas mas destacadas en el mercado ya que existen una
infinidad de estas:

Tabla 3: Clasificacion segun las Marcas y Calidades de los productos.

PRECIO AL

MARCAS CALIDADES PUBLICO
Esmalte al Agua S/.  45.00
CODELPA Lff\tex Profes_ional S/.  25.00
(Ceresita) L:fuex Superlor S/.  40.00
Latex Premium S/.  58.00
Latex Satinado S/.  58.00
Latex Colorpaint S/.  25.00
Latex Supercolor S/.  40.00
GAMAX Latex Premium S/.  55.00
Latex Satinado S/.  50.00
Latex Koral S/.  18.00
Latex Maestro S/.  22.00
ANYPSA Latex Durakolor S/.  45.00
Latex Satinado S/.  60.00
Latex Tekno Pintek S/.  25.00
TEKNO |Latex Tekno Mate S/.  42.00
Latex Tecnocolor S/.  60.00
Latex Pato S/.  26.00
Latex Duralatex S/.  42.00
CPPQ Latex Satinado S/.  62.00
Latex American Colors | S/. 62.00
Latex Rockys S/.  20.00
VENCEDOR |Latex Vencelatex S/.  45.00
Latex Supermate S/.  62.00

Fuente: Propia.
Elaboracion: Aroni Rodriguez, Karen Estefany.
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Las marcas mencionadas en la tabla anterior (tabla 3) son las marcas mas
reconocidas en el mercado actual, pero no en ese orden respectivo ya que se analizara
mas adelante segun la preferencia del cliente y su posicionamiento en la mente de los

consumidores.

Indicadores:

Variacién del Precio

Para Kotler, P. et. (2004). Es la cantidad de dinero que el cliente debe pagar por
un servicio o producto, la variacion de este depende de lo que la empresa ha fijado

con anterioridad a su producto o servicio. (p.62).
Porcentaje de Descuento

Es parte del Marketing como herramienta eficaz que con el paso del tiempo no
solo se ha fijado por las empresas sino que ha superado la expectativa de lo que se
tenia de ello. En la actualidad aplican mucho los descuentos por cupones por la pagina
web. (Soto, B. 2011.pérr.1).

Rangos de Calidad

Se puede definir como los procesos que estan disefiados para la mejora
constante de la calidad del producto o servicio al igual que el proceso del Marketing.
(Manene, M. 2012. Parr.21).

Variedad de Marcas

Segun Kotler, P.(1999) la marca es un signo, simbolo, nombre o disefio, también
puede ser una combinacion de las anteriores, estos pretender que el cliente o
consumidor identifique el bien o servicio y se pueda diferenciar de la competencia.
(p.190).
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Nivel de Publicidad

Segun Kotler y Armstrong,(2003) definen la publicidad como "cualquier
forma pagada de presentacion y promocion no personal de ideas, bienes o

servicios por un patrocinador identificado. (p.470).
Nivel de Merchandising

Para Kotler P. (1992) Lo define como el conjunto de actividades que realiza la
empresa con un objetivo como captar a mas clientes, generar la compra, despertar el

interés o deseo del cliente por el producto o servicio. (p.555).

Variable 2 Dependiente: Posicionamiento

Segun Ries y Trout (1981) fueron los pioneros del termino Posicionamiento y
generaron una revolucion en el Marketing con los libro Positioning y Marketing Warfare.
(p.205).

El posicionamiento de un producto se da origen con las siguientes variables:
diferenciacion del producto, precio, amplitud de linea, calidad de servicio, persuasion
al cliente, servicio al cliente y compra; de acuerdo a estas variables sean mayores al
de la competencia, el posicionamiento de la empresa aumentara y las ventas

incrementaran logrando el objetivo trazado. (Best, 2007, p.211).

El Marketing nos indica que para maximizar las ventas de las empresas se debe

posicionar primero los productos o servicios en el mercado.
Dimensiones:
Persuasion al cliente

En el libro “El lenguaje Hipnotico: mejora tus destrezas de persuasion en ventas
y tu habilidad para obtener lo que deseas ante cualquier situacion”, segun Jack
Newman, nos dice que existe dos maneras de persuadir al puablico, la primera es
concientizando al cliente que el producto que esta llevando es bueno para él y la

segunda es lo que perderia al no comprar el producto o servicio.
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Persuasion Negativo

Esta técnica muestra al publico lo que dejaria de ganar al no adquirir el producto,
es empleada por lo general en las empresas de seguros, poniendo como ejemplo a
sus familiares de que les podria pasar a ellos si desafortunadamente ocurre un

accidente.
Persuasion Positiva

Es la técnica para persuadir al cliente de forma positiva haciendo resaltar los

atributos y beneficios de los productos o servicios. (Peker, P. 2017, parr.2)
Servicio al cliente

Segun Humberto, S. (2006) dice que el servicio al cliente es un conjunto de

estrategias que la empresa disefia con la finalidad de satisfacer a sus clientes. (p.19).

Con el concepto se puede decir que el servicio al cliente es indispensable para

que la empresa crezca.
Caracteristicas del servicio al cliente

Humberto, S. (2006), menciona como caracteristicas: Es intangible, no se percibe
con los sentidos, Es perecedero, su produccion y consumo al mismo momento, Es
integral, todos los trabajadores son parte de ella, El foco del servicio, satisfaccién del
cliente. (p.19).

Frecuencia de compra

Con esta variable podemos saber si nuestros clientes estdn comprometidos o no
con la empresa, como puede comprar por necesidad o porque no hay otras alternativas

de compra.

Segun Kotler, P. (1999) son aquellos clientes que realizan compras a menudo.
Lo cual se puede concluir que estos clientes estén contentos con la empresa, su

producto o su servicio. (p.163).
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Indicadores:
Lealtad a la empresa

Es una fuente de ingreso para la empresa pero esta lealtad no se da del todo
dada ya que siempre hay que cuidar al cliente. Si la empresa donde el cliente
anteriormente a estado consumiendo le falla, con el precio, producto u otro concepto,

el cliente abandonaréa a ese proveedor. (Santa, C. 2016.parr.2).
Atencién al Cliente

Se puede definir como las actividades que realiza un personal con la finalidad de
obtener un servicio adecuado al cliente. (Definicion ABC, parr.1)

Compras

Se puede dar como referencia a la accién de adquirir un objeto o servicio con un

precio fijado. (Concepto.de.parr.1).
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Tabla 4: Matriz de Operacionalizacion

DEF.OPERACION ESCALA DE
VARIABLE | DEF.CONCEPTUAL ALIZACION DIMENSIONES | INDICADORES INSTRUMENTO ITEMS MEDICION
Variacion del ;
La presente Precio 4
) . variable se midié PRECIO .
Salinas, Gandara y de acuerdo al Porcentaje de 3
Séanchez (2012) . . Descuento
! . cuestionario
Definen al Marketing aplicado. el cual
Mix como la mezcla de pnos pe’rmitio Rangos de 6
i Calidad
MARKETING las vangbles del reconocer la PRODUCTO Cuestionario Tipo: 8
MIX Marketing para existencia de ; Likert
alcanzar las metas influencia del Variedad de 5
fijladas, estas variables . Marcas 7
) . | Precio, Producto y
son: Producto, Precio, . .
Plaza y Prompmon en el Nivel de 9
Promocion....]. Posicionamiento ) Publicidad 0
de la empresa PROMOCION 11
Center Color’s. Nivel de
Merchandising 12
El posicionamiento de 13
P duct d ) ORDINAL
un producto se da PERSUACION | Lealtad a la
~ origen con las AL CLIENTE empresa 14
siguientes variables: La presente
diferenciacion del variable se midié 15
producto, precio, de acuerdo al
amplltud de I|n§§, c-uestlonarlo SERVICIO AL Atencion al 16
calidad de servicio, aplicado, el cual h
L ; . CLIENTE Cliente
persuasion al cliente, |nos permitié saber 17
POSICIONA | servicio al cliente y como la Cuestionario Tipo:
MIENTO | compra; de acuerdo a persuacion al Likert 18
estas variables sean | cliente, frecuencia
mayores al de la de compra influyen 19
competencia, el enel
posicionamiento de la | posicionamiento | FRECUENCIA
4 Compras
empresa aumentaray | de la empresa DE COMPRA
las ventas Center Color’s.
incrementaran logrando 20
el objetivo trazado.
(Best, 2007, p.211).

Fuente: Propia.
Elaboracion: Aroni Rodriguez, Karen Estefany.

2.3. Poblacion y Muestra

2.3.1. Poblacion

La poblacion es de 65 clientes de la empresa Center Color's en el distrito de
Carabayllo.

Segun Hernandez, S. (2010) la poblacion o universo es el conjunto de todos los
casos que concuerdan con determinadas especificaciones. (p.174).
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2.3.2. Muestra

En ocasiones es posible dar un andlisis a todos los sujetos que conforman una
poblacién, lo cual guarda relacion con lo que menciona Hernandez S. (2010) No
siempre pero si en la mayoria de las situaciones si realizamos el estudio de la muestra.
Solo cuando queremos realizar un censo debemos incluir en el estudio a todos los

casos (personas, animales, plantas, objetos) del universo o la poblacion. (p.172).

Para fines de precision en la investigacion y por la cantidad de la poblacion se
realiz6 un censo. Entendiendo lo mencionado se tendra un total de 65 clientes que son
de la empresa Center Color’s en el distrito de Carabayllo afio 2017.

2.4. Técnicas e instrumentos de recoleccion de datos, validez y confiablidad.
2.4.1. Técnica

La técnica que se utilizé en la presente tesis fue la encuesta, donde se usé el
cuestionario, herramienta que nos permitio recopilar la informacion necesaria para la

presente investigacion.

Segun Carrasco, S. (2006) nos dice que la encuesta se define como una técnica
de investigacion social, que nos ayuda a indagar, conocer y recopilar datos deseados

a través de preguntas previamente elaboradas. (p.314).

2.4.2. Instrumento

En la presente tesis para recolectar la informacién se usé como instrumento el
cuestionario, el cual consistié de 20 preguntas previamente elaboradas a partir de los
indicadores, estas midieron a las variables, al marketing mix y el posicionamiento de
la empresa, las preguntas tuvieron diferentes alternativas de respuesta, el cual se
aplicé a los clientes de la empresa Center Color’'s, donde obtuvimos informacién
necesaria para determinar la influencia que existe de una variable ante otra en el
Distrito de Carabayllo, 2017.
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Para Hernandez, Fernandez y Baptista (2010) los instrumentos de medicion, son
los recursos que usa el investigador para registrar informacién o datos sobre las

variables que tiene en mente”. (p.200).

Segun Carrasco, S. (2006) El cuestionario es el instrumento de investigacion que
MA&s se usa en una investigacion cuando se aplica a un mayor niumero de personas,

porque esta permite una respuesta directa a través de una ficha de preguntas. (p.318).
2.4.3. Validez y confiabilidad
Validez

Para la presente tesis el instrumento utilizado es el cuestionario, el cual fue
sometido a prueba de expertos:
Tabla 5: Lista de expertos para la validez.

Grado Apellido y Nombre |Resultado
Dra. Rey Cordova Nérida Aplicable
Dr. Fuertes Oblitas Luis Aplicable
Mg. Lépez Landauro Rafael | Aplicable
Mg. Tejeda Navarrete Raul | Aplicable

Fuente: Propia
Elaboracion: Aroni Rodriguez, Karen Estefany.

Segun Carrasco, S. (2006), La Validez es un atributo del instrumento de
investigacion, el cual consiste en medir la precision, veracidad y autenticidad de la

variable en estudio. (p.336).
Confiablidad

Para la presente tesis el criterio de confiablidad se realiz6 con un trabajo piloto
de 10 clientes de la empresa Center Color's a quienes se les dio los referidos
instrumentos de recoleccion de datos y los resultados fueron procesados mediante el
Alfa de Cronbrach para corroborar la confiabilidad. Se apoyé del programa estadistico

informéatico SPSS23.

Segun Hernandez, Fernandez y Baptista (2010) (2010), la confiabilidad es el

grado en que el instrumento produce resultados consistentes y coherentes.
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En las siguientes tablas se muestran la confiabilidad de la variable independiente
y dependiente: Influencia del Marketing Mix en el Posicionamiento de la empresa.

Tabla 6: Coeficientes de alpha de cronbach.

Coeficiente Relacion
0.00 a +/- 0.20 Despreciable
0.20a 0.40 Bajo o ligera
0.40 a 0.60 Moderada
0.60 a 0.80 Marcada
0.80a1.00 Muy alta

Fuente: Hernandez, Fernandez y Baptista.

Tabla 7: Confiabilidad del instrumento

Variables: Calidad de Gestion del Marketing Mix — Nivel de Posicionamiento

Resumen de procesamiento de casos
N %
Casos Valido 10 100,0
Excluido? 0 ,0
Total 10 100,0
a. La eliminacion por lista se basa en todas las variables del procedimiento.

Estadisticos de fiabilidad
Alfa de Cronbach N de elementos

,937 20

Segun la tabla de resultado del analisis de confiabilidad del instrumento es de
0.937 segun lo indicado por Hernandez en la Tabla 6 de Coeficientes de alpha de
cronbach, se puede determinar que el instrumento de medicion utilizada tiene como

confiabilidad muy alta para el uso de recoleccion de datos para la investigacion.

2.5. Métodos de andalisis de datos

2.5.1. Método Hipotético-Deductivo

En la presente tesis se empled el método hipotético - deductivo, porque parte de
lo general a lo particular, donde se planteo las hipotesis para solucionar el problema
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propuesto, y posteriormente contrastarlo con la realidad y asegurar la validez de la

investigacion.

Segun Naupas, Mejia, Novoa & Villagémez: “El método hipotético deductivo
consiste en ir de la hipotesis a la deduccién para determinar la verdad o falsedad de
los hechos, procesos o conocimientos mediante el propdsito de falsacion, propuesto
por él”. (p.136).

2.5.2. Andlisis Descriptivo

Se dedica a contabilizar, recopilar, ordenar y analizar los datos con la finalidad

de describir las caracteristicas de este a través de la observacion.

También puede ser un conjunto de procedimientos donde se presenta datos por
medio de tablas y gréaficos. De acuerdo a lo mencionado anteriormente en andlisis

descriptivo es la primera etapa para desarrollar la informacién.

Segun Hernandez, Fernandez y Baptista (2010) El analisis descriptivo es el
estudio que busca especificar las propiedades mas importantes de las personas,

grupos, comunidades o cualquier otro fendmeno que es sometido al andlisis. (p.44).

2.5.3. Andlisis Inferencial

Es una técnica por el cual se obtienen generalidades o se toma una decision
basandose a una informacién parcial o completa que se obtuvieron mediante la técnica

descriptiva.

Para la presente tesis se utilizé la técnica estadistica de Coeficiente Correlaciéon
Lineal, porque se deseaba saber cuanto influye una variable sobre la otra, también se

ha aplicado Pearson, Regresion Lineal y Anova.

Segun Hernandez, Fernandez y Baptista (2010) El andlisis inferencial se usa para
probar la hipétesis y estimar parametros. (p.299).
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2.6. Aspectos éticos

La presente tesis ha sido realizada con los valores y principios inculcados por mis
padres desde pequefia, ha sido realizado también de acuerdo a las normativas
solicitadas respetandolas, doy fe que el desarrollo de la presente tesis ha sido
realizada sin intencion de plagio de trabajos e informacion recopilada de acuerdo a las
citas correspondientes. Por lo mencionado anteriormente de hago responsable sobre

el contenido de mi tesis.

Honestidad: El presente trabajo de investigacion no busca apropiarse de citas o frases

gue no sean propias del investigador.

Veracidad: La informacion brindada en el presente trabajo de investigacion es real y

veridica.
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[ll. RESULTADOS

3.1. Estadistica Descriptiva

El resultado final de la investigacion fue el siguiente:

3.1.1. Variable 1: Marketing Mix

Tabla 8: Marketing Mix (Agrupado)

Frecuencia | Porcentaje | Porcentaje acumulado
Vélidos | Casi Nunca 25 38,5% 38,5%
Algunas Veces 7 10,8% 49,2%
Casi Siempre 16 24,6% 73,8%
Siempre 17 26,2% 100,0%
Total 65 100,0%

Interpretacion: Segun los resultados mostrados en la Tabla 8, se observa que los 65

clientes encuestados de la empresa Center Color’s en el distrito de Carabayllo, 2017,

respondieron a las preguntas de la variable “Marketing Mix”, de la siguiente manera:

25 clientes equivalentes a 38.5% contestaron que casi nunca se aplica el Marketing

Mix, 17 clientes equivalentes a 26.2% contestaron que siempre se aplica el Marketing

Mix, 16 clientes equivalentes a 24.6% contestaron que casi siempre se aplica el

Marketing Mix, para finalizar 7 clientes equivalentes a 10.8% contestaron que algunas

veces toman en aplica el Marketing Mix.

Tabla 9: Dimension: Precio (Agrupado)

Frecuencia | Porcentaje | Porcentaje acumulado
Validos | Nunca 4 6,2% 6,2%
Casi Nunca 13 20,0% 26,2%
Algunas Veces 14 21,5% 47,7%
Casi Siempre 19 29,2% 76,9%
Siempre 15 23,1% 100,0%
Total 65 100,0%

Interpretacion: Segun los resultados mostrados en la Tabla 9, se observa que los 65

clientes encuestados de la empresa Center Color’s en el distrito de Carabayllo, 2017,

respondieron a las preguntas de la dimension “Precio”, de la siguiente manera: 19
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clientes equivalente a 29.2% contestaron que casi siempre toman en cuenta el Precio,
14 clientes equivalentes a 21.5% contestaron que algunas veces toman en cuenta el
Precio y 4 clientes equivalentes a 6.2% contestaron que nunca toman en cuenta el

Precio.

Tabla 10: Dimension: Producto (Agrupado)

Frecuencia | Porcentaje | Porcentaje acumulado
Validos | Nunca 3 4,6% 4,6%
Casi Nunca 19 29,2% 33,8%
Algunas Veces 11 16,9% 50,8%
Casi Siempre 26 40,0% 90,8%
Siempre 6 9,2% 100,0%
Total 65 100,0%

Interpretacion: Segun los resultados mostrados en la Tabla 10, se observa que los
encuestados de la empresa Center Color's en el distrito de Carabayllo, 2017,
respondieron a las preguntas de la dimension “Producto”, de la siguiente manera: 26
clientes equivalentes a un 40% contestaron que casi siempre toman en cuenta el
Producto y 11 clientes equivalentes a un 16.9% contestaron que algunas veces toman
en cuenta el Producto, para finalizar 3 clientes equivalentes a 4.6% contestaron que
nunca toman en cuenta el Producto.

Tabla 11: Dimensién: Promocion (agrupado)

Frecuencia | Porcentaje Porcentaje
acumulado
Validos | Nunca 1 1,5% 1,5%
Casi Nunca 21 32,3% 33,8%
Algunas Veces 17 26,2% 60,0%
Casi Siempre 14 21,5% 81,5%
Siempre 12 18,5% 100,0%
Total 65 100,0%

Interpretacion: Segun los resultados mostrados en la Tabla 11, se observa que los
65 clientes encuestados de la empresa Center Color’'s en el distrito de Carabayllo,
2017, respondieron a las preguntas de la dimension “Promocion”, de la siguiente
manera: 21 clientes equivalentes a un 32.3% contestaron que casi nunca aplican la

dimensién Promocién, 14 clientes equivalentes a un 21.5% contestaron que casi
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siempre aplican la Promocién y 1 persona equivalente a un 1.5% equivalente considera

que nunca aplica la Promocioén la empresa Center Color’s.

3.1.2. Variable 2: Posicionamiento de la empresa

Tabla 12: Posicionamiento de la empresa (Agrupado)

Frecuencia | Porcentaje | Porcentaje acumulado
Validos | Casi Nunca 15 23,1% 23,1%
Algunas Veces 15 23,1% 46,2%
Casi Siempre 24 36,9% 83,1%
Siempre 11 16,9% 100,0%
Total 65 100,0%

Interpretacion: Segun los resultados mostrados en la Tabla 12, se observa que los
65 clientes encuestados de la empresa Center Color’'s en el distrito de Carabayllo,
2017, respondieron a las preguntas de la variable “Posicionamiento de la empresa”,
de la siguiente manera: 24 clientes equivalentes a 36.9% contestaron que casi siempre
se toma en cuenta el posicionamiento de la empresa, 15 clientes equivalentes a 23.1%
contestaron que casi hunca se toma en cuenta el posicionamiento de la empresay 11
clientes equivalentes a 16,9% contestaron que siempre se toma en cuenta el
posicionamiento de la empresa.

Tabla 13: Dimension: Persuasion al cliente (agrupado)

Frecuencia | Porcentaje | Porcentaje acumulado
Validos | Nunca 1 1,5% 1,5%
Casi Nunca 10 15,4% 16,9%
Algunas Veces 22 33,8% 50,8%
Casi Siempre 24 36,9% 87,7%
Siempre 8 12,3% 100,0%
Total 65 100,0%

Interpretacion: Segun los resultados mostrados en la Tabla 13, se observa que los
65 clientes encuestados de la empresa Center Color’'s en el distrito de Carabayllo,
2017, respondieron a las preguntas de la dimensién “Persuasion al cliente”, de la
siguiente manera: 24 clientes equivalentes a 36.9% contestaron que casi siempre se
toma en cuenta la persuasion del cliente en la empresa, 10 clientes equivalentes a

15.4% contestaron que casi nunca se toma en cuenta la persuasion al cliente y 1
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persona equivalente a 1.5% contestd que nunca se toma en cuenta la persuasion al

cliente en la empresa Center Color’s.

Tabla 14: Dimension: Servicio al cliente (Agrupado)

Frecuencia | Porcentaje | Porcentaje acumulado
Validos | Nunca 4 6,2% 6,2%
Casi Nunca 15 23,1% 29,2%
Algunas Veces 23 35,4% 64,6%
Casi Siempre 15 23,1% 87,7%
Siempre 8 12,3% 100,0%
Total 65 100,0%

Interpretacion: Segun los resultados mostrados en la Tabla 14, se observa que los
65 clientes encuestados de la empresa Center Color’s en el distrito de Carabayllo,
2017, respondieron a las preguntas de la dimension “Servicio al cliente”, de la
siguiente manera: 23 clientes equivalente a 35.4% contestaron que algunas veces se
toma en cuenta el servicio al cliente en la empresa, 15 clientes equivalente a 23.1%
contestaron que casi nunca se toma en cuenta el servicio al cliente y 4 clientes
equivalente a 6.2% consideran que nunca se toma en cuenta el servicio al cliente en

la empresa Center Color’s.

Tabla 15: Dimension: Frecuencia de compra (agrupado)

Frecuencia | Porcentaje | Porcentaje acumulado
Vélidos | Casi Nunca 10 15,4% 15,4%
Algunas Veces 20 30,8% 46,2%
Casi Siempre 24 36,9% 83,1%
Siempre 11 16,9% 100,0%
Total 65 100,0%

Interpretacion: Segun los resultados mostrados en la Tabla 15, se observa que los
65 clientes encuestados de la empresa Center Color’'s en el distrito de Carabayllo,
2017, respondieron a las preguntas de la dimensién “Frecuencia de compra”, de la
siguiente manera: 24 clientes equivalentes a 36.9% contestaron que casi siempre se
toma en cuenta la frecuencia de compra del cliente en la empresa, 11 clientes
equivalentes a 16.9% contestaron que siempre se toma en cuenta la frecuencia de
compra y 10 clientes equivalentes a 15.4% contestaron que casi nunca se toma en

cuenta la frecuencia de compra del cliente en la empresa Center Color’s.
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3.2. Estadistica Inferencial
3.2.1. Prueba de la Hipé6tesis

Contrastacion de Hipotesis

La contrastacion de las hipétesis planteadas se realizaron mediante unos
procedimientos de pruebas estadisticas inferencial, las cuales se iniciaron mediante la
comprobacién de existencia de correlacion entre las variables de estudio y la regresion
lineal, esta ultima sera compuesta por 3 tablas, las cuales son el resumen de modelo,

el Anova y los coeficientes, las mismas que tiene la finalidad de obtener la ecuacion

economeétrica en las variables estudio.

Para Hernandez, Fernandez y Baptista (2010), sefiala que el coeficiente de
correlacion de Pearson, “es una prueba estadistica para analizar la relacion entre dos

variables medidas en un nivel por intervalos o de razon”. (p.312), la cual se detalla a

continuacion:

Tabla 16: Rango Relaciéon

RANGO

RELACION

-0.91 a-1.00

Correlacién negativa perfecta

-0.76 a -0.90

Correlacion negativa muy fuerte

-0.51a-0.75

Correlacion negativa considerable

-0.11 a -0.50

Correlacién negativa media

-0.01a-0.10

Correlacion negativa débil

0.00

No existe correlaciéon

+0.01 a +0.10

Correlacion positiva débil

+0.11 a +0.50

Correlacion positiva media

+0.51 a +0.75

Correlacion positiva considerable

+0.76 a +0.90

Correlacion positiva muy fuerte

+0.91 a +1.00

Correlacién positiva perfecta

Fuente: Hernandez (2010, p.312).
Tabla 17: Porcentaje Estandarizado

PORCENTAJE TENDENCIA
1% - 20% Muy baja
21% - 40% Baja
41% -60% Moderada
61% - 80% Alta
81% - 100% Muy alta

Fuente: Rivero, 2005, p.240
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3.2.2. Contrastacion de hipotesis general

Analisis de la Relacion entre variables

R=0 Hipotesis Nula (HO): La variable independiente (Marketing Mix) no esta

relacionada con la variable dependiente (Posicionamiento de la empresa).

R>1 Hipédtesis de investigacion (H1): La variable independiente (Marketing Mix) si

estéa relacionada con la variable dependiente (Posicionamiento de la empresa).
Se asume que:
Nivel de confianza = 95% Nivel de Significancia = 5% (0.05) Z =1.96
Regla de decisién

Sig. < 0.05 entonces se rechaza Ho y se acepta la H1.

Sig. > 0.05 entonces se acepta Ho.

Tabla 18: Correlacion de Pearson entre la variable independiente (Marketing
Mix) y la variable dependiente (Posicionamiento de la empresa)

Posicionamiento de la | Marketing
empresa Mix

Correlacion de Posicionamiento de la 1,000 ,886
Pearson empresa

Marketing Mix ,886 1,000
Sig. (unilateral) Posicionamiento de la ,000

empresa

Marketing Mix ,000
N Posicionamiento de la 65 65

empresa

Marketing Mix 65 65

Interpretacion: En la Tabla 18 se observa la prueba de R de Pearson, el cual es
equivalente a 0.886 dicho valor segun la Tabla 16 de rangos de relacién de Hernandez
Sampieri (2010) manifiesta que el valor encontrando de correlacion es positiva muy
fuerte. La significancia encontrada es menor a la significancia asumida en la
investigacién, (0.000<0.005) con la cual y segun lo planteado en la regla de decision

se rechaza la hipétesis nula y se acepta la hipétesis alterna por lo tanto La variable
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independiente (Marketing Mix) si esta relacionada con la variable dependiente
(Posicionamiento de la empresa).

Tabla 19: Resumen del modelo

Modelo| R | R cuadrado | R cuadrado corregida | Error tip. de la estimacion
1 ,8862 , 785 , 7182 ,41153
a. Variables predictoras: (Constante), Marketing Mix

Interpretacion: se observa en la Tabla 19, se puede observar que el valor R?= 78.5,
dicho valor se interpreta segun la Tabla 17 porcentaje estandarizado de Rivero (2005)
tiene una tendencia alta. Esto nos indica que la variable dependiente Posicionamiento

esta variando en 78.5% por efecto de la variable independiente Marketing Mix.
Prueba de Hipotesis General

HG: El Posicionamiento de la empresa depende del Marketing Mix.

HO: El Posicionamiento de la empresa no depende del Marketing Mix.

H1: El Posicionamiento de la empresa si depende del Marketing Mix.

Regla de decisién

Si el valor de p < 0.05, se rechaza la Hipétesis Nula (Ho) y se acepta Hi.
Si el valor de p > 0.05, se acepta la Hipotesis Nula (Ho).
Nivel de confianza = 95% Nivel de Significancia = 5% (0.05) Z =1.96

Tabla 20: ANOVA - Regresion lineal

Modelo Suma de gl Media F Sig.
cuadrados cuadratica
1 Regresion | 39,057 1 39,057 | 230,626 | ,000°
Residual 10,669 63 ,169
Total 49,726 64
a. Variable dependiente: Posicionamiento de la empresa
b. Variables predictoras: (Constante), Marketing Mix
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Interpretacion: De la Tabla 20 nos muestra la Prueba de ANOVA, en la cual se
encuentra el valor F de Fisher, dicho valor es equivalente a F=230.626, el cual cae a
la derecha de 1.96 lo que indica que cayo0 en la zona de rechazo. También en la misma
tabla se observa que la significancia encontrada es de 0.000, el cual es menor al nivel
de significancia asumida en la presente investigacion (0.05 = 5%), esto quiere decir
que las varianzas de las muestras (variables) son iguales. Por lo tanto se rechaza la
hipétesis nula y se acepta la hipotesis alterna la cual manifiesta que H1: El

Posicionamiento de la empresa si depende del Marketing Mix.

PRUEBA DE HIPOTESIS GENERAL

H.G: El marketing mix, influye significativamente en el posicionamiento de la

empresa Center Color’s en el distrito de Carabayllo, 2017.

Ho: No existe influencia entre el marketing mix y el posicionamiento de la empresa

de la empresa Center Color’s en el distrito de Carabayllo, 2017.

Hi: Existe influencia entre el marketing mix y el posicionamiento de la empresa de

la empresa Center Color’s en el distrito de Carabayllo, 2017.

Regla de decision
Si el valor de p < 0.05, se rechaza la Hipétesis Nula (Ho) y se acepta Hu.

Si el valor de p > 0.05, se acepta la Hip6tesis Nula (Ho).

Tabla 21: Coeficiente de la variable independiente (Marketing Mix) que influye
en la variable dependiente (Posicionamiento de la empresa)

Modelo Coeficientes no Coeficientes t Sig.
estandarizados tipificados
B Error tip. Beta
1 | (Constante) ,620 ,170 3,654 ,001
Marketing ,848 ,056 ,886 15,186 ,000
Mix
a. Variable dependiente: Posicionamiento de la empresa
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Interpretacion:

1.- Se elabora la ecuacién economeétrica con los coeficientes de Y= Variable

dependiente (Posicionamiento de la empresa), 0= Constante, 1= Coeficiente de X,

X= Variable independiente (Marketing Mix). | Y= B0 + B1 X

2.- El Beta es de 0.886 y positivo (+) es decir Beta tiene una intensidad de 88.6% en

la misma direccion por la V.l. ala V.D.

3.- El aporte de la V.l. es de 0.848 es decir la V.I. aporta un 84.8% para cambiar a la
V.D.

4.- La significancia es de 0.000 < 0.05 entonces se rechaza la HO y se acepta la H1
que es equivalente con la Hipotesis General: EI Marketing Mix influye en el
Posicionamiento de la empresa de la empresa Center Color's en el distrito de
Carabayllo, 2017.

Se tiene:

Y = 0.620 + 0.848 (X)

Y= Variable dependiente (Posicionamiento de la empresa)
X= Variable independiente (Marketing Mix)

Se resume la ecuacioén en:

Posicionamiento de la empresa = 0.620 + 0.848 (Marketing Mix)

3.2.3. Contrastacion de hipo6tesis especifica N° 1

Hipotesis de Correlacion

Hipotesis Nula (HO): La dimension N°1 (Precio) de la variable independiente
(Marketing Mix) no esta relacionada con la variable dependiente (Posicionamiento de

la empresa).

Hipotesis de investigacion (H1): La dimension N°1 (Precio) de la variable
independiente (Marketing Mix) si estad relacionada con la variable dependiente

(Posicionamiento de la empresa).

37



Regla de decision
Nivel de confianza = 95% Nivel de Significancia = 5% (0.05) Z =1.96
Sig. < 0.05 entonces se rechaza Ho.

Sig. > 0.05 entonces se acepta Ho.

Tabla 22: Correlacion de Pearson entre la dimension N°1 (Precio) de la variable
independiente y la variable dependiente (Posicionamiento de la empresa)

Posicionamiento de la Precio
empresa
Correlacion de Posicionamiento de la 1,000 , 704
Pearson empresa
Precio , 704 1,000
Sig. (unilateral) Posicionamiento de la ,000
empresa
Precio ,000
N Posicionamiento de la 65 65
empresa
Precio 65 65

Interpretacion: En la Tabla 22 se observa la prueba de R de Pearson, el cual es
equivalente a 0.704 dicho valor segun la Tabla 16 de rangos de relacién de Hernandez
S. (2010) manifiesta que el valor encontrando de correlacion es positiva considerable.
La significancia encontrada es menor a la significancia asumida en la investigacion,
(0.000<0.005) con la cual y segun lo planteado en la regla de decision se rechaza la
hipétesis nula y se acepta la hipotesis alterna por lo tanto La variable independiente
(Marketing Mix) si esté relacionada con la variable dependiente (Posicionamiento de

la empresa).

Tabla 23: Resumen del modelo segun la dimension N°1 (Precio) de la variable
independiente y la variable dependiente (Posicionamiento de la empresa)

Modelo R R R cuadrado | Error tip. de
cuadrado corregida la
estimacion
1 , 7042 ,496 ,488 ,63053
a. Variables predictoras: (Constante), Precio
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Interpretacion: se observa en la Tabla 23, se puede observar que el valor R>= 496,
dicho valor se interpreta segun la Tabla 17 porcentaje estandarizado de Rivero (2005)
tiene una tendencia moderada. Esto nos indica que la variable dependiente
Posicionamiento esta variando en 49.6% por efecto de la dimension Precio

correspondiente a la variable independiente.

Prueba de Hipotesis especifica N° 1

HG: El Posicionamiento de la empresa depende del Precio.
HO: El Posicionamiento de la empresa no depende del Precio.
H1: El Posicionamiento de la empresa si depende del Precio.

Regla de decision

Si el valor de p < 0.05, se rechaza la Hipétesis Nula (Ho) y se acepta Hi.
Si el valor de p > 0.05, se acepta la Hipotesis Nula (Ho).

Nivel de confianza = 95% Nivel de Significancia = 5% (0.05) Z =1.96
Tabla 24: Anova - Regresién lineal segun la dimensiéon N°1 (Precio) de la

variable independiente y la variable dependiente (Posicionamiento de la
empresa)

Modelo Suma de gl Media F Sig.
cuadrados cuadréatica
Regresion 24,679 1 24,679 62,075 ,000°
Residual 25,047 63 ,398
Total 49,726 64
a. Variable dependiente: Posicionamiento de la empresa
b. Variables predictoras: (Constante), Precio

Interpretacion: De la Tabla 24 nos muestra la Prueba de ANOVA, en la cual se
encuentra el valor F de Fisher, dicho valor es equivalente a F= 62.075, el cual cae a la
derecha de 1.96 lo que indica que cayo0 en la zona de rechazo. También en la misma
tabla se observa que la significancia encontrada de 0.000, el cual es menor al nivel de
significancia asumida en la presente investigacion (0.05 = 5%), esto quiere decir que

las varianzas de las muestras (variables) son iguales. Por lo tanto se rechaza la

39



hipotesis nula y se acepta la hipotesis alterna la cual manifiesta que H1: El
Posicionamiento de la empresa si depende del Precio.

PRUEBA DE HIPOTESIS ESPECIFICA N°1
H.G: La variaciéon del Precio, influye significativamente en el Posicionamiento de la

empresa Center Color’s en el distrito de Carabayllo, 2017.

Ho: No existe influencia entre la variacién del Precio y el Posicionamiento de la

empresa Center Color’s en el distrito de Carabayllo, 2017.

Hi: Existe influencia entre la variacion del Precio y el Posicionamiento de laempresa

Center Color’s en el distrito de Carabayllo, 2017.

Regla de decisién
Si el valor de p < 0.05, se rechaza la Hipotesis Nula (Ho) y se acepta Hai.

Si el valor de p > 0.05, se acepta la Hipotesis Nula (Ho).

Tabla 25: Coeficiente de la dimension (Precio) que influye en la variable
dependiente (Posicionamiento de la empresa)

Modelo Coeficientes no Coeficientes t Sig.
estandarizados tipificados
B Error tip. Beta
1 | (Constante) ,955 ,280 3,406 ,001
Precio ,693 ,088 , 704 7,879 ,000
a. Variable dependiente: Posicionamiento de la empresa

Interpretacion:

1.- Se elabora la ecuacidon econométrica con los coeficientes de

Y= B0 + B1 X1

Y= Variable dependiente (Posicionamiento de la empresa)
0= Constante.

B1= Coeficiente de X1.
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X1= Dimension N°1 (Precio) de la variable independiente.

2.-La variacion o cambio de la V.D. esta explicada por efectos de la dimension N° 1 de
la V.l en la cual tiene un R 2 = 0.496 lo que indica que la V.D. cambia por efectos de la
dimension 1 de la V.1. en un 49.6%.

3.- El Beta es de 0.704 y (+) es decir Beta tiene una intensidad de 70.4% en la misma

direccion por la dimensién 1 de laV.l. ala V.D.

4.- El aporte de la dimension 1 (Precio) de la V.I. es de 0.693, es decir la dimensién 1

(Precio) aporta un 69.3 % para cambiar a la V.D.

5.- La significancia es de 0.000 < 0.05 entonces se rechaza la HO y se acepta la H1
gue es equivalente con la Hipoétesis Especifica N° 1: La variacion del Precio, influye
significativamente en el posicionamiento de la empresa Center Color’s en el distrito
de Carabayllo, 2017.

Se tiene:

Y = 0,955+ 0,693 (X1)

Y= Variable dependiente (Posicionamiento de la empresa)
X1= Dimensién N°1 de la Variable independiente (Precio)

Se resume la ecuacion en:

Posicionamiento de la empresa = 0,955 + 0,693 (Precio)

3.2.4. Contrastacion de hipoétesis especifica N° 2
Hipodtesis de Correlacion

Hipotesis Nula (HO): La dimension N° 2 (Productos) de la variable independiente
(Marketing Mix) no esta relacionada con la variable dependiente (Posicionamiento de

la empresa).

Hipotesis de investigacion (H1): La dimension N° 2 (Productos) de la variable
independiente (Marketing Mix) si estad relacionada con la variable dependiente

(Posicionamiento de la empresa).
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Regla de decision

Nivel de confianza = 95% Nivel de Significancia = 5% (0.05) Z =1.96

Sig. < 0.05 entonces se rechaza Ho.

Sig. > 0.05 entonces se acepta Ho.

Tabla 26: Correlacion de Pearson entre la dimension N°2 (Productos) de la
variable independiente y la variable dependiente (Posicionamiento de la
empresa)

Posicionamiento | Productos
de la empresa
Correlaciéon | Posicionamiento 1,000 ,811
de Pearson | de la empresa
Productos ,811 1,000
Sig. Posicionamiento ,000
(unilateral) | de la empresa
Productos ,000
N Posicionamiento 65 65
de la empresa
Productos 65 65

Interpretacion: En la Tabla 26 se observa la prueba de R de Pearson, el cual es
equivalente a 0.811 dicho valor segun la Tabla 16 de rangos de relacion de Hernandez
Sampieri (2010) manifiesta que el valor encontrando de correlacion es positiva muy
fuerte. La significancia encontrada es menor a la significancia asumida en la
investigacion, (0.000<0.005) con la cual y segun lo planteado en la regla de decision
se rechaza la hipétesis nula y se acepta la hipoétesis alterna por lo tanto La variable
relacionada con la variable dependiente

independiente (Productos) si esta

(Posicionamiento de la empresa).

Tabla 27: Resumen del modelo segun la dimension N°2 (Productos) de la
variable independiente y la variable dependiente (Posicionamiento de la
empresa)

Modelo R R R cuadrado | Error tip. de
cuadrado corregida la
estimacion
1 ,8112 ,657 ,652 ,52017
a. Variables predictoras: (Constante), Productos
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Interpretacion: se observa en la Tabla 27, se puede observar que el valor R>= 0.657
dicho valor se interpreta segun la Tabla 17 porcentaje estandarizado de Rivero (2005)
tiene una tendencia alta. Esto nos indica que la variable dependiente Posicionamiento
esta variando en 65.7% por efecto de la dimensidon Productos correspondiente a la

variable independiente.

Prueba de Hipotesis especifica N° 2

HG: El Posicionamiento de la empresa depende del Productos.
HO: El Posicionamiento de la empresa no depende del Productos.
H1: El Posicionamiento de la empresa si depende del Productos.

Regla de decision

Si el valor de p < 0.05, se rechaza la Hipétesis Nula (Ho) y se acepta Hi.
Si el valor de p > 0.05, se acepta la Hipotesis Nula (Ho).
Nivel de confianza = 95% Nivel de Significancia = 5% (0.05) Z =1.96

Tabla 28: Anova - Regresién lineal segun la dimensiéon N°2 (Productos) de la
variable independiente y la variable dependiente (Posicionamiento de la

empresa)
Modelo Suma de cuadrados | gl | Media cuadrética F Sig.
1 | Regresién 32,680 1 32,680 120,783 | ,000°
Residual 17,046 63 271
Total 49,726 64
a. Variable dependiente: Posicionamiento de la empresa
b. Variables predictoras: (Constante), Productos

Interpretacion: De la Tabla 28 nos muestra la Prueba de ANOVA, en la cual se
encuentra el valor F de Fisher, dicho valor es equivalente a F= 120.783, el cual cae a
la derecha de 1.96 lo que indica que cayo0 en la zona de rechazo. También en la misma
tabla se observa que la significancia encontrada de 0.000, el cual es menor al nivel de
significancia asumida en la presente investigacion (0.05 = 5%), esto quiere decir que

las varianzas de las muestras (variables) son iguales. Por lo tanto se rechaza la
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hipotesis nula y se acepta la hipotesis alterna la cual manifiesta que H1: El
Posicionamiento de la empresa si depende del Productos.

PRUEBA DE HIPOTESIS ESPECIFICA N° 2

H.G: La variedad de productos, influye significativamente en el posicionamiento de

la empresa Center Color’s en el distrito de Carabayllo, 2017.

Ho: No existe influencia entre la variacion de productos y el posicionamiento de la

empresa Center Color’s en el distrito de Carabayllo, 2017.

Hi: Existe influencia entre la variacion de productos y el posicionamiento de la

empresa Center Color’s en el distrito de Carabayllo, 2017.

Regla de decision
Si el valor de p < 0.05, se rechaza la Hipétesis Nula (Ho) y se acepta Ha.

Si el valor de p > 0.05, se acepta la Hipotesis Nula (Ho).

Tabla 29: Coeficiente de la dimension (Productos) que influye en la variable
dependiente (Posicionamiento de la empresa)

Modelo Coeficientes no Coeficientes t Sig.
estandarizados tipificados
B Error tip. Beta
1 | (Constante) 1,307 174 7,532 | ,000
Productos ,630 ,057 ,811 10,990 | ,000
a. Variable dependiente: Posicionamiento de la empresa

Interpretacion:

1.- Se elabora la ecuacidon econométrica con los coeficientes de

Y= B0 + B2 X2

Y= Variable dependiente (Posicionamiento de la empresa)
BO= Constante.

2= Coeficiente de X2.
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X2 = Dimension N°2 (Productos) de la variable independiente.

2.-La variacion o cambio de la V.D. esta explicada por efectos de la dimension N° 2 de
la V.l en la cual tiene un R 2 = 0.657 lo que indica que la V.D. cambia por efectos de la
dimension 2 de la V.1. en un 65.7%.

3.- El Beta es de 0.811 y (+) es decir Beta tiene una intensidad de 81.1% en la misma

direccion por la dimensién 2 de la V.l. ala V.D.

4.- El aporte de la dimension 2 (Productos) de la V.I. es de 0.630, es decir la dimension

2 (Productos) aporta un 63.0 % para cambiar a la V.D.

5.- La significancia es de 0.000 < 0.05 entonces se rechaza la HO y se acepta la H1
gue es equivalente con la Hipotesis Especifica N° 2: La variedad de productos, influye
significativamente en el posicionamiento de la empresa Center Color’s en el distrito
de Carabayllo, 2017.

Se tiene:

Y = 1,307+ 0,630 (X2)

Y= Variable dependiente (Posicionamiento de la empresa)
X2= Dimension N°2 de la Variable independiente (Productos)

Se resume la ecuacion en:

Posicionamiento de laempresa = 1,307 + 0,630 (Productos)

3.2.5. Contrastacién de hip6tesis especifica N° 3
Hipodtesis de Correlacion

Hipotesis Nula (HO): La dimension N° 3 (Promocion) de la variable independiente
(Marketing Mix) no esta relacionada con la variable dependiente (Posicionamiento de

la empresa).

Hipotesis de investigacion (H1): La dimension N° 3 (Promocion) de la variable
independiente (Marketing Mix) si estad relacionada con la variable dependiente

(Posicionamiento de la empresa).
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Regla de decision
Nivel de confianza = 95% Nivel de Significancia = 5% (0.05) Z =1.96
Sig. < 0.05 entonces se rechaza Ho.

Sig. > 0.05 entonces se acepta Ho.

Tabla 30: Correlacion de Pearson entre la dimension N°3 (Promocion) de la
variable independiente y la variable dependiente (Posicionamiento de la
empresa)

Posicionamiento de la | Promocion
empresa
Correlaciéon de Posicionamiento de la 1,000 ,819
Pearson empresa
Promocion ,819 1,000
Sig. (unilateral) Posicionamiento de la ,000
empresa
Promocion ,000
N Posicionamiento de la 65 65
empresa
Promocion 65 65

Interpretacion: En la Tabla 30 se observa la prueba de R de Pearson, el cual es
equivalente a 0.819 dicho valor segun la Tabla 16 de rangos de relacion de Hernandez,
S. (2010) manifiesta que el valor encontrando de correlacion es positiva muy fuerte. La
significancia encontrada es menor a la significancia asumida en la investigacion,
(0.000<0.005) con la cual y segun lo planteado en la regla de decisién se rechaza la
hipétesis nula y se acepta la hipétesis alterna por lo tanto La variable independiente
(Promocidn) si esta relacionada con la variable dependiente (Posicionamiento de la

empresa).

Tabla 31: Resumen del modelo segun la dimensién N°3 (Promocion) de la
variable independiente y la variable dependiente (Posicionamiento de la
empresa)

Modelo| R | R cuadrado | R cuadrado corregida | Error tip. de la estimacion

1 ,8192 ,670 ,665 ,51013
a. Variables predictoras: (Constante), Posicionamiento de la empresa
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Interpretacion: Se observa en la Tabla 31, se puede observar que el valor R?= 670,
dicho valor se interpreta segun la Tabla 17 porcentaje estandarizado de Rivero (2005)
tiene una tendencia alta. Esto nos indica que la variable dependiente Posicionamiento
esta variando en 67.0% por efecto de la dimension Promocion correspondiente a la

variable independiente.

Prueba de Hipotesis especifica N° 3

HG: El Posicionamiento de la empresa depende del Promocidn.
HO: El Posicionamiento de la empresa no depende del Promocidn.
H1: El Posicionamiento de la empresa si depende del Promocion.

Regla de decision

Si el valor de p < 0.05, se rechaza la Hipétesis Nula (Ho) y se acepta Hi.

Si el valor de p > 0.05, se acepta la Hipotesis Nula (Ho).

Nivel de confianza = 95% Nivel de Significancia = 5% (0.05) Z =1.96

Tabla 32: Anova - Regresién lineal segun la dimensiéon N°3 (Promocidn) de la

variable independiente y la variable dependiente (Posicionamiento de la
empresa)

Modelo Suma de cuadrados | gl | Media cuadratica F Sig.

1 | Regresion 33,332 1 33,332 128,083 | ,000°
Residual 16,395 63 ,260

Total 49,726 64
a. Variable dependiente: Posicionamiento de la empresa
b. Variables predictoras: (Constante), Promocién

Interpretacion: De la Tabla 32 nos muestra la Prueba de ANOVA, en la cual se
encuentra el valor F de Fisher, dicho valor es equivalente a F= 128.083, el cual cae a
la derecha de 1.96 lo que indica que cayo0 en la zona de rechazo. También en la misma
tabla se observa que la significancia encontrada de 0.000, el cual es menor al nivel de
significancia asumida en la presente investigacion (0.05 = 5%), esto quiere decir que

las varianzas de las muestras (variables) son iguales. Por lo tanto se rechaza la
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hipotesis nula y se acepta la hipotesis alterna la cual manifiesta que H1: El
Posicionamiento de la empresa si depende del Promocion.

PRUEBA DE HIPOTESIS ESPECIFICA N° 3

H.G: El nivel de promocion, influye significativamente en el posicionamiento de la

empresa Center Color’s en el distrito de Carabayllo, 2017.

Ho: No existe influencia entre el nivel de promocion y el posicionamiento de la

empresa Center Color’s en el distrito de Carabayllo, 2017.

Hi: Existe influencia entre el nivel de promocion y el posicionamiento de la empresa
Center Color’s en el distrito de Carabayllo, 2017.

Regla de decisién

Si el valor de p < 0.05, se rechaza la Hipétesis Nula (Ho) y se acepta Ha.

Si el valor de p > 0.05, se acepta la Hipotesis Nula (Ho).

Regla de decisién
Si el valor de p < 0.05, se rechaza la Hipétesis Nula (Ho) y se acepta Ha.

Si el valor de p > 0.05, se acepta la Hip6tesis Nula (Ho).

Tabla 33: Coeficiente de la dimensién (Promocion) que influye en la variable
dependiente (Posicionamiento de la empresa)

Modelo Coeficientes no Coeficientes t Sig.
estandarizados tipificados
B Error tip. Beta
1 | (Constante) 1,222 ,176 6,956 |,000
Promocion ,657 ,058 ,819 11,317 | ,000
a. Variable dependiente: Posicionamiento de la empresa

Interpretacion:

1.- Se elabora la ecuacién economeétrica con los coeficientes de

Y= B0 + B3 X3

Y= Variable dependiente (Posicionamiento de la empresa)
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BO= Constante.
3= Coeficiente de X3.
X3= Dimension N°3 (Promocién) de la variable independiente.

2.-La variacion o cambio de la V.D. esta explicada por efectos de la dimension N° 3 de
la V.l en la cual tiene un R 2=0.670 lo que indica que la V.D. cambia por efectos de la

dimension 2 de la V.l. en un 67.0%.

3.- El Beta es de 0.819 y (+) es decir Beta tiene una intensidad de 81.9% en la misma

direccion por la dimensién 3de laV.l. alaV.D.

4.- El aporte de la dimension 3 (Promocion) de la V.l. es de 0.657, es decir la dimensién
3 (Promocion) aporta un 65.7% para cambiar a la V.D.

5.- La significancia es de 0.000 < 0.05 entonces se rechaza la HO y se acepta la H1
que es equivalente con la Hip6tesis Especifica N° 3: El nivel de promocion, influye
significativamente en el posicionamiento de la empresa Center Color’s en el distrito
de Carabayllo, 2017.

Se tiene:

Y = 1,222 + 0,657 (X3)

Y= Variable dependiente (Posicionamiento de la empresa)
X3= Dimensién N°3 de la Variable independiente (Promocién)

Se resume la ecuacion en:

Posicionamiento de laempresa =1,222 + 0,657 (Promocion)
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ECUACION ECONOMETRICA

Tabla 34: Coeficientes de las dimensiones que influyen en la variable
dependiente Posicionamiento de la empresa

Modelo Coeficientes no Coeficientes t Sig.
estandarizados tipificados
B Error tip. Beta
1 | (Constante) ,623 ,190 3,285 | ,002
Precio 279 ,074 ,284 3,770 | ,000
Productos 277 ,079 ,356 3,486 | ,001
Promocion ,291 ,084 ,363 3,485 | ,001

a. Variable dependiente: Posicionamiento de la empresa

Y=B0 + B1 X1 + B2 X2 + B3 X3

Interpretacion:

Y=0.623 + 0.279 (X1) + 0.277 (X2) + 0.291 (X3)

Y= Variable dependiente (Posicionamiento de la empresa).
X1= Dimension 1 (Precio) de la Variable independiente.
X2= Dimension 2 (Productos) de la Variable independiente.
X3= Dimension 3 (Promocién) de la Variable independiente.

Se resume la ecuacioén en:

Posicionamiento de la empresa = 0.623 + 0.279 Precio + 0.277 Productos +
0.291 Promocion
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IV. Discusion de resultados

4.1. El objetivo general de la investigacion fue determinar la influencia del Marketing
Mix en el posicionamiento de la empresa Center Color’s en el distrito de Carabayllo,
2017; de acuerdo a los resultados obtenidos se ha determinado que existe influencia
alta de la variable independiente Marketing Mix sobre la variable dependiente

Posicionamiento.

Kotler y Keller, (2006), Nos definen al Marketing Mix como un grupo de herramientas
tacticas que las empresas pueden mezclar para generar una reacciéon deseada en el
mercado objetivo. (p.6). En este caso el objetivo es posicionar la empresa Center

Color’s para el cual se ha aplicado las estrategias del Marketing Mix.

Asi mismo los resultados obtenidos tienen coherencia con la investigacion realizado
por Espinoza (2011) en su tesis de Licenciatura “El Marketing Mix y su Influencia en el
Numero de Asistentes a los cursos de Capacitacion del Comité Local de San Luis Del
Consejo Departamental de Lima — Colegio De Ingenieros Del Perd” del cual se puede
concluir que el Marketing Mix influye de manera positiva en la asistencia de los
ingenieros a las capacitaciones, la empatia es un componente importante para la
asistencia a estas capacitaciones, también se puede concluir que una deficiencia para
la asistencia de los ingenieros a los cursos, es la despreocupacion que existe después
de sus matriculas, a lo cual se sugiere una atencién post — venta para mantener

fidelizado a los inscritos.

4.2. El primer objetivo especifico de la investigacion fue determinar la influencia la
variacion del Precio en el posicionamiento de la empresa Center Color’s en el distrito
de Carabayllo, 2017; de acuerdo a los resultados obtenidos se ha determinado que
existe una influencia moderada de la dimension variacion del Precio sobre el Marketing
Mix.

Dichos resultados son coherentes con la teoria segun de Kotler, P. (2010) el Precio Es
la cantidad de dinero que se cobra por un producto o servicio. También es considerado

un elemento flexible, ya que a diferencia de los productos, este se puede modificar
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rapidamente. La estrategia nos puede llegar a posicionar en la mente de los clientes
de manera positiva 0 negativa, es decir como una empresa de productos con Precios

bajos (estrategia de introduccién) o con productos de precios altos.

Asi mismo los resultados obtenidos tienen coherencia con la investigacion realizado
Lopez (2011) en su tesis de licenciatura “Las estrategias de Marketing y su incidencia
en el Posicionamiento de la Empresa Dacris de la ciudad de Ambato” establecio el
objetivo general de implementar estrategias de marketing para el posicionamiento de
la empresa Dacris de la ciudad de Ambato. Para la presente investigacion el método
aplicado fue cuantitativo, tomando 23 almacenes como muestra y concluyendo que el
acceso a la empresa Dacris es facil, al analizar su mercado se pudo dar cuenta que el
crecimiento de su fabrica de zapatos es baja, también al usar materia prima de puro
cuero eleva el precio de sus calzados en relacion a la competencia. Como
conclusiones, necesitan implementar un plan de marketing para la mejora lo cual se
vera reflejado en las ventas posteriores, uno de los planes para aumentar sus ventas

es contratar mas vendedores para abastecer su mercado.

4.3. El segundo obijetivo especifico de la investigacion fue determinar la influencia de
la variedad de Productos en el posicionamiento de la empresa Center Color’s en el
distrito de Carabayllo, 2017; de acuerdo a los resultados obtenidos se ha determinado
gue existe una influencia alta de la dimension variedad de Productos sobre el

Marketing Mix.

Dichos resultados son coherentes con la teoria segun Kotler (2010). El Producto es
cualquier cosa que puede ser ofertada al mercado para satisfacer sus necesidades,
incluyendo objetos fisicos, servicios, personas, lugares, organizaciones se ideas”. Por
ello el Producto se vuelve esencial para satisfacer a los clientes y lograr que posicionen

ala empresa en sus mentes.

Joaquin, Luz (2011); en su tesis de Licenciatura realizé la siguiente investigacion
“Influencia de la Gestion del Merchandising en el Posicionamiento de la marca Anypsa
en el distrito de Independencia, afio 2010 - Julio 2011”.Tiene como objetivo general

determinar la influencia de la gestion del merchandising en el Posicionamiento de la
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marca Anypsa en el distrito de Independencia necesario aplicar una buena gestion del
merchandising para aumentar el posicionamiento de las marcas y enfrentar el mercado
competitivo. El método aplicado para el estudio fue correlacional, explicativo, no
experimental. La muestra tomada para esta investigacion es de 268 personas a los
cuales se le realizé una breve encuesta y luego se ingreso los resultados al programa
SPSS. Del presente estudio de investigacion se obtuvieron los siguientes resultados,
la influencia del Merchandising tiene una influencia regular en el Posicionamiento de
la marca Anypsa en el sector de Independencia y asi enfrentar un mercado
competitivo. Para concluir la empresa Anypsa debe invertir mas en Merchandising si
desea entrar al mercado de Independencia al cual se encuentra posicionado la marca

Tekno y puedan lograr desplazarlo para ser el lider en el mercado de Independencia.

4.4. El tercer objetivo especifico de la investigacion fue determinar la influencia el nivel
de Promocién en el posicionamiento de la empresa Center Color's en el distrito de
Carabayllo, 2017; de acuerdo alos resultados obtenidos se ha determinado que existe

una influencia alta de la dimension nivel de Promocion sobre el Marketing Mix.

Dichos resultados son coherentes con la teoria segun Fisher, L., y Espejo J., (2011).
“La promocién es dar a conocer el producto al consumidor. Se debe persuadir a los
clientes de que adquieren los articulos que satisfagan sus necesidades. Los productos
no solo se promueven a través de los medios masivos de comunicacion, también por
medio de folletos, regalos y muestras, entre otros. Es necesario cambiar estrategias
de promocion para lograr los objetivos, incluyendo la promocion de ventas, la

publicidad, las relaciones publicas, etcétera”.

Asi mismo los resultados obtenidos tienen coherencia con la investigacion realizado
por Ramirez, Isabel (2016); en su tesis de Licenciatura realizé la siguiente
investigacion “Relacion entre Marketing Mix y Posicionamiento en el Restaurante Viva
Mejor, Jamalca - Amazonas”. Tiene como objetivo principal determinar la relacién entre
el Marketing Mix y el Posicionamiento en el Restaurante Viva Mejor, Jamalca-
Amazonas. El método aplicado por el investigador fue analitico e inductivo, con tipo de

investigacion descriptiva, correlacional de disefio experimental y fue desarrollado bajo
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el paradigma cuantitativo. La investigacion tuvo como poblacion a 4 mil personas
mayores de 18 afios y menores de 65 afos, del cual la muestra tomada fue de 158
clientes y 6 trabajadores; la técnica aplicada fue el cuestionario de 13 preguntas. Los
resultados fueron, un buen trato y atencion, innovacion en el momento de preparar las
comidas, precios justos y buena ubicacién pero no cuenta con una buena variedad de
platos, una correcta presentacion de menus. Si hablamos de Posicionamiento la
empresa segun los resultados no es reconocida por el publico, por el cual debe realizar

actividades para promocionarse en el mercado.

4.5. De acuerdo a la prueba de hipétesis general se observa que como resultado de la
prueba de R de Pearson, existe una correlacion significativa hallandose una
correlacion de 0.886 con un valor calculado para p=0.000, lo cual indica que la
correlacion es positiva muy fuerte. Adicionalmente se observa en la Tabla 19, la
variacion del Posicionamiento de la empresa esta explicada por una fuerza de 78.5%
del Marketing Mix de la empresa Center Color’s en el distrito de Carabayllo, 2017. Por
lo tanto se toma la decision de rechazar la hipétesis nula y se acepta la hipotesis
alterna, dando como conclusion que existe una influencia alta del Marketing Mix sobre

el Posicionamiento de la empresa.

4.6. De acuerdo a la prueba de hipétesis especifica 1 se observa como resultado de
la prueba de R de Pearson, existe una correlacion significativa hallandose una
correlacion de 0.704 con un valor calculado para p=0.000, lo cual indica que la
correlacién positiva considerable. Adicionalmente se observa en la Tabla 23, la
variacion del Posicionamiento de la empresa esta explicada por una fuerza de 49.6%
del Marketing Mix de la empresa Center Color’s en el distrito de Carabayllo, 2017. Por
lo tanto se toma la decision de rechazar la hipotesis nula y se acepta la hipétesis
alterna, dando como conclusiéon que existe una influencia moderada entre el Producto

sobre el Posicionamiento de la empresa.

4.7. De acuerdo a la prueba de hipétesis especifica 2 se observa como resultado de
la prueba de R de Pearson, existe una correlacion significativa hallandose una

correlacion de 0.811 con un valor calculado para p=0.000, lo cual indica que la
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correlacion positiva muy fuerte. Adicionalmente se observa en la Tabla 27, la variacion
del Posicionamiento de la empresa estd explicada por una fuerza de 65.7% del
Marketing Mix de la empresa Center Color’s en el distrito de Carabayllo, 2017. Por lo
tanto se toma la decision de rechazar la hipétesis nula y se acepta la hipotesis alterna,
dando como conclusién que existe una influencia alta del Producto sobre el

Posicionamiento de la empresa.

4.8. De acuerdo a la prueba de hipotesis especifica 3 se observa la prueba como
resultado que existe una influencia significativa entre Promocion y el Posicionamiento
de la empresa, hallandose una correlacién de 0.819 con un valor calculado para
p=0.000, lo cual indica que la correlacién es positiva muy fuerte. Adicionalmente se
observa en la Tabla 31, nivel de promocion de la empresa esta explicada por una
fuerza de 67.0% de la Promocién de la empresa Center Color's en el distrito de
Carabayllo, 2017. Por lo tanto se toma la decision de rechazar la hipotesis nula y se
acepta la hipotesis alterna, dando como conclusion que existe una influencia alta del

Promocién sobre el Posicionamiento de la empresa.

55



V. Conclusiones

5.1. Se ha determinado que existe influencia alta de la variable independiente
Marketing Mix sobre la variable dependiente Posicionamiento. De igual manera se
puede concluir que se ha aplicado adecuadamente el Marketing Mix logrando

posicionar a las empresas y/o productos en la mente de los consumidores.

5.2. Se ha determinado que existe influencia moderada de la dimension Precio sobre
la variable dependiente Posicionamiento. Se puede afirmar que el Precio influye

adecuadamente en el Posicionamiento de las empresas.

5.3. Se ha determinado que existe influencia alta de la dimensién Producto sobre la
variable dependiente Posicionamiento. Se puede afirmar que los Productos influyen

adecuadamente en el Posicionamiento de las empresas.

5.4. Se ha determinado que existe influencia alta de la dimension Promocién sobre la
variable dependiente Posicionamiento. Se puede afirmar que la Promocién influye

adecuadamente en el Posicionamiento de las empresas.
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VI. Recomendaciones

6.1. Las empresas medianas y microempresas deberan implementar el Marketing Mix,
gue comprende en aplicar estrategias de precio con el que se va a diferenciar en el
mercado en base de la competencia y como va a hacer llegar a sus clientes los
productos con ello podra lograr una identificacion y un posicionamiento de la empresa

en la mente de sus clientes.

6.2. Las empresas medianas y microempresas deberan implementar la variacion del
Precio, es el monto en efectivo por el cual se van a ofrecer sus productos y por el cual
se van a diferenciar en el mercado respeto a la competencia, de acuerdo a las
estrategias de precio podrian implementar la estrategia de ingreso con precios bajos

al mercado.

6.3. Las empresas medianas y microempresas deberan implementar la variedad de
Productos, el cual pueden diferenciarse de las otras empresas al tener un portafolio
completo de productos seran los preferidos para los clientes y se lograra posicionar la

empresa en la mente de sus clientes.

6.4. Las empresas medianas y microempresas deberan desarrollar implementar el
nivel de Promocion, que comprende en difundir en el mercado el nombre de la empresa
resaltando los productos y/o diferenciacién ante las otras empresas, no solo se debe
promocionar de la forma tradicional con paneles o afiches publicitarios sino de forma
televisiva, radial, regalos y muestras de los nuevos productos, entre otros, que nos

permitan llegar a los clientes de forma masiva y rapida.
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VIIl. ANEXOS

8.1. Cuestionario

CUESTIONARIO PARA ENCUESTAR A LOS CLIENTES DE LA EMPRESA CENTER

COLOR’S

Instrumento de Medicién

Mis saludos cordiales Sfirs. Clientes, el presente cuestionario servird para elaborar una tesis acerca de “LA CALIDAD DE
GESTION DEL MARKETING MIX EN EL NIVEL DE POSICIONAMIENTO DE LA EMPRESA CENTER

COLOR’S CARABAYLLO -2017”

Quisiera pedirle en forma muy especial su colaboracién para que conteste las preguntas, que no le llevaran mucho tiempo; cabe
precisar que sus respuestas seran confidenciales. Las opiniones de todos los clientes seran el sustento de la tesis para optar el
Titulo de Licenciada en administracién, pero nunca se comunicaran datos individuales.
Le pido que conteste con la mayor claridad posible respecto al tema, cabe precisar que no hay respuesta correcta ni

incorrecta. Muchas gracias por su colaboracion.

VARIABLES, DIMENSIONES E ITEMS

NUNCA

CASI
NUNCA

3
ALGUNAS
VECES

4
CASI
SIEMPRE

5
SIEMPRE

VARIABLE I: MARKETING MIX
DIMENSION: PRECIO

éConsidera usted que el precio es
1 | importante para sus compras en Center
Color’s?

¢Estd usted conforme con los precios de los
2 | productos ofertados por la empresa Center
Color’s?

¢Estad usted conforme con los descuentos
3 | delos productos que oferta empresa Center
Color’s?

4 | ¢Influye en sus compras que el producto
este barato?

DIMENSION: PRODUCTO

5 | éEncuentra Usted el producto que desea en
Center Color’s?

6 | ¢Para Usted la calidad de la pintura es
importante en sus compras?

7 | éPara Usted la marca es importante para
sus compras?

8 | éUsted estd conforme con los resultados en
la aplicacion de los productos?

DIMENSION: PROMOCION

9 | éConsidera usted que la publicidad de las
marcas influye en su decisién de compra?

10 | ¢Usted usa las redes sociales para conocer
las promociones que ofrece Center Color’s?

11 | ¢Usted estd conforme con los obsequios
brindados por su compra en Center Color’s?

éUsted esta satisfecho con las charlas que
12 | desarrolla la empresa para promocionar los
productos?
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VARIABLE II: POSICIONAMIENTO
DIMENSION: PERSUACION AL CLIENTE

13 | ¢Usted recomendaria a otros que compren
en Center Color’s?

14 | ¢Estd usted de acuerdo con la diversidad de
servicios que ofrece Center Color’s?

15 | ¢Considera usted que Center Color’s tiene

precios bajos en sus productos?

DIMENSION: SERVICIO AL CLIENTE

16 | ¢Estd usted conforme con la atencién que
se da en Center Color’s?
17 | élLas instalaciones que le ofrece Center

Color’s son adecuados?

DIMENSION: FRECUENCIA DE COMPRA

18 | ¢Realiza Usted sus compras en Center
Color’s frecuentemente?

19 | éCompra Usted con frecuencia pinturas
para maderas?

20 | ¢Para usted el pago con tarjeta influye en

su decisiéon de compra?

Fuente: El investigador
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8.2. Matriz de Consistencia

FORMULACION HIPOTESIS OBJETIVOS VARIABLES DIMENSIONES INDICADORES METODOLOGIA
DEL
PROBLEMA
¢Coémo influye el | El Marketing Mix, | Determinar la VARIACION DEL
Marketing Mixen | influye influencia  del PRECIO PRECIO
el significativamente | Marketing Mix PORCENTAJE DE
Posicionamiento | en el | en el DESCUENTO
de la empresa | posicionamiento posicionamiento
GENERAL de pinturas | de la empresa | de la empresa RANGO DE
Center Color's | Center Color's en | Center Color's CALIDAD
en el Distrito de | el distrito de | en el distrito de PRODUCTO
Carabayllo, Carabayllo, 2017. | Carabayllo, VARIEDAD DE
20172 2017. MARCAS
MARKETING MIX TIPO DE
¢Coémo influye la | La variacion del | Determinar la ESTUDIO
variacion del | Precio, influye | influencia la NIVEL DE
precio en el | significativamente | variacion del PUBLICIDAD De acuerdo al
posicionamiento | en el | Precio en el fin:
de la empresa | posicionamiento posicionamiento PROMOCION NIVEL DE APLICADA
Center Color's | de la empresa | de la empresa MERCHANDISING
en el distrito de | Center Color's en | Center Color's De acuerdo a su
Carabayllo, el distrito de | en el distrito de enfoque:
2017? Carabayllo, 2017. | Carabayllo, CUANTITATIVA
. 2017.

De acuerdo a su
¢Como influye la | La variedad de | Determinar la nivel:
variedad de | Productos, influye | influencia de la EXPLICATIVO —

i productos en el | significativamente | variedad de CAUSAL
ESPECIFICOS | posicionamiento | en el | Productos en el
de la empresa | posicionamiento posicionamiento PERSUACION LEALTAD A LA Disefio
Center Color's | de la empresa | de la empresa AL CLIENTE EMPRESA NO
en el distrito de | Center Color's en | Center Color's EXPERIMENTAL
Carabayllo, el distrito de | en el distrito de
2017? Carabayllo, 2017. | Carabayllo, POSICIONAMIENTO Poblacion
2017. Todos los
clientes de la
¢Cémo influye el | El nivel de | Determinar la SERVICIO AL ATENCION AL empresa ant_er
nivel de | Promocién, influencia el CLIENTE CLIENTE Color’s — Distrito
promocién en el | influye nivel de Carabayllo.
posicionamiento | significativamente | Promocién en el FRECUENCIA COMPRAS o
de la empresa | en el | posicionamiento DE COMPRA Técnica
Center Color's | posicionamiento | de la empresa LA ENCUESTA
en el distrito de | de la empresa | Center Color's
Carabayllo, Center Color's en | en el distrito de Instrumento
20172 el distrito de | Carabayllo, CUESTIONARIO
Carabayllo, 2017. | 2017.
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8.3. Validacion

MATRIZ DE VALIDACION DEL INSTRUMENTO DE OBTENCION DE DATOS

Titulo de | lnv..ug.clén‘ CALIDAD DE GEST‘ION DEL MARKE TING MIX EN EL NIVEL DE POSICIONAMIENTO DE LA EMPRESA CENTER COLOR'S EN CARABAYLLO — 2017
Apellidos nombres del Investigador: Aroni Rodriguez Karen Estefany

AP Idos y nombres del experto: Dra. Nérida Rey Coérdova
ASPECTO POR EVALUAR OPINION DEL EXPERTO
VARIABLES DIMENSIONES INDICADORES ITEM /PREGUNTA ESCALA SICUMPLE NO CUMPLE OBSERACIONES / SUGERENCIAS
g_Coﬁ dera fed que el

a)Nunca p)Casi nunca

precio es Importante para A s ey

sus compras en Center

slempre
wariacion del o con | a)Nunca p)Casi nunca
Precio productos ofertados por la ©) A veces d) Casi
Precioc ernpresa Center Color's? slempre
Zlnfluy® en sus @) A B)Cas
que el producto este ©) A veces a) Casi
barato?
LEsta usted conforme con
FPorcentaje de ios descuentos de los S)NuURca l’lc‘;' e
Descuento productos que oferta ©) Avecas d) Cas|
empresa Center Color's? Slempre
ZFara Usted Ia de yNUNca B)Ca:

nunca
) A veces d) i

Rangos de Calldad|Zt a)Nunca p)Casi nunca

<) A veces d) Casi

aplicacion de los

Producto productos? slempre
ZEncuentra Usted &1 a)yNunca p)Casi nunca
Marketing Mix producto que dessa en ©) A veces a) Casi
Vvariedad de Center Color 's? -
Marcas LPara Usted la marca a)Nunca p)Casi nunca
es importante para sus ©) A veces d) Casl
compras? siempre

slLa publicidad que se

emite de alguna marca s)tiinos ploas! nunte

<) A veces d) Casi

influye en su decision slempre
Nivel de de compra? Ls
ul
) B)Casi nunca
) A veces o) Casl
Promocién Center Color's? siempre
ZUsied esta con
los obsequios brindados a)Nunca b)c nunca
por su compra en Center e) A vecas d) 1
Color's? slempre
Nivel de

con
que desarrolia a)Nunca b)Casi nunca
para ©) A veces d) Casi
siempre

Merchandising

sUsted recomendaria a| a)Nuncapb)C
otros que compren en| c)Aveces d) Casl
Ceonter Color's?

a)Nunca p)Casi nunca

iempro
Nunca b)Casl nunca
A veces d) Cas!

P ara usted el pago con
tarjeta influye en su
decision de compra?

NAANAAYRNATRNATATAN AATAAVATA AV

a
Lealtad a la con la diversidad d o) Casi
Persyselsf alClients empresa servicios que ofrece Center
Color's?
Zonsidera usted que
Center Color’s tiene @)Nunca b)Casi nunca
precios bajos en sus ) A veces d) Casl
productos? slempre
i LEsta Usted con a a p)Casi nunca
esiohetaontol iIa atencion que se da en o A m..’,, Casi
Center Color's? siempre
Servicio al cliente Atencion al cliente 1 ag es que 1§ a)yNunca b)Casi nunca
ofrece Center Color's son ©) A veces d) Casl
adecuados? ®
a)Nunca b)Casl nunca
) A ve: @) si
slempre
Frecuencia de a)Nunca n)Casl nunca
frecuencia pinturas para
Compra Compra resuencin L pa e A veces a) Casi
a
<

—
recna 21, 06,17
Nota: Las DIMENSIONES INDICADORES, sablo 10 si proceden, en dependencia de la naturaleza de la investigacidn y de las variables.
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MATRIZ DE VALIDACION DEL INSTRUMENTO DE OBTENCION DE DATOS

Titulo de la investigaclén: LA CALIDAD DE GESTION DEL MARKETING MIX EN EL NIVEL DE POSICIONAMIENTO DE LA EMPRESA CENTER COLOR'S EN CARABAYLLO — 2017

Apellildos y hombres del Investigador: Aroni Rodriguez Karen Estefany

Apellidos y nhombres del experto: Dr. Fuertes Oblitas Luis

ASPECTC POR EVALUAR

OPINION

DEL EXPERYTO

VARIABLES

DIMENSIONES

INDICADORES

ITEM /PREGUNTA

ESCALA

SI CUMPLE

NO CUMPLE

OBSERACIONES / SUGERENCIAS

Marketing Mix

Variacion del
Precio

cConsidera usted que el
preclo es importante para
sus compras en Center
Color's?

a)Nunca p)Casi nunca
c) A veces d) Casl
siempre

2Esia usted conforme con
los precios de los
productos ofertados por la
empresa Center Color's?

a)Nunca p)Casi nunca
c) A veces d) Casli
siempre

a)Nunca p)Casi nunca
c) A veces d) Casi
siempre

a)Nunca p)Casi nunca
c) A veces d) Casli
siempre

NN

a)Nunca p}Casi nunca
c) A veces d) Casi
siempre

V\~

Precio
ZRfluye en sus compras
que el producto este
barato?
LEsta usted conforme con
Porcentaje de los descuentos de los

Descuento productos que oferta
empresa Center Color's?
ZPara Usted Ta calldad de
la pintura es importante en
sus compras?

Ranhgos de Calidad|zZUsied esta conforme con
fos resultados en'la
aplicacion de los

Producto prasjuctas?

a)Nunca p)Casi nunca
<) A veces d) Casi
siempre

\

\variedad de

ZEncuenira Usted el
producto que desea en
Center Color's?

a)Nunca b)Casi nunca
c) A veces d) Casi
slempre

VA

Promocion

Marcas ¢ Para Usted la marca a)Nunca p)}Casi nunca
s importante para sus c©) A veces d) Casi
compras? slempre
¢ La publicidad que se
3 a)Nunca p)Casi nunca
emite de alguna marca <) A veces d) Casl 7
) influye en su decision siempre
)N' vel de de compra?
Elbliciciact ZUsied usa las redes
sociales para conocer las a)Nunca p)Casi nunca ‘,/'

promociones que bfrece
Center Color's?

e) A veces d) Casi
siempre

Nivel de
Merchandising

ZUsied esta conforme con
los cbsequios brindados
por su compra en Center
Color's?

a)Nunca p)Casi nunca
<€) A veces d) Casi
slempre

2 Usted esta satisfecho con
las charlas que desarrolla
la ermpresa para
pramocionar los
productos?

a)Nunca p)Casi nunca
c) A veces o) Casi
slempre

Posicionamiento

Persuacién al cliente

Lealtad a la
empresa

Usted recomendaria a
otross que compren en
Center Color's?

a)Nunca pjCasi nunca
c) A veces d) Casi
siempre

. Esta usted de acuerdo
con la diversidad de
servicios que ofrece Center
Color's?

a)Nunca p)Casi nunca
c) A veces d) Casl
siempre

2Considera usted que
Center Color’s tiene
precios bajos en sus
productos?

a)Nunca p)Casi nunca
c) A veces d) Casi
slempre

Servicio al cliente

Atencién al cliente

2Esta usted conformae con
la atencion que se da en
Center Color's?

a)Nunca b)Casi nunca
c) A veces d) Casli
siempre

ZLas Instalaciones que ie
ofrece Center Color’'s son
adecuados?

a)Nunca b}Casi nunca
c) A veces d) Casi
siempre

Frecuencia de

cRealiza Usted sus
compras en Center Color’'s
frecuentemente?

a)Nunca p)Casli nunca
c) A veces d) Casl
slempre

[eCompra 'ed con

a)Nunca b)Casi nunca

Compra frecuencia pinturas para c) A veces d) Casi
Compra maderas? sl)empre )
2Para usted el pago coft a)Nunca pb)Casi nunca
- tarjeta influye en su c) A veces o) Casi
/ - / decision de compra? slempre

AAAN AV AR ARA

Firma del experto

e

Fecha,z_él Q’(‘I_L;{

Nota: Las DIMENSIONE:ONE? !#ICADORES, salo si procedepcen, en dependengia de la naturaleza cle Ja investigacidn y de las variables.
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MATRIZ DE VALIDACION DEL INSTRUMENTO DE QBTENCION DE DATOS

Titulo de la Investigacién: LA CALIDAD DE GESTION DEL MARKETING MIX

Apellidos y nombres del investigador: Aroni Rodriguez Karen Estefany

ENEL NIVEL DE POSICIONAMIENTO DE LA EMPRESA CENTER COLOR'S EN CARABAYLLO — 2017

Apellldos y nombres del experto: Mg.Tejeda Navarrete Raul Enrique

ASPECTO POR EVALUAR

OPINION DEL EXPERTO

VARIABLES

DIMENSIONES

INDICADORES ITEM /PREGUNTA

ESCALA

SI CUMPLE

NO CUMPLE

OBSERACIONES / SU

NCIAS

Marketing Mix

Precio

z,ansﬁem usted que el
precic es importante pars
sus compras en Center
Color's?

a)Nunca p)Casi nunca
c) A veces d) Casl
siempre

¢ Esta usted conforme con
los precios de los

productos ofertados por la
empresa Center Color's?

Variacion del
Precio

a)Nunca b)Casi nunca
<) A veces d) Casi
siempre

[ZTAfluye en sus compras
que el producto este
barato?

a)Nunca p)Casi nunca
c) A veces d) Casi

siempre

LEsta usted conforme ¢con
los descuentos de fos
productos que oferta
empresa Center Color's?

Porcentaje de
Descuento

a)Nunca b)Casi nunca
c) A veces d) Casi
siempre

Producto

sPara ed la calida:
la pintura es importante en
sus compras?

a)Nunca p)Casi nunca
©) A veces d) Casl
siempre

Rangos de Calidad|sUsted esta conforme ¢on
los resultados en la
aplicacion de los
productos?

a)Nunca b)Casi nunca
©) A veces o) Casi
siempre

ZEfcuentra Usted el
roducto que desea en

Variedad de Center Color's?

a)Nunca b)Casi nunca
c) A veces d) Casi

siempre

Marcas ¢ Para Usted la marca a)Nunca b)Casi nunca
es importante para sus c) A veces d) Casi
compras’? siempre

il-a publicidad que se

a)Nunca b)Casi nunca
Wte da-alguine rnarca c) A veces d) Casi
influye en su decisidn slembre

Nivel de P

Fublicidad de compra?

ulicicles [eUsted usa las redes
socjales para conocer lag a)Nunca b)Casi nunca
promociones que ofrece °|) A veces d) Casi

3 siempre
Promocion Center Color's? ! P
JUsted esta conforme con
los obsequios brindados a)Nunca b)Casi nunca
par su compra en Center ©) A veces d) Casl
< Color's? siempre
Nivel de ~

s Usted esta satisfecho con
las charlas que desarrolig
la empresa para

romocionar los
productos?

Merchandising

a)Nunca b)Casi nunca
c) A veces o) Casi
siempre

Posicionamiento

Persuacién al cliente

sUsted recomendaria a
otros Qque compren en
Center Color's?

a)Nunca p)Casl| nunca
c) A veces d) Casi
siempre

¢ Esta usted de acuerdo
con la diversidad de
servicios que ofrece Ceriter
Color's?

Lealtad a la
empresa

a)Nunca p)Casi nunca
c) A veces o) Casi
siempre

A AT R R A A R A AV A A

¢Considera usted que
Center Color’s tiene
precios bajos en sus
productos?

a)Nunca b)Casi nunca
c) A veces d) Casi
siempre

Servicio al cliente

2ESTa usted conforme con
ja atencion que se da en

’ K Center Color's?

Atencidn al cliente L as Instalacionss que 1 ]
ofrece Center Color's soh
adecuados ?

a)Nunca b)Casi nunca
c) A veces d) Casi

siempre

a)Nunca b)Casi nunca
c) A veces o) Casi
siempre

Freguencia de
Cagmpra

|

Firma del experto

¢ Realiza Usted sus
compras en Center Color’s
frecuentemente?

a)Nunca b)Casi nunca
c) A veces d) Casi
siempre

<Cpmpra Usted con
frecuencia pinturas para

Compra
maderas?

a)Nunca b)Casi nunca
c) A veces d) Casi

siempre

Pgyra usted el pago con
tarjeta influye en su
decision de compra?

a)Nunca b)Casi nunca
c) A veces d) Casi
siempre

NATAYASAIA

i -

Fecha 7

23766/7%

Nota: Las DIMENSIONES eINESS INDICADGRES, solo si prog proceden, en dependencia de la naturaleza de la investigacién y de las variables.
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MATRIZ DE VALIDACION DEL INSTRUMENTO DE OBTENCION DE DATOS

Titulo de la investigacion: LA CALIDAD DE GESTION DEL MARKETING MIX EN EL NI'VEL DE POSICIONAMIENTO DE LA EMPRESA CENTER COLOR'S EN CARABAYLLO — 2017

Apellidos y nombres del investigador: Aroni Rodriguez Karen Estefany

idos vy nombres del experto: Mg. Rafael Lépez Landauro

ASPECTO POR EVALUA

R

OPINION

DEL EXPE RfO

VARIABLéS

DIMENSIONES

INDICADORES

ITEM /PREGUNTA

ESCALA.

SI CUMPLE

NO CUMPLE

OBSERACIONES / SUGERENCIAS

Marketing Mix

Variacién del

¢C()nslaera usted que el
precio es importante psara
sus compras en Center
Color's?

a)Nunca b)Casi nunca
c) A veces d) Casi
slempre

2Esta usted conforme con
los precios de los

a)Nunca b)Casi nunca

Precio productos ofertados por la c) A veces d) Casi
Precio empresa Center Color's? slempre
Zinfluye en sus comipras a)Nunca b)Casi nunca
que el producto este c) A veces o) Casi
barato? slempre
LEsta usted conforme con .
Porcentaje de los descuentos dée los s)Nunca b)Casi nunca
Descuento productos que oferta ©) A veces d) Casi
empresa Center Color’'s? siempre
ZPara Usted la calidad de a)Nunca b)Casi nunca
la pintura es importante en c) A veces o) Casi
sus compras? siempre
i UsTed esta conforme o '
Ry e Calidng llas resultados en la “" | anunca b)Casi nunca
aplicacion de los c) A veces d) Casi
Producto productos? slempre

Variedad de

ZEncuentra Usted el
producto que desea en
Center Color’'s?

a)Nunca b)Casi nunca
c) A vaces d) Casi
slempre

Pramocion

Publicidad

de compra®?

Marcas ¢ Para Usted la marca a)Nunca b)Casi nunca
es importante para sus c) A veces d) Casi
compras? slempre

: et .
Zhnpuniciaed aue = | apainca bycact nunca
influye en su decisién £) A vecosid) Cos

Nivel de slempre

ZUsfed usa las redes
soclales para conocer las
promociones que ofrece
Center Color’'s?

a)Nunca b)Casi nunca
c) A veces ) Casi
slempre

ZUsted esta conforime con
los obsequios brindados
por su compra en Center
Color's?

a)Nunca b)Casi nunca
c) A veces d) Casi
siempre

Nivel de
Merchandising

slsted esta satisfecho con
las charlas que desarroiia
la empresa para
promocionar los
productos?

a)Nunca b)Casi nunca
c) A veces d) Casi
siempre

Posicionamiento

Persuacion al cliente

LUsted recomendaria a
otros que compren en
Cenler Color's?

a)Nunca b)Casi nunca
c) A veces d) Casl
siempre

Lealtad a la
empresa

LEsta usted de acuerdo
con ja diversidad de
serviclos que ofrece Center
color's?

a)Nunca b)Casi nunca
c) A veces d) Casli
slempre

sConsidera usted que
Center Color’s tiene
precios bajos en sus
productos?

a)Nunca b)Casi nunca
c) A veces d) Casi
siempre

Servicio al cliente

Atencidn al cliente

ZEsi& usted conforme con
la atencion que se da en
Center Color's?

a)Nunca b)Casi nunca
c) A veces d) Casi
siempre

Zlas instalaciones gue Ie
ofrece Center Color’s Son
adecuados ?

a)Nunca b)Casi nunca
c) A veces d) Ccasi
siempre

Frecuencia de
Compra

LRealiza Usted sus| a)Nunca b)Casinunca
compras en Center Color's| ¢) A veces d) Casi
frecuentemente? siempre

Compra

(A

s ompra Usted con
frecuencia pinturas para
maderas?

a)Nunca b)Casi nunca
c) A veces d) Ccasi
siempre

ZPara usted el pago con
tarjeta influye en su
decision de compra?

a)Nunca b)Casi nunca
c) A veces d) Casi
siempre

AN R R A AN AATAE AYAS AR ARTATANE

Firma del experto

Fecha<l,06 /Lf

Nota: Las DIMENSIONES e INDICADORES Es e

DORESceden, en dependencia de la naturaleza de la investigacién y de las variables.
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