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RESUMEN

La presente investigacion titulada “Estrategias de marketing para mejorar el
posicionamiento de telecomunicaciones y celulares D&M Peru SAC distrito de
Chota —2017”. Tuvo como objetivo general Proponer estrategias de marketing para
mejorar el posicionamiento de telecomunicaciones y celulares D&M Perd SAC
distrito de Chota — 2017. Paralo cual se realiz6 una investigacién de tipo descriptiva
— propositiva, con un disefio no experimental — transversal, teniendo como
poblacién a 120 personas de la ciudad de Chota, a los cuales se les aplico el
instrumento del cuestionario, en base a escala de Likert. Dentro de los resultados
mas resaltantes tenemos que el 88% esta totalmente de acuerdo que la empresa
ofrece productos con atributos especificos. Finalmente concluye que La propuesta
de estrategias de marketing para mejorar el posicionamiento de
telecomunicaciones y celulares D&M Pera SAC distrito de Chota — 2017, estan en
funcion de comprender el mercado, brindar productos con Valor y satisfaccion,

Intercambio y buscar relaciones, estudiar el mercado y Disefar estrategias.

Palabras claves: marketing, posicionamiento, producto.



ABSTRACT

The present research entitled "Marketing strategies to improve the positioning of
telecommunications and cellular D & M Peru SAC district of Chota - 2017". It had
as its general objective To propose marketing strategies to improve the positioning
of telecommunications and cell phones D & M Peru SAC district of Chota - 2017.
For this purpose a descriptive-purpose research was carried out, with a non-
experimental cross-sectional design, having as population 120 people from the city
of Chota, to whom the questionnaire instrument was applied, based on a Likert
scale. Among the most outstanding results we have that 88% fully agree that the
company offers products with specific attributes. Finally concludes that The proposal
of marketing strategies to improve the positioning of telecommunications and
cellular D & M Peru SAC district of Chota - 2017, are in function to understand the
market, offer products with Value and satisfaction, Exchange and seek

relationships, study the market and Design strategies.

Keywords: marketing, positioning, product.
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CAPITULO I: INTRODUCCION

12



1.1.Realidad Problematica
“El marketing puede producirse en cualquier momento en que una persona 0
una organizacion se afanen por intercambiar algo de valor con otra persona u
organizacion”. (Bonilla, 2012). Segun indica el autor el marketing se produce
de forma cotidiana al momento de mostrar de una forma innovadora nuestro

producto ya sea a una persona u organizacion.

“En Venezuela, cada dia mas y mas organizaciones se documentan y ponen
en practica las estrategias de marketing mix, ya que sirven como herramientas
para la toma de decisiones de la gerencia”. (Lépezy Ortiz, 2010). El marketing
mix cada dia es una herramienta fundamental para cada una de las
organizaciones ya que es muy importante para aplicar estrategias dentro y

fuera de los mercados en cual ayudara mucho en dichas organizaciones.

“Sin embargo esto ha cambiado hoy en dia con el aumento de nimero de
empresas que elaboran productos atractivos, perfeccionaron su pericia de
marketing y entraron con éxito en el mercado estadounidense”. (Stanton y
Etzel, 2007 p.19). Para estos autores las empresas que utilizaron estrategias
de marketing elaboraron nuevos productos atractivos y asi entraron con éxito

en el mercado.

13
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Internacional

Mendez y Rivera (2015). “Indican que la preocupacion por mejorar el
desempefio empresarial hace parte del quehacer cotidiano de los
directores y gerentes de organizaciones alrededor del mundo. En los
dltimos afios, y como resultado de las discontinuidades presentes en el
entorno, los encargados del proceso de toma de decisiones son cada

vez mas cautelosos para evitar caer en situaciones de crisis”.

“Krielow y Rodriguez (2014) en su investigacion realizada cuyo objetivo
fue entender el proceso de ajuste de posicionamiento estratégico para
obtener una ventaja competitiva mediante el desarrollo de habilidades
organizacionales en un hospital de Porto Alegre. En el caso estudiado,
este contexto estd directamente relacionada con las opciones de
estrategias competitivas, la integracion y combinacién de recursos y la
capacidad de organizacion en relacién con el atractivo mercado. Los
resultados ponen de manifiesto que las competencias organizacionales
pueden desarrollarse a partir de un plan predeterminado a partir de los
recursos y funciones del negocio para consolidar el posicionamiento
estratégico”.

Segun estos autores el desarrollo de estrategias competitivas en las
organizaciones se desarrollan mediante un plan determinado para asi

consolidar el posicionamiento estratégico en el mercado.

“‘Galan (2014) argumenta que el posicionamiento se entiende por
desarrollo de estrategias que son planificadas por el departamento de
una empresa, con el objetivo de influir en los compradores, es decir es
el producto que cuenta con los beneficios que el cliente desea pero
teniendo en cuenta alos competidores, para esto es necesario darle un
valor afadido al producto vy esto va relacionado con la lealtad de la
marca, el reconocimiento y calidad de la misma; todos estos aspectos

se engloban para el posicionamiento de la organizacién en el mercado”.

14



11.2

Segun este autor nos dice que las estrategias del posicionamiento
lo desarrollan y lo planifican las empresas con el fin de mejorar su
habilidad en las estrategias de un buen posicionamiento reteniendo
a sus clientes en cuanto a la mejora de dicho productos, la lealtad
de los clientes garantizara alas empresas un buen posicionamiento

dentro y fuera del mercado.

Nacional

“Coronado y Yupanqui (2014). Manifiestan que actualmente en el
mundo del marketing, hablar de andlisis de marcas, productos y del
estudio del comportamiento de los consumidores es muy frecuente y
sumamente importante; ya que por medio de esto se puede establecer
relaciones entre el producto y las necesidades del consumidor,
logrando formular y ejecutar estrategias altamente efectivas para las
empresas. El mercado de calzado en el Perlu se caracteriza por ser
bastante competitivo, con participacion de variadas marcas tanto
nacionales como extranjeras, asi lo afirma estudios de mercado de

calzado’.

“Felipa (2014). En su articulo cientifico, El desarrollo de la marca pais:
Base para posicionarse a través de las exportaciones no tradicionales,
sostiene que al Peru le interesan las iniciativas de marca pais de
diferentes paises, sin importar el nivel de crecimiento econémico,
porque es una oportunidad de aprender y estar en mejor capacidad de
emprender acciones futuras contra otros paises en aspectos
comerciales, pero también en lo que corresponde al manejo de la
economia nacional, el desarrollo de la industria manufacturera, el
turismo, la cultura y otros aspectos en los cuales se pueden desarrollar

ventajas”.

Segun este autor nos dice que el desarrollo de una marca es base para
posicionarse las cuales pueden desarrollar una ventaja competitiva en

el mercado.

15
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“Veldsquez (2012), considera que las micro y pequefias empresas, por
lo general, estan orientadas hacia las ventas pues carecen de un
posicionamiento competitivo y de una definicién del mercado a captar,
afiadiendo la muy pobre o inexistente inversiéon en el desarrollo de
nuevos productos o servicios y mucho menos en el planteamiento de
estrategias que ofrece el Marketing, que no es mas que el conjunto de
acciones estratégicas de la empresa que orientan todas sus actividades
a la busqueda de la satisfaccion del cliente, tras considerarlo punto

clave para el desarrollo de la organizacion”.

Para este autor las empresas estas orientadas a las ventas y muchas
de estas carecen de posicionamiento estratégico y mucho menos
conocen las estrategias que ofrece el marketing, ya que esto es un

punto clave para el desarrollo de una empresa en el mercado.

“Garcia (2011) considera que existen dos razones por lo que para las
empresas peruanas puede ser importante posicionarse a través de
estrategias de marketing: la primera, es que resulta mucho mas facil
entender algo, cuando lo relacionamos con alguna otra cosa que ya
conocemos; en segundo lugar, a veces no es tan significativo cuan
importante los clientes piensan que el producto es, sino que piensen

que es tan bueno como, o mejor qué, un competidor determinado”.

Este autor considera dos razones importantes para las empresas
puedan posicionarse mediante unas estrategias de marketing, y asi

penetrar en la mente de los consumidores enganchando el producto.

Local

La Empresa de Telecomunicaciones y Celulares D&M Peru S.A.C. se
encuentra ubicada en el Jr. Jose Osores N° 254 en la Distrito de Chota,
la empresa actualmente por ser nueva cuenta con poca aceptacion en
el mercado teniendo algunos inconvenientes tales como no contar con

estrategias de marketing bien definidas para mejorar su

16



posicionamiento en el mercado del Distrito de Chota. Es por eso
necesario conocer su entorno externo e interno, lo cual permitira
desarrollar estrategias de marketing mas apreciadas por la poblacién
del Distrito de Chota.

1.2. Trabajos previos
1.2.1. Internacional
Ayala y Melo (2014) en su tesis llamada “Estrategia de mercadeo para
el posicionamiento de la empresa Comercializadora de Obras de Arte
Secadero Uno, C. A. en el Municipio Baruta, Estado Miranda. El
objetivo general de este estudio es Disefiar una estrategia de marketing
para el posicionamiento de la empresa Secadero Uno, C.A. en el
mercado. A la conclusion que se llegd, es que la empresa valora
mucho, el hecho de que su producto se posicione de una manera eficaz
en la mente de los consumidores, lo cual repercutira en la decisién de
compray asu vez lograra atraer la preferencia y lealtad del cliente hacia

la empresa”.

“‘Gutiérrez (2011) en Ecuador investigo sobre el plan Estratégico de
Marketing para el Restaurante Don Francisco en el Valle de
Guayllabamba. Plante6 como objetivo desarrollar un plan estratégico
de marketing para el restaurante don francisco en la parroquia de

Guayllabamba para aumentar el nivel de ventas”.

Segun Gutiérrez en su investigacion realizada sobre marketing una
empresa siempre deben tener estrategias para realizar sus objetivos en
la cual para tener un buen éxito deben brindar una buena atencion al
cliente en dichos proyectos realizados para sobre llevar un buen

aumento de nivel de ventas.
“Los resultados fueron que con la aplicacion del plan estratégico de

marketing puede obtenerse un aumento en sus niveles de ventas enun

5%, el diagndstico situacional realizado permitié identificar que sus

17



1.2.2.

principales fortalezas son sus procesos de compras, produccién y
servicio ademas que existe demanda insatisfecha y que el 70 % de los
encuestados estarian dispuestos a consumir en el Restaurante Don
Francisco. En esta investigacion los métodos teoricos utilizados fueron

Deductivo e Inductivo”.

“Jiménez (2010), realizo una investigacion en Ecuador denominada
Estrategias de Marketing Mix para el Hotel Bacastell. En la cual planteo
como objetivo realizar una investigacion de mercado para conocer el
perfil del cliente al cual se dirige el establecimiento, elaboraron un
diagnostico situacional interno y externo del micro y macro ambiente
para conocer el estado en el que se encuentra la empresa ademas de
Proponer los planes de accion para mejorar la posicionamiento del

establecimiento en el mercado”.

En este trabajo el autor plantea como objetivo realizar una investigacion
de mercado proponiendo nuevos planes de accion para conocer mas a
sus clientes, mediante unas estrategias de marketing se lograr mejorar

el posicionamiento de una empresa en el mercado.

Nacional

“Linares (2015). En su tesis denominada Propuesta de un plan
estratégico de marketing para mejorar el posicionamiento de la marca
Topitop de la cuidad de Chiclayo, tuvo como objetivo Proponer un plan
estratégico de marketing para mejorar el posicionamiento de la marca
Topi top de la cuidad de Chiclayo. Dentro de las conclusiones mas
importantes tenemos EI Grado de Posicionamiento que presenta
actualmente la marca Topi Top de la Ciudad de Chiclayo, esta en
comprender que la gestion de la marca es muy importante para lograr
la preferencia y fidelizacion de los clientes hacia la marca, de tal manera
podemos apreciar en este caso que el 15.3% considera a Topi Top
como primera alternativa a diferencia de un 36.2%, es decir que la

empresa no esta logrando gestionar de manera eficiente la marca”.

18



“Pereyra (2011) investigo en Lima — Per( sobre las Estrategias de
Marketing Aplicadas por las Tiendas de Salud Natural en Lima
Metropolitana, planteo como objetivo principal identificar las estrategias
de marketing mas aplicadas por las Tiendas de Salud Natural en Lima
Metropolitana. La investigacion utilizd un disefio mixto, primero se
trabajo bajo un disefio descriptivo, y posteriormente bajo un disefio
exploratorio. Concluye que las tiendas de salud natural en Lima
Metropolitana determinan sus precios en base a la competencia, la
ubicacion del negocio y segun caracteristicas internas del negocio, mas
en su mayoria, no toman en cuenta la capacidad adquisitiva, perfil,
estilo de vida, periodicidad y predisposicionde compra del consumidor
quien sera finalmente quien tome la decision de pagar por el producto

o servicio ofrecido”.

“‘Ugarriza (2011). En la ciudad de Trujillo, Perd, realizo una
investigacion denominada Estrategias de Marketing para Incrementar
el Trafico en el Hipermercado Plaza Vea Chacarero, el objetivo principal
de la investigacién fue disefiar estrategias de marketing a fin de que el
hipermercado Plaza Vea Chacarero pueda lograr un incremento de
clientes para su tienda entre los barrios y urbanizaciones aledafias al
supermercado. Concluye que la investigaciéon se enfoca en la coyuntura
de un supermercado de la cadena Plaza Vea ubicado en una zona

cuyos barrios pertenecen en su gran mayoria alnivel CyD”.

1.3. Teorias relacionadas al tema
1.3.1. Marketing
Kotler & Armstrong (2003, pag. 5). “el marketing es un proceso social
y administrativo por el que individuos y grupos obtienen lo que
necesitan y desean a través de la creacién y el intercambio de

productos y de valor con otros”.

19



1.3.1.1. Proceso de marketing

Segun Kotler & Armstrong (2003). “El proceso de marketing
presenta un modelo sencillo de cinco pasos del proceso del
marketing, las cuales son”:

Para estos autores el marketing es un proceso sencillo en la

cual presenta 5 pasos del proceso del marketing.

Comprension del mercado y de las necesidades del
cliente.- “Como primer paso, los mercaddlogos necesitan
comprender las necesidades y deseos de los clientes y del

mercado en el cual operan’.

Valor y satisfaccion al cliente.- “Los clientes se forman
expectativas sobre el valor y la satisfaccion que les
entregarian las varias ofertas del mercado y realizan sus
compras de acuerdo con ellas. El valor del cliente y su
satisfaccion son los bloques fundamentales para desarrollar y

gestionar relaciones con los clientes”.

Intercambio y relaciones.- “El marketing consiste en
acciones para crear, mantener y hacer crecer las relaciones
deseables de intercambio con publicos meta que impliquen un

producto, un servicio, una idea u otro objeto”.

Mercados.- “Desde la perspectiva del marketing, un mercado
es un conjunto de todos los compradores reales y potenciales
de un producto o servicio. Estos compradores comparten una
necesidad o deseo particular que pueden ser satisfechos a

través de relaciones de intercambio”.

Disefio de una estrategia de marketing orientada a los

clientes.- “Una vez que comprende por completo a los

20



1.3.2.

1.3.3.

consumidores y al mercado, la direccion de marketing puede

disefar una estrategia de marketing orientada a los clientes”.

Posicionamiento

Jack Trout Y Al Ries citado por Bafios Y Rodriguez (2012) “Indica que
el posicionamiento se enfoca en lo que se construye en la mente de
consumidor, se puede deducir que una estrategia de posicionamiento
no se enfoca en transmitir caracteristicas de un producto o servicio,
sino es mas bien una reflexion sobre el producto y marca que queremos
posicionar ademas enfatizarse en la marca competidora. De esta
manera encontrar el hueco de percepcidon que pueda estar vacio en el

contexto local del consumidor”.

Segun Kotler (2002) “La metodologia del posicionamiento se resume
en 4 puntos”:

A) Identificar el mejor atributo de nuestro producto.

B) Conocer la posicion de los competidores en funcién a ese atributo.
C) Decidir nuestra estrategia en funcion de las ventajas competitivas.

D) Comunicar el posicionamiento al mercado através de la publicidad.
Tipos de posicionamiento
“Posicionamiento por atributo: Una empresa se posiciona segun un

atributo como el tamafio o el tiempo que lleva de existir”.

“Posicionamiento por beneficio: El producto se posiciona como el

lider en lo que corresponde a cierto beneficio que las demas no dan”.

“Posicionamiento por uso o aplicacién: El producto se posiciona

como el mejor en determinados usos o aplicaciones”.

“Posicionamiento por competidor: Se afirma que el producto es

mejor en algun sentido o varios en relacion al competidor”.
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“Posicionamiento por categoria de productos: El producto se

posiciona como el lider en cierta categoria de productos”.

“Posicionamiento por calidad o precio: El producto se posiciona
como el que ofrece el mejor valor, es decir la mayor cantidad de

beneficios a un precio razonable”.

1.4.Formulacion al problema
¢De gqué manera las estrategias de marketing mejoran el posicionamiento de

telecomunicaciones y celulares D&M Perd SAC distrito de Chota — 20177.

1.5. Justificacion del estudio

Tedrica

Segun Naupas (2013) “sefiala que la investigacion de un problema en
desarrollo de una teoria cientifica, ello implica indicar que el estudio va
permitir, realizar una innovacién cientifica para lo cual es necesario hacer un
balance del problema que se investiga”. La presente investigacion se justifica
te6ricamente puesto que sirve como fuente tedrica para futuros
investigadores, ademas puede servir como antecedente en funcion a las

variables que se deseen investigar.

Metodoldgica

Naupas (2013) “indica que el uso de técnicas e instrumentos de investigacion
pueden servir para otras investigaciones, cuestionarios, tes pruebas de
hipotesis, modelos de diagramas, etc”. Para la presente investigacion se
disefiaron instrumentos como el cuestionario tanto para estrategias de
marketing como para posicionamiento, los cuales fueron validados por

expertos sirviendo como modelos para futuros trabajos de investigacion.

Social
Con la siguiente investigacion se pretende mejorar el Posicionamiento de
Telecomunicaciones y Celulares D&M Pert SAC. Mejorando sus estrategias

de marketing y asi también generando nuevos puestos de trabajo en las
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diferentes actividades que realice la empresa en la zona. A la vez beneficia a

los clientes y a los usuarios de la empresa puestos que tendran descuentos

promociones y productos innovadores los cuales satisfacen sus necesidades.

1.6. Hipotesis

Las estrategias de marketing si mejoran el posicionamiento de

telecomunicaciones y celulares D&M Pera SAC distrito de Chota — 2017.

1.7.Objetivo

1.7.1.

1.7.2.

Objetivo general

Proponer estrategias de marketing para mejorar el posicionamiento de
telecomunicaciones y celulares D&M Perd SAC distrito de Chota —
2017.

Objetivos especificos
Analizar el nivel de estrategias de marketing en telecomunicaciones y

celulares D&M Perd SAC distrito de Chota.

Diagnosticar el nivel de posicionamiento de telecomunicaciones y
celulares D&M Peru SAC distrito de Chota.

Determinar las estrategias de marketing que permiten posicionar a

telecomunicaciones y celulares D&M Perd SAC distrito de Chota.
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CAPITULO II: METODO
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2.1Disefio de investigacion
Descriptiva: “Los estudios descriptivos miden de forma independiente las
variables, y aun cuando no se formulen hipétesis, las primeras apareceran
enunciadas en los objetivos de investigacion Sampieri (1991)". En la
investigacion se describio la problematica en funcién a la variable dependiente

posicionamiento.

Propositiva: “Se caracteriza por generar conocimiento, a partir de la labor de
cada uno de los integrantes de los grupos de investigacion. Propende ademas
por el desarrollo, el fortalecimiento y el mantenimiento de estos colectivos, con
el fin de lograr altos niveles de productividad y alcanzar reconocimiento
cientffico interno y externo”. Giler (s,f). En la presente investigacion se procedio
a elaborar una propuesta en base a estrategias de marketing, la cual tuvo como

referencia a las teorias establecidas en la investigacion.

‘Es Transversal, segun Hernandez (2010) los disefios de investigaciéon
transversal recolectan datos en un solo momento, en un tiempo Unico. Su
propésito es describir variables y analizar su incidencia e interrelacion en un
momento dado. A la vez es no experimental ya que son estudios que se realizan
sin la manipulacion deliberada de variables y en los que solo se observan los

fendbmenos en su ambiente natural para después analizarlos”.

Disefio:
M » O » P
Donde:
M : Muestra
O : Observacion
P Propuesta
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2.2Variables, operacionalizacion

Tabla N° 1

Variables

Kotler & Armstrong (2003, pag. 5). “el marketing es un
Estrategias de
proceso social y administrativo por el que individuos y grupos
marketing
obtienen lo que necesitan y desean a través de la creaciony

el intercambio de productos y de valor con otros”.

Jack Trout Y Al Ries citado por Bafios Y Rodriguez (2012)

‘Indica que el posicionamiento se enfoca en lo que se

construye en la mente de consumidor, se puede deducir que
Posicionamiento

una estrategia de posicionamiento no se enfoca en transmitir

caracteristicas de un producto o servicio, sino es mas bien

una reflexion sobre el producto y marca que queremos

posicionar ademas enfatizarse en la marca competidora”.

Fuente: Elaboracion Propia
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Operacionalizacién

Tabla N° 2
Variable independiente
. Escala de
Variable Indicador Items
medicion
¢ Considera que la empresa comprende las necesidades de
Comprensién  sus clientes? TA
del mercado ¢ Considera que la empresa comprende los deseos de sus  Totalmente
clientes? de acuerdo
¢, Considera que el cliente adquiere productos o senicios
v teniendo en cuenta el valor que percibe de estos?
.alory. ¢, Considera que el cliente adquiere productos o senicios
satisfaccion
teniendo en cuenta el nivel de satisfaccion que percibe de
Estrategias estos? I
de ¢ Considera que la empresa crea relaciones deseables con
marketing Intercambio el publico objetivo? Indiferente
y relaciones ¢ Considera que la empresa mantiene acciones para tener
relaciones con el publico objetivo?
¢ Considera que el mercado objetivo esta compuesto por
compradores reales y potenciales? TD
Mercados
¢ Considera que el mercado objetivo esta compuesto por Totalmente
compradores que desean satisfacer sus necesidades? en
Disefio de ¢;Considera que la empresa disefla estrategias de desacuerdo
estrategia marketing orientadas a sus clientes?

Fuente: Elaboracion propia
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Tabla N° 3

Variable dependiente

] _ B ] Escala de
Variable Dimension Indicador L
medicion
Identificar el ¢Considera que la empresa ofrece productos con
mejor atributo atributos especificos?
Conocer la ) . )
oL ¢, Considera que la empresa tiene competidores que
posicion de los o
) ) ofrecen productos similares?
Metodologia competidores
Decidir ¢ Considera que la empresa tiene ventaja sobre sus
estrategia competidores?
TA
) ¢ Considera que la empresa realiza campafias
Comunicar o Totalmente
publicitarias constantes?
o ) ] ) de acuerdo
Posicionamiento ¢ Considera que la empresa lleva buen tiempo en el
por atributo mercado?
I
o ) Posicionamiento ¢ Considera que la empresa ofrece productos lideres .
Posicionamiento o Indiferente
por beneficio en el mercado?
Posicionamiento )
¢ Considera que la empresa ofrece productos con TD
por uso o] _ o
L determinados usos y aplicaciones? Totalmente
aplicacion
. . . . en
Tipos Posicionamiento ¢ Considera que la empresa ofrece productos
desacuerdo

por competidor
Posicionamiento
por categoria de
productos
Posicionamiento
por calidad o

precio

mejores en relacion sus competidores?

¢ Considera que la empresa ofrece productos

exclusivos?

¢ Considera que la empresa ofrece productos con

beneficios a un precio razonable?

Fuente: Elaboracion propia
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2.3Poblacion y muestra

23.1

2.3.2

Poblacion.-

La poblacion es un conjunto de individuos de la misma clase, limitada
por el estudio. Segun Tamayo y Tamayo (2003) “define a la poblacion
como la totalidad de la variable a estudiar donde las unidades de
poblacidén poseen una caracteristica comun la cual se estudia y da origen
a los datos de la investigacién. Para la presente investigacion se tomo
como poblacion a personas mayores de 18 del distrito de Chota que esta

conformada por”:

Tabla N° 4
Poblaciéon
DISTRITO POBLACION MAYOR DE 18
ANOS
CHOTA 37,139

Fuente: boletin estadistico Il trimestre 2016 RENIEC

Muestra.-

Naupas, Novoa, Mejia y Villagémez (2013) “sefialan que la muestra es
el subconjunto, o parte del universo o poblacion, seleccionado por
métodos diversos, pero siempre teniendo en cuenta la representatividad
del universo. Es decir, una muestra es representativa si reune las

caracteristicas de los individuos del universo”.

Para determinar la muestra se aplicara la siguiente formula.

~ Z2PQN
XTe2(N— 1) + 22PQ

N: tamafio de la poblacion.

E: error muestra.

p: probabilidad de ocurrencia.
g: probabilidad de ocurrencia.

Z: nivel de confianza.
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Z= 1.96

E= 0.05
p= 0.5
q= 0.5

N = 37,139

1.962%0.5%0.5%¥37139
n=
0.05%2(37139-1)+1.962%0.5%0.5

n =120 personas

2.4Técnicas e instrumentos de recoleccion de datos, validez y confiabilidad
2.4.1Teécnica
“Para la presente investigacion se utiliz6 la técnica de la encuesta
relacionada al tema que queremos estudiar. La encuesta es una técnica
gue sirve para la recopilacion de la informacion a través de preguntas con
varias alternativas las cuales fueron pre definidas para que el cliente
seleccione respuesta requerida y cuya ventaja principal es en el corto
tiempo y pueda obtenerse la reaccion de numerosos individuos, debido a
gue todos los sujetos en estudio reciban las mismas preguntas en forma

ordenada siendo mas facil recolectar los datos”.

2.4.2 Instrumento

El instrumento que se aplico fue un cuestionario elaborado con una serie
de 19 afirmaciones o suposiciones en escala Likert compuesto por 3
niveles de respuesta:

Total Acuerdo (TA) Indiferente (l) Total Desacuerdo (TD)

Estos niveles fueron necesarios para recolectar los datos suficientes y

medir las variables de estudio. Una vez elaborado el cuestionario acorde a
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los indicadores de la investigacion, luego fueron validados por tres
expertos en el tema, lo cual sirvi6 como un medio de verificacion y le dio
consistencia al instrumento con los criterios respectivos de cada evaluador
siendo visualizado en los anexos correspondientes.

2.4.3Validez y confiabilidad

Estadisticos de fiabilidad

Alfa de Cronbach N de elementos

75 19

El alfa de cronbach en este caso es de 0.775 lo cual permite estimar la
fiabilidad de un instrumento de medida a partir de un conjunto de preguntas,

se determiné que el instrumento es fiable para ambas variables.

2.5Métodos de anélisis de datos
Método inductivo: Para Mufoz (2011) “Induccidon es el proceso de razonamiento
gue analiza una parte de un todo y va desde lo particular a lo general, o de lo

individual a lo universal.” p. 215.

Método inductivo, este método permitié obtener conclusiones generales a partir

de las premisas particulares; es decir, se tiene que partir de un problema el cual

permitié llegar a las conclusiones de la presente investigacion.
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2.6 Aspectos éticos.
Tabla 5

Criterios éticos de la investigacion.

CRITERIOS

Consentimiento informado

Confidencialidad

Observacidn participante

CARACTERISTICAS ETICAS DEL
CRITERIO

“‘Los participantes estuvieron de acuerdo
con ser informantes”.

“Se les informé6 la seguridad y proteccion de
su identidad”.

“Los investigadores actuaron con
prudencia durante el proceso de acopio de
los datos”.

Fuente: Elaborado en basea: Norefia, A.L.; Alcaraz-Moreno, N.; Rojas, J.G,; y Rebolledo-Malpica, D.

(2012).
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TablaN° 6

Comprension de necesidades

tems TA I D TOTAL
¢, Considera que la empresa comprende las
necesidades de sus clientes? 7 0 0 7
100.00 0.00 0.00 100.00
Fuente: Elaboracion propia en base a cuestionario aplicado
FiguraN° 1
Comprension de necesidades
120.00
100.00
100.00
80.00
60.00
40.00
20.00
0.00 0.00

0.00
TA |

Fuente: Elaboracién propia en base a tabla N° 6

D

Andlisis y descripcion de resultados.- EI 100% de encuestados estan totalmente

de acuerdo que la empresa comprende las necesidades de sus clientes.
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Tabla N° 7

Comprension de deseos

tems TA I D TOTAL
¢, Considera que la empresa comprende los
deseos de sus clientes? 7 0 0 7
100.00 0.00 0.00 100.00

Fuente: Elaboracién propia en base a cuestionario aplicado

Figura N° 2

Comprension de deseos

120.00
100.00

100.00

80.00

60.00

40.00

20.00

0.00 0.00
0.00

TA | TD

Fuente: Elaboracion propia en base a tabla N° 7

Andlisis y descripcion de resultados.- EI 100% de encuestados estan totalmente

de acuerdo que la empresa comprende los deseos de sus clientes.
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TablaN° 8

Adquisicion de productos o servicios

tems TA I D TOTAL
¢, Considera que el cliente adquiere productos
0 servicios teniendo en cuenta el valor que 7 0 0 7
percibe de estos?
100.00 0.00 0.00 100.00

Fuente: Elaboracién propia en base a cuestionario aplicado

FiguraN° 3
Adquisicion de productos o servicios
120.00
100.00
100.00
80.00
60.00
40.00
20.00
0.00 0.00
0.00
TA | TD

Fuente: Elaboracién propia en base a tabla N° 8

Analisis y descripcion deresultados.- EI 100% de encuestados estan totalmente

de acuerdo que el cliente adquiere productos o servicios teniendo en cuenta el valor

que percibe de estos.
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TablaN° 9

Nivel de satisfaccion

tems TA I D TOTAL
¢, Considera que el cliente adquiere productos
0 servicios teniendo en cuenta el nivel de 7 0 0 7
satisfaccion que percibe de estos?
100.00 0.00 0.00 100.00

Fuente: Elaboracién propia en base a cuestionario aplicado

FiguraN° 4
Nivel de satisfaccion
120.00
100.00

100.00

80.00

60.00

40.00

20.00
0.00 0.00

0.00
TA | TD

Fuente: Elaboracién propia en base a tabla N° 9

Analisis y descripcion deresultados.- EI 100% de encuestados estan totalmente

de acuerdo que el cliente adquiere productos o servicios teniendo en cuenta el nivel

de satisfaccion que percibe de estos.
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Tabla N° 10

Relaciones con publico objetivo

tems TA I D TOTAL
¢, Considera que la empresa crea relaciones
deseables con el publico objetivo? 7 0 0 7
100.00 0.00 0.00 100.00
Fuente: Elaboracién propia en base a cuestionario aplicado
FiguraN° 5
Relaciones con publico objetivo
120.00
100.00
100.00
80.00
60.00
40.00
20.00
0.00 0.00
0.00

TA |

Fuente: Elaboracién propia en base a tabla N° 10

TD

Analisis y descripcion deresultados.- EI 100% de encuestados estan totalmente

de acuerdo que la empresa crea relaciones deseables con el puablico objetivo.
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Tabla N° 11

Mantiene acciones con el publico

tems TA I D TOTAL
¢, Considera que la empresa mantiene
acciones para tener relaciones con el publico 7 0 0 7
objetivo?
100.00 0.00 0.00 100.00
Fuente: Elaboracién propia en base a cuestionario aplicado
Figura N° 6
Mantiene acciones con el publico
120.00
100.00
100.00
80.00
60.00
40.00
20.00
0.00 0.00
0.00

TA |

Fuente: Elaboracién propia en base a tabla N° 11

D

Analisis y descripcion deresultados.- EI 100% de encuestados estan totalmente

de acuerdo que la empresa mantiene acciones para tener relaciones con el publico

objetivo.
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Tabla N° 12

Compradores reales

tems TA I D TOTAL
¢, Considera que el mercado objetivo esta
compuesto por compradores reales y 7 0 0 7

potenciales?

100.00 0.00 0.00 100.00

Fuente: Elaboracién propia en base a cuestionario aplicado

FiguraN°® 7

Compradores reales

120.00
100.00

100.00

80.00

60.00

40.00

20.00

0.00 0.00
0.00

TA | D

Fuente: Elaboracién propia en base a tabla N° 12

Analisis y descripcion deresultados.- EI 100% de encuestados estan totalmente
de acuerdo que el mercado objetivo estd compuesto por compradores reales y

potenciales.
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Tabla N° 13

Satisfaccion de necesidades

tems TA I D TOTAL
¢, Considera que el mercado objetivo esta
compuesto por compradores que desean 7 0 0 7

satisfacer sus necesidades?

100.00 0.00 0.00 100.00

Fuente: Elaboracién propia en base a cuestionario aplicado

FiguraN° 8

Satisfaccion de necesidades
120.00
100.00
100.00
80.00
60.00
40.00
20.00

0.00 0.00
0.00

TA | D

Fuente: Elaboracién propia en base a tabla N° 13
Analisis y descripcion deresultados.- El 100% de encuestados estan totalmente
de acuerdo que el mercado objetivo estd compuesto por compradores que desean

satisfacer sus necesidades.
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Tabla N° 14

Orientacion clientes

tems TA I D TOTAL
¢, Considera que la empresa disefa
estrategias de marketing orientadas a sus 7 0 0 7

clientes?

100.00 0.00 0.00 100.00

Fuente: Elaboracién propia en base a cuestionario aplicado

FiguraN° 9

Orientacion clientes
120.00
100.00
100.00
80.00
60.00
40.00
20.00

0.00 0.00
0.00

TA | D

Fuente: Elaboracién propia en base a tabla N° 14
Analisis y descripcion deresultados.- EI 100% de encuestados estan totalmente
de acuerdo que la empresa disefia estrategias de marketing orientadas a sus

clientes.
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Tabla N° 15

Atributos especificos

ltems TA I TD TOTAL
¢, Considera que la empresa ofrece productos
con atributos especificos? 106 8 6 120

88.33 6.67 5.00 100.00

Fuente: Elaboracion propia en base a cuestionario aplicado

Figura N° 10
Atributos especificos
100.00
90.00 88.33
80.00
70.00
60.00
50.00
40.00
30.00
20.00
10.00 6.67 5.00
0.00 I [ ]
TA | TD

Fuente: Elaboracién propia en base a tabla N° 15
Andlisis y descripcion de resultados.- Del 100% de encuestados, el 88% esta
totalmente de acuerdo que la empresa ofrece productos con atributos especificos,

el 6,67% es indiferente, y el 5% esta totalmente en desacuerdo.
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Tabla N° 16

Productos similares

tems TA I TD TOTAL
¢ Considera que la empresa tiene competidores
que ofrecen productos similares? 113 3 4 120
94.17 250 3.33 100.00

Fuente: Elaboracién propia en base a cuestionario aplicado

Figura N° 11

Productos similares

100.00 94.17
90.00
80.00
70.00
60.00
50.00
40.00
30.00
20.00
10.00 2.50 3.33

TA | D

Fuente: Elaboracién propia en base a tabla N° 16

Analisis y descripcion de resultados.- Del 100% de encuestados, el 94% esta

totalmente de acuerdo que empresa tiene competidores que ofrecen productos

similares, el 2,50% es indiferente, y el 3.33% esta totalmente en desacuerdo.



Tabla N° 17

Ventaja competitiva

ltems TA [ TD TOTAL
¢, Considera que la empresa tiene ventaja
sobre sus competidores? 77 25 18 120

64.17 20.83 15.00 100.00

Fuente: Elaboracién propia en base a cuestionario aplicado

Figura N° 12
Ventaja competitiva

70.00 64.17

60.00

50.00
40.00

30.00

20.83
20.00 15.00
_
0.00
TA | TD

Fuente: Elaboracién propia en base a tabla N° 17
Analisis y descripcion de resultados.- Del 100% de encuestados, el 64% esta
totalmente de acuerdo que la empresa tiene ventaja sobre sus competidores, el

20,83% es indiferente, y el 15.00% esta totalmente en desacuerdo.
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Tabla N° 18

Campaiias publicitarias

ltems TA [ TD TOTAL
¢, Considera que la empresa realiza campanas
publicitarias constantes? 82 22 16 120

68.33 18.33 13.33 100.00

Fuente: Elaboracién propia en base a cuestionario aplicado

Figura N° 13

Campanas publicitarias
80.00
68.33
70.00
60.00
50.00
40.00
30.00

18.33
20.00 13.33

0.00
TA | TD
Fuente: Elaboracién propia en base a tabla N° 18

Analisis y descripciéon de resultados.- Del 100% de encuestados, el 68.83% esta
totalmente de acuerdo que la empresa realiza campafas publicitarias constantes,

el 18.33% es indiferente, y el 13.33% esta totalmente en desacuerdo.
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Tabla N° 19

Tiempo en el mercado

ltems TA [ TD TOTAL
¢, Considera que la empresa lleva buen tiempo
en el mercado? 41 24 55 120
34.17 20.00 45.83 100.00

Fuente: Elaboracién propia en base a cuestionario aplicado

Figura N° 14

Tiempo en el mercado

>0.00 45.83
45.00

40.00
35.00
30.00
25.00
20.00
15.00
10.00

5.00

0.00

34.17

20.00

TA D

Fuente: Elaboracién propia en base a tabla N° 19

Analisis y descripcion de resultados.- Del 100% de encuestados, el 34.17% esta

totalmente de acuerdo que la empresa lleva buen tiempo en el mercado, el 20.00%

es indiferente, y el 45.83% esta totalmente en desacuerdo.
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Tabla N° 20

Productos lideres

ltems TA [ TD TOTAL
¢, Considera que la empresa ofrece productos
lideres en el mercado? 60 38 22 120
50.00 31.67 18.33 100.00

Fuente: Elaboracién propia en base a cuestionario aplicado

Figura N° 15

Productos lideres

60.00

50.00
50.00

40.00

31.67

30.00

18.33

20.00

10.00

0.00
TA D

Fuente: Elaboracién propia en base a tabla N° 20

Analisis y descripciéon de resultados.- Del 100% de encuestados, el 50.00% esta

totalmente de acuerdo que la empresa ofrece productos lideres en el mercado, el

31.67% es indiferente, y el 18.33% esta totalmente en desacuerdo.
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Tabla N° 21

Uso y aplicacion de productos

ltems TA [ TD TOTAL
¢, Considera que la empresa ofrece productos
con determinados usos y aplicaciones? 83 20 17 120
69.17 16.67 14.17 100.00

Fuente: Elaboracién propia en base a cuestionario aplicado

Figura N° 16
Uso y aplicacion de productos

80.00

20.00 69.17

60.00

50.00

40.00

30.00

20.00 16.67 14.17

0.00

TA | TD

Fuente: Elaboracién propia en base a tabla N° 21

Analisis y descripciéon de resultados.- Del 100% de encuestados, el 69.17% esta

totalmente de acuerdo que la empresa ofrece productos con determinados usos y

aplicaciones, el 16.67% es indiferente, y el 14.17% esta totalmente en desacuerdo.
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Tabla N° 22

Productos mejores que la competencia

ltems TA [ TD TOTAL
¢, Considera que la empresa ofrece productos
mejores en relacién sus competidores? 70 17 33 120
58.33 14.17 2750 100.00

Fuente: Elaboracién propia en base a cuestionario aplicado

Figura N° 17

Productos mejores que la competencia

70.00

58.33
60.00
50.00

40.00

27.50

30.00

20.00 14.17

0.00
TA I D

Fuente: Elaboracién propia en base a tabla N° 22

Analisis y descripcion de resultados.- Del 100% de encuestados, el 69.17% esta

totalmente de acuerdo que la empresa ofrece productos mejores en relacion sus

competidores, el 14.17% es indiferente, y el 27.50% esta totalmente en desacuerdo.
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Tabla N° 23

Productos exclusivos

tems TA I TD TOTAL
¢, Considera que la empresa ofrece productos
exclusivos? 100 8 12 120
83.33 6.67 10.00 100.00

Fuente: Elaboracién propia en base a cuestionario aplicado

Figura N° 18

Productos exclusivos

90.00 83.33
80.00
70.00
60.00
50.00
40.00
30.00

20.00
10.00

10.00 6.67

TA | D

Fuente: Elaboracién propia en base a tabla N° 23

oo I L]

Analisis y descripcion de resultados.- Del 100% de encuestados, el 83.33% esta

totalmente de acuerdo que la empresa ofrece productos exclusivos, el 6.67% es

indiferente, y el 10.00% esta totalmente en desacuerdo.
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Tabla N° 24

Precio razonable

tems TA I TD TOTAL
¢, Considera que la empresa ofrece productos
con beneficios a un precio razonable? 77 10 33 120
64.17 8.33 2750 100.00

Fuente: Elaboracién propia en base a cuestionario aplicado

Figura N° 19
Precio razonable
70.00 64.17
60.00
50.00
40.00
30.00 27.50
20.00
10.00 8.33
0.00 -
TA | TD

Fuente: Elaboracién propia en base a tabla N° 24

Analisis y descripcion de resultados.- Del 100% de encuestados, el 64.17% esta

totalmente de acuerdo que la empresa ofrece productos con beneficios a un precio

razonable, el 8.33% es indiferente, y el 27.50% esta totalmente en desacuerdo.
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V. DISCUSION
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Conrespecto a Proponer estrategias de marketing para mejorar el posicionamiento
de telecomunicaciones y celulares D&M Peru SAC distrito de Chota — 2017. Estas
estan en base a Comprension del mercado, brindar productos con Valor y
satisfaccion, Intercambio y buscar relaciones, estudiar el mercado y Disefiar

estrategias.

En el andlisis del nivel de estrategias de marketing en telecomunicaciones y
celulares D&M Peri SAC distrito de Chota. El 100% de encuestados estan
totalmente de acuerdo que la empresa comprende las necesidades de sus clientes,
comprende los deseos de sus clientes. El cliente adquiere productos o servicios

teniendo en cuenta el valor que percibe de estos.

Kotler & Armstrong (2003, pag. 5). “el marketing es un proceso social y
administrativo por el que individuos y grupos obtienen lo que necesitan y desean a

través de la creacion y el intercambio de productos y de valor con otros”.

Ayala y Melo (2014) en su tesis llamada “Estrategia de mercadeo para el
posicionamiento de la empresa Comercializadora de Obras de Arte Secadero Uno,
C. A. en el Municipio Baruta, Estado Miranda. El objetivo general de este estudio
es Disefar una estrategia de marketing para el posicionamiento de la empresa
Secadero Uno, C.A. en el mercado. A la conclusion que se llegé, es que la empresa
valora mucho, el hecho de que su producto se posicione de una manera eficaz en
la mente de los consumidores, lo cual repercutird en la decisiéon de compra y a su

vez lograra atraer la preferencia y lealtad del cliente hacia la empresa”.
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En lo que respecta a diagnosticar el nivel de posicionamiento de
telecomunicaciones y celulares D&M Pera SAC distrito de Chota. El 88% esta
totalmente de acuerdo que la empresa ofrece productos con atributos especificos,
el 6,67% es indiferente, y el 5% esti totalmente en desacuerdo. El 94% est4
totalmente de acuerdo que empresa tiene competidores que ofrecen productos
similares, el 2,50% es indiferente, y el 3.33% esta totalmente en desacuerdo. El
64% estq totalmente de acuerdo que la empresa tiene ventaja sobre sus
competidores, el 20,83% es indiferente, y el 15.00% esta totalmente en desacuerdo.
El 68.83% esta totalmente de acuerdo que la empresa realiza campafas
publicitarias constantes, el 18.33% es indiferente, y el 13.33% esta totalmente en

desacuerdo.

Jack Trout Y Al Ries citado por Bafos Y Rodriguez (2012) “Indica que el
posicionamiento se enfoca en lo que se construye en la mente de consumidor, se
puede deducir que una estrategia de posicionamiento no se enfoca en transmitir
caracteristicas de un producto o servicio, sino es mas bien una reflexion sobre el
producto y marca que queremos posicionar ademas enfatizarse en la marca
competidora. De esta manera encontrar el hueco de percepcion que pueda estar

vacio en el contexto local del consumidor”.

“Linares (2015). En su tesis denominada Propuesta de un plan estratégico de
marketing para mejorar el posicionamiento de la marca Topitop de la cuidad de
Chiclayo, tuvo como objetivo Proponer un plan estratégico de marketing para
mejorar el posicionamiento de la marca Topi top de la cuidad de Chiclayo. Dentro

de las conclusiones mas importantes tenemos EIl Grado de Posicionamiento que
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presenta actualmente la marca Topi Top de la Ciudad de Chiclayo, est4d en
comprender que la gestion de la marca es muy importante para lograr la preferencia
y fidelizacién de los clientes hacia la marca, de tal manera podemos apreciar en
este caso que el 15.3% considera a Topi Top como primera alternativa a diferencia
de un 36.2%, es decir que la empresa no estd logrando gestionar de manera

eficiente la marca”.

En la determinacién de las estrategias de marketing que permiten posicionar a
telecomunicaciones y celulares D&M Pert SAC distrito de Chota. El 100% de
encuestados estan totalmente de acuerdo que el cliente adquiere productos o
servicios teniendo en cuenta el nivel de satisfaccion que percibe de estos. La
empresa crea relaciones deseables con el publico objetivo. La empresa mantiene

acciones para tener relaciones con el publico objetivo.
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V. CONCLUSIONES

57



La propuesta de estrategias de marketing para mejorar el posicionamiento de
telecomunicaciones y celulares D&M Pert SAC distrito de Chota — 2017, estan en
funcion de comprender el mercado, brindar productos con Valor y satisfaccion,

Intercambio y buscar relaciones, estudiar el mercado y Disefar estrategias.

El nivel de estrategias de marketing en telecomunicaciones y celulares D&M Peru
SAC distrito de Chota, es alto puesto que el 100% considera que la empresa
comprende las necesidades de sus clientes, comprende los deseos de sus clientes.
El cliente adquiere productos o servicios teniendo en cuenta el valor que percibe de

estos.

El nivel de posicionamiento de telecomunicaciones y celulares D&M Perd SAC
distrito de Chota, es alto puesto que el 88% considera que la empresa ofrece
productos con atributos especfificos, la empresa tiene competidores que ofrecen

productos similares, y la empresa tiene ventaja sobre sus competidores.

Las estrategias de marketing que permiten posicionar a telecomunicaciones y
celulares D&M Pert SAC distrito de Chota. El cliente adquiere productos o servicios
teniendo en cuenta el nivel de satisfaccidn que percibe de estos. La empresa crea
relaciones deseables con el publico objetivo. La empresa mantiene acciones para

tener relaciones con el publico objetivo.
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VI. RECOMENDACIONES
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Implementar La propuesta de estrategias de marketing para mejorar el
posicionamiento de telecomunicaciones y celulares D&M Perd SAC distrito de
Chota — 2017, teniendo en cuenta comprender el mercado, brindar productos con
Valor y satisfaccion, Intercambio y buscar relaciones duraderas con los clientes y

estudiar el mercado para Disefar estrategias de posicionamiento.

La empresa debe detectar las necesidades de sus clientes, comprende los deseos
y considerar que se deben brindar productos o servicios teniendo en cuenta el valor

gue los clientes perciben de estos.

Para mantener el posicionamiento se debe considerar ofrecer productos con
atributos especificos, ofrecer productos distintos a la competencia, y generar

ventaja sobre sus competidores.

Aplicar las estrategias de marketing que permiten posicionar a telecomunicaciones
y celulares D&M Peri SAC distrito de Chota, en funcién a brindar productos o
servicios teniendo en cuenta el nivel de satisfaccion que percibe los clientes. La

empresa debe crear relaciones deseables con el publico objetivo.

60



VIl. PROPUESTA
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TITULO: ESTRATEGIAS DE MARKETING PARA LOGRAR

POSICIONAMIENTO

1.- Introduccién
La presente propuesta de investigacion estd basada en estrategias de
marketing, teniendo como referencia al mix de la mercadotecnia como el
producto, el precio, la plaza y la promocién y publicidad. Se pretende proponer
productos innovadores que satisfagan las necesidades de los clientes, los
cuales cumplan con altos estandares de calidad, ademas de colocarles precios
en funcidn a estrategias de fijacién, pudiendo considerar fijar precios altos,
bajos o por paquete de productos. En lo que respecta a la plaza se pretende
incursionar en otros tipos de mercados (virtuales), los cuales se operaran,
previo analisis del mercado. En la dimension de publicidad y promocion, se
pretende incursionar en medios de comunicacion personalizados y virtuales
como redes sociales, canales de youtube, twitter, Facebook, wasap y Skype.
Finalmente lo que se busca es lograr que la marca sea reconocida en el

mercado y por ende se pueda posicionar en la mente del cliente.

2.- Diagnostico situacional

Vision.- Satisfacer las necesidades de la sociedad en donde estamos
presentes, fomentando en cada uno de nosotros una filosofia y valores, para
asegurar una relacion permanente y valiosa con nuestros clientes brindando
una buena calidad de servicio a la comunidad con una calidad de atencién y
un ambiente comodo, seguro obteniendo de esta manera una adecuada
rentabilidad y garantizando asi nuestra permanecia y crecimiento en el

mercado.
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Misién.- Situarnos como lideres en el mercado de telecomunicaciones, a
través de nuestro producto, servicio, calidad e innovacion. Teniendo como
meta la satisfaccidon de nuestros clientes. Y asi lograr expandirnos en el
Distrito de Chota y sus alrededores, Siempre guiados por una actitud ética 'y
honesta.

Valores.-

En nuestra empresa consideramos la promocién de valores en nuestra

gente.

Por ello fomentamos y practicamos diariamente nuestros valores.

1. Honestidad y honradez actuamos con sinceridad hacia nosotros mismos,
también con nuestros clientes.

2. Confiablidad damos a nuestros clientes y proveedores internos y
externos la seguridad de ser una empresa que brinda un servicio de
calidad.

3. Responsabilidad cumplir con responsabilidad puntual, eficazy
eficientemente todas las actividades programadas y obligaciones que
tiene la empresa.

4. Compromiso brindamos un servicio de calidad y asi logrando los
objetivos y metas organizacionales.

5. Lealtad amamos nuestro trabajo, nos identificamos con las metas de
nuestra empresa y también nos preocupamos por la lealtad de nuestros
clientes.

6. Solidaridad vivir un compromiso de beneficio y apoyo mutuo entre la

empresa, su personal y la sociedad.
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Foda.-

FORTALEZAS

» Personal capacitado para el asesoramiento de los clientes.
» Los servicios que presta la empresa deben de ser econémicos.
» Se debe tener publicidad informativa.

» Mejores equipos.

OPORTUNIDADES

» Aprovechas las fallas de la competencia.
» Lugares adecuados para la ubicacion de las antenas.

» Lademanda de mercado en cuanto a la telefonia.

DEBILIDADES

» Las promociones que da la competencia o de otra telefonia movil.
» Falta de innovacion en los disefios de los equipos.

» Sernueva empresa en el mercado.

AMENAZAS

» Las ofertas que ofrecen las empresas de la competencia.
» Problemas externos como la inflacion, inestabilidad politica.

» Requisitos reglamentarios costosos.
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Estructura organica.-

Gerente
General

SUB GENCIA ~|

AREA de AREA DE
RR.HH FINANZAS

RELACIONES
INTERNAS

CAPACITACION

3.- Plan de actividades

M

CONTABILIDAD

PRESUPUESTO

AREA DE

ARKETING

VENTAS

PUBLICIDAD

N° Actividades Responsable Tiempo Costo: S/.
1 Comprensién del Mercadologo 6 MESES S/. 7,000
mercado

> Valor y Mercadologo 6 MESES S/.5,000
satisfaccion

3 Intercambio y Mercadologo 4 MESES S/.3,600
relaciones

4 Mercados Mercadologo 6 MESES S/.5,000
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5 Disefio de Mercadologo

3 MESES S/. 4,000

estrategia

Costo total | S/.24,600

4 .- Desarrollo de actividades

Actividad N° 1 Comprension del mercado.-

La empresa realizara un andlisis del mercado para poder comprender las
necesidades en funcién a los producto que los clientes requieren para satisfacer
sus necesidades, este estudio estara a cargo de un mercadologo, ademas se
analizara si el mercado en el cual se opera es el correcto. Como se puede
apreciar en el mapa Chota tiene distritos, en los cuales se podria incursionar y
asi lograr participacion en mercados potenciales, esto contribuird a posicionar

la marca en mercados no explorados.

CHIGUIRIP

MIRACOET A QUEROCOT |

HUAMEBDE

COCHAEAMEA

CHADIN
S4M JUAN DE LICUPIS CHALAMARCA,

Fuente: www.google.com.pe
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Actividad N° 2 Valor y satisfaccion.-

La empresa brindara equipos moviles los cuales cumplan con las expectativas del
cliente, buscando que estos perciban el producto con un valor tanto material como
psicologico. Entre las caracteristicas de los productos que se pretenden ofrecer,
estos deberan tener las caracteristicas siguientes: Pantalla de alta definicion,
Procesador de varios nucleos, Force Touch / 3D Touch, Almacenamiento superior,
Camaras de alta calidad, Disefio estilizado, Bateria de gran duracion, Parlantes

estéreo, Proteccion al agua y al polvo y Lector de huellas en los celulares.

Fuente: http://www.enter.co
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Actividad N° 3 Intercambio vy relaciones.-

En lo que respecta a las acciones para mantener relaciones con los clientes, esta
sera a través de una base de datos en la cual se consignaran datos relevantes para

mantener un intercambio con el publico objetivo.

Nombre y apellido del cliente | Teléfono fijo o | Email | Domicilio Frecuencia de
celular compra
# @ Reciente
# @ Frecuente
# @ Reciente
# @ Frecuente
# @ Reciente
# @ Frecuente
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Actividad N° 4 Mercados.-

Debido a que la empresa opera en el mercado de Chota, se busca incursionar en
mercados virtuales, a través de la creacion de una pagina web, en la cual se puedan
realizar ventas virtuales, ademas de buscar conquistar mercados cercanos como

Conchan, Tacabamba, Lajas.

Actividad N° 5 Disefio de estrateqgias

Producto: Ofrecer producto (celulares modernos, accesorios) y servicios

(mantenimiento, reparacién) innovadores.

Precio: Colocar precios psicologicos con la terminacion en céntimos S/.0.99 ,
ademas de ofrecer precios por paquetes de productos, es decir por la compra de

un equipo moévil mas un accesorio se brindara un descuento.

Plaza: Se buscara ofrecer el producto en puntos de ventas distintos como boticas,

pollerias, mercados de abastos, universidades y plazas principales.

Promocion: A través de redes sociales, estrategias BTL (encartes, flayers, pasa

calles, activaciones)
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5.- Financiamiento.- La propuesta es financiada en su totalidad por recursos

propios del propietario, el cual desembolsara conforme los avances de las

estrategias planteadas.
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ANEXOS
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Instrucciones: Por favor, expresar su conformidad en cada una de las afirmaciones siguientes:

(TD=Totalmente en desacuerdo) (I=Indiferente)

Anexo A

CUESTIONARION® 1

MEDICION DE ESTRATEGIAS DE MARKETING DE LA EMPRESA TELECOMUNICACIONES Y

CELULARES D&M PERU SAC DISTRITO DE CHOTA.

TD

TA

01

¢ Considera que la empresa comprende las necesidades de sus clientes?

02

¢ Considera que la empresa comprende los deseos de sus clientes?

03

¢ Considera que el cliente adquiere productos o senicios teniendo en cuenta el

valor que percibe de estos?

04

¢ Considera que el cliente adquiere productos o senicios teniendo en cuenta el

nivel de satisfaccién que percibe de estos?

05

¢Considera que la empresa crea relaciones deseables con el publico objetivo?

06

¢Considera que la empresa mantiene acciones para tener relaciones con el

publico objetivo?

07

¢ Considera que el mercado objetivo esta compuesto por compradores reales y

potenciales?

08

¢Considera que el mercado objetivo esta compuesto por compradores que

desean satisfacer sus necesidades?

09

¢Considera que la empresa disefia estrategias de marketing orientadas a sus

clientes?

(TA=Totalmente de acuerdo)
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Anexo B

CUESTIONARIO N° 2

MEDICION DE POSICIONAMIENTO DE LA EMPRESA TELECOMUNICACIONES Y CELULARES D&M

PERU SAC DISTRITO DE CHOTA.

Instrucciones: Por favor, expresar su conformidad en cada una de las afirmaciones siguientes:

(TD=Totalmente en desacuerdo) (I=Indiferente) (TA=Totalmente de acuerdo)

TD

TA

01

¢ Considera que la empresa ofrece productos con atributos especificos?

02

¢Considera que la empresa tiene competidores que ofrecen productos

similares?

03

¢Considera que la empresa tiene ventaja sobre sus competidores?

04

¢Considera que la empresa realiza campafias publicitarias constantes?

05

¢ Considera que la empresa lleva buen tiempo en el mercado?

06

¢Considera que la empresa ofrece productos lideres en el mercado?

07

¢Considera que la empresa ofrece productos con determinados usos Yy

aplicaciones?

08

¢Considera que la empresa ofrece productos mejores en relacion sus

competidores?

09

¢Considera que la empresa ofrece productos exclusivos?

10

¢Considera que la empresa ofrece productos con beneficios a un precio

razonable?
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Validaciéon de los instrumentos

Facultad de Ciencias Empresariales
Escuela de Adm
ARTIL PERM
1 Nombre del Juez
Recip 1 hisdA Zevarros DGuale
2 | Profesion
conlAdogs Publich
Mayor Grado Académico obtenido
| Mg. &n PpminstRAcIdy
Experiencia Profesional (en afios)
15
Institucién donde labora
ADe U
Cargo
ConiADCRA Eene RAL
TESIS
TITULO:
PROBLEMA:
OBJETIVO GENERAL:
Autores:
Asesor:
Instrumento evaluado Encuesta N* 1
* Encuesta N* 2
Objetivo de la investigacién.
Detalle del Instrumento:
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I, _ltems preguntas.- ENCUESTA N°1

¢ Considera que la empresa comprende las
necesidades de sus clientes?

A( )

¢(Considera que la empresa comprende los deseos de
sus clientes?

Al)

¢Considera que el cliente adquiere productos o
servicios teniendo en cuenta el valor que percibe de
estos?

¢(Considera que el cliente adquiere productos o
servicios lenlendo en cuenta el nivel de satisfaccién que
percibe de estos?

Al )

¢ Considera que la empresa crea relaciones deseables
con el publico objetivo?

A()

D()

. Considera que la empresa mantiene acciones para
tener relaciones con el pablico objetivo?

¢ Considera que el mercado objetivo esté compuesto
por compradores reales y potenciales?

i D()
SUGBIONCRAS: 1. - i e AT Sl L L e b s

,Considera que el mercado objetivo esta compuesto
por compradores que desean satisfacer sus
necesidades?

;Considera que la empresa disefa estrategias de
marketing orientadas a sus clientes?

B()

S———
(O T (155 DD O SRR

’

azziossses

FIRMA Jle EXgERTO

;"" '/'

DNIN"...L2L L2
Ol —INE T
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condApogh Poeblich

Mayor Grado Académico obtenido

Mg. &n PDMINSIEA ¢ (O

Experlencia Profesional (en afios)

15
Institucion donde labora
ADeu
Cargo
ConiADORA Eene RAL
TESIS
TITULO:
PROBLEMA;
OBJETIVO GENERAL:
Autores:
Asesor:
Instrumento evaluado Encuesta N* 1
‘* Encuests N° 2

Objetivo de la investigacion,

Detalle del Instrumento:
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i. Items preguntas.- ENCUESTA N'2

;Considera que la empresa ofrece productos con
atributos especificos?

Al )

D()

(Considera que la empresa tiene competidores que
ofrecen productos similares?

Al)

D()

¢Considera que la empresa tiene ventaja sobre sus
competidores?

Sugerencias

(Considera que la empresa realiza campafias
publicitarias constantes?

SUQBIBNCIAS. .. .. ovvriervrorsorsrnromssanmieans

(Considera que la empresa lleva buen tiempo en el
mercado?

¢Considera que la empresa ofrece productos lideres en
el mercado?

;Considera que la empresa ofrece productos con
determinados usos y aplicaciones?

,Considera que la empresa ofrece productos mejores
en relacion sus competidores?

¢Considera que Ila empresa ofrece productos
exclusivos?

(Considera que la empresa ofrece productos con
beneficios a un precio razonable?

Gt

FIRMA JUEZ EXPERTO.
oniNLEEN S

OY- 128S
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Matriz de consistencia
Titulo: “Estrategias de marketing para mejorar el posicionamiento de
telecomunicaciones y celulares D&M Peru Sac distrito de Chota — 2017”

Formulacién del
problema

;De qué manera
las estrategias de
marketing mejoran
el posicionamiento
de

telecomunicaciones
y celulares D&M
Perd SAC distrito
de Chota — 20177?.

Objetivo general

Proponer estrategias
de marketing para
mejorar el
posicionamiento de
telecomunicaciones y
celulares D&M Peru
SAC distrito de Chota
—2017.

Objetivo especifico

Analizar el nivel de
estrategias de
marketing en

telecomunicaciones y
celulares D&M Peru
SAC distrito de
Chota.

Diagnosticar el nivel
de posicionamiento
de
telecomunicaciones y
celulares D&M Pera
SAC distrito de
Chota.

Determinar las
estrategias de
marketing que
permiten posicionar a
telecomunicaciones y
celulares D&M Peru
SAC distrito de
Chota.

Hipotesis

Las estrategias de
marketing si
mejoran el
posicionamiento de
telecomunicaciones
y celulares D&M
Perd SAC distrito
de Chota — 2017.

Variables

Estrategias de
marketing

Dimensiones

Comprensién
del mercado.

Valor y
satisfaccion.

Intercambio y
relaciones.

Mercados.

Disefio de
estrategia

Posicionamiento

Identificar el
mejor atributo.

Conocer la
posicion de los
competidores.

Decidir
estrategia.

Comunicar.

78




VIll. REFERENCIAS
Ayala, A. y Melo, J. (2014). Estrategia de mercadeo para el posicionamiento de la
empresa Comercializadora de Obras de Arte Secadero Uno, C. A. en el
Municipio Baruta, Estado Miranda.

Obtenido de http://miunespace.une.edu.ve/jspui’handle/123456789/2349

Bonilla, Y. (2012). E-Learning Marketing. Recuperado de hitp://e-
learningmarketing.blogspot.com/2012/07/campo-del-marketing.html
Coronado, F y Yupanqui, D (2014). Posicionamiento de marcas de calzado para

mujeres entre 20 — 26 afios en la ciudad de Chiclayo.

Felipa (2014). El desarrollo de la marca pais: Base para posicionarse a través de
las exportaciones no tradicionales/The development of a national brand:
Fundaments in  positioning  through non-traditional Exports/O
desenvolvimento da marca pais: Base para se posicionar por meio das
exportacdes nao tradicionais. Revista Finanzas y Politica Economica, 6(1),
115-140.

Retrieved from http://search.proquest.com/docview/1656079574?accountid=39560

Galan,O ., L.(2014). Politicas del marketing internacional COMMO0110.Editorial IC
Disponible
https://books.google.es/books?id=CBCNAWAAQBAJ&pg=PT196&dg=posici
onamiento+de+la+marca&hl=es&sa=X&ei=fFVIVbD3EIlgmNvPDgeAD&ved
=0CEOQ6AEwWBW#v=0nepage&q=posicionamiento%20de%20la%20marca

&f=true

79


http://miunespace.une.edu.ve/jspui/handle/123456789/2349
http://search.proquest.com/docview/1656079574?accountid=39560

Gutiérrez, A. (2011). Ecuador. Plan Estratégico de Marketing para el Restaurante
Don Francisco en el Valle de Guayllabamba. Tesis de Licenciatura.
Recuperado de:

www.cybertesis/planestrateqgicodemarketing/restauranteDonFrancisco//4/htm

Herndndez, R., Ferndndez, C. y Baptista, P. (2010). Metodologia de la
Investigacion. (5ta Edicién). México: Mc Graw Hill. Consultado en:

https://www.esup.edu.pe/descargas/dep investigacion/Metodologia

%20de%201a%20investigaci%C3%B3n%205ta%20Edici%C3%B3n.p

df

Jiménez, S. (2010). Ecuador. Estrategias de Marketing Mix para el Hotel Bacastell.
Tesis de Licenciatura.

Recuperado de:

www.cybertesis/estrategiasdemarketingmix-hotelBacastell/548979/htm

Kotler, P., & Armstrong, G. (2003). Fundamentos de marketing (6a. ed.). Obtenido
de https://books.google.com.pe/books?isbn=9702604001

Kotler, P. (2002). Direccion de marketing: Conceptos esenciales. México: Pearson
Educacion.

Krielow,A., Rodriguez, M. (2014). La definicion de posicionamiento en la
perspectiva de competencias organizacionales para obtener una ventaja
competitiva. Obtenido de

http:/Amww.anpad.org.br/admin/pdf/2014 _EnANPAD_ESO1757.pdf

80


http://www.cybertesis/planestrategicodemarketing/restauranteDonFrancisco/4/htm
https://www.esup.edu.pe/descargas/dep_investigacion/Metodologia%20de%20la%20investigaci%C3%B3n%205ta%20Edici%C3%B3n.pdf
https://www.esup.edu.pe/descargas/dep_investigacion/Metodologia%20de%20la%20investigaci%C3%B3n%205ta%20Edici%C3%B3n.pdf
https://www.esup.edu.pe/descargas/dep_investigacion/Metodologia%20de%20la%20investigaci%C3%B3n%205ta%20Edici%C3%B3n.pdf

Mendez, J y Rivera, H (2015). Relacion entre gobierno corporativo Yy
posicionamiento organizacional: instituciones de educaciOn superior en
América Latina.

Mufioz, C. (2011). Como elaborar y asesorar una investigacién de tesis. (2°

edicion). México: PEARSON

Norefia, A.L., Alcaraz-Moreno, N.; Rojas, J.G. y Rebolledo-Malpica, D. (2012).
Aplicabilidad de los criterios de rigor y éticos en la investigacion cualitativa.
Aquichan, 12(3). 263-274. Disponible
http://aquichan.unisabana.edu.co/index.php/aquichan/article/view/1824/pdf

Naupas, H., Mejia, E., Novoa, E. & Villagémez, A. (2013). Metodologia de la
investigacién cientifica y elaboraciéon de tesis. (3° edicion). Lima:

Cepredim.

Linares, W (2015). Propuesta de un plan estratégico de marketing para mejorar el

posicionamiento de la marca Topitop de la cuidad de Chiclayo

Lépez, A. y Ortiz, G. (2010). Venezuela. Estrategias de Marketing Operativo
Aplicadas en Cumanagoto Premier International, Ubicado en Cumana,

Estado Sucre. Tesis de Licenciatura. Recuperado de: www.cibertesis.com

Pereyra, R. (2011). Lima, Peru. Estrategias de Marketing Aplicadas por las Tiendas
de Salud Natural en Lima Metropolitana. Tesis de Licenciatura. Recuperado

de: www.redperuanadetesisdigitales.com

81



Stanton, W'y Etzel, M. (2007). Fundamentos de Marketing. (Decimocuarta Edicion).

México: McGraw-Hill Interamericana.

Tamayo, M. (2003). El proceso de la Investigacién Cientifica (4ta edicidén). México.

Limusa Noriega Editores.

Ugarriza, G. (2011). Trujillo, Pera. Estrategias de Marketing para Incrementar el
Trafico en el Hipermercado Plaza Vea Chacarero. Tesis de Licenciatura.

Recuperado de: www.redperuanadetesisdigitales.com

Velasquez, C.(2012). Elementos del Plan Estratégico de marketing para las Mypes.
Recuperado de http:/mww.monografias.com/trabajos96/elementos-del-
plan-estrategico-marketing-mypes/elementos-del-plan-estrategico-

marketing-mypes.shtmlk#ixzz2w0Jp OfP;j

82



83



