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PRESENTACION

En la presente investigacion se pretende mostrar la influencia del trade marketing en el
proceso de decisién de compra del consumidor final de productos Samsung en el Centro
Comercial Plaza Norte, afio 2014 en el distrito de Independencia, esto permitird conocer los
efectos negativos de un inadecuado manejo de estrategias en los puntos de venta y permita
conocer los efectos de la implementacién de una area de Trade Marketing en las empresas y
consecuentemente direccionar un plan de marketing adecuado para lograr una alta

competitividad del manejo de productos en el punto de venta.

Se conoce que existen actualmente en el mercado empresas exitosas que manejan un
area de Trade marketing el cual direcciona sus esfuerzos en mejorar la relacién con el cliente-
distribuidor y con el cliente-consumidor; es asi que se logra la mejora en la participacion de

ventas y reduccidn de stock.

Por ello el adecuado manejo de estrategias en los puntos de ventas mas conocido como
Trade marketing se da con la finalidad de estrechar la relacidn existente entre el fabricante y
distribuidor con la finalidad de un beneficio mutuo y una mejora continua de promociones en

los puntos de venta.

A la vez cabe resaltar que esta relacidén permite abordar al cliente y que este se fidelice,
para conseguir incremento de las ventas, mejorar nuestro manejo de mercaderia en los puntos
de venta e incrementar la atencién dirigida hacia el cliente, posicionando con el manejo de
estrategias la participacion de nuestro producto.

Por ende podemos concluir que el manejo adecuado del trade marketing influye en el

proceso de decision de compra del consumidor final.

La finalidad de este trabajo es que las empresas vean la importancia de la
implementacién de un area de Trade Marketing, asi tomando en cuenta que esta permitira
enfocarse en la mejora continua en los puntos de venta y manejo de estrategias que

permitirdan mejorar la utilidad de las empresas.
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RESUMEN

La presente tesis que lleva por titulo “LA INFLUENCIA DEL TRADE MARKETING EN EL PROCESO
DE DECISION DE COMPRA DEL CONSUMIDOR FINAL DE PRODUCTOS SAMSUNG EN EL CENTRO
COMERCIAL PLAZA NORTE EN EL DISTRITO DE INDEPENDENCIA - ANO 2014”tiene como
principal objetivo investigar la relacion existente del Trade Marketing con respecto al proceso
de decisidon de compra de los consumidores finales buscando saber que tan importante es
para ellos el uso de estrategias en el punto de venta. Asimismo para que las empresas cuenten
con informacion relevante que permita dar a conocer sobre la importancia de la
implementaciéon de un drea que se especialice en los puntos de venta y la relacién con el
distribuidor.

Este estudio permitira conocer a las empresas sobre el efecto que genera el trade marketing
en el proceso de decisién de compra y los cambios que se dan en el comportamiento de los

consumidores de la poblacion en general.

Con laintencién de comprobar la significativa influencia del Trade Marketing en el Proceso de
Decision de Compra, se considera pertinente investigar distintos factores dentro del contexto

de estudio que nos ayuden a relacionar estas dos variables.

La investigacidon ha sido realizada con la colaboracion de las personas asistentes al Centro
Comercial Plaza Norte, la cual se inicié en el mes de Marzo 2014 y se finalizé en el mes de

Diciembre del afio 2014.

La metodologia aplicada, es de tipo Descriptiva- Explicativa- Cuantitativa, el disefio optado es
correlacional, la estrategia de prueba de hipdtesis es el de Chi-cuadrado, asi mismo la
poblacidn objeto de la investigacion estard constituida 383personas en el Distrito de
Independencia, Lima. Perd; la técnicas de Investigacién ha sido la encuesta tipo Likert, el
instrumentos de Recoleccidon de Datos fue de un cuestionario, el procesamiento y Andlisis de
datos se realizé utilizando el paquete estadistico SPSS (Statistcal Pachage Sciencies Socials). Y

la estadistica descriptiva para el estudio respectivo.

Palabras clave: Trade Marketing, Decisién de compra, Publicidad, Promocién, Compras, Punto

de venta.
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ABSTRACT

This thesis entitled "The influence of the TRADE MARKETING in the process of DECISION of
purchase of the consumer end of products SAMSUNG in the Centre commercial PLAZA North
in the District of independence — year 2014" main objective is to investigate the relationship
of Trade Marketing with respect to final consumer purchase decision process looking to know
that so important is for them the use of strategies at the point of sale for this the company
have information allowing you to make known the importance of the implementation of an
area that specialize in points of sale and the relationship with the dealer.
It is also expected to propose strategies that explain the importance having an area that is
dedicated to serve and understand our customers direct distributors and our final customer.
This study will allow informing companies about the effect that generates the trade
marketing in the process of decision of purchase and the changes that occur in the behavior

of consumers in the population in general.

With the intention of verifying the significant influence of Trade Marketing in the purchase
Decision process, it is considered relevant to investigate different factors within the context

of study that help us to relate these two variables.

The research was conducted with the collaboration of the people attending the Plaza Norte
shopping center, which was started in the month of March 2014 and was completed in

December of the year 2014.

The methodology is descriptive - Explicative - quantitative, the chosen design is correlational,
hypothesis testing strategy is the Chi-square, likewise the object of the research population
will comprise 383 people in the District of independence, Lima. Peru; the research techniques
has been the survey Likert, the data collection instrument was a questionnaire, the
processing and analysis of data was carried out using the statistical package SPSS

(StatisticalPackage Sciences Socials).And the descriptive statistics for the respective study.

Key words: Trade Marketing, advertising, promotion, shopping, purchase, point of sale

Decision.



