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INTRODUCCIÓN

La presente investigación abordará la unidad de negocios “Elektra S.A.A.

analizando el posicionamiento de la tienda en la ciudad de Piura y

posteriormente desarrollando un plan estratégico de marketing para

posicionarla según los resultados que arrojen el estudio preliminar.

El estudio del posicionamiento de la tienda Elektra es importante, pues

permitirá conocer el nivel de recordación de la empresa en los segmentos a los

que se dirige y en base a éste establecer criterios para la elaboración del plan

de marketing de tal manera que, se pueda lograr un aumento en las ventas en

un periodo no mayor a seis meses como máximo según el cronograma que se

verá más adelante en el presente estudio.

Se logrará un incremento en la rotación de mercadería, en el aumento de

clientes y en la participación del mercado local, ésta última en el transcurso de

un año.

La empresa Elektra lleva poco tiempo establecida en la ciudad de Piura a

comparación con sus principales competidores; según los estudios realizados

por autores citados en el presente trabajo, las empresas deben cumplir con

ciertos requisitos básicos para penetrar en la mente del consumidor, entre los

mas importantes se cita el precio, las promociones, la calidad de producto y el

servicio post-venta.

Hoy en día la empresa presenta un bajo índice de ventas en el mercado

Piurano y también en comparación con la tienda de Lima como se verá más

adelante, por ello se hace imprescindible analizar el nivel de posicionamiento


