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referente a la introducción detalló la descripción de la problemática, acoplado a 

aquello la formulación del problema y objetivos entre otros, es el capítulo base de la 

investigación. Respecto al Cap. II, consistió en la metodología de la investigación, 

donde se incluyó necesariamente métodos, técnicas y procedimientos empleados en 

el estudio. En afinidad al Cap. III, consistió en el análisis e interpretación de 

resultados, donde se detallan los resultados obtenidos en la encuesta aplicada y 

otros instrumentos planteados de acuerdo a los objetivos de la investigación. 

Referente al Cap. IV, consistió en la discusión de los resultados, referente a la 

contrastación, argumentación y comparación de los resultados con teorías utilizadas 

durante la investigación. Referente al Cap. V, detalló las conclusiones, siendo estas 

contundentes, directas y puntuales. Correspondiendo al Cap. VI, presentó las 

recomendaciones, siendo estas relacionadas directamente a las conclusiones de la 

investigación. En relación al Cap. VII, consistió en propuesta, en este último capítulo 

expresa la aplicación de la tesis, detallándose en actividades a realizar para 

contrarrestar la problemática de la investigación 
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Grados y Títulos de la Universidad César Vallejo y espero que cumpla con los 
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RESUMEN 

 

La investigación tuvo como objetivo conocer las estrategias de 

comercialización que necesita la empresa Hielos y Servicios S.A.C. del distrito de 

Catacaos para enfrentar a la competencia en sus sectores de venta en el año 2015, 

por lo que se identificó y se planteó estrategias a través de una serie de técnicas de 

recolección de datos y análisis de estos; la investigación fue, no experimental porque 

no se realizara manipulación alguna de las variables y transversal porque describe 

variables y analiza su incidencia e interrelación en un momento dado. El proyecto de 

investigación se trabajó con una población de 6 empresas pesqueras que se 

encargan de la exportación de pescados y mariscos hacia el extranjero a través de 

embarcaciones, y 4 fábricas de hielo en la ciudad de Paita y Sechura. La muestra no 

corresponde en el proyecto de investigación. Se  aplicó un cuestionario a la cartera 

de clientes, una entrevista al gerente general de la fábrica y una  ficha de 

observación respectivamente a las empresas competidoras, de los cuales se 

obtuvieron datos relevantes que se presentaron en cuadros estadísticos con 

números absolutos y porcentuales; lo cual sirvió para un análisis y obtener 

resultados que permitió analizar y plantear estrategias para enfrentar a la 

competencia. Dentro de las principales conclusiones se determinó que la estrategia 

de publicidad, diferenciación en características y atributos y distribución son las 

estrategias de comercialización que aplica la fábrica para consolidar su oferta en el 

mercado meta, buscando posicionar su producto en el mercado, eliminando 

cualquier obstáculo en el camino.  

 

 Palabras claves: Estrategias de comercialización, promoción, plaza, calidad, producto,  

competencia, ventaja competitiva 
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Abstract 

 

The research aimed to know the merchandizing strategies which need Hielos y 

Servicios S.A.C.company of Catacaos district to face to the competence in their 

sector sales in 2015, which was identified strategies through a number of techniques 

for data collection and analysis of these; the study was, not experimental because 

there was not any experimental manipulation of variables and transverse due to 

describes and analyzes their impact and interaction in a given time. The research 

project worked with a population of 6 fishing enterprises that handle its exports of 

seafood to overseas by shipment, and 4 industrial ice factories in the city of Paita and 

Sechura. The sample does not correspond to the research project. It´s been applied a 

questionnaire to the client, an interview with the general manager of the factory and 

observation sheet respectively to the competence factories, of which was gotten 

relevant data presented in statistical tables with absolute and percentage numbers 

that helped to analyze and get results that allowed us to analyze and propose 

strategies to face competence. Among the main conclusions, it was determined that 

the advertising strategy, differentiation characteristics and attributes and distribution 

are merchandizing strategies applied by the factory to consolidate its offerings in the 

target market, seeking to place their products in the market, eliminating any obstacle 

on the road. 

 

 

Keywords: merchandizing strategies, promotion, place, quality, product, 

competition, competitive advantage.


