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RESUMEN

El presente trabajo de investigación se realizó en la empresa Factoría Sernaqué

Mercedes ubicada en el distrito de Máncora departamento de Piura. Esta

investigación pretende conocer la situación actual y establecer estrategias de

mercado meta, y a la vez aplicar un pal de posicionamiento de mercado con el fin

de determinar si el plan logra que las ventas aumenten s y genere más

rentabilidad en el futuro.

Para iniciar esta investigación se planteó como objetivo general definir las

estrategias de mercado meta para incrementar las ventas de servicios de

rectificaciones en la Factoría Sernaqué Mercedes. Máncora - Piura, a lo cual se

propuso como hipótesis a resolver: Mediante la definición de estrategias de

mercado meta se incrementará las ventas de servicios de rectificaciones en la

Factoría Sernaqué Mercedes. Máncora - Piura.

La población en esta investigación estuvo constituida por las distintas empresas y

clientes naturales pertenecientes al distrito de Máncora que requieren el servicio

de rectificaciones, para su análisis se realizó un estudio descriptivo y experimental,

con un diseño de investigación de pre test y pos test. En cuanto a la recolección

de datos se utilizaron formatos de segmentación y selección de mercado, como

también encuestas a los clientes del segmento A y del segmento B.

Palabras Claves: Estrategias - Mercado meta - ventas
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ABSTRACT

The present research was performed in the compañiaSernaqué Mercedes

Factorylocated in the district oí Máncora Piura department.This researchpretends

to knowthe actual situation and establish strategiestarget market, while apply a

plan oí market positioning with the purpose of if the plan dees increase sales and
generate more profit in the future.

To start this researchthe general objective is to define the target market

strategiesto increase sales of rectificationsservices in the Factory Sernaqué

Mercedes.Máncora - Piura, It was proposed to solve hypothesis: By defining the

target market strategies to increase sales of rectificationsservices in the Factory

Sernaqué Mercedes.Máncora - Piura.

The population in this investigation is constituted by different companies and

natural clients belonging to the district of Máncorathat require

rectificationsservices, for analysiswas performedA descriptivo studyand

experimental,with ainvestigation design of pretest and posttest. As regards the

data collection. Were used segmentation formatsand market selection, as well as

surveys to segment A customers and segment B.

Keywords: Strategies - Target Market - Sales
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