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Resumen

La presente investigación tuvo como objetivo determinar las estrategias de fijación de precios de

la empresa Sodimac Perú 2014.

La investigación se desarrolló bajo un diseño no experimental transeccional con un enfoque

cuantitativo con una muestra de 10 analistas y 15 shoppers del área comercial en la empresa

Sodimac Perú S.A. 2014. Para mejorar la información requerida, previamente se validaron los

instrumentos y se demostró la validez y confiabilidad, mediante la técnica de opinión de expertos

y alfa de Cronbach; el instrumento fue de encuesta graduado en escala Likert para cada una de las

variables.

En el presente investigación se arribó a la conclusión que existe un nivel medio de

conocimiento de estrategias de fijación de precios del área comercial en la empresa Sodimac

Perú S.A. 2014. (Pearson 0.98). Por tanto se comprobó el objetivo general de estudio.

Palabras clave: Fijación de Precios.



Abstract

This research aimed to determine the strategies of pricing of Sodimac Perú S.A. in the year 2014.

Research was developed under a non-experimental design transecional with a quantitative

approach with a sample of 10 analysts and 15 shoppers in the commercial area at Sodimac Perú

S.A. in the year 2014.

To improve the required Information, previously Instruments were validated and demonstrated

the validity and reliability, using the technique of expert opinión and Cronbach's alpha; survey

instrument was graduated in scale Likert for each of the variables.

In this research he arrived at the conclusión that there is a mid-level knowledge of strategies for

pricing in the commercial area at Sodimac Perú S.A. in the year 2014. (Pearson 0.98). The general

objective of the study was therefore found

Key words: fixing of prices.
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