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PRESENTACIÓN

Señores miembros del jurado:

Pongo a disposición la tesis titulada Estrategia de Diferenciación de ventas (door to door) del

Grupo El Comercio, Pueblo Libre, 2014. En cumplimiento a las normas establecidas en el

reglamento de Grados de la Universidad "Cesar Vallejo" para obtener el Título Profesional de

Licenciado en Marketing y Dirección de Empresas

En esta investigación se ha obtenido resultados en torno a la estrategia de ventas puerta a

puerta comúnmente llamada presencial o door to door, la mejora continua, la aplicación del

marketing directo como estrategia de ventas, la calidad del servicio, etc. La intención de

mantenerse vigente en un mundo cada vez más cambiante y un consumidor cada vez más

informado es una constante, solo el conocimiento de las preferencias de nuestros clientes,

garantizara la supervivencia de la organización.

En el capítulo I, se registran los antecedentes del estudio, la justificación, la fundamentación

científica, enseguida el planteamiento del problema y la formulación de los objetivos. En el

capítulo II, se registra el marco metodológico, precisando los aspectos como la variable estudiada,

la forma como se ha operado con ella, la metodología empleada, el tipo de estudio, el diseño de la

investigación, la población , muestra y muestreo, las técnicas e instrumentos de recolección de

datos, los métodos de análisis de datos y los aspectos éticos. En el capítulo lll, se considera los

resultados obtenidos a partir del procesamiento de la información recogida. Todos ellos

organizados en tablas y figuras con sus respectivas interpretaciones.

En el capítulo IV, se considera la discusión de los resultados, lo cual se ha realizado, tomando en

cuenta los resultados hallados y las base teóricas así como los antecedentes del estudio para

contrastarlos y elaborar reflexiones sobre ellos. En el capítulo V, se considera las conclusiones, las

cuales responden a los objetivos de la investigación. En el capítulo VI, se consideran las

recomendaciones.

Y por último en el capítulo Vil, las referencias bibliográficas y los anexos de la investigación.

Esperando cumplir con los requisitos de aprobación

El investigador
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RESUMEN

La presente investigación titulada "Estrategia de diferenciación de ventas del grupo El Comercio,

Pueblo Libre, 2014", tuvo como objetivo establecer el nivel de estrategia de diferenciación de

ventas del grupo El Comercio esto como respuesta al problema: ¿ Cuál es el nivel de estrategia

de diferenciación de ventas del Grupo El Comercio, Pueblo Libre,2014 .

La investigación se desarrolló bajo un diseño descriptivo simple, no experimental, con un enfoque

cuantitativo, en el cual la muestra estuvo conformada por 30 trabajadores del distrito de Pueblo

Libre. 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 el alfa de

cronbach; la técnica que se utilizo fue una encuesta y el instrumento el cuestionario graduado en

la escala Likert para la variable.

En la presente investigación se arribó a la conclusión que hay un nivel de 52,17% de Estrategia de

Diferenciación de ventas del grupo El Comercio, Pueblo Libre, 2014. Por tanto se comprobó el

objetivo general del estudio.

Palabras claves: Estrategia de Diferenciación
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ABSTRACT

This research entitled: strategy of differentiation of sales (door to door) of the El Comercio group

Pueblo Libre, 2014, this response to establish the level of differentiation of sales of the El

Comercio group. The research was conducted under a simple descriptive design with a

quantitative approach, in the simple was comprised of 26 workers of Pueblo Libre district. To

improve the information requested previously validated Instruments and the validity and

reliability was demonstrated using the technique of expert opinión and cronbach"s alpha; The

technique used was a survey and questionnaire instrument graduated scale likert scale for the

variable.

In the present investigaron was led to the conclusión that there is a 52,17% strategy of

differentiation of sales (door to door) of the Comercio group , Pueblo Libre, 2014. Therefore, the

overall objective of the study found.

Keyword: strategy of differentiation
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