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RESUMEN

Al iniciar esta investigacion debemos reconocer que encontramos a la empresa Vias
Seguras SAC en una realidad critica con respecto a avances tecnolégicos y redes sociales,
al ser esta una empresa familiar nos encontramos ante diversos obstaculos de indole
racional de los representantes que se figuran para la investigacion un arduo trabajo de
concientizacion y mejoramiento.

La presente investigacion se abordd desde el enfoque de Alet (2011) que nos dice que el
marketing directo es un proceso de interaccion de comunicacién que emplea diferentes
medios, dirigidos a establecer una relacion directa entre la empresa y sus clientes
potenciales o actuales, por medio de canales de distribucidn u otras personas interesadas;
atendiéndolos de manera personalizada y generando negociaciones en cualquier punto de
venta, y para la variable 2 se baso en el enfoque de Kotler & Keller (2011) quienes
sostienen que el posicionamiento es el acto de plantear la oferta y la imagen de un
negocio, de tal manera que ocupe un espacio diferenciador en la mente de los clientes.
La investigacion tuvo como objetivo determinar la relacion que existe entre el marketing
directo y el posicionamiento en la Escuela de Vias Seguras 2018. Para los efectos de
recoleccion de informacion se realiz6 una muestra censal, sobre 114 alumnos de sexo
masculino de 18 a 70 afios, de la Escuela de Conductores “Vias Seguras”, del distrito de
Trujillo, 2018.

El método empleado durante la investigacion fue el hipotético deductivo y los principales
resultados fueron: existe correlacion significativa entre las variables marketing directo y
posicionamiento, de igual manera las dimensiones también han tenido una correlacion
significativa entre ellas. Conclusion: El resultado que se ha obtenido durante el proceso
investigativo determina que la relacion entre el marketing directo y el posicionamiento es
directamente proporcional, es decir si aumenta el nivel de marketing directo, aumentara
nivel de posicionamiento (X?= 100.633; P < 0.05).

Ademas, la presente investigacion demuestra la necesidad de enfocarse de inmediato en
el desarrollo de una marca imagen que identifique a la empresa en redes sociales y a nivel
de la comunidad.

Palabras claves: Marketing directo, posicionamiento, diferenciador, relacion directa,

clientes, marca imagen.
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ABSTRACT

When starting this investigation we must recognize that we find the company Vias
Seguras SAC in a critical reality with respect to technological advances and social
networks, as this is a family business we are faced with several obstacles of a rational
nature of the representatives who set out for research an arduous work of awareness and
improvement.

This research was approached from the approach of Alet (2011) that tells us that direct
marketing is a process of communication interaction that uses different means, aimed at
establishing a direct relationship between the company and its potential or current
customers, through from distribution channels or other interested persons; attending them
in a personalized way and generating negotiations at any point of sale, and for variable 2
it was based on the approach of Kotler & Keller (2011) who argue that positioning is the
act of raising the offer and image of a business, of such that it occupies a differentiating
space in the minds of customers.

The method used during the investigation was the hypothetical deductive and the main
results were: there is a significant correlation between the variables direct marketing and
positioning, in the same way the dimensions have also had a significant correlation
between them. Conclusion: The result obtained during the research process determines
that the relationship between direct marketing and positioning is directly proportional,
that is, if the level of direct marketing increases, the level of positioning will increase
(X2 =100.633; P <0.05).

In addition, this research demonstrates the need to focus immediately on the
development of an image brand that identifies the company in social networks and at
the community level.

Keywords: Direct marketing, positioning, differentiator, direct relationship, customers,

brand image.





