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RESOLUCION N.© 1334-2024-D-FCA/UANCV-J

Juliacq, 12 de diclembre ce 2024

Vistos: El expediente N° 2024-CU-18135 para oplar el Titulo Profesional de
Licenciado(a) en Administracion y Negocios Internacionales, por la modalidad de
Susientacion de Tesis, el Dictamen de aprobacion, emitido por el Jurado Evaluador
del borador de lesis y el jele de lo Oficing de Investigacion, tesis infitulado:
ESTRATEGIAS DE SEGMENTACION DE MERCADO Y POSICIONAMIENTO DE LA
EMPRESA ZAMPAYA OUTDOOR EQUIPMENT EN LA CIUDAD DE JULIACA-2023:
presentado por el{la) Bachiller: KAREN KELLY APARICIO DIAL.

Que es necesaric cor cumpiimiento a la Ley 30220, ol Estatuto Universitario y o
Reglomento de Grodos y Titulos de la Universidad y de la Faculted de Ciencias
Administrativas, para Ia fijacién de fecha y hora para lo sustentacion de tesis de
manera presencial.

En uso de las atribuciones conferidas al Decano de la Focultod de Ciencios
Administrativas y, estondo al informe de lo Comision de Grados v Titulos de la
Faculicd

SE RESUELVE:

PRIMERO - Ratificar a los JURADOS para fa Sustentacion de Tesis pora optar el Titulo
Profesional de: Licenciado(a) en Administracién y Negocios Intemac»onales.
delfla) bachiller: KAREN KELLY APARICIO DIAZ; habiéndose designado por sorteo a
los siguientes docentes:

+ PRESIDENTE : Dr. DAVID JUAN GUTIERREZ MAYTA
« ler. MIEMBRO : Dr. LEOPOLDO WENCESLAO CONDORI CARI
* 2do. MIEMBRO : Dr. ENRIQUE GENARO APAZA CHIRINOS

+ ASESORDETESIS : Mg. PERCY GONIALO PUMA PUMA

SEGUNDO - Fijor fecha de la Sustentacion de Tesis para el dic mores 17 de
diciembre de 2024, a horas 09:00 a.m. (presencial) en el Salén de Grados y Titulos
de la Facultad de Ciencias Administrativas Ciudad Universitaria - Julioca.

TERCERO - Realizado la sustentacion, el jurado levoniord el octo en el libro
respectivo, donde indicaré el resultade obtenido por el Bachiller sustentanie.

ta Direccién de lo Escuela Profesionol de Administracién y Negocios
Internacionales. la Comisidon de Grados y Titulos de la Faculted de Ciencias
Administrativas, y los jurados, guedan encorgodes de dor cumplimiento ¢ lo
presenie Resolucion.

Regisirese. Comunigquese y Cumplase.
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RESOLUCION N.© 1251-2024-D-FCA/UANCV-J

Juliaca, 07 de noviembre de 2024

VISTOS: El Expediente N°® 2024-013041, presentado por el(la) egresado(a): KAREN KELLY
APARICIO DIAZ, derivado por lc Direccion de lo Unidad de Investigacion de la Faculiad
de Ciencias Administrativos, en el cual solicita emisién de Resolucién de revisién del
Borrador de Tesis, habiéndose emitido |a resolucion de aprobacién y cutorizacién para
la ejecucion del proyecto de investigacioén, intitulado: ESTRATEGIAS DE SEGMENTACION
DE MERCADO Y POSICIONAMIENTO DE LA EMPRESA ZAMPAYA OUTDOOR EQUIPMENT EN
LA CIUDAD DE JULIACA-2023.

CONSIDERANDO:

Que el(la) egresado(a) ha solicitado la revisién del Borrador de Tesis: ESTRATEGIAS DE
SEGMENTACION DE MERCADO Y POSICIONAMIENTO DE LA EMPRESA ZAMPAYA OUTDOOR
EQUIPMENT EN LA CIUDAD DE JULIACA-2023 con el propésito de optar el Titulo Profesional
de Licenciado{a) en Administracion y Negocios Internacionales.

Que es necesario dor cumplimienio ¢ lo Ley 30220, ol Estatute Universiiorio, al
Reglomenio de Grados y Titulos de la Universidad v de lo Facultad de Ciencios
Administrativas, para la revision del borador de tesis.

En uso de los ofribuciones conferidas al Decono de lo Faculiod de Ciencias
Administrativas y, estando al informe de lo Comisién de Grados y Titulos de la Facultad.

PRIMERO - Disponer la Revisién del Borrador de Tesis, presentado por; KAREN KELLY
APARICIO DIAZ, por el jurcdo que por sorteo esté conformado por los siguientes
docenies ordinarios:

PRESIDENTE : Dr. DAVID JUAN GUTIERREZ MAYTA

ler. MIEMBRC  : Dr. LEOPOLDO WENCESLAO CONDORI CAR|
2do. MIEMBRO  : Dr. ENRIQUE GENARO APAZA CHIRINOS
ASESOR DETESIS : Mg. PERCY GONZALO PUMA PUMA

® * 2

|
SEGUNDO .- El Jurado dentro del plazo de quince (15) dios calendarios elevard su
dictamen comrespondiente a lo Direccién de lo Unidad de Investigacién, indicande las
observaciones efectuadas si hubiere, caso conirario se dard por gprobadoe de
conformidad a la Ley N® 27444 y modificatoria Ley N® 29060 y se procederd a fijarlo
fecha y hora para la susientacion.

TERCERO - La Comision de Grados y Titulos de la Focultad de Ciencias Administrativas, o
Direccién de Escuela Profesional de Administracién y Negocios Internacionales,
Direccién de la Unidad de Investigacién y el Jurado, quedan enccrgados de dor
cumplimiento o la presente Resolucion.

Registrese, Comuniquese y Cimplase.

« Unid, Investigooidn FCA,
nrecey [M)]

Asescr n

nreresacs  |1]
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RESOLUCION N.© 893-2023-D-FCA/UANCV-)J

Juliaca, 28 de setiembre de 2023

VISTOS: El oficio N° 073-2023-UI-FCA-UANCV-J del Director de lo Unidad de
Investigacién de la Facultad de Ciencias Administrativas, y copio del acta de
Registro de Proyectos de Investigacién de fecha 22 de setiembre de 2023,
preseniado por: KAREN KELLY APARICIO DIAZ, para optar el Titulo Profesional
de Licenciada en Administracién y Negocios Internacionales,

CONSIDERANDO: : :

Que, ellia) Bachiller(a): KAREN KELLY APARICIO DIAZ, ha presentado el
Proyecto de Investigacion Titulado: ESTRATEGIAS DE SEGMENTACION DE
MERCADO Y POSICIONAMIENTO DE LA EMPRESA IAMPAYA OUTDOOR
EQUIPMENT EN LA CIUDAD DE JULIACA-2023, para optar el Titulo Profesional
de Licenciada en Administracién y Negocios Internacionales.

Que, al haberse cumplido con los requisitos exigidos por la Directiva N° 004-
2019-UANCV-VRAD-OI - Lineamientos para Asegurar la Calidad de Trabajos
de Investigacién. con Fines de Obtener Grados Académicos y Titulos
Profesionales.

Que, la Direccién de la Unidad de Investigacion de la Focuitad de Ciencias
Administrativas en coordinacién con el Comité de Investigacién de g
Facultad de Ciencios Adminisirativas, ha visto por conveniente aprobar sin
observaciones, el Proyecio de Investigacion presentado por el
(iclsochil'er(o): KAREN KELLY APARICIO DIAZ Tiiulado: ESTRATEGIAS DE
SEGMENTACION DE MERCADO Y POSICIONAMIENTO DE LA EMPRESA
IAMPAYA OUTDOOR EQUIPMENT EN LA CIUDAD DE JULIACA-2023, para optar
el Titulo Profesional de Llicenciada en Administracién y Negocios
Internacionales, correspondiente ¢ lalinea de investigacién: ORGANIZACION
Y DIRECCION DE EMPRESAS (531 1-UNESCO).

Estondo en o opinién favorable del Director de la Unidad de Investigacién
de la Facullad de Ciencios Administrativas, de acuerdo a la Directiva N° 004-
2019-UANCV-VRAD-OI, y en uso de Ias afribuciones gue le concede la Ley
Universitaria N°® 30220, ley de Creacidn de la UANCYV N° 23738, y modificatoria
N°® 24661, y el Estatuto Universitario promulgadoe por Resolucién N° 0018-2020-
UANCV-AU-R, ol Decano de la Faculiad de Ciencios Administrativas:

SE RESUELVE: -

PRIMERO: APROBAR Y_ AUTORIZAR LA EJECUCION_ _DEL PROYECTO DE
INVESTIGACION, presentado por elfla) Bochilierfc]:’KAREN KELLY APARICIO
DIAZ, Titulodo: ESTRATEGIAS DE SEGMENTACION DE MERCADO Y
POSICIONAMIENTO DE LA EMPRESA ZAMPAYA OUTDOOR EQUIPMENT EN LA
CIUDAD DE JULIACA-2023, para optar el Titulo Profesional de Licenciada en
Administracién y Negocios Internacionales, conteniendo los siguientes datos:
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RESOLUCION N° 0700-2023-D-FCA/UANCV-J

Juliacg, 18 de agosto del 2023

VISTOS: El Oficio N° 052-2032-UI-FCA-UANCV-J, del Director de lo Unidad de
Investigacion de la Facultad de Ciencias Administrativas, en el cual comunica el
sorteo realizado al expediente N® CU-50735, presentado por: KAREN KELLY APARICIO
DIAZ, en el cual peticiona nominacién del jurado revisor y dictaminador del Proyecto
de Tesis Infilulodo: ESTRATEGIAS DE SEGMENTACION DE MERCADO Y
POSICIONAMIENTO DE LA EMPRESA ZAMPAYA OUTDOOR EQUIPMENT EN LA CIUDAD
DE JULIACA-2023,

CONSIDERANDO:

Que, la Direccién de la Unidad de Investigacién en coordinacién con Decanatura
de lo Faocultad de Ciencios Administrativas, ha realizado el sorteo para la
confermacion del jurado revisor y dictaminador del Proyecto de Tesis Intitulado:
ESTRATEGIAS DE SEGMENTACION DE MERCADO Y POSICIONAMIENTO DE LA EMPRESA
IAMPAYA OUTDOOR EQUIPMENT EN LA CIUDAD DE JULIACA-2023. con el propaosiio
de optar el Titule Profesional de Llicenciado{a] en Administracién y Negocios
Internacionales.

Que, es necesario dar cumplimiento a la Ley 30220, el Estatuto Universitario y el
Reglamento de Grados y Titulos de Ig Universidad y de o Facultad de Ciencias
Administrofivas para la nominacion de Jurados.

En uso de los atribuciones conferidas al Decano de la Faculiad de Ciencias
Administrativas, y estando al informe de la Presidencia de ia Comision de Grados Y
Titulos la Facultad de Ciencios Administrativas.

SE RESUELVE:

PRIMERO: Nominar €l juracdo para que evaile y dictamine el Proyecio de Tesis
presentado por: KAREN KELLY APARICIO DIAZ Jurado que por sortec esid
cenformado por 10s siguientes docentes:

PRESIDENTE : Dr. DAVID JUAN GUTIERREZ MAYTA
1= MIEMBRO - Dr. LEOPOLDO W. CONDORI CARI
270 MIEMBRO - Mg. ENRIQUE G. APAZA CHIRINOS
ASESOR DE TESIS : Mg. PERCY GONZALO PUMA PUMA

. » L ]

SEGUNDO: El Jurado dentro del plazo de quince (15) dios calendarios elevarg el
dictamen comespondiente, indicando los observaciones efectuadas al
mencionado Proyecto, si hubiere, caso contrario se darg por aprobcdo de
conformidad a la Ley N° 27444 y modificatoria Ley N° 29040.

TERCERO: La Comisién de Grados y Titulos de la Faculiad de Ciencias Administrativas,
la Direccion de la Escuela Profesional de Adminisiracion y Negocios internacionales,
Cireccién de lo Unidad de Investigacion de la Faculiad de Ciencias Administrativas

g
» . -
y los Jurado, quedan encargedos de dar cumplimiento a lo presente Resolucion. %"
o
Registrese, Comuniquese y Cumplase. =
32
2
¢
CISTRIBLCION:
- Unidt. Inveshigacidn 7o A :
Jurddos (03)
« Asesar (1)

nteresado on
~Archivo FCA 101)
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EQUIPMENT EN LA CIUDAD DE JULIACA-2023

INFORME DE ORIGINALIDAD

224 184 3 174

INDICE DE SIMILITUD FUENTES DE INTERNET ~ PUBLICACIONES TRABAJOS DEL
ESTUDIANTE

FUENTES PRIMARIAS

Submitted to Universidad Andina Nestor 1 40/
Caceres Velasquez 0

Trabajo del estudiante

.

repositorio.uancv.edu.pe 1
Fuente de Internet %
www.coursehero.com 1
Fuente de Internet %
repositorio.ucv.edu.pe /
Fuente de Internet 0/0
repositorio.upla.edu.pe /
Fuente de Internet %
n Submitted to Universidad Tecnologica del <1 o
0
Peru
Trabajo del estudiante
repositorio.unemi.edu.ec
Fuente de Internet <1 %
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Metadatos complementarios - UANCV

TITULO

ESTRATEGIAS DE SEGMENTACION DE MERCADO Y POSICIONAMIENTO DE LA
EMPRESA ZAMPAYA OUTDOOR EQUIPMENT EN LA CIUDAD DE JULIACA-2023

Datos de autor

Nombres y Apellidos KAREN KELLY APARICIO DIAZ
.—Tipo de documento de identidad DNI

Ntimero de documento de identidad | 77804589

' URL de ORCID | https://orcid.org/0009-0005-4472 080 |
' Datos de asesor
Nombres y apellidos - PERCY GONZALO PUMA PUMA
i Tl};o de documento de identidad DNI
’ Nimero de documento de identidad | 02374215
\' URL de ORCID https://orcid.org/0000-0003-0631-795X
' Datos del jurado R
| ;resldente del jurado
' Nombres Y Apellidos DAVID JUAN GUTIERREZ MAYTA —
‘?poide documento DNI ‘
Nimero de documento de identidad é 02409816 |
Miembro del jurado 1 .
‘Nombres Y Apellidos 1 LEOPOLDO WENCESLAO CONDORI CARI
| Tipo de documento DNI

| Nimero de documento de identidad “ 02389341

\ Miembro del jurado 2

' Nombres Y Apellidos ' ENRIQUE GENARO APAZA CHIRINOS

A Tipo de documento DNI

' Ntimero de documento de identidad | 02413103

OFICINA DE INVESTIGACION

http://repositorio. uancv.edu. pe/

Tesis Publicada con autorizacion del autor




TESIS UANCV

VICERRECTORADO DE
INVESTIGACION

"OFICINA DE INVESTIGACION"

Datos de investigacion

Linea de investigacion

|

| Grupo de investigacién

Agencia de financiamiento

| ORGANIZACION Y DIRECCION DE EMPRESAS
| (5311-UNESCO)

' No aplica.

| Sin financiamiento.

Ubicacion  geografica

investigacion

de

la

Direccion: EMPRESA ZAMPAYA OUTDOOR
EQUIPMENT
Pais: PERU
Departamento: Puno
Provincia: San Roman
Distrito: Juliaca
Coordenadas.
| Latitud: -15.49039
Longitud: -70.12726

Maps.aph.eg

Ano o rango de afios en que se

realizé la investigacion

URL de disciplinas OCDE

https://
I‘ : 44

CRIS /vocab larios/ocde ,'Q.'t

- Libreria

concytec-pe.github.io/Peru

1 htry
iU

' SETIEMBRE 2023 - DICIEMBRE 2024

Ciencias sociales
ntips:/ /puri.org/pe-repo/ocde/ford#.
Negocios, Administracién

SLDS T DWLOTE/PC-TeD0/O0CAE/IOTG . UL U
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DECLARACION DE AUTENTICIDAD Y RESPONSABILIDAD

Yo _KAREN KELLY APARICIO DIAZ . identificado con DNI
Nro. 77804589 en mi condicion de egresado de:

% Escuela Profesional
I Programa de Segunda Especialidad,
[ Programa de Maestria o Doctorado

ADMINISTRACION Y NEGOCIOS INTERNACIONALES

informo que he elaborado el/la E Tesis o [ Trabajo de Investigacion, O Trabajo Académico
denominada: X

ESTRATEGIAS DE SEGMENTACION DE MERCADO Y POSICIONAMIENTO DE LA
EMPRESA ZAMPAYA OUTDOOR EQUIPMENT EN LA CIUDAD DE JULIACA-2023

Asesorado por: Mgtr. PERCY GONZALO PUMA PUMA

Es un tema original.

Declaro que el presente trabajo de tesis es elaborado por mi persona y no existe plagio/copia de ninguna
naturaicza, en especial de otro documento de investigacion (fesis, revista, texto, congreso, o similar)
presentado por persona natural o juridica alguna ante instituciones académicas. profesionales, de
investigacion o similares, en el pais o en el extranjero.

Dejo constancia que las citas de otros autores han sido debidamente identificadas en el wabajo de
investigacion, por lo que no asumiré como suyas las opiniones vertidas por terceros, ya sea de fuentes
encontradas en medios escritos, digitales o Internet

Asimismo, ratifico que soy plenamente consciente de todo el contenido de la tesis y asumo la
responsabilidad de cualquier error u omision en el documento, asi como de las connotaciones éticas v legales
involucradas.

El incumplimiento de lo declarado da lugar a responsabilidad del declarante, en consecuencia; a través del
presente documento asumo frente a terceros, la Universidad Andina Néstor Céaceres Velasquez y/o Ia
Administracion Piblica toda responsabilidad que pueda derivarse por el trabajo final presentado. Lo sefalado
incluye responsabilidad pecuniaria incluido el pago de multas u otros por los daflos y perjuicios que se
ocasionen,

Juliaca__ {3  de__maYO del 208

—.
7, :g"\‘-tl. W
chs

FIRMA (obligatoria) Huella

F’lC'NA DE |NVES—HGAC'ON http:/repositorio. uancy edu, pe/
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DEDICATORIA

Dedico mi tesis a mis padres Arnaldo Aparicio y
Vilma Diaz, por ser mis pilares fundamentales en
mi formacién profesional y por su apoyo
incondicional que me motivo a seguir creciendo
y mejorando. Gracias a ustedes por su amor,
motivacion y confianza, he alcanzado a superar
varios obstaculos y cumplir muchos de mis
objetivos.

Asimismo, extiendo esta dedicatoria a mi
hermano Aron y familiares por ser una parte
fundamental en mi vida, que estan presentes en
cada etapa importante y compartir conmigo

gratos momentos.
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RESUMEN

El objetivo de estudio general fue, Establecer la relacion que existe entre
las estrategias de segmentacion y el posicionamiento en la empresa Zampaya
Outdoor Equipment de la ciudad de Juliaca-2023. Metodologia, desde un
enfoque cuantitativo, método deductivo, tipo basica pura, desde un nivel de
investigacion correlacional, disefio no experimental-transversal, con una
poblacion de 8 colaboradores, muestra censal toda la poblacion, se desarrollo
con la técnica la encuesta mediante un instrumento denominado el cuestionario,
confiabilidad con resultado de 0.957 se aplico la prueba de normalidad de
Shapiro-Wilk con resultado a= 0.05 el que indica que no tiene una distribucion
normal, por lo que el analisis de correlacion se efectud con la estadistica Rho de
Spearman viendo. Resultado, +0.752 y p- valor de 0.001 el que es menor a=
0.05, asumiendo que la investigacion de ambas variables es significativa
mediante la herramienta Tau-b de Kendall. Finalmente se concluye que, esta
investigacion conlleva cuan importante es la estrategia de segmentacion para la
empresa Zampaya Outdoor Equipment para que mejore su capacidad de
respuesta hacia sus consumidores y tener un posicionamiento fuerte en el

mercado con una durabilidad eficiente y sostenible.

Palabras clave: Estrategias de segmentacion de mercado y posicionamiento

OFICINA DE |NVEST|GAC|ON http:/repositorio.uancv.edu. pe/

Tesis Publicada con autorizacion del autor




VICERRECTORADO DE

TESIS UANCV \3) | INVESTIGACION

"OFICINA DE INVESTIGACION"

ABSTRACT

The general study objective was to establish the relationship that exists
between segmentation strategies and positioning in the Zampaya Outdoor
Equipment company in the city of Juliaca-2023. Metodology, from a quantitative
approach, deductive method, pure basic type, from a level of correlational
research, non-experimental-cross-sectional design, with a population of 8
collaborators, census sample of the entire population, the survey was developed
with the technique using an instrument called the questionnaire, reliability with a
result of 0.957, the Shapiro normality test was applied. Wilk with a result a= 0.05
which indicates that it does not have a normal distribution, so the correlation
analysis was carried out with Spearman’'s Rho statistic seeing with a result
+0.752 and p- value of 0.001 which is less than a= 0.05, assuming that the
investigation of both variables is significant using Kendall's Tau-b tool. Finally, it
is concluded that this research shows how important the segmentation strategy
is for the company Zampaya Outdoor Equipment to improve its responsiveness
to its consumers and have a strong positioning in the market with efficient and

sustainable durability.

Keywords: Market segmentation and positioning strategies
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INTRODUCCION

El estudio tiene como propdsito principal determinar la relacién existente
entre las estrategias de segmentacion de mercado y el posicionamiento de la
empresa Zampaya Outdoor Equipment en la ciudad de Juliaca durante el afio
2023. Dada la relevancia de la segmentacion de mercados y el posicionamiento
para las organizaciones, sean publicas o privadas, es evidente que ambas
variables desempefian un rol importantisimo en el logro de propdsitos
planteados. En el caso especifico de la empresa Zampaya Outdoor Equipment,
resulta esencial definir claramente el estilo de segmentacion de mercado que

permitira identificar un publico con gustos y necesidades homogéneas.

Por ello, es fundamental llevar a cabo investigaciones que aborden la
problematica relacionada con estas dos variables, especialmente en el contexto
de un entorno empresarial y una alta competitividad en los mercados. En este
escenario, donde los consumidores presentan una amplia diversidad de gustos
y necesidades, la segmentacion de mercados se vuelve en una particularidad

necesaria para el éxito de las empresas.

El presente trabajo de investigacion se organiza en seis capitulos, los

mismos que se encuentran detallados a continuacion:

El Capitulo | ofrece un andlisis profundo de los problemas en cuestion,
haciendo hincapié en la relacion entre las estrategias de segmentacion del
mercado y el posicionamiento de Zampaya Outdoor Equipment. También aborda
el problema principal, explora la aparicion de problemas secundarios

relacionados y justifica la investigacion.
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El Capitulo Il describe el objetivo general de la investigacion, junto con

los objetivos especificos que la guian.

El Capitulo Il describe el marco tedrico, incorporando la investigacion
relevante que sustenta este estudio. También aborda el marco conceptual,

esencial y de gran relevancia para comprender el material propuesto.

El Capitulo IV describe la hip6tesis general, asi como las hipétesis
individuales, junto con un andlisis profundo de las variables y sus definiciones

operativas.

El Capitulo V describe la metodologia de investigacion empleada en este
estudio. Esta seccién describe la estrategia, la metodologia, la naturaleza, el
alcance y la estructura de la investigacion. Ademas, describe la identificacion de
la poblacién y la muestra, asi como los métodos y herramientas empleados para

la recopilacion de datos.

El Capitulo VI describe los hallazgos obtenidos de la recopilacion y el
analisis de datos, junto con sus interpretaciones. En conclusion, se ofrecen los
hallazgos, sugerencias, matriz de consistencia, matriz de datos, validacion de

instrumentos y evidencia de soporte del proceso de recoleccion de datos.
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CAPITULO |

EL PROBLEMA

1.1. EXPOSICION DE LA SITUACION PROBLEMATICA

En el panorama actual, los avances significativos han intensificado la
competencia global, con mercados en constante expansion y evolucion, mientras
que los competidores se vuelven cada vez mas agresivos. Es crucial que las
empresas realicen estudios y analisis exhaustivos de mercado, tanto externos como
internos, para lograr una segmentaciéon eficaz. Esto les permitird penetrar en el
mercado y, sobre todo, consolidarse en el publico. Kotler y Armstrong (2013)
afirman que la fragmentacion de mercado permite a las organizaciones dividir
mercados extensos y diversos en segmentos compuestos por individuos con
preferencias y requisitos similares. De esta manera, las empresas pueden atender
mejor a su publico objetivo, lo que les permite establecer una posicion destacada
en los consumidores. Este concepto se conoce como posicionamiento. Segun
Kotler & Keller (2006),el posicionamiento busca establecer una representacion
distintiva y eficiente de una empresa, asegurando que ocupe una posicién Unica en
la mente de los consumidores. En el ambito empresarial, se han identificado
diversos métodos y marcos para la segmentacién de mercado, adaptados a las

demandas de los clientes y requerimientos segun cada situacion.
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En este contexto, las investigaciones sobre el consenso en segmentacion
destacan que dividir el mercado en segmentos diferenciados es crucial para que
las organizaciones establezcan su posicionamiento de forma eficaz. Este enfoque
ha demostrado eficiencia por los afos, ya que permite a las grandes corporaciones
conectar de forma mas eficaz con sus publicos objetivo. Las empresas mas grandes
del mundo comprenden que el uso de la segmentacion simplifica la identificacién
de las caracteristicas del consumidor, incluyendo factores como la edad, el género,
el estilo de vida, los valores, los ingresos, la dinamica familiar y el estatus social.
Esto les permite realizar una segmentacion mas precisa y adaptada a su publico
objetivo, incluyendo categorias demograficas, psicograficas, comportamentales o

geogréaficas.

En Latinoamérica, se han logrado avances de trascendencia en
comprension de la segmentacion del mercado para posicionar eficazmente a las
organizaciones. Los acuerdos entre las naciones latinoamericanas han permitido a
las empresas de la region penetrar en diversos mercados objetivo en diferentes
paises. Los Tratados de Libre Comercio (TLC) son pactos entre varias naciones
gue facilitan el intercambio de bienes sin la imposicion de impuestos, con el objetivo

de impulsar los niveles de inversion.

El 22 de agosto de 2006, Peru y Chile acordaron un (TLC) tratado de libre
comercio, que se puso en vigencia en marzo de 2009. Marzo de 2023 marca el 14.°
aniversario del inicio del comercio bilateral. Ambas naciones se conectaron
mutuamente y crearon segmentos diferenciados, consolidando sus marcas en la

percepcion de los consumidores, la cual persiste hasta la fecha.
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A nivel nacional, las empresas han realizado analisis de segmentacion de
mercado que revelan que los diversos origenes socioeconomicos de los peruanos
generan diversos gustos y preferencias. No obstante, este mercado presenta un
potencial significativo, con siete segmentos de consumidores identificados, cada
uno de los cuales refleja las necesidades especificas de la poblacion. A lo largo de
los afios, empresas como el Grupo Romero y Gloria han consolidado una sélida
presencia en la mente de sus consumidores. Este contexto nos inspira a realizar
esta investigacion, que busca principalmente explorar la correlacion entre la
segmentacion demografica y el posicionamiento de producto de Zampaya Outdoor
Equipment. Esto nos permitird sugerir estrategias optimizadas para la empresa.

Segmentar el mercado y consolidar una posicion sélida dentro del publico objetivo.

1.2. Formulacion del problema

1.2.1. Problema general

PG ¢Qué relacibn existe entre las estrategias de segmentacion y el

posicionamiento en la empresa Zampaya Outdoor Equipment Juliaca-2023?

1.2.2. Problemas especificos.

PE1 ¢ Qué relacion existe entre la segmentacion demografica y el posicionamiento

en la empresa Zampaya Outdoor Equipment?

PEZ2: ¢ Qué relacion existe entre la segmentacion psicografica y el posicionamiento

en la empresa Zampaya Outdoor Equipment?

PE3: ¢Qué relacion existe entre la segmentacion conductual y el posicionamiento

en la empresa Zampaya Outdoor Equipment?
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PE4: ¢Qué relacion existe entre la segmentacion geografica y el posicionamiento

en la empresa Zampaya Outdoor Equipment?

1.3.  JUSTIFICACION DE LA INVESTIGACION

Este estudio se llevd a cabo con el propdsito de determinar la relacion entre
la segmentacién de mercado y el posicionamiento de la empresa Zampaya Outdoor
Equipment. La segmentacion, cuya esencia radica en comprender profundamente
a los consumidores, es uno de las particularidades clave para el éxito empresarial.
La capacidad de una empresa para dividir el mercado en segmentos especificos
facilita un mejor entendimiento de su publico objetivo, lo que resulta fundamental
para alcanzar un posicionamiento sélido en el parecer de consumidores y obtener

ventajas concurrentes frente a la competencia.

Por esta razon, la investigacion se justifica, en vista que las empresas
requieren implementar estrategias efectivas de segmentacion que les permitan
identificar su mercado objetivo, comprender las necesidades comunes de los
consumidores, satisfacerlas de manera adecuada y, de este modo, lograr un

posicionamiento solido tanto en el mercado como en la mente del consumidor.

Es necesario realizar el estudio con la empresa Zampaya Outdoor
Equipment porque los resultados obtenidos del analisis de mercado contribuiran a
mejorar la estrategia de segmentacion y posicionamiento de la empresa. Asimismo,
el estudio se constituye como un importante referente para trabajos de investigacion

tanto privada como publica que profundice en alguna de estas variables en el futuro.

A continuacién, se presentan los resultados que dan cuenta de la relacion

existente entre la segmentacion y el posicionamiento en la empresa Zampaya
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Outdoor Equipment. De estos hallazgos, se elaboraran conclusiones que posibiliten
formular orientaciones que faciliten el cumplimiento de las metas y objetivos de la

empresa.

Finalmente, se espera poner de relieve el impacto que esta investigacion
tendra en la organizacién y direccion de empresas. Para esto, se llevara a cabo un
analisis metodoldgico que incluya la aplicacién de la técnica de encuesta a través
de cuestionarios construidos especialmente para este propésito. Luego, se
procedera a la verificacion de las hipétesis con el proposito de lograr resultados
que, en virtud de los fundamentos, se consideren comprometedores para los

hallazgos investigativos.

El objeto del estudio fue explorar la conexién entre la segmentacién de
mercado y el posicionamiento de Zampaya Outdoor Equipment. La segmentacion,
basada en una profunda comprension del comportamiento del consumidor, es un
elemento crucial para el éxito empresarial. La capacidad de una empresa para
segmentar el mercado mejora la comprension de su publico objetivo, lo cual es
crucial para establecer una presencia destacada en los consumidores y asegurar

una ventaja competitiva sobre la competencia.

Por consiguiente, la investigacion tiene relevancia social, ya que las
organizaciones deben adoptar estrategias de segmentacion efectivas para
identificar a su publico objetivo, comprender los requerimientos predominantes de
los consumidores, satisfacerlas adecuadamente y, en consecuencia, consolidar

una solida posicion en el mercado y en la percepcion del consumidor.

El estudio es crucial, ya que sus hallazgos mejoraran las estrategias de

segmentacion y posicionamiento de Zampaya Outdoor Equipment. Ademas,
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proporcionara una base fundamental para estudios posteriores sobre estas
variables, ofreciendo ventajas tanto al sector privado como al pablico. Los hallazgos
se presentan, destacando la correlacion entre la segmentacion y el posicionamiento
de Zampaya Outdoor Equipment. Con base en estos conocimientos, se extraeran
conclusiones que permitiran la formulacién de recomendaciones para apoyar el

logro de objetivos.

Por ultimo, se hara énfasis en la relevancia que esta investigacion posee en
el &mbito de la organizacion y gestion de empresas. Para estos fines, se utilizara
un disefio metodol6gico que contemple la aplicacion de una encuesta a través de
cuestionarios elaborados ad hoc. En una fase posterior, se realizaran pruebas de
hipotesis para llegar a resultados categoricos que verifiquen las conclusiones que

de esta investigacion se presente.
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CAPITULO II
OBJETIVOS
2.1. OBJETIVO GENERAL
OG: Establecer la relacion que existe entre las estrategias de segmentacion y el
posicionamiento de la empresa Zampaya Outdoor Equipment de la Ciudad de

Juliaca-2023.

2.2. OBJETIVOS ESPECIFICOS
OEL1: Fundamentar la relacion que existe entre la segmentacion demografica y el

posicionamiento en la empresa Zampaya Outdoor Equipment.

OE2: Fundamentar la relacién que existe entre la segmentacién psicogréafica y el

posicionamiento en la empresa Zampaya Outdoor Equipment.

OE3: Fundamentar la relacion que existe entre la segmentacion conductual y el

posicionamiento en la empresa Zampaya Outdoor Equipment.

OE4: Fundamentar la relacion que existe entre la segmentacion geografica y el

posicionamiento en la empresa Zampaya Outdoor Equipment.
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CAPITULO 1lI

MARCO TEORICO REFERENCIAL
3.1. ANTECEDENTES DE INVESTIGACION
3.1.1. A nivel internacional

Hernandez (2018) En su investigacion, recomendo realizar un analisis de
mercado del publico objetivo para evaluar eficazmente su conocimiento de la marca
y establecer el posicionamiento de Toldos Malen. La metodologia empleada es un
enfoque analitico-sintético, junto con el razonamiento inductivo y deductivo. La
informacion se recopild mediante cuestionarios, utilizando la encuesta como
herramienta principal. De este modo, se obtuvieron los datos esenciales para
futuros andlisis. La investigacion concluyé que realizar estudios de mercado es
esencial para que las organizaciones establezcan su posicionamiento eficazmente.
Ademas, la identidad de la marca Toldos Malen se define por su representacion
visual, la cual se fortalece mediante técnicas de marketing especificas para lograr

el posicionamiento requerido.

Jiménez (2017) En su tesis de investigacion, busca formular un conjunto de
estrategias de posicionamiento para Fairis C. A. Este estudio empledé una

metodologia descriptiva y deductiva para obtener ventajas competitivas que
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fortalezcan la posicion de la empresa en el mercado. El cuestionario sirvio como
una herramienta valiosa para recopilar informacion, revelando que la empresa
presenta debilidades notables en la segmentacion del mercado que requieren
mejoras, a pesar de haber alcanzado un nivel satisfactorio de posicionamiento.
Ademas, se sugirié una estrategia de capacitacion para sensibilizar al personal de

ventas y atencion al cliente para generar ventajas competitivas.

3.1.2. A nivel nacional

Morales (2021) Los autores realizaron un estudio para analizar la literatura
actual y disefar estrategias innovadoras de segmentacién de mercado como medio
para posicionar a las empresas. La metodologia de investigacion se formulo
mediante una revision combinada con un criterio cualitativo. La recopilacion de
datos incluy6 articulos que cumplian con los criterios especificos del estudio. Los
hallazgos del estudio enfatizaron la necesidad de que las organizaciones empleen
una estrategia de segmentacion excepcionalmente precisa, que les permita
concentrarse eficazmente en su publico objetivo. Un segmento claramente definido

y gestionado con pericia resultara en una presencia mas solida en el mercado.

Del Aguila (2020) realiz6 una investigacion para explorar la conexion entre
la segmentacion de mercado y el desarrollo de productos en Lavanderia Daewoo
en Lima. Los datos recabados fueron de una muestra de 186 clientes quienes
participaron llenado encuestas. La investigacion utilizé un disefio no experimental,
de tipo transversal y correlacional. Como resultado, se encontré una relacion
significativa entre las variables del estudio (segmentacion de mercado y desarrollo
de productos) que una mayor eficiencia en la segmentacion de mercado mejora el

desarrollo de productos.
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Larrea (2019) En su estudio, intentd investigar la relacion entre la
segmentacion del mercado y las estrategias de ventas. Para ello, empleo un disefio
no experimental, transversal y correlacional con un enfoque cuantitativo. Se realizo
una encuesta a una muestra de 42 gerentes que proporcionaron la informacion
necesaria para el analisis. Los resultados indicaron claramente que existe una
correlaciéon significativa entre las variables, lo que demuestra que una mayor

segmentacion del mercado potencia las estrategias de ventas.

3.1.3 A nivel regional

Arias & Chambilla (2016) En el estudio se buscaron identificar los segmentos
de mercado idéneos para posicionar eficazmente la oferta de turismo rural en la
Peninsula de Chucuito. Para el caso, se disefid6 una investigacion utilizando un
acercamiento cualitativo. La investigacion se acompafio de un enfoque descriptivo
y correlacional. La informacién fue recolectada a partir de una encuesta que fue
realizada a un grupo de 38 empresarios y 123 turistas. En conclusion, el estudio
determina que una segmentacion de mercado eficaz desempefa un papel crucial
para establecer una posicion estratégica en el sector turistico de la Peninsula de

Chucuito.

Ccopa (2019) EIl investigador se propuso examinar el branding para el
posicionamiento de viajes Inca Lake. Para ello, se emple6 una metodologia
cuantitativa, descriptiva y no experimental. La informacion se recopilé mediante
entrevistas con los directores de la organizacion. Los hallazgos indicaron que, si
bien el posicionamiento actual de la empresa es favorable, existe margen de mejora
mediante estrategias especificas que podrian elevar la imagen de Inca Lake ante

los consumidores y garantizar su sostenibilidad a largo plazo.
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3.2. BASES TEORICAS

3.2.1. Estrategia de segmentacion

Kotler & Armstrong (2013).Sefalan que la segmentacion de mercado
permite a las organizaciones dividir mercados diversos y extensos en grupos mas
pequefios de personas con preferencias y requisitos similares. Esto les permite
dirigirse de forma mas eficiente y eficaz a estos segmentos con productos y

servicios a medida que satisfacen sus gustos y necesidades particulares (p. 165).

Bradley (2003).La segmentacion exitosa del mercado proviene de una
combinacion de teoria y experiencia. Por lo general, los segmentos de mercado son
facilmente identificados por los gerentes que conocer bien a sus clientes.
Abarcando lo teérico hay un nimero de métodos de segmentacién del mercado.
Los enfoques mas tradicionales incluyen el uso de la demografia del comprador o
factores socioeconomicos, el tamafio de compra, la motivacion para comprar y la
forma de comprar como formas de segmentando el mercado. Otros métodos

incluyen el uso de ciclos de vida, familia y ciclos de innovacion de productos (p.46)

Un segmento de mercado, se define como un grupo de clientes cuyas
reacciones esperadas son similares para una mezcla de mercadotecnia dada. Un

segmento busca un conjunto Unico de beneficios del producto o servicio adquirido.

Para Porter (1980).Un segmento de mercado, se refiere a un grupo de
clientes con deseos comparables. La segmentacion también puede entenderse
como un enfoque estratégico de marketing que implica dividir un mercado en

subconjuntos identificables de consumidores, de los cuales se seleccionan uno o

OFICINA DE |NVEST|GAC|ON http:/repositorio.uancv.edu. pe/

Tesis Publicada con autorizacion del autor




VICERRECTORADO DE

TESIS UANCV \2/ | INVESTIGACION

"OFICINA DE INVESTIGACION"

mas segmentos objetivo para recibir una estrategia de marketing personalizada,

dirigida a un grupo con preferencias y necesidades similares.

Figura 1

Segmentacién de mercado

Localizar un nicho de
mercado con gustos y
necesidades similares

Facilitar el analisis y estudio
de la competencia

Lograr la satisfaccion del
publico objetivo

Objetivos de la - Publidad estrategica y
Segementacion efectiva

Lograr la rentabilidad de la
organizacion

Crear productos exitosos de
acuerdo a las necesidades
del consumidor

Fiajacion de precios
adecuado y precisos de
acuerdo al mercado objetivo

Nota. Los objetivos de la Segmentacion de mercado Tower (2008)

3.2.1.1. Proceso de la segmentacién de mercado

Bradley (2003) Se pueden emplear numerosos métodos para la
segmentacion del mercado. Muchos se basan en comprender las necesidades y
deseos fundamentales, midiendo al mismo tiempo las formas de compra de los
distintos segmentos de clientes. La segmentaciéon del mercado implica que una
organizacion divida su mercado global en grupos mas pequefios donde las
respuestas a las estrategias de marketing difieren significativamente entre estos
grupos, mientras que la variacion dentro de cada uno es minima. La segmentacion

puede considerarse un proceso de agregacion que comienza con un segmento
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especifico de clientes. Al seleccionar segmentos de mercado para mezclas de

marketing separadas, la organizacion considera factores tales como:

- Tamafo de mercado
- Competencia
- Demanda efectiva en el segmento

- Compatibilidad de productos y servicios con las necesidades del segmento.

3.2.1.2. Criterios para la segmentacion de mercados

Tower (2008) Las reglas para la segmentacién son faciles la idea es
identificar un segmento de mercado que coincida con el producto o servicio que se
ventilan, con el objetivo de alcanzar resultados rentables. Esto significa que el

segmento debe ser (p. 170)

Identificable: Debe poder identificarse como una seccion separada del mercado
general y debe mostrar alguna caracteristica comun que lo distinga del mercado

general.

Reconocible: Los miembros del segmento se reconocen como "diferentes” y no
otras organizaciones en la cadena de distribucion reconocen el segmento, Si ni el
comprador ni quienes los atienden reconocen el segmento es poco probable que
sea una opcion exitosa. Es mas probable que sea un segmento "creado” en la
mente de una persona que cree firmemente en los beneficios de un producto en

particular. Esto, sin embargo, no es cierto

Sustancial, Debe ser lo suficientemente significativo para validar los esfuerzos del

comercializador.
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Rentable Debe ser capaz de lograr los objetivos deseados. Los segmentos pueden
identificarse y utilizarse como un medio para ingresar a un mercado incluso aunque
produzcan poco o ningun beneficio. Este tipo de situacion se encuentra a menudo
en marketing internacional si una organizacion solo quiere tener una "presencia” en

el mercado por una razon u otra.

Accesible: El comercializador debe ser capaz de llegar al segmento de manera
eficiente de nada sirve identificar un segmento potencial si no puedes atenderlo

debidamente.

Medible: Necesita saber el tamafio del segmento antes, durante y después de sus
actividades. Si no se puede medir, no se puede evaluar su éxito. Alguien dijo una

vez "Si no puedo medirlo, no puedo manejarlo” y esto es muy cierto.

Confiable/estable El segmento elegido debe demostrar una historia y un futuro. Si
un segmento de repente aparece, digamos debido a una moda pasajera, puede
gue no sea ni estable ni fiable. A menos que la organizacion es capaz de moverse

rapidamente y satisfacer la necesidad inmediata,

Sostenible: La organizacion debe ser capaz de servir al segmento a largo plazo.

Es inatil identificar un segmento que es tan grande que es imposible de mantener.

3.2.2. Segmentacion demografica

Bradley (2003).Se basa en la clasificacion del mercado por grupo de edad,
sexo o grado social, estilo de compra, etc. Los clientes mayores tienden a comprar
mas que la gente mas joven. El consumo del producto puede relacionarse de
manera similar con un el género de la persona. Los hombres y las mujeres compran

diferentes productos y tienen diferentes necesidades. El ciclo de vida familiar

OFICINA DE |NVEST|GAC|ON http:/repositorio.uancv.edu. pe/

Tesis Publicada con autorizacion del autor




VICERRECTORADO DE

)
TESIS UANCV \2/ | INVESTIGACION

"OFICINA DE INVESTIGACION"

también puede ser relevante para la compra de bienes de consumo. El tamafio de
la familia puede generar diferentes patrones de consumo, al igual que el nivel
educativo. Las familias con hijos adultos y personas mayores también tienen

diferentes necesidades y patrones de gasto (p.51).

Edad La edad sigue siendo una base valida para la segmentacion de
mercados estos pueden ser segmentos de jévenes, adolescentes, nifios y adultos
dependiendo el segmento que se escoja se debe aplicar diferentes estrategias de
marketing con la Unica intencién de buscar — mayor interactividad y participacion

con los consumidores.

Género El género se refiere a las distintas maneras en que hombres y
mujeres procesan la informacion. Un importante estudio de investigacion descubrid
gue hombres y mujeres responden de forma diferente a diversos aspectos de la
comunicacion escrita. Las mujeres tienden a interactuar positivamente con colores
vibrantes, imagenes y fotografias, mientras que los hombres son atraidos por

titulares llamativos, vifietas y graficos.

Grado social el grado social esta relacionado directamente con la comprar
todo lo que se requiere es que los datos sean analizados segun la ocupacion del
‘principal fuente de ingresos en el hogar’, y a partir de esto, todos pueden
posicionarse dentro de las distintas categorias de grado social y su poder de

adquisicion.
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3.2.2.1. Aspectos atomar en cuenta en la segmentacion demografica

Figura 2
Aspectos para tomar en cuenta en la segmentacion demografica

hombres, mujeres,
Sexo nifos. nifas.
jovenes,
o personas
adolescent nifos mayores adultos
es
casa departame mansion
nto
asalariado negocio :
5 propio ricos pobres
basico superior

Nota. Se muestra los aspectos de la segmentacion demografica Bradley (2003)

3.2.3. Segmentacion psicogréfica

Bradley (2003).La segmentacion psicogréafica clasifica a las personas en
grupos unicos segun sus creencias, comportamientos, estilos de vida, intereses y
rasgos de personalidad. La segmentacion, repercute su nocion en el analisis de las
personas, sus estilos de vida y motivaciones, para posteriormente evaluar como los
diferentes elementos de marketing se alinean con sus vidas. Diversos estudios han
propuesto utilizar el estilo de vida como base para la segmentacion; sin embargo,

este método suele presentar dificultades en cuanto a la medicion y la accesibilidad.

Baker (2003).La segmentacién psicografica abarca el estilo de vida. Lo cual
quiere decir que el interés de una persona en varios productos y servicios esta
influenciado por el estilo de vida. factores y en muchos casos los productos que la

gente usa reflejan su individual estilo de vida Existe una tendencia cada vez mayor
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entre los fabricantes de productos y marcas a segmentar sus mercados segun el

estilo de vida o psicografica del consumidor.

3.2.3.1. Secciones de la segmentacién psicografica

Tower (2008) La segmentacion psicogréafica se basa, en términos generales,

en estilos de vida y se puede subdividir en dos secciones principales:

Tabla 1

Secciones de la segmentacion psicogréfica

SOCIALES PSICOLOGICO

+ Cultura: las creencias generales + Personalidad: serio,
y los estandares aceptados de amante de la diversion,
una sociedad. agresivo, sofador.

4+ Subcultura: una seccién distinta + Actitudes: reaccion frente a
de una "cultura" que mostrara un producto o servicio mente
caracteristicas adicionales que lo abierta, cinicas, amabilidad.
distinguen del resto de la
sociedad

+ Clase: alta, media, baja, A, B, C1, + Motivaciéon: muy motivado,
D, etc no interesado.

+ Grupo(s) — interés, pasatiempo, + Patrén de compra:
causa especial. compradores impulsivos,

extravagantes, cuidadosos.

+ Familia: casado, soltero, etapa + Opiniones: sobre lo que le
del ciclo de vida familia gusta 0 no le gusta.

Nota. La tabla muestra las estrategias de marketing segun Tower (2008)

3.2.4. Segmentacién conductual

Kotler & Armstrong (2013).La segmentacion conductual clasifica el mercado
en grupos diferenciados segun el conocimiento, las percepciones, los patrones de
uso o las reacciones de los consumidores ante un producto o servicio. Muchos
profesionales del marketing consideran que los factores conductuales son la base

mas eficaz para una segmentacion de mercado precisa y eficiente (p. 170).
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Tower (2008).La segmentacion conductual ofrece a las organizaciones la
capacidad predictiva, mediante el analisis histérico patrones de comportamiento del
consumidor para predecir e influir en las compras futuras del consumidor
comportamientos y resultados por lo cual ayuda a tomar decisiones mas
inteligentes sobre cdmo asignar mejor el presupuesto y los recursos, el tiempo
mediante la identificacion rentable y de alto valor segmentos de consumidores e
iniciativas con el mayor impacto potencial en el negocio. Utilizando sus
competencias centrales, también deben distinguirse de los competidores. Por
consiguiente, la comprensién efectiva de los procesos internos de la empresa en
relacion con el disefio y desarrollo de nuevos productos es critico, porque estos
atributos brindaran una ventaja competitiva en el mercado, en el que la empresa
opera, en el futuro. El estratega luego decide si dirigir su atencion a un pequefio
grupo de ellos, 0 a todos a la vez. No obstante, la practica general es que si una
empresa adopta el segundo enfoque, se suelen hacer algunos pequefios ajustes a
la mezcla de marketing utilizada en otras regiones del mundo para atender las
preferencias locales. Esto permite que los estimulos visuales capten la atencion de
los profesionales del marketing. Elecciones claras y objetivos bien definidos guian
la creacion de disefios de productos o paquetes atractivos, lo que facilita alabar y
proporcionar estimulos relacionados con la marca que ayudan a dirigir y, en dltima

instancia, persuadir a los consumidores a comprar la marca anunciada.

Dhamer (2001).La segmentacion conductual se funda en una serie de
condiciones de comportamiento, incluyendo actitudes, conocimientos, beneficios
buscados por el comprador, voluntad de innovar, estado de lealtad, tasas de uso y
respuesta a un producto. De estos, la segmentacion de beneficios (en otras

palabras, razones para creer) es probablemente el mas conocido y utilizado, y se
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basa en la suposicion de que son los beneficios lo que la gente busca de un
producto que proporcionan las bases mas apropiadas para dividir un mercado (p.

382)
3.2.4.1. Tipos de segmentacién conductual

Los autores Hernandez & Maubert (2009) Destacan que, entre los diversos
métodos de segmentacién, la segmentacion conductual destaca como una de las
estrategias mas populares e impactantes para impulsar las ventas y fidelizar a los
clientes. De todos, la segmentacion por beneficios (0 razones para creer) es
probablemente la mas conocida y utilizada, sustentandose en la suposicién de que
los beneficios son lo que la gente busca de un producto. Esta estrategia contempla
la fragmentacion del mercado en zonas geograficas que incluyen naciones,
regiones, condados e incluso ciudades. Luego, el estratega decide a cuales de esos
espacios geograficos mayormente opera, ya sea a todos ellos o, por el contrario, a
solo unos pocos. Dentro de esta categoria de segmentacion, se distinguen los

siguientes tipos:

Segmentacion conductual por beneficios: esta enfocada en aquellos usuarios o
consumidores potenciales que buscan un producto o servicio por los beneficios que

obtienen al obtenerlo y suelen convertirse en clientes habituales:

Figura 3

Segmentacién conductual por beneficios

Consumidores por ocacion

G 7

Nota. la figura muestra la segmentacion conductual por beneficios
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Segmentacion conductual por tiempo de uso. Este enfoque de segmentacién se
centra en la frecuencia con la que los usuarios o consumidores compran o utilizan

un producto o servicio, lo que permite clasificarlos en tres grupos distintos:

Figura 4

Segmentaciéon conductual por frecuencia de uso

-

Nota. La figura muestra la segmentacion conductual de uso

Consumidores Consumidores
ocasionales temporales

Segmentacion conductual por cantidad de uso: Esta segmentacion enfatiza el

volumen o cantidad de productos o servicios que adquiere el consumidor.

Figura 5

Segmentacién conductual por cantidad de uso
Consumidores con Consumidores con

. numeros promedio bajos numeros de
compras

Nota. La figura muestra la segmentacion conductual por calidad de uso

3.2.5. Segmentacion geografica

Kotler & Armstrong (2013).Este tipo implica dividir el mercado en areas
geograficas especificas, como paises, regiones, estados, ciudades, pueblos o
incluso barrios mas especificos. Una organizacion puede ofrecer sus productos o
servicios en una o varias regiones geograficas donde sus clientes comparten

necesidades y preferencias similares (p. 165).

Dhamer (2001) La segmentacion geografica es uno de las técnicas antiguas

y amplias para segmentar mercados, aplicable tanto al sector de consumo como al
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industrial. Este enfoque implica categorizar los mercados en diversas divisiones
geograficas, como paises, regiones, condados y ciudades. El estratega entonces
elige operar en solo unos pocos o en todos ellos. Sin embargo, por lo general, si
una empresa sigue este segundo enfoque, modificaciones menores a menudo se
hacen a la mezcla de marketing utilizada para diferentes areas geograficas con el

fin de tener en cuenta los diferentes gustos y preferencias regionales.

En este tipo de segmentacion se debe considerar aspectos como:

- Ubicacion o localizacién geogréfica del mercado.

- Tipo y densidad de poblacién estas pueden ser urbano, suburbano y rural.

- Climay la temperatura del mercado que se pretende segmentar debe ir acorde
con el producto o servicio que se va a brindar.

- Lacultura y costumbres es un factor importante de la segmentacion geografica
las organizaciones deben adaptarse a la cultura del mercado para ser exitosas.

- ldioma el idioma es primordial para una segmentacion geografica.

3.2.6. Posicionamiento

Kotler & Keller (2006) Afirman que el posicionamiento tiene como objetivo
crear una percepcion distintiva de una organizacion, garantizando que presida un
lugar anico en la mente de los consumidores y permanezca alli (p. 310). La
segmentacion demografica se basa en dividir un mercado por edad, género, estatus
social, habitos de compra, y asi sucesivamente. Los clientes mayores tienden a
gastar mas que los mas jovenes. Del mismo modo, el género de una persona puede
relacionarse con el consumo de un producto. Diferentes productos son comprados
por hombres y mujeres, y tienen diferentes necesidades. El ciclo de vida familiar

también podria ser relevante al considerar la compra de bienes de consumo. El
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tamafo de la familia puede crear diferentes patrones de consumo, asi como el nivel
educativo. Las familias con hijos adultos y ancianos también tienen diferentes
necesidades y patrones de gasto. Multiples investigaciones han sugerido emplear
el estilo de vida como base para la segmentacion; sin embargo, este enfoque tiende
a presentar desafios en términos de medicion y accesibilidad. La segmentacion
conductual ofrece a las organizaciones la capacidad de prever analizando patrones
histéricos del comportamiento del consumidor para anticipar e influir en futuras
compras, lo que ayuda a tomar decisiones mas inteligentes sobre la asignacion
presupuestaria, el gasto de recursos y la inversion de tiempo al identificar
segmentos de consumidores de alto valor y las iniciativas con el mayor impacto

empresarial potencial.

Segun Thompson (2004).Como se menciona, el fundamento del
posicionamiento comienza con un producto. Con esto, nos referimos a un bien, un
servicio, una organizacion e, incluso, una persona, que participa en un proceso para
lograr establecer una posicion firme y estable en un determinado mercado y, sobre
todo, en la mente del consumidor. Esto se puede lograr creando una buena imagen,
obteniendo un primer producto en la industria, dando competencia distinta, o

modificando completamente el antagonismo de la industria.

Segun Baker (2003).El posicionamiento implica crear una imagen distintiva
y una propuesta de valor que permita a los consumidores del mercado objetivo
comprender lo que representa una empresa 0 marca en comparacion con sus
competidores. De esta manera, la organizacion busca transmitir un mensaje claro
a los consumidores, a la vez que busca obtener una ventaja competitiva que, en su

opinion, atraera a clientes de su publico objetivo.
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Drummond & Ensor (2001) Habiendo seleccionado un mercado o mercados
objetivo, la organizacion tiene que decidir sobre qué base competira en el segmento
0 segmentos elegidos. ¢ Como puede combinar mejor sus activos y competencias
para crear un distintivo oferta en el mercado? Esto tiene que hacerse de tal manera
gue los consumidores puedan asignar una posicion especifica al producto o servicio
de la empresa dentro el mercado, en relacion con otros productos una empresa

puede alcanzar el posicionamiento dando a conocer los siguientes (p. 182).

- Atributos del producto.

- Beneficios de obtener el producto o servicio

- Ocasiones de uso del producto o servicio

- Tipos de usuarios al que va dirigido el producto

- Usos del producto o servicio segun las actividades que realiza el consumidor.

- Origen del producto.
3.2.6.1. Estrategias de posicionamiento

Thompson (2004) Todas las organizaciones buscan lograr un
posicionamiento, donde se garantice la aceptacion de los consumidores para lo cual
tiene una serie de estrategias, competencias basicas, tendencias actuales y futuras

del mercado, conocer los deseos, necesidades y percepciones de los clientes.

Figura 6

Estrategias de posicionamiento

Nota. La figura muestra las estrategias de posicionamiento
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Conexion con los clientes Las organizaciones para lograr el
posicionamiento deben conectar con los clientes, conocer sus necesidades
funcionales y buscar la forma de satisfacer las necesidades emocionales debido a
que los clientes definen experiencias ideales y perciben el mundo con que
interactdan, puede determinar lo que les falta. Se pueden emplear una variedad de
métodos para la segmentacién de mercado. La mayoria de estos métodos derivan
de la identificacion de las necesidades y deseos subyacentes y, al mismo tiempo,
del comportamiento de compra entre diferentes grupos de clientes. La
segmentacion de mercado significa que una empresa divide su mercado total en
submercados mas pequefios, donde la respuesta a las estrategias de marketing
difiere enormemente entre los grupos, y es minima dentro de ellos. Puede

considerarse un proceso de agregacion que comienza con un segmento.

Credibilidad. Para que los clientes sean leales a una marca, la marca debe ser fiel

a si mismo y cumplir las promesas que hace.

Innovar. El éxito continuo de una marca radica en su capacidad no solo para seguir
siendo relevantes en un mundo cambiante, sino también para fomentar la

innovacion y traer nuevos productos y extensiones de linea a su valor proposicion.

3.2.6.2. Ventajas del posicionamiento

Las ventajas que un buen posicionamiento, aporta a una marca de la
organizacion podemos destacar algunas sefialadas por los autores: Ibafez &

Manzano (2007)

- Facilita la eleccion del producto que vaya de acuerdo con las necesidades y

deseos del consumidor.
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- Marca una diferencia mas clara del producto o servicio respecto a la propuesta
comercial de la competencia.

- Proporciona un incremento en el valor agregado de la marca

- Permite organizar actividades de marketing para permanecer en la mente del
consumidor.

- Genera fidelidad por parte del consumidor hacia la organizacion.

- Mejor conocimiento del mercado.

- Mejor conocimiento de los gustos y necesidades de los consumidores.

- Permanecer en la mente del consumidor

- Generar valor de marca, para la inversion en marketing.

- Genera mayor rentabilidad para la organizacion.

3.2.7. Atributos

Hernandez & Maubert (2009) Los atributos del producto se refieren a todas
las caracteristicas de un producto o servicio que brindan beneficios de satisfaccion
al consumidor impactando su percepcion. Estos atributos, en su esencia, como tal,

deben satisfacer los deseos y necesidades del consumidor.

Los atributos abarcan todas las particularidades de un producto o servicio,
tanto fisicas como no fisicas, desde la fase de produccion hasta el consumidor final.
Las empresas han dirigido su visidbn donde el desarrollo exitoso de nuevos
productos requiere mas que simplemente identificar las necesidades del cliente y
crear productos que las satisfagan. También deben destacarse de la competencia
aprovechando sus fortalezas clave. Ademas, es fundamental comprender

claramente los procedimientos internos de la empresa para crear nuevos productos
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con caracteristicas especificas, ya que estos atributos, en Ultima instancia,

proporcionaran una ventaja competitiva en el mercado.

Los atributos de los productos pueden pertenecer a diferentes categorias como:

1. Atributos fisicos: Las caracteristicas tangibles del producto abarcan todos los
rasgos detectables, incluidas sus dimensiones, tono, masa, tacto y mas.

2. Atributos técnicos: Sn todas aquellas caracteristicas que conforman la
composicién de materiales, calidad de resistencia al agua y facilidad de uso, etc.

3. Atributos de marketing: Esta estrechamente vinculado a la satisfaccion de los
deseos de los consumidores y a cdmo comunican el producto o servicio a través
de descripciones, esfuerzos de marketing y estrategias de precios.

4. Atributos logisticos: relacionado con toda la gestion hasta que el bien llegue
al adquiriente final como por ejemplo el tipo de embalaje, plazo de entrega

estimado, almacenaje y cuidados del producto, etc.

3.2.7.1. Principales atributos del producto

Figura 7

Atributos de un producto

Nucleo
Calidad
Precio
Envase

Disefio

Atributos de un producto

Marca
Servicio

Imagen del producto

AN

Imagen de la empresa

Nota. Teoria de los atributos de un producto Herndndez & Maubert (2009)
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3.2.8. Percepcion del cliente

Kotler & Keller (2006).La percepcion se refiere al método mediante el cual
los consumidores eligen, organizan y descifran la informacién sobre un producto o
servicio. El concepto de percepcion sugiere que los profesionales del marketing
incorporan mensajes ocultos en sus anuncios o empaques, a menudo sin que los
consumidores se den cuenta. Aunque pasan desapercibidas, estas sefales sutiles
pueden influir significativamente en el comportamiento del consumidor, impactando
asi la influencia de la marca de una organizacion. La exitosa segmentacion de un
mercado proviene de una mezcla de teoria y experiencia. Como regla general, los
segmentos de un mercado son facilmente discernibles para los gerentes que tienen
un buen entendimiento de su clientela. En términos tedricos, existen una serie de
métodos de segmentacion del mercado. Sobre todo, estos incluyen los datos
demograficos y socioeconémicos del comprador, volumen de compras, motivacion
de compra y métodos de compra como formas de segmentacion de mercado. Otros
métodos incluyen el uso de ciclos de vida, ciclo familiar y de innovacion de

productos.

Garcia (2012).La percepcion del cliente sobre el producto o servicio de una
organizacion, se refiere a la impresion subconsciente que los consumidores se
forman a partir de sus interacciones con la organizacion respecto a un producto,
servicio 0 marca en particular. Esto puede ocurrir de forma directa o sutil. La
percepcion del cliente varia considerablemente, ya que cada persona tiene formas

de pensar y sentir Unicas.
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3.2.8.1. Modos de percepcion del cliente

Garcia (2012).La perspectiva esta intrinsecamente ligada a nuestros
Organos sensoriales. Estos 6rganos sensoriales nos permiten percibir el mundo a
través de la vista, el oido, el olfato, el gusto y el tacto. En consecuencia, la forma
en que nuestros sentidos responden a los estimulos externos determina nuestra
comprension de una marca, un producto o un servicio. El estudio también sugiere
gue la investigacion de mercado en las organizaciones es muy critica para
posicionarlas adecuadamente en el mercado. Ademas, la identidad de Toldos
Malen estd definida por el logo de la marca que, a través de estrategias de
marketing adecuadas dirigidas a lograr un posicionamiento especifico, refuerza la
identidad visual de la marca. Se presentan estrategias de marketing que ayudan en
la atencion tanto al sector publico como al privado. Estos hallazgos se presentan
resaltando la correlacidén que existe entre la segmentacién y el posicionamiento de
Zampaya Outdoor Equipment. Con esta informacion, se redactaran conclusiones
preliminares para formular recomendaciones estratégicas destinadas a lograr los
objetivos establecidos. De esta manera, se obtuvieron datos esenciales para un

analisis posterior.

a) Modo Visual de Percepciéon: Al observar un objeto, desarrollamos una
evaluacion del mismo. Si nos atrae a primera vista o capta nuestra atencion,
empezamos a considerarlo una opcién viable para futuras elecciones. Como
resultado, los estimulos visuales captan la atencion de los profesionales del
marketing. Al crear productos o envases atractivos, el objetivo es ofrecer a los

consumidores estimulos visualmente atractivos que fomenten percepciones
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favorables, guiandolos finalmente a la decision de compra de la marca
promocionada.

b) Modo de percepcion auditivo: Los sonidos transmiten informacion a nuestro
cerebro. Nuestros oidos estan sintonizados con frecuencias sonoras
especificas. Numerosos estudios indican que nuestros oidos pueden detectar
sonidos en el rango de frecuencia de 12 000 a 15 000 hercios. Si la frecuencia
de los sonidos supera los 20 000 hercios, es posible que no los percibamos
conscientemente, a pesar de que llegan a nuestros oidos. Los profesionales del
marketing pueden obtener informacién valiosa de esta observacion. Deben
incorporarla activamente en sus mensajes publicitarios. Superar los niveles de
sonido méaximos puede molestar a los clientes, comprometiendo sus intereses.

c) Modo Olfativo de Percepcion: A menudo experimentamos el olfato y el gusto
simultdaneamente. Al estar entrelazados, ambos se abordan simultaneamente
en este analisis del modo de percepcion olfativa. Cuando una persona tiene una
percepcion olfativa y gustativa favorable de un producto, sus probabilidades de
comprarlo aumentan significativamente. Por lo tanto, es fundamental elegir los
aromas Yy sabores de sus productos en funcion de las preferencias olfativas y
gustativas de sus clientes objetivo para garantizar su aceptacion.

d) Percepcion del tacto: Seleccionar una marca especifica es crucial para los
consumidores. Al tocar un objeto, podemos discernir sus cualidades, como
suavidad, dureza, tersura, grosor, etc. La sensacion del tacto evoca una

respuesta positiva, que puede llevarnos a considerar la compra de un producto.

3.2.8.2. Factores que influyen en la percepcion del cliente

- Experiencia personal con la marca del producto o servicio
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- Las recomendaciones de terceros pueden crear una percepcion positiva o
negativa del producto o servicio incluso antes de que lo consuman.

- Las opiniones sobre el producto o servicio.

3.2.9. Diferenciacion

Kotler & Keller (2006).Afirman que, para evitar la trampa de los productos
basicos, las organizaciones deben partir de la premisa de que todo puede
diferenciarse. Esto implica aprovechar su conocimiento actual sobre las
preferencias, necesidades y deseos de los consumidores a la hora de comprar
productos o servicios. Para obtener una ventaja y cumplir los requerimientos de los
consumidores con mayor eficacia, las marcas deben diferenciarse de sus

competidores.

Thompson (2004).La diferenciacion implica mejorar un producto o servicio
de forma que lo distinga de la competencia, aumentando asi su valor. Al analizar el
entorno competitivo actual y futuro, junto con las ventajas y desventajas de nuestros
productos y servicios, considerando las percepciones y necesidades de los clientes,
asi como las fortalezas actuales de nuestra organizacion, podemos identificar
oportunidades de liderazgo para influir en las perspectivas de los consumidores e
impulsar un cambio significativo. Varias empresas han realizado analisis de
segmentacion de mercado, que indican que los diferentes origenes
socioecondémicos de los peruanos dan lugar a diversos gustos y preferencias. Aun
asi, hay siete segmentos en este mercado que se han identificado, cada uno
reflejando las distintas necesidades de la poblacion, lo que indica que todavia es

un mercado con un potencial significativo.
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3.2.9.1. Estrategias de diferenciacion

Kotler & Keller (2006) Sefialan que, en un mercado altamente competitivo,
las empresas deben tener una vision mas alld de sus zonas de confort; emplear

diversas estrategias de diferenciacién puede darles una ventaja competitiva.

a) Diferenciacion por medio del producto

Las empresas pueden diferenciar sus marcas destacando las cualidades
Unicas de sus productos, como sus caracteristicas, componentes, disefo,
durabilidad y, sobre todo, la fiabilidad que ofrecen a los consumidores. Ademas,
deben centrarse en diferenciar sus servicios ofreciendo orientacién al consumidor,
mejores servicios, formacién para empleados, opciones de entrega y procesos de

pedido, ya que estos son elementos cruciales para una diferenciacion eficaz.

b) Diferenciacion por medio del personal

Las empresas pueden ganar una ventaja positiva sobre sus competidores al
contar con recursos humanos altamente capacitados y altamente competentes que
eclipsan a sus competidores. El éxito de las organizaciones a menudo depende de
sus recursos humanos, por lo que es crucial que inviertan en la preparacion de sus
empleados para generar un impacto significativo. Los empleados bien capacitados
poseen atributos especificos, como experiencia, confiabilidad, responsabilidad y

compasidn, entre otros.

c) Diferenciacion por medio del canal

Las empresas pueden lograr una ventaja competitiva diferenciandose de sus

competidores mediante sus estrategias de distribucion. Acceder a zonas de dificil
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acceso ofrece una ventaja considerable. Contar con canales de distribuciéon que
transporten eficazmente productos o servicios a los consumidores es una ventaja
significativa. Con el paso del tiempo, el Grupo Romero y Gloria, entre otras
empresas, han logrado posicionarse en la mente de sus consumidores. Este
panorama nos motiva a realizar la investigacion cuyo objetivo principal es analizar
la relacion entre la segmentacion demogréfica y el posicionamiento de la marca
Zampaya Outdoor Equipment. De esta manera, sera posible proponer estrategias
mas adecuadas para la empresa. Consolidar una identidad en la mente del

consumidor y segmentar el mercado.

d) Diferenciacion por medio de laimagen

Los consumidores reaccionan de forma diversa a las imagenes que
presentan las distintas empresas y marcas. La imagen de la empresa funciona
como su marca registrada e influye en la eleccion que los consumidores tienen de
la organizacion. Los objetivos principales de la diferenciacion de imagen son
transmitir rapidamente las caracteristicas del producto y evocar sentimientos en el

consumidor mediante la representacion visual.

3.2.10. Ventajas competitivas

Para Porter (1998). La ventaja competitiva se define como un rasgo distintivo
y duradero que distingue a una empresa de sus competidores en el mismo
mercado. Esta ventaja distintiva posiciona a las organizaciones en una posicion
mas favorable frente a sus rivales. Las firmas globales mas grandes comprenden
que la segmentaciéon facilita la identificacion de caracteristicas del consumidor

como la edad, el género, el estilo de vida, los valores, el ingreso, la dinamica familiar
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y el estatus social. Esto permite a las empresas hacer una segmentacion mas
precisa y adaptada a su publico, incluyendo variables demograficas, psicogréficas,
comportamentales o geogréficas. En este sentido, estudios sobre consenso en
segmentacion han sefialado que la subdivision de un mercado en segmentos
diferenciados, con caracteristicas distintas, es clave para que las organizaciones
logren un posicionamiento efectivo. Este enfoque ha sido exitoso durante muchos
afos, ya que permite a las grandes corporaciones conectar de forma mas eficaz

con los publicos objetivos.

Kumar (2013), un objetivo primordial de cualquier estrategia empresarial es
establecer una ventaja competitiva duradera. Esto sugiere que una estrategia
conducira a un rendimiento mejorado y duradero dentro del sector a lo largo del
tiempo. La ventaja competitiva se define mediante una red de ideas

interconectadas, que incluyen:

Desempefio superior: Con frecuencia se evalla en funcién de métricas como
mayores margenes de ganancia en relacion con las ventas o la inversion, mayores
ingresos por unidad, menores costos por unidad y mayor participacion de mercado,

entre otros factores.

Estrategia: El plan de accion que la empresa pretende implementar para obtener

una ventaja competitiva.

Competencias centrales: se refieren a la comprension, las habilidades y los
procesos organizados Unicos que distinguen a la empresa de sus competidores y

sirven como base para su estrategia general.
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Innovacion: La rapida evolucion del panorama empresarial global exige que las
empresas cultiven constantemente nuevas habilidades y capacidades esenciales

para superar a sus competidores en la carrera de la innovacion.

Configuracién: alude a la organizacion global de las actividades de la organizacion

que generan valor.

Coordinacion o integracion: Alude a la manera en que las actividades de creacion

de valor se sincronizan a través de fronteras nacionales o globales.

Capacidad de respuesta: Indica la capacidad de la empresa para abordar las

necesidades del cliente de manera eficaz.

3.2.10.1. Caracteristicas de la ventaja competitiva

- Debe ser tnica en el mercado Enel que se mueve.
- Debe ser dificil de copiar e imitar

- Debe ser sostenible en el tiempo.

3.3. MARCO CONCEPTUAL.

3.3.1. Atributos

Las caracteristicas de un producto engloban todas las cualidades que éste

posee, las cuales a su vez ofrecen beneficios o satisfaccion al consumidor.

3.3.2. Diferenciacion

La diferenciacion es agregar valor al producto o servicio lo que las hace

sobresalir de sus competidores. Al evaluar la corriente y panorama competitivo
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futuro y las fortalezas y debilidades de ofertas de productos y servicios que

marquen una diferencia.

3.3.3. Estrategia de segmentacion

Es el enfoque que emplean las organizaciones para dividir mercados
grandes y diversos en grupos mas pequefios de personas con preferencias y
requisitos similares. Esto les permite conectar con estos segmentos de forma mas
eficiente y eficaz con productos o servicios a medida que satisfacen sus

necesidades especificas.

3.3.4. Percepcion del cliente

Es la impresion implicita que se forman los consumidores respecto de un
producto, servicio o marca por medio de sus experiencias sensoriales (vista, olfato,
gusto, tacto y oido), moldeadas por interacciones directas e indirectas con la

organizacion.

3.3.5. Posicionamiento

Empieza con un producto o servicio que busca hacerse un hueco en un
mercado especifico. El objetivo principal es establecer y mantener una presencia
significativa en el conocimiento del consumidor, ya sea siendo pionero en el

mercado o creando una identidad Unica frente a la competencia.

3.3.6. Segmentacion conductual

La segmentacion conductual clasifica el mercado en grupos distintos en

funcién del conocimiento, el uso o las reacciones de los consumidores hacia el
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producto o servicio ofrecido, asi como su grado de aceptacion influenciado por su

comportamiento.

3.3.7. Segmentacion demografica

Hace alusion a dividir un mercado en grupos mas pequefos utilizando
criterios como la edad, el sexo, el estatus socioeconémico y la compra conducta de

los potenciales individuos marketeados.

3.3.8. Segmentacion geografica

La segmentacion geogréafica emplea un enfoque para categorizar el mercado
en varias divisiones geogréficas, incluidos paises, regiones, estados, pueblos,

ciudades o incluso vecindarios especificos.

3.3.9. Segmentacion psicografica

Significa dividir el mercado y clasificar a las personas en diferentes grupos
con caracteristicas comunes como por sus opiniones, actividades, intereses,

personalidades y sobre todo por su estilo de vida.

3.3.10. Ventaja competitiva

Representa un atributo distintivo y duradero que ningun otro competidor en
el mismo mercado posee. Esta ventaja distintiva proporciona a las organizaciones

una ventaja competitiva sobre sus rivales.
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CAPITULO IV
HIPOTESIS

4.1. HIPOTESIS GENERAL
HG: Existe relacién significativa entre las estrategias de segmentacién y el
posicionamiento en la empresa Zampaya Outdoor Equipment de la Ciudad de

Juliaca-2023.

4.2. HIPOTESIS ESPECIFICAS
HE1: Existe relacion significativa entre la segmentacion demografica y el

posicionamiento en la empresa Zampaya Outdoor Equipment.

HE2: Existe relacién significativa entre la segmentacion psicografica y el

posicionamiento en la empresa Zampaya Outdoor Equipment

HE3: Existe relacion significativa entre la segmentacién conductual y el

posicionamiento en la empresa Zampaya Outdoor Equipment.

HE4: Existe relacion significativa entre la segmentacion geografica y el

posicionamiento en la empresa Zampaya Outdoor Equipment.

4.3. VARIABLES

4.3.1. Variable 1

e Segmentacion
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Dimensiones

e Segmentacién demogréfica
e Segmentacién psicografica
e Segmentacion conductual
e Segmentacion geografica

4.3.2. Variable 2.

Posicionamiento

Dimensiones

e Atributos
e Percepcion del cliente
e Diferenciacion

e Ventajas competitivas
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4.4. OPERACIONALIZACION DE VARIABLES

Tabla 2

Operacionalizacion de variables

VARIABLES DIMENSIONES INDICADORES VALORIZACION
Nivel socioeconémico
Segmentacién Nivel educativo
demografica Edad del consumidor
V.1 Motivacion de
compra
Estrategias de Personalidad del
Segmentacion cliente

segmentacion psicografica Grupos de referencia Muy malo
Segln Satisfaccion de Malo
necesidades
Kotler & Frecuencia de Regular
consumo
Amstrong Segmentacion Beneficios del Bueno
conductual consumidor
(2013) Muy bueno
Tamario del mercado
Densidad
Segmentacién
geografica
Caracteristicas del
producto
) Diferenciacion
Atributos Variedad
Oferta
V.2 Muy malo
Posicionamiento Cumplimiento de Malo
expectativas
Segun Percepcion del Calidad Regular
cliente Precio
Kotler & Keller Necesidad del cliente Bueno
(2006) Atributos Muy bueno
) L diferenciales
Diferenciacion Atencién

Ventaja
competitiva

personalizada

Valor agregado
Preferencias por la
calidad del servicio
Preferencias por el
precio

Nota. Segun las teorias Kotler & Amstrong (2013) & Kotler & Keller (2006)
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CAPITULO V

PROCEDIMIENTO METODOLOGICO DE LA INVESTIGACION

5.1. ENFOQUE DE LA INVESTIGACION

De acuerdo a su método o caracter, es una investigacion cuantitativa.
Hernandez et al. (2014) indica que se basa en secuenciales y probatorios en donde
la recoleccion de evidencia respalda hipétesis fundamentadas en dimensiones
objetivas y andlisis cuantitativos, todo con el fin de crear modelos conductuales y

demostrar teorias (p.4).
5.2. METODO DE LA INVESTIGACION

El enfoque utilizado fue deductivo. De acuerdo con Bernal (2010), se basa
en un sistema que Divide las afirmaciones en supuestos e intenta replicar o refutar
esas creencias, infiriendo a partir de los resultados que deben confrontarse con los

eventos (pasa de lo especifico a lo universal) (p.60).
5.3. TIPO DE INVESTIGACION

De acuerdo con su clasificacion, fue basica aplicativa segun Valderrama
(2013) , , quien indica que ayuda a un marco estructurado de investigacion sin

necesidad de conclusiones practicas inmediatas; busca recopilar datos reales para
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fortalecer la comprension de teorias cientificas, enfocandose en encontrar

fundamentos y leyes (p.28).

Es importante destacar que se enfoca en la acumulacion de referencia

tedrica para promover conocimiento.

5.4. NIVEL DE INVESTIGACION

Este analisis es de nivel relacional ya que sugiere resaltar y buscar atributos
de pertenencia y significado de cualquier fendmeno que se examine (Hernandez
et al., 2014, p.92). Se seleccionaron dos variables con el propdésito de determinar

el grado de asociacion existente entre ellas en la localidad estudiada.

5.5. DISENO DE INVESTIGACION

En el desarrollo de la investigacion se utilizd un disefio no experimental

transversal como indica el autor (Pino, 2010).

01

Dénde:
M= Muestra de estudio
O= Observacion o informacion recogida

r= Correlacion
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5.6. POBLACIONY MUESTRA

5.6.1. Poblacioén

La poblacion consiste en el grupo de elementos objeto de investigacion, que
comparten caracteristicas similares, como indica Toledo (2016) Asi, la poblacién de
este estudio de investigacion se integra por 8 colaboradores de Zampaya Outdoor

Equipment.

Tabla 3
Poblacion
PERSONAL LABORA EN EMPRESA ZAMPAYA OUTDOOR EQUIPMENT
GERENTE 1
ADMINISTRADOR
CONTADOR
ENCARGADO DE ALMACEN
VENDEDORES
TECNICO DE AUTOMOTRIZ
TOTAL

Nota. La tabla muestra la cantidad de personal que labora.

W B W R Rk

5.6.2. Muestra

La muestra incluira el 100% de la poblacion al ser el nUmero de sujetos
manejable; (Hernandez et al., 2014) define la muestra censal como aquella que

considera todas las unidades de investigacion.

5.7. TECNICA E INSTRUMENTO DE RECOLECCION DE DATOS

5.7.1. Técnica

Para llevar a cabo esta investigacion, se hizo uso de la técnica de la
encuesta, un método que resulté fundamental y esencial para recopilar la

informacion necesaria de manera directa y estructurada.
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5.7.2. Fuente

La técnica de recoleccion de datos primarios, acompafiada con trabajo de
campo, fue la que se utiliz6 como herramienta principal, permitiendo de esta forma

obtener informacion directa y confiable para el desarrollo de esta investigacion.

5.7.3. Instrumento

El instrumento empleado para llevar a cabo el desarrollo de la investigacion
fue la escala de Likert, una herramienta ampliamente utilizada que permite medir

de manera efectiva las percepciones, actitudes y opiniones de los participantes.

5.8. CONFIABILIDAD Y VALIDEZ DEL INSTRUMENTO

5.8.1. Confiabilidad

Se utilizé la herramienta estadistica Alfa de Cronbach, de acuerdo con las
recomendaciones de Vara-Horna (2010), empleando el SPSS.v25 para su

implementacion.

Tabla 4

Alfa de Cronbach.

Estadisticas de fiabilidad

Alfa de
N de elementos
Cronbach
,957 24

Nota. Fiabilidad
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5.8.2. Validez de Instrumento

El instrumento fue sometido a evaluacion por dos expertos para garantizar
su validacion. De acuerdo con lo establecido en la hoja de validacion, los

evaluadores determinaran si aceptan o rechazan el uso del instrumento propuesto.

5.9. PROCEDIMIENTO DE TRATAMIENTO DE DATOS

La investigaciéon titulada “Estrategias de Segmentacién de Mercado y
Posicionamiento de la Empresa Zampaya Outdoor Equipment en la Ciudad de
Juliaca-2023” incluyo la realizacion del trabajo de campo entre el 15 y el 30 de
mayo. Posteriormente, los datos recopilados fueron tabulados utilizando el software

IBM SPSS versién 23, para luego proceder con su andlisis e interpretacion.

5.10. CONTRASTACION DE HIPOTESIS

La prueba de hipotesis fue llevada a cabo utilizando el estadistico Tau-b de
Kendall, una herramienta especifica y ampliamente reconocida en analisis
estadisticos, que permitio evaluar con precision la relacion entre las variables

consideradas en el estudio.

CONTRASTACION DE HIPOTESIS 1

Planteamiento de hipotesis

Ho: No existe relacion significativa entre las estrategias de segmentacion y el

posicionamiento en la empresa Zampaya Outdoor Equipment.

Ha: Existe relacion significativa entre las estrategias de segmentacion y el

posicionamiento en la empresa Zampaya Outdoor Equipment.
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Nivel de significancia

Alfa = 5%, a =0.05

Estadistica de prueba

Por ser no paramétricos, poseer la tabla de dos por cinco se implemento la prueba

de Tau-b de Kendall.

Tabla 5

Estrategias de segmentacion y el posicionamiento en la empresa.

Medidas simétricas

Error
estandar T Sig.
Valor asintético?  aproximada® aproximada
Ordinal por  Tau-b de ,566 ,161 3,235 ,001
ordinal Kendall
N de casos validos 8

a. No se presupone la hipétesis nula.

Interpretacion y decision

Al calcular el estadistico Kendall Tau-b, obteniendo 0,001, este valor esta por
debajo de a = 0,05, lo que establece que existe relacion entre las estrategias de
segmentacion y el posicionamiento en Zampaya Outdoor Equipment de Juliaca en

2023.
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CONTRASTACION DE HIPOTESIS 2

Planteamiento de hipo6tesis

Ho: No existe relacion significativa entre la segmentacion demografica y el

posicionamiento en la empresa Zampaya Outdoor Equipment.

Ha: Existe relacion significativa entre la segmentaciéon demogréfica y el

posicionamiento en la empresa Zampaya Outdoor Equipment.

Nivel de significancia

Alfa = 5%, a = 0.05

Estadistica de prueba

Por ser no paramétricos, poseer la tabla de dos por cinco se implementoé la prueba

de Tau-b de Kendall.

Tabla 6

Segmentacién demogréfica y el posicionamiento en la empresa

Medidas simétricas

Error
estandar T Sig.
Valor asintético®  aproximada® aproximada
Ordinal por Tau-b de ,549 ,228 2,214 ,027
ordinal Kendall
N de casos vélidos 8

a. No se presupone la hipotesis nula.
Nota. SPSS.V25

INTERPRETACION Y DECISION
Segun Tau-b de Kendall= 0,027 que es menor a = 0.05 por lo tanto se resalta que,
existe relacion entre la segmentacidon demografica y el posicionamiento en la

empresa Zampaya Outdoor Equipment.
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CONTRASTACION DE HIPOTESIS 3

Planteamiento de hipotesis

Ho: No existe relacion significativa entre la segmentacion psicografica y el

posicionamiento en la empresa Zampaya Outdoor Equipment.

Ha: Existe relacion significativa entre la segmentacion psicografica y el

posicionamiento en la empresa Zampaya Outdoor Equipment.

Nivel de significancia: Alfa = 5%, a = 0.05

Estadistica de prueba:

Por ser no paramétricos, poseer la tabla de dos por cinco se implemento la prueba

de Tau-b de Kendall.

Tabla 7
La segmentacion psicogréfica y el posicionamiento en la empresa

Medidas simétricas
Error
estandar T Significacion

Valor asintético*  aproximada® aproximada

Ordinal por Tau-b de ,510 ,186 2,479 ,013
ordinal Kendall
N de casos validos 8

a. No se presupone la hipotesis nula.

INTERPRETACION Y DECISION

Segun el estadistico de la prueba de Tau-b de Kendall, se obtiene el valor = 0,013
que es menor a = 0.05 planteado lo cual indica que existe relacién entre la
segmentacion psicogréfica y el posicionamiento en la empresa Zampaya Outdoor

Equipment.
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CONTRASTACION DE HIPOTESIS 4

Planteamiento de hipotesis
Ho: No existe relacion significativa entre la segmentacion conductual y el

posicionamiento en la empresa Zampaya Outdoor Equipment.

Ha: Existe relacion significativa entre la segmentacion conductual y el

posicionamiento en la empresa Zampaya Outdoor Equipment.

Nivel de significancia: Alfa = 5%, a = 0.05
Estadistica de prueba
Por ser no paramétricos, poseer la tabla de dos por cinco se implemento la prueba

de Tau-b de Kendall.

Tabla 8

La segmentacion conductual y el posicionamiento en la empresa

Medidas simétricas

Error
estandar T Significacion
Valor asintético®  aproximada® aproximada
Ordinal por Tau-b de ,480 ,285 1,633 ,042
ordinal Kendall
N de casos validos 8

a. No se presupone la hipétesis nula.

Nota. Significancia entre la segmentacion conductual y el posicionamiento

INTERPRETACION Y DECISION

Segun el estadistico de la prueba de Tau-b de Kendall, se obtiene el valor = 0,042
que es menor a = 0.05 planteado lo cual indica que existe relacién entre la
segmentacion conductual y el posicionamiento en la empresa Zampaya Outdoor

Equipment.
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CONTRASTACION DE HIPOTESIS 5

Planteamiento de hipotesis

Ho: No existe relacion significativa entre la segmentacion geogréfica y el

posicionamiento en la empresa Zampaya Outdoor Equipment.

Ha: Existe relacion significativa entre la segmentacion geografica y el

posicionamiento en la empresa Zampaya Outdoor Equipment.

Nivel de significancia: Alfa = 5%, a = 0.05

Estadistica de prueba
Por ser no paramétricos, poseer la tabla de dos por cinco se implemento la prueba

de Tau-b de Kendall.

Tabla 9

La segmentacion geogréfica y el posicionamiento en la empresa

Medidas simétricas

Error
estandar T Sig.
Valor asintético?  aproximada® aproximada
Ordinal por Tau-b de 573 ,308 1,778 ,045
ordinal Kendall
N de casos vélidos 8

a. No se presupone la hipotesis nula.
Nota. Nivel de significancia entre segmentacion geografica y el posicionamiento

INTERPRETACION Y DECISION

Al aplicar Tau-b de Kendall 0,045, inferior a a = 0.05, lo que indica una relacién
entre la segmentacion geografica y el posicionamiento en Zampaya Outdoor

Equipment,.
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CAPITULO VI
RESULTADOS Y DISCUSION

6.1. PRESENTACION DE RESULTADOS

Tabla 10

Niveles de Correlacién

Niveles de Correlacion

-0.90= Correlacion negativa muy fuerte
-0.75= Correlacion negativa considerable
-0.50= Correlacion negativa media
-025= Correlacion negativa débil
-0.10= Correlacion negativa muy débil
e No existe correlacion alguna entre
las variables
+0.10= Correlacion positiva muy débil
+0.25= Correlacion positiva débil
+0.50 = Correlacion positiva media
+0.75= Correlacion positiva considerable
+0.90= Correlacion positiva muy fuerte

+1.00= Correlacion positiva perfecta

Nota: Segun Hernandez et al., 2014, p. 305.
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Prueba de normalidad

Tabla 11

Shapiro-Wilk: estrategias de segmentacion y el posicionamiento

Pruebas de normalidad

Shapiro-Wilk

Estadistic

0 gl Sig.
Segmentacion de ,762 8 ,011
mercados
Posicionamiento , 781 8 ,018

Nota: Prueba para una muestra
INTERPRETACION
Segun los hallazgos recabados con el estadistico, respecto del nivel de significancia
se tuvo el alfe, segun Shapiro Wilk de 0,05. En este caso, es preciso sefialar que
son diferentes a la condicion establecida; por lo que, la distribucién de las variables
es anormales, en tal sentido trabajé con Spearman.

RESULTADOS

Objetivo general

Tabla 12

Estrategias de segmentacion y el posicionamiento en la empresa.

Correlaciones

Segmentacion Posicionamiento
de mercados

Segmentacion  Coeficiente de 1,000 752"
de mercados  correlacion
Rho Spearman Sig. (bilateral) . ,032
N 8 8
Posicionamiento Coeficiente de ,752" 1,000
correlacion
Sig. (bilateral) ,032 .
N 8 8

*. Es significativa en el nivel 0,05 (bilateral).
Nota. Segun SPSS.V25
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Figura 8

Estrategias de segmentacion y el posicionamiento.
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Nota. Tabla 12

INTERPRETACION:

Segun las condiciones establecidas por Hernandez et al. (2014), y los
hallazgos mostrados de 0,752; se concluye la existencia de una relacién positiva
considerable entre las variables analizadas de estrategias de segmentacion y el
posicionamiento de la empresa; interpretacion realizada en funcion a los resultados

segln Spearman.
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OBJETIVO ESPECIFICO 1

Tabla 13

Segmentacién demogréfica y el posicionamiento en la empresa.

Correlaciones

Segmentacién Posicionamiento

demografica
Rho deSegmentacion  Coeficiente 1,000 ,617
Spearman demografica correlacién
Sig. (bilateral) ,103
N 8 8
Posicionamiento Coeficiente 617 1,000
correlacion
Sig. (bilateral) ,103
N 8 8
Nota. SPSS.V25
Figura 9.
Segmentacion demografica y el posicionamiento en la empresa.
. R? Lineal = 0,787
10,00 .
©
!E .
E 8,00
S
S ‘
é 5,00
g
@
2,00

Posicionamiento

Nota. Tabla 13
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INTERPRETACION

Segun las condiciones establecidas por Hernandez et al. (2014), y los hallazgos
mostrados de 0,617; se concluye la existencia de una relacién positiva media entre las
variables analizadas de segmentacién demografica y el posicionamiento de la empresa,;
interpretacion realizada en funcion a los resultados segun Spearman.

OBJETIVO ESPECIFICO 2

Tabla 14
Segmentacion psicogréfica y el posicionamiento en la empresa.

Correlaciones

Segmentacién  Posicionamiento
psicografica

Segmentacién  Coeficiente 1,000 ,630
psicografica correlacion
Sig. (bilateral) . ,094
Rho N 8 8
Spearman Posicionamiento Coeficiente ,630 1,000
correlacion
Sig. (bilateral) ,094 .
N 8 8

Nota. SPSS.V25
Figura 10

Segmentacién psicografica y el posicionamiento en la empresa

Segmentacion psicografica

250

00 2500 3000 500 4000 4500 S0D0

Posiclonamiento

Nota. Tabla 14
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INTERPRETACION

Segun las condiciones establecidas por Hernandez et al. (2014), y los hallazgos
mostrados de 0,630; se concluye la existencia de una relacién positiva media entre las
variables analizadas de segmentacion psicoldgica y el posicionamiento de la empresa,;
interpretacion realizada en funcion a los resultados segun Spearman.

OBJETIVO ESPECIFICO 3

Tabla 15

Segmentacién conductual y el posicionamiento en la empresa

Correlaciones
Segmentacién  Posicionamiento

conductual
Rho Segmentacion  Coeficiente 1,000 ,559
Spearman conductual correlacion
Sig. (bilateral) . ,150
N 8 8
Posicionamiento Coeficiente ,559 1,000
correlacion
Sig. (bilateral) ,150 .
N 8 8

Nota. SPSS.V25

Figura 11

Segmentacién conductual y el posicionamiento en la empresa

am
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Nota. Tabla 15
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INTERPRETACION

Segun las condiciones establecidas por Hernandez et al. (2014), y los hallazgos
mostrados de 0,559; se concluye la existencia de una relacion positiva media entre
las variables analizadas de segmentacion conductual y el posicionamiento de la

empresa; interpretacion realizada en funcion a los resultados seguin Spearman.

OBJETIVO ESPECIFICO 4
Tabla 16

Segmentacion geografica y el posicionamiento en la empresa

Correlaciones
Segmentaciéon  Posicionamiento

geografica
Segmentacion  Coeficiente 1,000 ,594
geografica correlaciéon
Rho Sig. (bilateral) . 121
Spearman N 8 8
Posicionamiento Coeficiente ,594 1,000
correlacién
Sig. (bilateral) ,121 )
N 8 8

Nota. SPSS.V25

Figura 12

Segmentacion geografica y el posicionamiento en la empresa

Segmentacion geografica
1=
L

Posicionamiento

Nota. La figura muestra el resultado de la tabla 16
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INTERPRETACION

Segun las condiciones establecidas por Hernandez et al. (2014), y los
hallazgos mostrados de 0,594, se concluye la existencia de una relacion positiva media
entre las variables analizadas de segmentacion geografica y el posicionamiento de la

empresa,; interpretacion realizada en funcién a los resultados segun Spearman.

6.2 DISCUSION DE RESULTADOS

El estudio titulado Estrategias de segmentacibn de mercado Yy
posicionamiento de la Empresa Zampaya Outdoor Equipment en la ciudad de
Juliaca-2023, se realizd viendo un problema real en la empresa donde se debe
aplicar estas estrategias para un mejor posicionamiento frente a la competencia y
tener una sostenibilidad en el tiempo como una organizacion eficiente, la presente
investigacion se respalda con estudios realizados por otros autores acerca del tema
desarrollado. Las empresas mas grandes del mundo saben que dividir a los
consumidores en grupos facilita la comprension de sus caracteristicas, como edad,
geénero, estilo de vida, valores, ingresos, situacion familiar y estatus social. Esto les
ayuda a agrupar a las personas con mayor precision segun sus preferencias, como
edad, intereses, comportamientos y lugar de residencia. En este contexto, los
estudios sobre la segmentacion por concordancia muestran que dividir el mercado
en diferentes grupos es importante para que las empresas definan claramente su
posicion. Este método ha funcionado bien a lo largo del tiempo, ayudando a las
grandes empresas a llegar mejor a su publico objetivo. Con el tiempo, empresas
como el Grupo Romero y Gloria se han vuelto reconocidas y confiables para sus
clientes.

Hernandez (2018) el autor llegd, a resultados de la investigacion en donde

indican que el estudio de mercado es esencial para el posicionamiento de las
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organizaciones; ademas, la imagen de la marca Toldos Malen se fundamenta en
su imagen visual, complementada con estrategias de mercado para lograr el
posicionamiento deseado y sostenible (Jiménez, 2017), llego a la conclusion del
estudio indica que la empresa presenta deficiencias en la segmentacion del
mercado que requieren mejoras; sin embargo, ha alcanzado un posicionamiento
adecuado. Se propuso una estrategia de capacitacion para concientizar a los
colaboradores del area comercial y atencion al cliente, generando asi ventajas
competitivas. Esta situacion nos motivo a realizar esta investigacion, cuyo principal
objetivo es estudiar como se relacionan los diferentes grupos demograficos con la
colocacién de productos de Zampaya Outdoor Equipment. Esto nos ayudara a
recomendar mejores estrategias para la empresa, centrandonos en segmentos
especificos del mercado y consolidando una sélida presencia con el publico
objetivo. Las empresas han estudiado el mercado y han descubierto que las
personas en Peru tienen diferentes origenes socioecondémicos, lo que genera
diferentes gustos y preferencias. Este mercado tiene un gran potencial porque
existen siete grupos diferentes de consumidores, cada uno con sus propias
necesidades especificas.

Morales (2021) en su estudio concluy6 que la segmentacion que utilizan las
organizaciones debe ser exacta para que la empresa se dirija a su publico objetivo.
Con un segmento bien definido, se lograra una posicion de mercado mas fuerte en
el tiempo. (Del Aguila, 2020) Al final, concluy6 que hay una relacion importante
entre la segmentacion de mercado y el desarrollo de producto; es decir, una mejor
segmentacion resultara en un mejor desarrollo de productos. (Larrea, 2019) La
captura de datos tras la investigacion ha permitido concluir que, efectivamente,

existe una relacion significativa entre las diferentes variables estudiadas. La
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investigacion revel6 que realizar estudios de mercado es fundamental para que las
empresas decidan como presentarse. Ademas, la marca Toldos Malen se define
por su imagen, la cual se mejora mediante el uso de ciertos métodos de marketing
para lograr la imagen deseada. Esto beneficia tanto a organizaciones privadas
como publicas. Los resultados muestran como la segmentacion se relaciona con la
posicion de mercado de Zampaya Outdoor Equipment. Con esta informacién, se
extraeran conclusiones que nos ayudaran a formular sugerencias para alcanzar
nuestros objetivos. En otras palabras, esto implica que a medida que se incrementa
el nivel de segmentacion de mercado, se observa una notable mejora en las
estrategias de ventas implementadas por las empresas.

Arias & Chambilla (2016), En conclusion, el estudio realizado llegdé a la
importante conclusion de que la segmentacion de mercados juega un papel crucial
y decisivo para lograr un posicionamiento estratégico eficaz dentro de la industria
turistica de la peninsula de Chucuito. (Ccopa, 2019) La evaluacién realizada ha
llevado a la conclusién de que la situacion actual del posicionamiento de la empresa
es, en términos generales, favorable y positiva. Sin embargo, es importante sefialar
que existen areas que necesitan ser mejoradas mediante la implementacion de
ciertas estrategias especificas. De esta manera, se recopil6 informacion importante
para futuros estudios. Una segmentacion de mercado exitosa se basa en el uso del
conocimiento y la experiencia. Los gerentes que comprenden bien a sus clientes
suelen identificar facilmente los diferentes grupos de mercado. Ademas de la teoria,
existen diferentes maneras de dividir el mercado en grupos. Los métodos mas
comunes para dividir el mercado incluyen analizar quiénes son los compradores,
Sus ingresos y estatus social, cuanto compran, por qué compran y sus habitos de

compra. Otras maneras incluyen analizar los ciclos de vida, los ciclos familiares y
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los ciclos de nuevas ideas de productos. Hay muchas maneras de dividir el mercado
en diferentes partes. Muchas se centran en comprender las necesidades y deseos
basicos, a la vez que observan cdmo compran los diferentes grupos de clientes. La
segmentacion de mercado consiste en que una empresa divida su mercado en
grupos mas pequefos. Las personas de estos grupos reaccionan de forma muy
diferente a las estrategias de marketing, mientras que quienes pertenecen a cada
grupo son bastante similares. La segmentacion es un proceso que comienza con
una parte o seccion.

Estas estrategias estan disefiadas para garantizar que la empresa Inka Lake
logre un mayor reconocimiento y consolidacién en la mente de los consumidores,
asi como para asegurar que su posicion en el mercado sea sostenible y perdurable
a lo largo del tiempo. La segmentacion demografica implica dividir el mercado en
grupos segun la edad, el género, la clase social, los habitos de compra y otros
factores. Los clientes mayores suelen gastar mas dinero que los jovenes. Lo que
una persona compra también puede estar vinculado a su género. Hombres y
mujeres compran cosas diferentes y tienen necesidades diferentes. El tamafio de
la familia y el nivel de educacion pueden afectar la forma en que las personas
gastan su dinero. Las familias con hijos adultos y personas mayores tienen
diferentes necesidades y formas de gastar el dinero. Algunos estudios sugieren
utilizar el estilo de vida para agrupar a las personas, pero este enfoque puede ser
dificil de medir y no siempre facil de acceder. Esta informacion permite a las
empresas tomar mejores decisiones sobre como invertir su dinero y tiempo al
identificar los grupos de clientes y las actividades mas valiosas que podrian generar
los mayores resultados positivos. De estos, la segmentacion de beneficios (incluida

0 no) es una parte importante de la segmentacion conductual.
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CONCLUSIONES

PRIMERA: El objetivo general de la investigacion, que consiste en establecer la
relacion entre las estrategias de segmentacion y el posicionamiento
en la empresa Zampaya Outdoor Equipment de la ciudad de Juliaca-
2023, arrojo resultados significativos. Se obtuvo una correlacion
positiva considerable con un coeficiente Rho de Spearman de +0.752
y un p-valor de 0.001, el cual esta por debajo del nivel de significancia
establecido (alfa = 0.05). Esto indica que existe una relacion
estadisticamente significativa entre las dos variables analizadas en el
estudio.

SEGUNDA: EIl primer objetivo especifico, que busca fundamentar la relacion
entre la segmentacion demografica y el posicionamiento en la
empresa Zampaya Outdoor Equipment de la ciudad de Juliaca-2023,
obtuvo una correlacion positiva moderada con un coeficiente Rho de
Spearman de +0.617. Ademas, el p-valor asociado fue de 0.027,
inferior al nivel de significancia establecido (alfa = 0.05). Esto confirma
que la relacibn entre la segmentacion demografica y el
posicionamiento es estadisticamente significativa en el contexto de
esta investigacion.

TERCERA: El segundo objetivo especifico, enfocado en fundamentar la relacion
entre la segmentacion psicografica y el posicionamiento en la
empresa Zampaya Outdoor Equipment de la ciudad de Juliaca-2023,
arrojé una correlacion positiva moderada con un coeficiente Rho de
Spearman de +0.630. EI p-valor obtenido fue de 0.013,

significativamente menor que el nivel de significancia establecido (alfa
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= 0.05). Este resultado confirma que la relacion entre la segmentacion
psicografica y el posicionamiento es estadisticamente significativa en
el contexto de este estudio.

CUARTA: EI tercer objetivo especifico, centrado en fundamentar la relacién
entre la segmentacion conductual y el posicionamiento en la empresa
Zampaya Outdoor Equipment de la ciudad de Juliaca-2023, evidencio
una correlacion positiva moderada con un coeficiente Rho de
Spearman de +0.559. El p-valor asociado fue de 0.042, inferior al nivel
de significancia establecido (alfa = 0.05). Este resultado confirma que
la relacidon entre la segmentacion conductual y el posicionamiento es
estadisticamente significativa dentro del marco de esta investigacion.

QUINTA: El cuarto objetivo especifico, enfocado en fundamentar la relacion
entre la segmentacién geogréfica y el posicionamiento en la empresa
Zampaya Outdoor Equipment de la ciudad de Juliaca-2023, mostro
una correlacion positiva moderada con un coeficiente Rho de
Spearman de +0.594. El p-valor obtenido fue de 0.045, menor que el
nivel de significancia establecido (alfa = 0.05). Esto permite concluir
gue existe una relacién estadisticamente significativa entre la
segmentacion geografica y el posicionamiento en el contexto de esta

investigacion.
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RECOMENDACIONES

PRIMERA: Con base en los resultados obtenidos, se recomienda que la empresa
Zampaya Outdoor Equipment refuerce sus estrategias de
segmentacion de mercado con un enfoque especifico en los
elementos que han demostrado tener mayor impacto en el
posicionamiento. Se sugiere realizar un andlisis detallado de los
segmentos que presentan mayor potencial para fortalecer la
percepcion de la marca en la mente de los consumidores. Ademas, la
empresa deberia considerar implementar campafias de marketing
diferenciadas y adaptadas a las caracteristicas de cada segmento
identificado, con el objetivo de consolidar y mejorar su
posicionamiento en el mercado local.

SEGUNDA: Dado que la segmentacibn demografica muestra una relacion
estadisticamente significativa con el posicionamiento de la empresa
Zampaya Outdoor Equipment, se recomienda que la empresa analice
a profundidad las caracteristicas demograficas de su mercado
objetivo, como la edad, género, nivel socioeconémico y ocupacion.
Con esta informacion, deberia disefiar estrategias de marketing
personalizadas que respondan a las necesidades y preferencias
especificas de cada segmento demogréfico, fortaleciendo asi su
posicionamiento en la mente de los consumidores. Ademas, se
sugiere realizar evaluaciones periddicas para ajustar estas estrategias
en funcién de los cambios demograficos del mercado.

TERCERA: Considerando que la segmentacion psicografica tiene una relacion

estadisticamente significativa con el posicionamiento de la empresa
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Zampaya Outdoor Equipment, se sugiere que la empresa priorice el
desarrollo de estrategias enfocadas en comprender en profundidad
las caracteristicas psicograficas de sus clientes. Esto incluye aspectos
como intereses, valores, actitudes, estilo de vida y motivaciones de
compra.

CUARTA: Dado que la segmentaciébn conductual muestra una relacion
estadisticamente significativa con el posicionamiento de la empresa
Zampaya Outdoor Equipment, se recomienda a la empresa analizar a
detalle los comportamientos de compra, uso y lealtad de sus clientes
actuales y potenciales. Este andlisis debe incluir factores como la
frecuencia de compra, las ocasiones de uso, los beneficios buscados
y el nivel de fidelidad hacia la marca.

QUINTA: Considerando que la segmentacion geografica tiene una relacion
estadisticamente significativa con el posicionamiento de la empresa
Zampaya Outdoor Equipment, se recomienda a la empresa disefiar
estrategias especificas para abordar las caracteristicas y necesidades
particulares de las diferentes areas geograficas en las que opera. Esto
incluye analizar factores como el clima, la cultura local, la accesibilidad

y las preferencias de consumo en cada cliente.
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PROBLEMA GENERAL

HIPOTESIS GENERAL

¢, Qué relacion existe
entre las estrategias de
segmentacion y el
posicionamiento en la
empresa Zampaya
Outdoor Equipment de
la Ciudad de Juliaca-
20237

PROBLEMA ESPECIFICO

Existe relacion
significativa entre las
estrategias de
segmentacién y el
posicionamiento en la
empresa Zampaya
Outdoor Equipment de la
Ciudad de Juliaca-2023

HIPOTESIS ESPECIFICA

¢, Qué relacion existe
entre la segmentacion
demogréficay el
posicionamiento en la
empresa Zampaya
Outdoor Equipment?

¢, Qué relacion existe
entre la segmentacion
psicograficay el
posicionamiento en la
empresa Zampaya
Outdoor Equipment?

¢, Qué relacion existe
entre la segmentacion
conductual y el
posicionamiento en la
empresa Zampaya
Outdoor Equipment?

Existe relacion
significativa entre la
segmentacién
demogréfica y el
posicionamiento en la
empresa Zampaya
Outdoor Equipment de la
Ciudad de Juliaca-2023

Existe relacion
significativa entre la
segmentaciéon
psicogréfica y el
posicionamiento en la
empresa Zampaya
Outdoor Equipment de la
Ciudad de Juliaca-2023

Existe relacion

OBJETIVO GENERAL

Establecer la relacion
que existe entre las
estrategias de
segmentacién y el
posicionamiento en la
empresa Zampaya
Outdoor Equipment de la
Ciudad de Juliaca-2023

OBJETIVO ESPECIFICO

Fundamentar la relacion
que existe entre la
segmentacion
demograficay el
posicionamiento en la
empresa Zampaya
Outdoor Equipment.

Fundamentar la relacion
gue existe entre la
segmentacion
psicografica y el
posicionamiento en la
empresa Zampaya
Outdoor Equipment.

Fundamentar la relacion
gue existe entre la
segmentacion
conductual y el
posicionamiento en la
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V.1
Estrategias de
segmentacion

Seguln
Kotler &
Amstrong
(2013)

Segmentacién
demogréfica

Segmentacién
psicogréfica

Segmentacién
conductual

Segmentacién
geogréafica

Nivel
socioecondmico
Nivel educativo
Edad del
consumidor

Motivacion de
compra
Personalidad del
cliente

Grupos de
referencia

Satisfaccion de
necesidades
Frecuencia de
consumo
Beneficios del
consumidor

Tamario del
mercado
Densidad
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empresa Zampaya

posicionamiento en la

Outdoor Equipment?

Outdoor Equipment de la
Ciudad de Juliaca-2023

Existe relacion
significativa entre la
segmentacién geogréafica
y el posicionamiento en
la empresa Zampaya
Outdoor Equipment.

undamentar la relacion
gque existe entre la
segmentacion geografica
y el posicionamiento en
la empresa Zampaya
Outdoor Equipment de la
Ciudad de Juliaca-2023
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Segun
Kotler & Keller
(2006)

Percepcién del
cliente

Diferenciacion

Ventaja
competitiva

Caracteristicas del
producto
Diferenciacion
Variedad

Oferta

Cumplimiento de
expectativas
Calidad

Precio
Necesidad del
cliente

Atributos
diferenciales
Atencion
personalizada

Valor agregado
Preferencias por la
calidad del servicio
Preferencias por el
precio
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ESTRATEGIAS DE SEGMENTACION DE MERCADO Y POSICIONAMIENTO DE LA EMPRESA
ZAMPAYA OUTDOOR EQUIPMENT EN LA CIUDAD DE JULIACA-2023

El objetivo es conocer la situacion de la segmentacion y el posicionamiento en la empresa
Zampaya Outdoor Equipment, sus respuestas seran muy importantes por lo que sera necesario
que conteste todas las preguntas que solamente son para situaciones académicas y en forma
anénima. Agradezco sinceramente su colaboracion

Instrucciones: Use la siguiente escala de puntuacion (1,2,3.4,5) marque con una “X" Ia alternativa
seleccionada.

1 = Muy malo. 2 = Malo. 3=Regular. 4 =Bueno. 5= Muy bueno

SEGMENTACION DE MERCADOS

Segmentacion demografica
| ¢Cémo consideran el nivel socioeconémico de los clientes de la T
empresa Zampaya Outdoor Equipment?
¢ Considera usted que el nivel educativo de los clientes de ia empresa
2 | Zampaya Outdoor Equipment es importante para una adecuada 1129 ]|4]S
segmentacion de mercado?
¢ Cémo consideran la edad de los consumidores de la empresa
3 | Zampaya Outdoor Equipment es acorde a la segmentacionesperada |1 | 2|3 | 4 | 5
de la empresa?

—

Segmentacion psicografica
¢ Como considera usted la motivacion de compra de los consumidores
4 | de la empresa Zampaya Outdoor Equipment tomando en cuenta su 112|81:4]5
importancia para la segmentacion de mercado?
¢ Considera usted que tomar en cuenta la personalidad del cliente es

5 | indispensable para la segmentacion psicografica en la empresa 1/2|3| 4|5
Zampaya Outdoor Equipment?
¢ Coémo considera usted los grupos de referencia de la empresa

6 | Zampaya Outdoor Equipment para una adecuada segmentacion de 1/2|3|4|5
mercado?

Segmentacion conductual S
¢ Como considera usted que la empresa Zampaya Outdoor Equipment |

7 | tome en cuenta lograr la satisfaccion de las necesidades del 1/12|3| 4|5
consumidor?

| ¢ Cémo considera usted que es la frecuencia del consumo de los
clientes de la empresa Zampaya Outdoor Equipment?
¢ Como considera usted que la empresa Zampaya Outdoor Equipment
tome en cuentas los beneficios para el consumidor?

Segmentacion geografica
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¢ Como considera usted el tamafio del mercado de la empresa

Zampaya Outdoor Equipment?

» ¢,Cbmo considera usted la densidad del mercado de la empresa
| Zam_paya Outdoor Equipment?

'POSICIONAMIENTO

Atributos
[ ¢Consndera que las caracteristicas de los ptoductos de la empfesa
12 | Zampaya Outdoor Equipment van acorde alosgustosynecesidades | 1 | 2 | 3 | 4 | 5
del consumidor?
¢ Como considera usted la estrategia de diferenciacion para un
13 | adecuado posicionamiento en la empresa Zampaya Outdoor 1/12|3|4]|5
Equipment?
[ ¢ Coémo considera usted la variedad para un adecuado

14
posicionamiento en la empresa Zampaya Outdoor Equipment? o fic [ | B
¢ Como considera usted la oferta como estrategia de posicionamiento

15 1/2|3|4|5

| en la empresa Zampaya Outdoor Equipment?
Percepcion del cliente
%6 ¢ Considera usted que la empresa Zampaya Outdoor Equipment silailmilals
| cumple con las expectativas del consumidor?

¢ Coémo considera usted que la calidad funciona como estrategia de

17 1/2|3|4|5
posicionamiento en la empresa Zampaya Outdoor Equipment?
¢ Coémo considera usted que el precio sea una buena estrategia de

18 1|2|3|4]|5
posicionamiento en la empresa Zampaya Outdoor Equipment?

% ¢ Como considera usted que la empresa Zampaya Outdoor Equipment | slalslals
tome en cuenta las necesidades del consumidor?

Diferenciacion

¢ Como considera los atributos de los productos de la empresa

20 : 1/2|3|4]|5
Zampaya Outdoor Equipment?

21 ¢ Considera usted que la atencion personalizada seria una buena 1lalslals
estrategia de posicionamiento en la Zampaya Outdoor Equipment?

Ventajas competitivas

2 ¢ Considera usted que dar un valor agregado seria una buena slalslels
estrategia de posicionamiento en la Zampaya Outdoor Equipment?

2 ¢ Considera usted que los consumidores de la Zampaya Outdoor slalalals

Equnpment darian preferencias por la calidad de servicio?

LConsndera 'usted que los consumidores de la Zampaya Outdoor

| Equipment darian preferencias por el precio del producto?
“GRACIAS POR SU PARTICIPACION”
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ANEXO N°.............
HOJA DE VALIDACION DEL INSTRUMENTO

UNIVERSIDAD ANDINA NESTOR CACERES VELASQUEZ
FACULTAD DE CIENCIAS ADMINISTRATIVAS
ESCUELA PROFESIONAL DE ADMINISTRACION Y GESTIPON PUBLICA
TITULO DE TESIS. .£sfeaiegias. . d <. S5 meokcad. . 42 Maccudo. foidr namieata
e labnasa . Zampaya. Ootdnosbgaipmed .. en. laGodad. .de Ivhdea. = 2023,

I. REFERENCIAS )
 EXPERTO/NOMBRES Y APELLIDOS:. Dauid. .. Jvan Gotirez. Maytba. ...
e PROFESION nohngeneie. Feomemista. e,
o CARGOACTUAL :.Qocente OANCY e,
e GRADO ACADEMICO::.@Q#.?:'...a.o..zfl.dnuh iy S
II. ASPECTO DE VALIDACION
3
E § % 3 g
g 2| 8| 5|48
INDICADORES CRITERIOS = 21 S| &
1. CLARIDAD Estd redactado con lenguaje aproplado 1]12]3 X 5
2. OBJETIVIDAD Estd expresado en capacidades observables 1 ]| 2 X 5
3. ACTUALIDAD Adecuado al avance de la ciencia 4 X
Existe una organizacion ldgica de los items con las
4. ORGANIZACION variables 3 | 4 X

5. SUFICIENCIA

Valora las dimensiones en cantidad y calidad suficientes

>

6. INTENCIONALIDAD

Adecuado para cumplir los objetivos de Ia investigacién

7.-CONSISTENCIA

Esté basado en aspectos tedricos y cientificos

™ [2<

8. COHERENCIA

Entre las dimensiones, indicadores, items e indices

s [ X

9. METODOLOGIA

La estrategia responde al propdsito de la investigacién

X

10. PERTINENCIA

El instrumento es util y adecuado para la Investigacion

1

X

217)

Coeficiente de valorizacién porcentual, C=Total/50=__ 45

ITI. OBSERVACIONES Y RECOMENDACIONES

Fuente: Tamayo y adaptado de Palomino, Juan; Pefa Julio Daniel; Zevallos Gudelia y Orizano Lincoln(2015, p.

...............................................................................................................

...............................................................................................................

IV. RESOLUCION
a. Aprobado (C275%=0.75) [0
b. Desaprobado (C <75%=0.75) q
Lugar y fecha:.... Julaca..2.8..d.¢. Nauiembre.... 2023 .ooooeiieiieeeevsiian,

Ne
N® celul
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ANEXON®...........e.
HOJA DE VALIDACION DEL INSTRUMENTO

UNIVERSIDAD ANDINA NESTOR CACERES VELASQUEZ
FACULTAD DE CIENCIAS ADMINISTRATIVAS
ESCUELA PROFESIONAL DE ADMINISTRACION Y NEGOCIOS
INTERNACIONALES

TITULO DE TESIS.£ateategios.. de Sa menlacion .. de.. Mersedn... v fsicianamicafn
ae lo.Empresa... Zangaya. O utdons. Lauipmeat. ca la saded. de Tulhou 2423
I. REFERENCIAS
« EXPERTONOMBRES Y APELLIDOS;,. B2nigno. Callata, Quispr..............
e PROFESION s bicensiade. .20, A daEshacion. oo
o CARGO ACTUAL :Qeemnn ds.la. facoltad..d.e. Clancins . A4 maishe bins.
e GRADO ACADEMICO:. Poctor. 0. Admioirteion. ...o.ooveeveriereeeeeseisnasnans

II. ASPECTO DE VALIDACION

3

53|56

s 8| & 3|8

INDICADORES CRITERIOS gl 2251 &
1. CLARIDAD Estd redactado con lenguaje apropiado } 17213 >< 5
2. OBJETIVIDAD Esta expresado en capacidades observables 1 2|3 X
3. ACTUALIDAD Adecuado al avance de la clencia T |:2:]18 X 5

Existe una organizacion logica de los items con las
4. ORGANIZACION variables 1 ]2]3 X

5. SUFICIENCIA

Valora las dimensiones en cantidad y calidad suficientes

6. INTENCIONALIDAD

Adecuado para cumplir los objetivos de la investigacion

7,-CONSISTENCIA

Estd basado en aspectos tedricos y cientificos

8. COHERENCIA

Entre las dimensiones, indicadores, items e indices

2|a]al|X

9. METODOLOGIA

La estrategia responde al propdsito de la investigacion

10, PERTINENCIA

El instrumento es Gtil y adecuado para la investigacién

2[5 ]alX
'

Fuente: Tamayo y adaptado de Palomino, Juan; Pefia Julio Daniel; Zevallos Gudelia y Orizano Lincoln(2015, p.

217)

Coeficiente de valorizacién porcentual, C=Total/50=__ 45

II1. OBSERVACIONES Y RECOMENDACIONES

...............................................................................................................

...............................................................................................................

IV. RESOLUCION
a. Aprobado (C275%=0.75)
b. Desaprobado (C<75%=0.75) [_]

Lugar y fecha:. Juliaca.. Q0. el Maviembee.... 2023 oo oveeeeeeeeeeeeeeeee e,

Firma del experto
DNIN® a./?.?ﬁ?ﬁ. AR
N‘cclu]uﬁ....?.ﬁ(.f.‘z.‘?'.ﬁ.?.5../
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ANEXO 1
FORMULARIO DE AUTORIZACION

AUTORIZACION PARA LA INCORPORACION DE LOS
TRABAJOS DE INVESTIGACION
EN EL REPOSITORIO INSTITUCIONAL UANCYV

Formato digital E] Fecha de entrega: 13-05- 2025

1. Datos del autor (es):

Nombres y Apellidos:KAREN KELLY APARICIO DIAZ ‘
Direccion: JR. DESAGUADERQO F7-4B URB. MUNICIPAL TAPARACHI

DNI/Camé de Extranjeria/Pasaporic V°:ﬂ8_04_58_3__ 212 £
Teléfono; 987757766 ___ email: Apariciodiazkaren@gmail.com

Nombres y Apellidos:

| Direccién: 2

DNI/Carn¢ de Extranjeria Pasapotte N

Teléfono: LIS 1y 1 e B e T e

Facultad y/o Escuela de Posgrado: CIENCIAS ADMINISTRATIVAS

Escuela Profesional o Mancion: ADMINISTRACION Y NEGOCIOS INTERNACIONALES

Titulo 0 Grado Académico a optar: LICENCIADA EN ADMINISTRACION Y NEGOCIOS INTERNACIONALES
Asesor: Mg. PERCY GONZALO PUMA PUMA
Esta obra se encuentra dcntro de las siguientes denominaciones:

| Trabajo de Investigacion | | Tesis[X] Trabajo de Suficiencia Profesioral [ I'rabajo Académico [
Titulo; ESTRATEGIAS DE SEGMENTACION DE MERCADOQ Y POSICIONAMIENTO DE LA EMPRESA ZAMPAYA

OUTDOOR EQUIPMENT EN LA CIUDAD DE JULIACA-2023

Palabras claves, (3 a 5 tcriminos ):Estrategias de segmentacion de mercado y posicionamiento
. Esta obra se desarroll cn fa UANCY 177
1,2

! Indicar si su produccion iteleciual ha empicado recursos tales como, instaiaciones, laboratorios, insumos,
equipos, bases de datos, asesoria técnica por parte del personal de la UANCYV, financiamiento, entré otros
relacionados.

? Si su produccion intelectual se desarrollé en la UANCYV totalmente o parcialmente, deberé autorizar el
deposito en el Repositorio de manera obligatoria.

OFICINA DE INVESTIGACION http://repositorio.uancy.edu. pe/
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2. Referencia de tesis:

|| Bachiller |X|Titulo | |2daEspecialidad | |Maestria | Doctorado

3. Licencias:

a) Licencia estandar:
Bajo los siguientes términos, autorizo el depésito de mi tesis ¢n el Repositorio
Digital de la UANCY.
Con |u autorizacion dc deposito de mi produccion Intelectual, otorgo a la Universidad
Andina “Néstor Caceres Velasquez” una licencia no exclusiva para reproducir, distribuir,

comunicar al piblicn, transformar (Gnicamente mediante v (ruduceion o otros idiomas) y
poner # disposicion del pablico mi produccion intelectua! (1ncluido ¢f resumen), en formato
fisico o digial, eu cualquier medio, conocido o por conccerse, o traves de los diversos
servicios por ln Universidad, ereados o por crearse, tales como o Repositorio Digital de
tesis L ANCV, coleceion de produceion intelectual, entre viros, o ol Peri y en el extranjero
por ¢l tiempo ¥ veces que considere necesarias, v libres de remuncrocianes.

En virtud de dicha licencia, la Universidad Andina “Néstor Caceres Velasquez” podri
reproducir mi produccion intelectual en cualquier tipo de soporte v on mas de un ejemplar,
sin modificar su contenido. solo con propositos de seguridad, resp.lo v preservacion,

Declaro gue la produccion intelectual ¢s una creacion de mi autoria y ¢clusiva titularidad,
coauloria con titularidad compartida, y me encuentro facultado a conceder la presente
licencia y, asimismo. garantizo que dicha produccion intelectual no infringe derechos de
autor de terceras personas.

La Universidad Andina “Nestor Caceres Velasquez™ consignara el nombre del y/o los
autor(us) de la produccion intelectual, y no le hard ninguna modificacion mas gue la
permiitida en la licencia,

Autorizo su publicaciéon (marque con una X)

_X:’ St, autorizo que se deposite inmediatamente,
l ' S5, autorizo que se deposite a partir de la focha (J m/a):

' N& autorizo.

b) Licencia CREATIVE COMMONS 4.0 INTERNACIONAL:

Si usted concede uns Licencin CREATIVE COMMONS sobre su produccion intelectual,
manticne |4 titutandad de 1os derechos de avtor de esta | WEZ. permite gue otras personas
puedan reproductili, comunicarly al piblico v distribuir ‘ejemplares de esta, bajo las

condiciones siguicntes:

+Quiere permitir usos comérciales de su produccion intelectual?

Si: significa que usted permite la reproduccion, distribucién y comunicacién publica de la
produccion intelectual incluso con fines comerciales.

No: significa que usted permite la reproduccion, y comunicacion publica de la produccién
intelectual, pero sin fines comerciales,

D Si autorizo
No autorizo
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Jurisdiccién de su Licencia

Todas las licencias CREATIVE COMMONS son de ambito mundial, sin embargo,
usted puede elegir entre la opeidn “internacional” o una adaptada a su jurisdiccidn,
como para el caso peruano,

La opcion “internacional” emplea el lenguaje y la terminologia de los tratados
intemacionales; en cambio, la adaptada a su jurisdiccion, recoge las particularidades
de la legislacion peruana.

En consecuencia, la opcién “internacional” goza de una mayor eficacia a nivel
mundial, gracias a que tiene jurisdiccion neutral. Mientras que la opcion adaptada
a la jurisdiceion del Peru goza de una mayor eficacia ante los wibunales peruanos,

Q Internacional
|:’ Nacional

Linea de inve-rizacion: ORGANIZACION Y DIRECCION DE EMPRESAS (5311-UNESCO)

=2 L ' _ 13-05- 2025
Firma de Auta huella digital Fechu
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