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RESUMEN 

El objetivo del estudio es analizar si es significativa la influencia de la estrategia de 

precios diferenciales en la rentabilidad de Fotocopias e Internet Veloz Prints 2024. 

La metodología tuvo como población 200 clientes con una muestra estimada de 

112 clientes a quienes se les aplicó el cuestionario validado por el Alpha de 

Cronbach de 0.85, utilizó el método deductivo con un diseño no experimental y 

cuantitativo. Los resultados registran que el 55% frecuentan al negocio entre las 

edades de 15 a 30% de los cuales 55% son estudiantes, 20% son profesionales y 

el 20% son docentes a una muestra representado por el 61% por hombres y 39% 

de mujeres. La estimación de Kendall demostró con su valor 0.792 que la estrategia 

de precios fijos y variables influye significativamente en la rentabilidad. Se 

comprobó que la estrategia de precios en descuentos por cantidad influye 

significativamente en la rentabilidad con un valor Kendall de 0.821. Finalmente, se 

evidenció que la estrategia de precios en descuentos aleatorios influye 

significativamente en la rentabilidad con un coeficiente Kendall de 0.757. Se 

concluye que, la estrategia de precios diferenciales tiene influencia significativa en 

la rentabilidad. 

Palabras clave: Estrategia, rentabilidad, fotocopias. 
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ABSTRACT 

The objective of the study is to analyze whether the influence of the differential 

pricing strategy on the profitability of Fotocopias e Internet Veloz Prints 2024 is 

significant. The methodology had as population 200 clients with an estimated 

sample of 112 clients to whom the questionnaire validated by Cronbach's Alpha of 

0.85 was applied, using the deductive method with a non-experimental and 

quantitative design. The results record that 55% frequent the business between the 

ages of 15 to 30% of which 55% are students, 20% are professionals and 20% are 

teachers to a sample represented by 61% men and 39% women. Kendall's estimate 

demonstrated with its value 0.792 that the fixed and variable pricing strategy 

significantly influences profitability. It was found that the quantity discount pricing 

strategy significantly influences profitability with a Kendall value of 0.821. Finally, it 

was found that the random discount pricing strategy significantly influences 

profitability with a Kendall coefficient of 0.757. It is concluded that the differential 

pricing strategy has a significant influence on profitability. 

Keywords: Strategy, profitability, photocopies. 
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INTRODUCCIÓN 

El incremento de precios reduce las ventas, en cambio una reducción del 

precio incrementa las ventas y por tanto los beneficios (Nagle et al., 2010). Prever 

el precio es la meta de gran parte de las empresas más exitosas tomando en cuenta 

las condiciones de mercado. Las empresas son conscientes de la necesidad de fijar 

precios, sin embargo, el mal uso de fijar precios puede reducir los beneficios. Por 

esta razón para satisfacer a los consumidores se suelen aplicar los descuentos 

(p.7). En tanto que, preparar el análisis financiero adecuada es útil para la toma de 

decisiones sobre precios lo que explica importancia de fijar precios eficaces pues 

tienen un valor del producto para los consumidores (p. 79). 

La estrategia de precios depende del mano de costo unitario, sensibilidad en 

le precio, tamaño de mercado potencial y otros factores de calidad (Chen et al., 

2018). La estrategia de precios contribuye en los objetivos del negocio desde la 

obtención de beneficios, imagen y penetración de mercado (Kotler y Armstrong, 

2012). 

El diseñar estrategias de precios es una tarea importante y de complejidad 

en la dirección de las empresas (Santesmases, 2014). Su formulación toma criterios 

como los objetivos de la empresa (cuyo propósito es la obtención de rentabilidad 

en el largo plazo), flexibilidad (precios capaces de adaptarse a cambios) y 

orientación al mercado (comportamiento de hábitos, necesidades del cliente, 

demanda y tendencias). Se puso en estudio la estrategia de precios diferenciales 

en descuentos de precios aleatorios y su papel en las ganancias de la 

fotocopiadora.
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CAPÍTULO I 

ASPECTOS GENERALES 

1.1 Descripción del problema 

El problema surge de la ineficiencia en el manejo de precios de mercado 

utilizando estrategias adecuadas para garantizar el crecimiento de la empresa 

como la rentabilidad en el corto plazo. Mientras los clientes se encuentren 

satisfechos retornan al negocio por servicios y viceversa lo que genera ingresos 

para la empresa.  

Con el desarrollo del comercio electrónico, cada vez más minoristas 

tradicionales comienzan a desarrollar un canal de línea además de su canal 

tradicional (Zhang y He, 2016). La alta competencia en los sectores minoristas de 

todo el mundo tiene un impacto decisivo en la selección de las estrategias de 

precios minoristas adecuados para desarrollar una imagen de precios sólida 

(Susanto et al., 2023). 

Las políticas de aplicación de estrategias de precios se establecen de 

manera consciente para alcanzar los objetivos y maximizar la rentabilidad de las 

empresas (Fischer y Espejo, 2011). Wakabayashi (2022) destaca que la estrategia 

de precios en el Perú es muy utilizada por las empresas con el propósito de obtener 

mejores beneficios, pero también no es una tarea sencilla requiere un gran 
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conocimiento del mercado. Surge la necesidad de plantear políticas de precios 

objetivos con criterios de diferenciación (Salazar, 2020). 

Las empresas locales para lograr mayor competitividad en el mercado local 

deben aplicar estrategias de precios. Sin embargo, existen limitaciones en la 

implementación de estrategias de precios debido a que no identifican a su público 

objetivo, no realizan estudios de mercado rigurosos, no realizan estudios de costos 

e ingresos para invertir en políticas de mejora, mucho menos identifican las 

necesidades de sus propios clientes para tomar decisiones. 

1.2 Formulación del problema 

1.2.1 Problema general 

¿Es significativa la influencia de la estrategia de precios 

diferenciales en la rentabilidad de Fotocopias e Internet Veloz Prints 2024? 

1.2.2 Problemas específicos 

a) ¿Tiene influencia la estrategia de precios fijos y variables en la 

rentabilidad de Fotocopias e Internet Veloz Prints? 

b) ¿De qué manera la estrategia de precios en descuentos por cantidad 

influye en la rentabilidad de Fotocopias e Internet Veloz Prints? 

c) ¿La estrategia de precios en descuentos aleatorios influye en la 

rentabilidad de Fotocopias e Internet Veloz Prints? 

1.3  Justificación 

1.3.1 Justificación teórica 

Es un desafío la aplicación de estrategias de precios para las 

empresas, permite elevar la rentabilidad, mejorar el flujo de caja, penetrar 

mercado, elevar los ingresos, competir en el mercado, satisfacer al cliente, 

así como alcanzar nuevos segmentos. En el mercado juliaqueño existe gran 
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competencia en el servicio de fotocopias lidiar con el cliente se hace cada 

vez más difícil para que sea leal y retorne. Los aportes del estudio servirán 

para tomar decisiones de mejora en la fotocopiadora  

Internet Veloz Prints. 

1.3.2 Justificación práctica 

Existe un público al que se ofrece actualmente el servicio la 

fotocopiadora Internet Veloz Prints. La aplicación de los instrumentos son de 

utilidad y aplica para tomar medidas de mejora en la empresa. 

1.3.3 Justificación metodológica 

La metodología se sostiene en el enfoque cuantitativo, no 

experimental, diseño de encuestas para aplicar a los clientes. 

1.4 Objetivos de la investigación 

1.4.1 Objetivo general 

Analizar si es significativa la influencia de la estrategia de precios 

diferenciales en la rentabilidad de Fotocopias e Internet Veloz Prints 2024. 

1.4.2 Objetivos específicos 

a) Explicar si tiene influencia la estrategia de precios fijos y variables 

en la rentabilidad de Fotocopias e Internet Veloz Prints. 

b) Evaluar de qué manera la estrategia de precios en descuentos por 

cantidad influye en la rentabilidad de Fotocopias e Internet Veloz 

Prints. 

c) Identificar si la estrategia de precios en descuentos aleatorios 

influye en la rentabilidad de Fotocopias e Internet Veloz Prints. 
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1.5 Hipótesis 

1.5.1 Hipótesis general 

La estrategia de precios diferenciales tiene influencia significativa en 

la rentabilidad de Fotocopias e Internet Veloz Prints 2024. 

1.5.2 Hipótesis específicas 

a) La estrategia de precios fijos y variables influye significativamente 

en la rentabilidad de Fotocopias e Internet Veloz Prints. 

b) La estrategia de precios en descuentos por cantidad influye 

significativamente en la rentabilidad de Fotocopias e Internet Veloz 

Prints. 

c) La estrategia de precios en descuentos aleatorios influye 

significativamente en la rentabilidad de Fotocopias e Internet Veloz 

Prints. 

1.6 Variables 

1.6.1 Variable dependiente 

✓ Estrategia de precios diferenciales 

1.6.2   Variable independiente 

✓ Rentabilidad 
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1.6.3 Operacionalización de variables  

Tabla 1. Operacionalización de variable 

Variable Concepto Dimensión Indicador Medición 

V.D. 

Rentabilidad  

Es el 
porcentaje 
que 
representa a 
la ganancia 
generada por 
el negocio 
(Gitman y 
Lawrence, 
2012, p. 512). 

Ganancias 
Registro de 
ganancias 

Escala Likert 

V.I. 

Estrategia de 
precios 
diferenciales 

Es la 
consideración 
de la fijación 
de precios con 
efectos en las 
utilidades del 
negocio 
(Kotler y 
Armstrong, 
2012) 

✓ Estrategia 
de precios 
fijos y 
variables 

 

✓ Estrategia 
de precios 
en 
descuentos 

 

✓ Estrategia 
de precios 
en 
descuentos 
aleatorios 

 

✓ Misma tarifa 
por el 
servicio de 
copias 

✓ Tarifa por el 
servicio de 
internet 

✓ Descuento 
por cantidad 
de copias 

✓ Descuento 
por hora de 
servicio de 
internet 

✓ Promociones 
por 
cantidades 
de copias 

✓ Promociones 
por servicio 
de internet 

✓ Reducción 
de precios 

✓ Visita por 
nuevos 
servicios 

 

Escala Likert 

Nota: Sintetizado por el autor.  
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CAPÍTULO II 

FUNDAMENTOS TEÓRICOS 

2.1 Bases teóricas 

2.1.1 Estrategia de precios diferenciales 

Son una manera de hacer discriminación de precios, de acuerdo a la 

función de capacidad económica, características socio-demográficas y 

sensibilidad al precio en distintos segmentos del mercado (Kotler y 

Armstrong, 2012, p. 319). 

2.1.2 Tipos 

Las estrategias de precios diferenciales se clasifican en 8 tipos: 

estrategias de precios fijos y variables, descuentos por cantidad, descuento 

por pronto pago, descuentos aleatorios, descuentos periódicos, descuentos 

en segundo mercado, precios profesionistas y precios éticos (Santesmases 

et al., 2014) 
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2.1.2.1 Estrategia de precios fijos y variables 

El precio fijo es aquel producto que se vende por sí mismo 

con las mismas características, un ejemplo clásico es el precio de un 

periódico (p. 209). El precio variable implica una mayor flexibilidad en 

las condiciones de venta, es objeto de negociación por ejemplo el 

precio de una vivienda.  

2.1.2.2 Descuentos por cantidad. Precios no lineales 

Ante situaciones de compra en cantidades superiores a lo 

normal existe una reducción en el precio unitario. 

2.1.2.3 Descuento por pronto pago 

Comprende la bonificación que se realiza al precio de compra 

y que es pagado al contado (Kotler y Armstrong, 2012, p. 319). 

2.1.2.4 Descuentos aleatorios (ofertas) 

Es la disminución de precios en tiempos y espacios distintos 

sin conocimiento del comprador. El propósito de la estrategia es atraer 

clientes nuevos. 

2.1.2.5 Descuentos periódicos (rebajas o baratas) 

Se conoce el descuento periódico o rebajas, es usual en 

tiendas de ropa, su finalidad también es atraer clientes. 

2.1.2.6 Descuentos en segundo mercado 

Son descuentos que no se afecta a todos sino cumplen 

ciertas condiciones delimitados por características demográficas, 

geográficas o sociodemográficas. 
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2.1.2.7 Precios profesionistas 

Desde las profesiones como abogados, contadores, etc., 

afectan precios estandarizados de acuerdo al servicio. 

2.1.2.8 Precios éticos 

Se presenta ocasionalmente en situaciones especiales, está 

sujeto a un fin social de acuerdo al bien o servicio e incluso la 

capacidad de pago.  

2.1.3 Rentabilidad 

Es la relación que existe entre los ingresos y los costos de la empresa 

de acuerdo al uso de sus activos entre corrientes y fijos (Gitman y Lawrence, 

2012, p. 512).  

La rentabilidad indica el beneficio como porcentaje del precio después 

de contabilizar los costos (Nagle et al., 2010). Luego de estimar los ingresos 

de las ventas y el margen de contribución total se puede calcular el margen 

porcentual de contribución (%MC). El margen de contribución es una medida 

que indica la nivelación entre el volumen de ventas del negocio y su beneficio 

(p. 34). 

%𝑀𝐶 =
𝑀𝑎𝑟𝑔𝑒𝑛 𝑑𝑒 𝑐𝑜𝑛𝑡𝑟𝑖𝑏𝑢𝑐𝑖ó𝑛 𝑡𝑜𝑡𝑎𝑙

𝐼𝑛𝑔𝑟𝑒𝑠𝑜𝑠 𝑝𝑜𝑟 𝑣𝑒𝑛𝑡𝑎𝑠
𝑥100 

Muchas veces determinar el precio requiere de un adecuado cálculo 

de los costos. La compresión de los cambios en precios tiene relación con 

los costos fijos y que pasan afectar el volumen de ventas (figura 1). Por tanto, 

para decidir sobre la rentabilidad y los precios es necesario tener en cuenta 
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la estructura de costos fijos y costos variables, el margen de contribución de 

beneficios y la sensibilidad del mercado frente a cambios en precios (p. 66). 

Figura 1. Análisis de cambio de precios 

 

Fuente: Nagle et al. (2010, p. 52). 

A un precio determinado inicial la empresa puede vender una cantidad 

del cual se obtienen ingresos que se determinan del precio por la cantidad 

vendida (Nagle et al. (2010, p.672). La empresa debe cubrir sus costos fijos 

para obtener ganancias por encima de dichos costos (figura 2). Es decir, por 

debajo de los costos fijos se crean pérdidas. 
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Figura 2. Análisis de cambio de precios 

 

Fuente: Nagle et al. (2010, p. 52). 

Si existiera en el mercado comportamiento del competidor con 

represalia entonces una opción sería ignorar cualquier amenaza (Nagle et 

al., 138). Sobre todo, esta situación se dará ante competidores débiles 

(figura 3). Cuando el competidor se reduce precios relativamente es fuerte y 

el costo de la represalia es mayor en estos casos la empresa debe acomodar 

sus precios. 

Los descuentos de precios sean explícitos o disfrazados de rebajas, 

cupones o plazos de pago constituyen una manera segura de elevar la 

rentabilidad. 
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Figura 3. Opciones ante competencia de precios 

 

Fuente: Nagle et al. (2010, p.139). 

El mercado evoluciona en sus diferentes etapas desde desarrollo, 

crecimiento, madurez y declive las cuales en cada una el propio mercado 

tiene una única personalidad donde las tácticas varían dependiendo la 

eficacia (figura 4). Durante el crecimiento los clientes manejan información 

de los atributos del producto. En la madurez los clientes compran repetidas 

veces el producto y se familiarizan donde la rentabilidad depende de haber 

logrado una posición competitiva. 

La estrategia de precios suele cambiar conforme el producto atraviesa 

su ciclo de vida. Sin embargo, la etapa de introducción es las más desafiante 

(Kotler y Armstrong, 2012, p. 314). 
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Figura 4. Ventas y beneficios a lo largo de la vida del producto

 

Fuente: Nagle et al. (2010, p.188). 

2.2 Definición de términos 

a. Rentabilidad 

Porcentaje de rendimiento del negocio (Gitman y Lawrence, 2012). 

b. Estrategia 

Es la coordinación de diversas actividades para alcanzar un objetico 

único (Nagle et al., 2010, p. 158).  

c. Descuento  

Reducción directa del precio de compra durante un periodo específico 

(Kotler y Armstrong, 2012, p. 319). 

d. Precio  

Es un concepto que toma en cuenta el valor monetario del producto 

ejecutada entre comprador y el vendedor (Kotler y Armstrong, 2012). 
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CAPÍTULO III 

METODOLOGÍA 

3.1 Métodos de investigación 

3.2.1 Método hipotético deductivo 

El proceso científico persigue desde una premisa general desde luego 

hasta explicar una analogía específica (Gómez, 2012). La certeza de las 

afirmaciones se explicar si la estrategia de precios diferenciales tiene 

influencia significativa en la rentabilidad. 

3.1.2  Método sintético 

 El estudio utiliza el método sintético que es la capacidad de reunir 

información dispersa para explicar un entorno (Gómez, 2012). Para demostrar 

si es significativa la influencia de la estrategia de precios diferenciales en la 

rentabilidad se reunió información para dar sostenibilidad al marco teórico 

como la discusión. 

3.2 Diseño de la investigación 

3.2.1 Enfoque cuantitativo 

Es el fundamento del proceso investigativo con análisis que demuestra 

y prueba la afirmación originalmente definida como problema con información 

representativa (Gómez, 2012). Ante la pregunta: ¿Es significativa la influencia 
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de la estrategia de precios diferenciales en la rentabilidad de Fotocopias? se 

ha analizado por medio de estadísticas la significancia y veracidad de la 

afirmación. 

3.2.2  Diseño no experimental 

Es el análisis e interpretación de la realidad sin presentar 

intervenciones en las unidades de estudio (Gómez, 2012). Para el desarrollo 

del análisis de significancia de la influencia de la estrategia de precios 

diferenciales en la rentabilidad de Fotocopias se ha sistematizado respuestas 

sin cambios ni intervención alguna. 

3.2.3  Alcance explicativo 

Trata de fundamentar las razones en la interpretación del fenómeno 

(Gómez, 2012). El estudio tuvo el propósito de probar si la estrategia de 

precios diferenciales tiene influencia significativa en la rentabilidad de 

Fotocopias, fundamentalmente exige profundidad explicativa. 

3.2.4  Corte transversal 

Es la representación de los datos en un diseño de tiempo instantáneo 

(Gómez, 2012).  Siendo un tema estructurado para un caso particular de 

fotocopias e internet recolectar datos fue posible a partir del corte transversal 

explicado por su recojo de data en un periodo en el tiempo. 

3.2.5  Investigación de tipo aplicada  

El conocimiento adquirido alcanza objetivos específicos cuyos 

resultados se aplican desde métodos u operaciones (Concytec, 2024).  A 
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partir de los aportes de la teoría de la investigación planteó estimar la 

influencia respecto a la rentabilidad de Fotocopias.  

3.3 Población y muestra 

3.3.1 Población 

Se identifica a los clientes de   en función a la cantidad de clientes del 

negocio, calculados por día, semana y mes. En promedio por día se atiende 

a un total de 100 clientes, por semana en promedio a 570 clientes, por mes 

aproximadamente en promedio un total de 2,300 clientes, los que vendría a 

ser la población de la tesis (Fotocopiadora Internet Veloz Prints, 2024). El 

servicio cuenta entre clientes que frecuentan al servicio de fotocopias como 

del servicio de internet en el Centro Comercial 2 en el cercado de la ciudad 

de Juliaca en San Román (anexo 4). 

3.3.2 Muestra 

La estimación del tamaño de muestra es tal como se establece la 

siguiente formula de muestra finita (Gómez, 2012): 

𝑛 =
𝑁 ∗ 𝑍2 ∗ 𝑝 ∗ 𝑞

𝑒2 ∗ (𝑁 − 1)+𝑍2 ∗ 𝑝 ∗ 𝑞
 

Donde: 

Z = Nivel de confianza al 95%. 

p = Probabilidad de certeza (0.5) 

q = Es la probabilidad de no ocurrencia (0.5) 

N = Universo 
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n = Muestra 

e = Error estándar (5%) 

A continuación, se reemplaza los datos de población de 2300 clientes 

a un nivel de confianza del 95%. 

𝑛 =
2300 ∗ 1.96 ∗ 1.96 ∗ 0.5 ∗ 0.5

0.092 ∗ (2300 − 1) + 1.96 ∗ 1.96 ∗ 0.5 ∗ 0.5
 

𝑛 = 112 𝑐𝑙𝑖𝑒𝑛𝑡𝑒 

La información recolectada registra ingresos de las copias y servicio de 

internet y costos del negocio de los meses de enero a junio del presente (tabla 

2). En cuanto a los costos se registran alquileres, internet, luz, agua, 

mantenimiento de máquinas, papelería y pago de personal. 

 

Tabla 2. Ingresos y costos del Fotocopias Veloz Prints 

Rubros E F M A M J 

Ingresos 7,429 7,948 8,346 9,014 10,816 11,682 

       
(+) Ingresos por fotocopias 6,422 6,871 7,215 7,792 9,350 10,098 

(+) Ingresos por servicio de internet 1,007 1,077 1,131 1,222 1,466 1,584 

       
Costos 4,985 4,985 4,985 4,985 4,985 4,985 

       
(-)  Alquiler de local 1,050 1,050 1,050 1,050 1,050 1,050 

(-) Servicio de internet 170 170 170 170 170 170 

(-) Luz 250 250 250 250 250 250 

(-) Agua 15 15 15 15 15 15 

(-) Mantenimiento de máquinas 200 200 200 200 200 200 
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(-) Papelería 600 600 600 600 600 600 

(-) Pago a personal 2,700 2,700 2,700 2,700 2,700 2,700 

(=) Utilidad neta 2,444 2,963 3,361 4,029 5,831 6,697 

Nota: Fotocopiadora Internet Veloz Prints (2024).  

3.4 Procesamiento de datos 

Se encuestó a los clientes de la Fotocopiadora Internet Veloz Prints ubicado 

en el Centro Comercial 2 – Juliaca, los que fueron revisados y depurados en 

algunos casos para ser procesados y representados en tablas y figuras. 

3.5 Test Kendall  

Prueba la significancia de la relación de unidades de estudio (Gujarati y 

Porter, 2010).   

3.6 Prueba de hipótesis 

Kendall evidencia la hipótesis por medio de la significancia y probabilidad. 

✓ 𝐻𝑓 = 𝐻𝑖𝑝ó𝑡𝑒𝑠𝑖𝑠 𝑓𝑎𝑙𝑠𝑎−→ 

𝐶𝑢𝑎𝑛𝑑𝑜 𝑙𝑎 𝑝𝑟𝑜𝑏𝑎𝑏𝑖𝑙𝑖𝑑𝑎𝑑 𝑒𝑠 𝑠𝑢𝑝𝑒𝑟𝑖𝑜𝑟 𝑎 0.01  

✓ 𝐻𝑣 = 𝐻𝑖𝑝ó𝑡𝑒𝑠𝑖𝑠 𝑣𝑒𝑟𝑑𝑎𝑑𝑒𝑟𝑎−→ 

𝐶𝑢𝑎𝑛𝑑𝑜 𝑙𝑎 𝑝𝑟𝑜𝑏𝑎𝑏𝑖𝑙𝑖𝑑𝑎𝑑 𝑒𝑠 𝑖𝑛𝑓𝑒𝑟𝑖𝑜𝑟 𝑎 0.01  
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CAPÍTULO IV 

RESULTADOS  

4.1 Análisis de datos 

Predomina la edad de 15 a 30 años representado por la frecuencia del 55% 

en el servicio de fotocopia e internet de la Empresa Veloz Prints seguido por 

la edad de 31 a 40 años del 25% (tabla 3). Es menor la frecuencia entre las 

edades de 41 a 50 años y de 51 a más años. 

Tabla 3. Edad 

 N % Porcentaje % Acumulado 

 15 a 30 años 61 54,5 54,5 54,5 

31 a 40 años 28 25,0 25,0 79,5 

41 a 50 años 17 15,2 15,2 94,6 

51 a más años 6 5,4 5,4 100,0 

Total 112 100,0 100,0  

Nota: Sistematizado de la encuesta. 

 

La escala asignada presenta una media de 2 que indica concretizando 

entre la categoría 1 y 2 representa a las edades de 15 a 30 años y de 31 a 

40 años respectivamente, son las edades que prioritariamente frecuentan a 
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la fotocopia (figura 5). Esta edad se encuentra en edad escolar, universitaria 

superior lo que explicaría su demanda. 

 

Figura 5. Edad 

 
Fuente: Sistematizado de la encuesta. 

Los clientes que visitan ante un servicio de fotocopia e internet son en 

el 61% masculino y el 39% femenino (tabla 4). 

Tabla 4. Género 

 N % Porcentaje % Acumulado 

 Masculino 68 60,7 60,7 60,7 

Femenino 44 39,3 39,3 100,0 

Total 112 100,0 100,0  

Nota: Sistematizado de la encuesta. 

 

La media indica se encuestó a mayor cantidad al género masculino 

(figura 6). 
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Figura 6. Género 

 

Fuente: Sistematizado de la encuesta. 

Los resultados anteriores son corroborados por el 55% que 

registraron ser estudiantes seguido por el 20% que indicaron ser 

profesionales, el 20% docente y otros solamente el 5% (tabla 5).  

Tabla 5. Ocupación 

 N % Porcentaje % Acumulado 

 Profesional 22 19,6 19,6 19,6 

Estudiante 62 55,4 55,4 75,0 

Docente 22 19,6 19,6 94,6 

Otros 6 5,4 5,4 100,0 

Total 112 100,0 100,0  

Nota: Sistematizado de la encuesta. 

Es claro que la ocupación de los encuestados alrededor del 50% son 

estudiantes (figura 7). 
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Figura 7. Ocupación 

 

Fuente: Sistematizado de la encuesta. 

 

4.1.1 Estrategia de precios diferenciales 
 

4.1.1.1 Estrategia de precios fijos y variables  

El 40% de clientes afirma que casi nunca se les cobra la misma 

tarifa por el servicio de copia comprendida por las cantidades que suman 

por el servicio de copias (tabla 6). Sin embargo, la tarifa de las copias no 

cambia tampoco el costo del servicio de internet. 

El servicio que se ofrece son fotocopias que son frecuentes en el 

Centro Comercial 2 donde funciona la fotocopiadora, se entiendo que las 

tarifas difieren dependiendo las cantidades de demanda (figura 8).  
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Tabla 6. ¿La Fotocopiadora Internet Veloz Prints le cobra siempre la misma tarifa 

por el servicio de copias? 

 N % Porcentaje % Acumulado 

 Nunca 29 25,9 25,9 25,9 

Casi nunca 45 40,2 40,2 66,1 

A veces 27 24,1 24,1 90,2 

Casi siempre 11 9,8 9,8 100,0 

Total 112 100,0 100,0  

Nota: Sistematizado de la encuesta. 

 

Figura 8. ¿La Fotocopiadora Internet Veloz Prints le cobra siempre la misma tarifa 

por el servicio de copias? 

 

Fuente: Sistematizado de la encuesta. 

En cuanto al servicio de internet el 38% indica que a veces se les 

cobra la misma tarifa por el servicio de internet que en suma depende de 

las cantidades de consumo por hora que utilizan los clientes (tabla 7). 
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Tabla 7. ¿La Fotocopiadora Internet Veloz Prints le cobra siempre la misma tarifa 

por el servicio de internet? 

 N % Porcentaje % Acumulado 

 Nunca 12 10,7 10,7 10,7 

Casi nunca 22 19,6 19,6 30,4 

A veces 43 38,4 38,4 68,8 

Casi siempre 29 25,9 25,9 94,6 

Siempre 6 5,4 5,4 100,0 

Total 112 100,0 100,0  

Nota: Sistematizado de la encuesta. 

 

Figura 9. ¿La Fotocopiadora Internet Veloz Prints le cobra siempre la misma tarifa 

por el servicio de internet? 

 

Fuente: Sistematizado de la encuesta. 

El 36% de clientes argumenta que a veces negocian el precio y el 

26% siempre negocian, casi siempre el 14% y casi nunca el 24% (tabla 

8).  
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Tabla 8. ¿Alguna vez ha negociado el precio de las copias con la Fotocopiadora 

Internet Veloz Prints?  

 N % Porcentaje % Acumulado 

 Casi nunca 27 24,1 24,1 24,1 

A veces 40 35,7 35,7 59,8 

Casi siempre 16 14,3 14,3 74,1 

Siempre 29 25,9 25,9 100,0 

Total 112 100,0 100,0  

Nota: Sistematizado de la encuesta. 

Es importante las respuestas ante la pregunta de la negociación de 

precio dado que se identifica que si existe manejo de estrategia de precios 

por la fotocopiadora (figura 10).  

Figura 10. ¿Alguna vez ha negociado el precio de las copias con la Fotocopiadora 

Internet Veloz Prints? 

 

Fuente: Sistematizado de la encuesta. 

En cuanto al servicio de internet no es posible negociar el precio 

dado que el precio es fijo por el uso. El 50% indica que casi nunca ha 

negociado el precio por el servicio de internet (tabla 9). 
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Tabla 9. ¿Alguna vez ha negociado el precio del servicio de internet con la 

Fotocopiadora Internet Veloz Prints? 

 N % Porcentaje 
% 

Acumulado 

 Nunca 6 5,4 5,4 5,4 

Casi nunca 56 50,0 50,0 55,4 

A veces 33 29,5 29,5 84,8 

Casi 

siempre 

5 4,5 4,5 89,3 

Siempre 12 10,7 10,7 100,0 

Total 112 100,0 100,0  

Nota: Sistematizado de la encuesta. 

 

La media resultante en la escala Likert 2 “casi nunca” indica que no 

negocian el precio del servicio de internet (figura 11). 

 

Figura 11. ¿Alguna vez ha negociado el precio del servicio de internet con la 

Fotocopiadora Internet Veloz Prints? 

 

Fuente: Sistematizado de la encuesta. 
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4.1.1.2 Estrategia de precios en descuentos 

Los clientes respondieron ante la pregunta de los descuentos en 

copias el 33% a veces, el 30% casi siempre y 37% siempre (tabla 10).  

Esta estrategia de precios en descuentos es fundamental para lograr 

la fidelidad del cliente, sostenibilidad y posicionamiento en el mercado 

(figura 12). 

Tabla 10. ¿La Fotocopiadora Internet Veloz Prints le descuenta por cantidad de 

copias? 

 N % Porcentaje % Acumulado 

 A veces 37 33,0 33,0 33,0 

Casi siempre 34 30,4 30,4 63,4 

Siempre 41 36,6 36,6 100,0 

Total 112 100,0 100,0  

Nota: Sistematizado de la encuesta. 

 

Figura 12. ¿La Fotocopiadora Internet Veloz Prints le descuenta por cantidad de 

copias? 

 

Fuente: Sistematizado de la encuesta. 
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Respecto a los descuentos por horas de internet el 23% indica que 

casi nunca los hubo, el 51% a veces, el 15% casi siempre y el 11% 

siempre (tabla 11). 

Tabla 11. ¿La Fotocopiadora Internet Veloz Prints le descuenta por horas de 

servicio de internet? 

 N % Porcentaje % Acumulado 

 Casi nunca 26 23,2 23,2 23,2 

A veces 57 50,9 50,9 74,1 

Casi siempre 17 15,2 15,2 89,3 

Siempre 12 10,7 10,7 100,0 

Total 112 100,0 100,0  

Nota: Sistematizado de la encuesta. 

Se reconoce que por el servicio de internet existe también descuentos 

significativos a veces representados por las respuestas del 50% (figura 13). 

 

Figura 13. ¿La Fotocopiadora Internet Veloz Prints le descuenta por horas de 

servicio de internet? 

 

Fuente: Sistematizado de la encuesta. 
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Sobre las promociones el 15% sostiene que a veces les hacen 

promociones por cantidad de copias, el 42% casi siempre y el 43% siempre 

(tabla 12). 

 

Tabla 12. ¿La Fotocopiadora Internet Veloz Prints le hizo promociones por cantidad 

de copias? 

 N % Porcentaje % Acumulado 

 A veces 17 15,2 15,2 15,2 

Casi siempre 47 42,0 42,0 57,1 

Siempre 48 42,9 42,9 100,0 

Total 112 100,0 100,0  

Nota: Sistematizado de la encuesta. 
 

La ventaja de la fotocopiadora es ofrecer ambos servicios de copias y 

de internet. Es favorable que la todos los clientes manifiesten que existe 

promociones por cantidades de copias, la escala Likert 4 es la media de 

respuestas casi siempre (figura 14). 

Figura 14. ¿La Fotocopiadora Internet Veloz Prints le hizo promociones por 

cantidad de copias? 

 

Fuente: Sistematizado de la encuesta. 
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Existe aceptación en cuanto a las promociones por el 

servicio de internet del 35% que responde a veces, el 14% casi 

siempre, 27% siempre (tabla 13). 

Tabla 13. ¿La Fotocopiadora Internet Veloz Prints le hizo promociones por servicio 

de internet? 

 N % Porcentaje % Acumulado 

 Casi nunca 27 24,1 24,1 24,1 

A veces 39 34,8 34,8 58,9 

Casi siempre 16 14,3 14,3 73,2 

Siempre 30 26,8 26,8 100,0 

Total 112 100,0 100,0  

Nota: Sistematizado de la encuesta. 

Las respuestas indican que siempre se realizan 

promociones al momento de realizar el servicio de internet (figura 

15). 

Figura 15. ¿La Fotocopiadora Internet Veloz Prints le hizo promociones por 

servicio de internet? 

 

Fuente: Sistematizado de la encuesta. 
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4.1.1.3 Estrategia de precios en descuentos aleatorios 

Sobre la aleatoriedad en los descuentos el 9% de los 

clientes afirma que casi nunca le han reducido el precio al pagar 

las copias, el 30% a veces, 11% casi siempre y el 51% siempre 

(tabla 14). 

Tabla 14. ¿La Fotocopiadora Internet Veloz eventualmente alguna vez le redujo el 

precio al pagar por las copias? 

 N % Porcentaje % Acumulado 

 Casi nunca 10 8,9 8,9 8,9 

A veces 33 29,5 29,5 38,4 

Casi siempre 12 10,7 10,7 49,1 

Siempre 57 50,9 50,9 100,0 

Total 112 100,0 100,0  

Nota: Sistematizado de la encuesta. 

 

Los clientes si están conformes con el descuento efectuado 

en alguna oportunidad el que fortalece a la calidad de atención y 

confianza en el negocio (figura 16). 
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Figura 16. ¿La Fotocopiadora Internet Veloz eventualmente alguna vez le redujo 

el precio al pagar por las copias? 

 

Fuente: Sistematizado de la encuesta. 

El 9% indica que nunca le reiteran visitar para nuevos 

servicios, el 14% casi nunca, el 46% a veces, 46% casi siempre 

y el 15% siempre (tabla 15) 

Tabla 15. ¿La Fotocopiadora Internet Veloz Prints le reitera visitar para nuevos 

servicios? 

 N % Porcentaje % Acumulado 

 Nunca 10 8,9 8,9 8,9 

Casi nunca 16 14,3 14,3 23,2 

A veces 52 46,4 46,4 69,6 

Casi siempre 17 15,2 15,2 84,8 

Siempre 17 15,2 15,2 100,0 

Total 112 100,0 100,0  

Nota: Sistematizado de la encuesta. 

Suma el 75% de los clientes quienes responden que han 

recibido invitación para visitar nuevos servicios (figura 17). 
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Figura 17. ¿La Fotocopiadora Internet Veloz Prints le reitera visitar para nuevos 

servicios? 

 

Fuente: Sistematizado de la encuesta. 

4.1.1.4 Rentabilidad  

El negocio obtiene ingresos de fotocopias y servicio de internet 

en el centro comercial 2. Los costos que incurre son desde alquiler 

de local, servicio de internet, luz, agua, mantenimiento de máquinas, 

papelería, pago de personal. 

Los flujos de ingresos extraídos como parte del reporte de visita 

de campo muestran desde enero a junio un crecimiento que ha ido 

en incremento desde ingresos de S/ 7,429 a S/ 11,682.  

En costos permanecen constante en S/ 4,985 cada mes. La 

utilidad de enero estuvo en S/ 2,444 en junio ha ido en incremento 

de S/ 6,697 (figura 18). La rentabilidad estimada de este periodo es 

del 35% que representa la tasa interna de retorno del negocio el que 

explica que descontando los costos de inversión y de operación la 
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utilidad generada por el negocio es del 35% (tabla 16). Los ingresos 

son más elevados en fotocopias que en servicio de internet. 

 

Tabla 16. Ingresos, costos y utilidad de la Fotocopiadora Internet Veloz Prints 

Rubros E F M A M J 

Ingresos 7,429 7,948 8,346 9,014 10,816 11,682 

       
(+) Ingresos por fotocopias 6,422 6,871 7,215 7,792 9,350 10,098 

(+) Ingresos por servicio de internet 1,007 1,077 1,131 1,222 1,466 1,584 

       
Costos 4,985 4,985 4,985 4,985 4,985 4,985 

       
(-)  Alquiler de local 1,050 1,050 1,050 1,050 1,050 1,050 

(-) Servicio de internet 170 170 170 170 170 170 

(-) Luz 250 250 250 250 250 250 

(-) Agua 15 15 15 15 15 15 

(-) Mantenimiento de máquinas 200 200 200 200 200 200 

(-) Papelería 600 600 600 600 600 600 

(-) Pago a personal 2,700 2,700 2,700 2,700 2,700 2,700 

(=) Utilidad neta 2,444 2,963 3,361 4,029 5,831 6,697 

TIR =35% 

Nota: Fotocopiadora Internet Veloz Prints. 
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Figura 18. Ingresos, costos y utilidad 

 

Fuente: Fotocopiadora Internet Veloz Prints. 

 

4.2 Prueba de hipótesis 

4.2.1 Significancia de la estrategia de precios fijos y variables y la 

rentabilidad 

  Resultado de la interacción de correlación de Kendall de 0.792 

cuya probabilidad es menor al 0.01 se logró demostrar que la 

estrategia de precios fijos y variables influye significativamente en la 

rentabilidad de Fotocopias e Internet Veloz Prints (tabla 17). 

  Relativamente, la estrategia de precios en los servicios que se 

ofrecen en fotocopias como en internet han permitido que le negocio 

sea rentable logrando ingresos por la alta rotación de visitas por los 

clientes. Es decir, el precio si determina la rentabilidad del negocio. 
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Tabla 17. Correlación de la estrategia de precio fijos y variables y la rentabilidad 
 

 

Estrategia de precios 

fijos y variables 
Rentabilidad 

Tau_b 

de 

Kendall 

Estrategia de 

precios fijos y 

variables 

Parámetro de 

correlación 

1,000 ,792** 

Sig. (unilateral) . ,000 

N  112 

Rentabilidad Parámetro de 

correlación 

 1,000 

Sig. (unilateral)  . 

N  112 

**. La correlación es significativa en el nivel 0,01 (unilateral). 

 

4.2.2 Significancia de la estrategia de precios en descuentos por 

cantidad y la rentabilidad 

 El coeficiente de correlación Kendall de 0.821 cuya probabilidad es 

menor al 0.01 confirma que la estrategia de precios en descuentos 

por cantidad influye significativamente en la rentabilidad de 

Fotocopias e Internet (tabla 18). 
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Tabla 18. Correlación de la estrategia de precios en descuentos y la rentabilidad 

 

Estrategia de precios 

en descuentos 
Rentabilidad 

Tau_b 

de 

Kendall 

Estrategia de 

precios en 

descuentos 

Parámetro de 

correlación 

1,000 ,821** 

Sig. (unilateral) . ,000 

N  112 

Rentabilidad Parámetro de 

correlación 

 1,000 

Sig. (unilateral)  . 

N  112 

**. La correlación es significativa en el nivel 0,01 (unilateral). 

 

4.2.3  Significancia de la estrategia de precios en descuentos aleatorios 

y la rentabilidad 

 Resultado de la interacción estadística de correlación de Kendall de 

0.757 cuya probabilidad fue menos al 0.01 se evidenció que la 

estrategia de precios en descuentos aleatorios influye 

significativamente en la rentabilidad de Fotocopias e Internet Veloz 

Prints (tabla 19). 
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Tabla 19. Correlación de la estrategia de precios en descuentos aleatorios y la 

rentabilidad 

 

Estrategia de precios 

en descuentos 

aleatorios 

Rentabilidad 

Tau_b 

de 

Kendall 

Estrategia de 

precios en 

descuentos 

aleatorios 

Parámetro de 

correlación 

1,000 ,757** 

Sig. (unilateral) . ,000 

N  112 

Rentabilidad Parámetro de 

correlación 

 1,000 

Sig. (unilateral)  . 

N  112 

**. La correlación es significativa en el nivel 0,01 (unilateral). 

4.3 Diseminación de los hallazgos 

Susanto et al. (2023) enfatiza que los factores relacionados con el 

precio y las estrategias de precios son antecedentes importantes de la 

imagen de precios y la intención de compra. Sugieren que los gerentes 

deberían seleccionar una de las mejores estrategias de precios minoristas, 

estrategias de precios bajos diarios, precios promocionales y precios altos-

bajos para mejorar la imagen del cliente sobre la fijación de precios. De esta 

manera la intención de compra de los clientes se elevaría significativamente 

y las ventas de incrementarían. 

Salazar (2020) sostiene que en el mercado peruano existen 

problemas de políticas de precios que no reflejan con claridad el valor de 

mercado, existe ausencia de comparabilidad interna y externa de 
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transacciones y la razonabilidad de los ajustes de precios. Las empresas 

tienen el dilema de fijación de precios de productos o servicios, siendo el 

precio una variable que pertenece al marketing es importante para tomar 

medidas de política comercial, determinar objetivos, identificar el nivel de 

competencia, mejorar la estructura de costos entre otros. 

Xi et al. (2023) en su estudio expone que la tecnología del internet de 

las cosas ha establecido funciones de los dispositivos para los consumidores 

para el cual es necesario caracterizar las estrategias de fijación de precios 

de los productos. Las empresas utilizan precios dinámicos o precios 

discriminatorios basada en el comportamiento de la demanda de los 

productos. La discriminación de precios permite un mayor beneficio para el 

propietario, es más puede mejorar el bienestar social por la sinergia de 

consumo. 

Gurkan et al. (2024) destacan que las empresas carecen de 

capacidad técnica para emplear estrategias de precios dinámicos que 

aportan la mejora significativa de las ganancias los que podrían elevarse si 

se utiliza una política de control de inventarios dinámico. Es decir, la 

eficiencia de las ganancias depende de la política óptima de fijación de 

precios e inventarios. 
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CONCLUSIONES 

PRIMERA. – Se comprobó por medio del test Kendall que la estrategia de precios 

diferenciales tiene influencia significativa en la rentabilidad de 

Fotocopias e Internet Veloz Prints. El 55% visita al establecimiento 

de negocio y presenta edades de 15 a 30 años, 25% tiene 31 a 40 

años, 15% de 41 a 50 años y de 51 a más años el 5%. El 61% de 

los clientes encuestados fueron hombres y el 29% mujeres. El 

servicio es ofrecido al 55% de estudiantes, 20% son profesionales y 

el 20% docente. La rentabilidad esta representada por la tasa interna 

del 35% entre los meses de enero a junio del presente. 

SEGUNDA. – Se evidenció por Kendall estimada igual a 0.792 que la estrategia de 

precios fijos y variables influye significativamente en la rentabilidad. 

Más del 50% de los clientes indican entre la escala Likert a veces, 

casi siempre y siempre que han negociado el precio de las copias 

más que el servicio de internet. 

TERCERA. – Se demostró por Kendall estimada igual a 0.821 que la estrategia de 

precios en descuentos por cantidad influye significativamente en la 

rentabilidad. El 66% de los clientes respondieron que el servicio de 

fotocopias e internet si tiene descuentos e indican en la escala Likert 

casi siempre y siempre el 85% que han recibido promociones por 

cantidades de copias y servicio de internet. 

CUARTA. – Se demostró por Kendall estimada igual a 0.757 que la estrategia de 

precios en descuentos aleatorios influye significativamente en la 
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rentabilidad. El 60% de respuestas entre la escala Likert casi 

siempre y siempre indican que aleatoriamente alguna vez le han 

reducido el precio por las copias mucho más de lo que ocurre con el 

servicio de internet. 
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RECOMENDACIONES 

PRIMERA. – A la Fotocopias e Internet Veloz Prints trasmitir promociones de 

precios y descuentos diferenciados para inspirar mayor confianza en 

el cliente y por ende maximizar los beneficios con precios 

sostenibles. Los precios determinan la rentabilidad constituyen el 

nexo entre el marketing, finanzas y estrategia competitiva.  

SEGUNDA. – A la Fotocopias e Internet Veloz Prints invertir en estudios de 

investigación para fijar los precios como una manera de fijar un valor 

competitivo frente a los servicios de copias e internet. Aplicar la 

discriminación de precios permite diferenciar distintos precios. Estar 

pendiente del ciclo de vida del negocio, la demanda de clientes, la 

competencia y objetivos del negocio. 

TERCERA. – A Fotocopias e Internet Veloz Prints realizar un estudio de mercado 

para identificar al cliente potencial y mejorar estrategias de precios. 

Incentivar la promoción para atraer mas clientes hacia información 

de precios que influyan en sus decisiones de compra. 

CUARTA. - A Fotocopias e Internet Veloz Prints variar el precio como estrategia de 

descuentos. Fomentar la innovación y definir el segmento de clientes 

antes lanzar una estrategia de precios. Buscar nichos de mercados 

que no estén suficientemente atendidos. 
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Anexo 1. Matriz de consistencia 

Tesis: Influencia de la estrategia de precios diferenciales en la rentabilidad de 
Fotocopias e Internet Veloz Prints 2024 

 

 

 

 

Anexo 2. Instrumento 

Problema                                                                                                       Objetivos Hipótesis Variables Metodología  

PROBLEMA 

GENERAL 

 

¿Es significativa la 

influencia de la 

estrategia de precios 

diferenciales en la 

rentabilidad de 

Fotocopias e Internet 

Veloz Prints 2024?  

OBJETIVO 

GENERAL  

 

Analizar si es 

significativa la 

influencia de la 

estrategia de precios 

diferenciales en la 

rentabilidad de 

Fotocopias e Internet 

Veloz Prints 2024 

HIPOTESIS 

GENERAL  

 

La estrategia de 
precios diferenciales 
tiene influencia 
significativa en la 
rentabilidad de 
Fotocopias e Internet 
Veloz Prints 2024 

Variable 

dependiente:  

 

Rentabilidad 

Diseño 

- No 

experimental 

- Cuantitativo 

Tipo 

- Aplicada 

Nivel 

- Explicativo 

Métodos 

- Sintético 

- Deductivo 

Población 

 2300 clientes 

Muestra 

112 clientes 

Técnica 

Encuesta  

Instrumento 

Cuestionario 

Test  

Kendall 

PROBLEMAS 

ESPECIFICOS 

 

¿Tiene influencia la 

estrategia de precios 

fijos y variables en la 

rentabilidad de 

Fotocopias e Internet 

Veloz Prints 2024? 

OBJETIVOS 

ESPECIFICOS 

 

Explicar si tiene 

influencia la 

estrategia de precios 

fijos y variables en la 

rentabilidad de 

Fotocopias e Internet 

Veloz Prints 2024 

HIPÓTESIS 

ESPECÍFICA 

La estrategia de 

precios fijos y variables 

influye 

significativamente en la 

rentabilidad de 

Fotocopias e Internet 

Veloz Prints 2024 

 

 

 

 

Variable 

independiente: 

 

 

Estrategia de 

precios 

diferenciales 

¿De qué manera la 

estrategia de precios en 

descuentos por cantidad 

influye en la rentabilidad 

de Fotocopias e Internet 

Veloz Prints 2024? 

Evaluar de qué 

manera la estrategia 

de precios en 

descuentos por 

cantidad influye en la 

rentabilidad de 

Fotocopias e Internet 

Veloz Prints 2024 

La estrategia de 

precios en descuentos 

por cantidad influye 

significativamente en la 

rentabilidad de 

Fotocopias e Internet 

Veloz Prints 2024 

 

¿La estrategia de 

precios en descuentos 

aleatorios influye en la 

rentabilidad de 

Fotocopias e Internet 

Veloz Prints 2024? 

Identificar si la 

estrategia de precios 

en descuentos 

aleatorios influye en la 

rentabilidad de 

Fotocopias e Internet 

Veloz Prints 2024 

La estrategia de 

precios en descuentos 

aleatorios influye 

significativamente en la 

rentabilidad de 

Fotocopias e Internet 

Veloz Prints 2024 
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Tesis: Influencia de la estrategia de precios diferenciales en la rentabilidad de 
Fotocopias e Internet Veloz Prints 2024 

Cuestionario  

Objetivo: Analizar si es significativa la influencia de la estrategia de precios diferenciales en la 
rentabilidad de Fotocopias e Internet Veloz Prints 2024 

1.1 Edad 

a. 18 a 30 años de edad    (…....) 
b. 31 a 40 años de edad    (…….) 
c. 41 a 50 años de edad    (…….) 
d. 51 a más años de edad (…….) 

1.2 Género 

a. Masculino  (…….) 
b. Femenino  (…….) 

1.3 Ocupación 

a. Profesional    (…….) 
b. Estudiante     (…….) 
c. Docente        (…….) 
d. Otros             (…….) 

 

La escala Likert que se presenta a continuación es la que se utiliza para las preguntas a responder. 

Nunca  =1   Casi nunca = 2  A veces = 3  Casi siempre  = 4  Siempre = 5 

Marque con un aspa la siguiente encuesta: 

 

 

¿Cómo evaluaría las siguientes 
categorías? 

Nunca 
Casi 

nunca 
A veces 

Casi 
siempre 

Siempre 

DIMENSION 1: ESTRATEGIA DE 
PRECIOS FIJOS Y VARIABLES     

 

1.  ¿La Fotocopiadora Internet Veloz 
Prints le cobra siempre la misma 
tarifa por el servicio de copias?         

 

2. ¿La Fotocopiadora Internet Veloz 
Prints le cobra siempre la misma 
tarifa por el servicio de internet?         

 

3.  ¿Alguna vez ha negociado el 
precio de las copias con la 
Fotocopiadora Internet Veloz 
Prints?         

 

4.  ¿Alguna vez ha negociado el 
precio del servicio de internet con 
la Fotocopiadora Internet Veloz 
Prints?     

 

DIMENSION 2: ESTRATEGIA DE 
PRECIOS EN DESCUENTOS     
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1. ¿La Fotocopiadora Internet Veloz 
Prints le descuenta por cantidad 
de copias?     

 

2. ¿La Fotocopiadora Internet Veloz 
Prints le descuenta por horas de 
servicio de internet?     

 

3. ¿La Fotocopiadora Internet Veloz 
Prints le hizo promociones por 
cantidad de copias?     

 

4. ¿La Fotocopiadora Internet Veloz 
Prints le hizo promociones por 
servicio de internet?     

 

DIMENSION 3: ESTRATEGIA DE 
PRECIOS EN DESCUENTOS 
ALEATORIOS     

 

1. ¿La Fotocopiadora Internet Veloz 
eventualmente alguna vez le 
redujo el precio al pagar por las 
copias?      

 

2. ¿La Fotocopiadora Internet Veloz 
Prints le reitera visitar para 
nuevos servicios?     

 

 

Gracias por su colaboración 
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Anexo 3. Validación de instrumento 

Opinión de experto 

 

I. DATOS DEL EXPERTO 

1. Apellidos y Nombres: HUACANI SUCASACA YUDY 

2. Cargo e institución donde labora: DOCENTE DE LA UANCV - JULIACA 

3. Nombre del instrumento motivo de evaluación: ENCUESTA 

4. Autor del instrumento: HUGO SAMUEL RIVERA HUIRSE 

II. PUNTOS DE VALIDACIÓN 

DIMENSIONES INDICADORES 

Deficiente Regular Buena 
Muy 

buena 
Excelente 

0 - 20% 
21 - 

40% 

41 - 

60% 

61 - 

80% 

81 - 

100% 

1.  CLARIDAD 
Está formulado con 

lenguaje apropiado 
    98% 

2. OBJETIVIDAD 
Está expresado en 

base a la realidad local 
    98% 

3. ACTUALIDAD 
Adecuado al avance de 

la ciencia  
    98% 

4. ORGANIZACIÓN 
Existe una 

organización lógica 
    98% 

5. SUFICIENCIA 

Comprende los 

aspectos en cantidad y 

calidad 

    98% 

6. INTENCIONALIDAD 

Adecuado para la 

mejora de las unidades 

de estudio 

    98% 

7. CONSISTENCIA 
Basado en aspectos 

teóricos-científicos  
    99% 

8. COHERENCIA 

Entre los índices, 

indicadores y las 

dimensiones 

    99% 

9. METODOLOGÍA 

La estrategia responde 

al propósito del 

diagnóstico 

    99% 

 

III. OPINIÓN DE APLICABILIDAD: Se recomienda la ejecución de la tesis. 

.………………………………………………………………………………………… 

 

IV. PROMEDIO DE VALORACIÓN: 

 

Lugar y fecha: 10 / 10 / 2024          

 

 

                                                                 

 

 

                            Yudy Huacani Sucasaca  
                            DNI N°: 40673820   Cel.: 989574722 

  

98 % 
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Validación de instrumento 

Opinión de experto 
 
V. DATOS DEL EXPERTO 

5. Apellidos y Nombres: ROQUE CLAROS ROBERTO ELVIS 

6. Cargo e institución donde labora: DOCENTE DE LA UNA - PUNO 

7. Nombre del instrumento motivo de evaluación: ENCUESTA  

8. Autor del instrumento: HUGO SAMUEL RIVERA HUIRSE 

VI. PUNTOS DE VALIDACIÓN 

DIMENSIONES INDICADORES 

Deficiente Regular Buena 
Muy 
buena 

Excelente 

0 - 20% 
21 - 
40% 

41 - 
60% 

61 - 
80% 

81 - 
100% 

1.  CLARIDAD 
Está formulado con 
lenguaje apropiado 

    99% 

2. OBJETIVIDAD 
Está expresado en 
base a la realidad local 

    98% 

3. ACTUALIDAD 
Adecuado al avance de 
la ciencia  

    99% 

4. ORGANIZACIÓN 
Existe una 
organización lógica 

    99% 

5. SUFICIENCIA 
Comprende los 
aspectos en cantidad y 
calidad 

    98% 

6. INTENCIONALIDAD 
Adecuado para la 
mejora de las unidades 
de estudio 

    98% 

7. CONSISTENCIA 
Basado en aspectos 
teóricos-científicos  

    98% 

8. COHERENCIA 
Entre los índices, 
indicadores y las 
dimensiones 

    99% 

9. METODOLOGÍA 
La estrategia responde 
al propósito del 
diagnóstico 

    98% 

 
VII. OPINIÓN DE APLICABILIDAD: Se recomienda la ejecución de la tesis. 

.………………………………………………………………………………………… 

 

VIII. PROMEDIO DE VALORACIÓN: 

 
Lugar y fecha: 14 / 10 / 2024          

 
 

   

                                                                 

                                             

Roberto Elvis Roque Claros 

DNI N°: 01323728   Cel.: 951483601 

  

98 % 
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Validación de instrumento 

Opinión de experto 
 
IX. DATOS DEL EXPERTO 

9. Apellidos y Nombres: QUISPE QUISPE EGNIR 

10. Cargo e institución donde labora: JEFE DE PLANEAMIENTO, MINUCIPALIDAD DISTRITAL DE 

CHOAJATA - MOQUEGUA 

11. Nombre del instrumento motivo de evaluación: ENCUESTA  

12. Autor del instrumento: HUGO SAMUEL RIVERA HUIRSE 

X. PUNTOS DE VALIDACIÓN 

DIMENSIONES INDICADORES 

Deficiente Regular Buena 
Muy 
buena 

Excelente 

0 - 20% 
21 - 
40% 

41 - 
60% 

61 - 
80% 

81 - 
100% 

1.  CLARIDAD 
Está formulado con 
lenguaje apropiado 

    99% 

2. OBJETIVIDAD 
Está expresado en 
base a la realidad local 

    98% 

3. ACTUALIDAD 
Adecuado al avance de 
la ciencia  

    99% 

4. ORGANIZACIÓN 
Existe una 
organización lógica 

    99% 

5. SUFICIENCIA 
Comprende los 
aspectos en cantidad y 
calidad 

    98% 

6. INTENCIONALIDAD 
Adecuado para la 
mejora de las unidades 
de estudio 

    98% 

7. CONSISTENCIA 
Basado en aspectos 
teóricos-científicos  

    98% 

8. COHERENCIA 
Entre los índices, 
indicadores y las 
dimensiones 

    99% 

9. METODOLOGÍA 
La estrategia responde 
al propósito del 
diagnóstico 

    98% 

 
XI. OPINIÓN DE APLICABILIDAD: Se recomienda la ejecución de la tesis. 

.………………………………………………………………………………………… 

 

XII. PROMEDIO DE VALORACIÓN: 

 
Lugar y fecha: 14 / 10 / 2024          

 
 

  

                                                                 

                                             

Egnir Quispe Quispe 

DNI N°: 71883286   Cel.: 972407779 

  

98 % 
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Anexo 4. Panel de fotos 

Fachada de la tienda 
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Máquina principal para impresión 
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Impresión o copia en máquina pequeña 

 

 

Copia o impresión en máquina grande a B//N 
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Copia o impresión en máquina grande a B//N 

 

 

Herramienta para perforación para el anillado de hojas 
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Herramienta para cortar (A5) a la mitad las hojas A4 

 

 

 

Colocando espiral a las hojas anilladas 
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Sistematizando cuentas 
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Anexo 5. Dato 

N° p1 p2 p3 p4 p5 p6 p7 p8 p9 p10 edad genero 

1 1 1 3 1 4 3 5 5 5 3 1 2 

2 2 2 3 3 4 3 3 3 3 3 1 1 

3 4 4 2 2 4 4 5 5 3 3 1 1 

4 1 4 4 3 5 3 5 3 5 5 2 1 

5 2 4 5 5 5 2 5 5 4 4 3 1 

6 2 2 5 3 5 3 5 3 5 3 1 2 

7 2 3 3 2 5 3 4 2 5 4 2 1 

8 3 3 3 2 4 4 3 3 5 3 2 1 

9 2 4 3 2 3 3 5 5 3 3 1 2 

10 1 5 5 2 5 5 5 5 5 5 4 2 

11 3 3 2 2 3 3 4 4 4 3 1 1 

12 1 1 5 5 5 5 5 2 5 2 3 1 

13 2 3 2 2 4 3 4 3 3 1 1 1 

14 3 3 2 2 3 2 4 3 5 2 1 2 

15 1 2 5 3 5 3 4 4 5 3 1 2 

16 2 2 3 3 3 3 4 3 3 1 2 1 

17 3 3 3 2 3 2 3 2 2 2 3 1 

18 4 4 4 4 3 2 4 2 3 4 1 2 

19 2 3 4 3 3 2 4 2 2 3 1 1 

20 3 3 2 2 4 4 4 4 5 5 2 2 

21 1 1 3 1 4 3 5 5 5 3 1 2 

22 2 2 3 3 4 3 3 3 3 3 1 1 

23 4 4 2 2 4 4 5 5 3 3 1 1 

24 1 4 4 3 5 3 5 3 5 5 2 1 

25 2 4 5 5 5 2 5 5 4 4 3 1 

26 2 2 5 3 5 3 5 3 5 3 1 2 

27 2 3 3 2 5 3 4 2 5 4 2 1 

28 3 3 3 2 4 4 3 3 5 3 2 1 

29 2 4 3 2 3 3 5 5 3 3 1 2 

30 1 5 5 2 5 5 5 5 5 5 4 2 

31 3 3 2 2 3 3 4 4 4 3 1 1 

32 1 1 5 5 5 5 5 2 5 2 3 1 

33 2 3 2 2 4 3 4 3 3 1 1 1 

34 3 3 2 2 3 2 4 3 5 2 1 2 

35 1 2 5 3 5 3 4 4 5 3 1 2 

36 2 2 3 3 3 3 4 3 3 1 2 1 

37 3 3 3 2 3 2 3 2 2 2 3 1 

38 4 4 4 4 3 2 4 2 3 4 1 2 

39 2 3 4 3 3 2 4 2 2 3 1 1 

40 3 3 2 2 4 4 4 4 5 5 2 2 

41 1 1 3 1 4 3 5 5 5 3 1 2 

42 2 2 3 3 4 3 3 3 3 3 1 1 
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N° p1 p2 p3 p4 p5 p6 p7 p8 p9 p10 edad genero 

43 4 4 2 2 4 4 5 5 3 3 1 1 

44 1 4 4 3 5 3 5 3 5 5 2 1 

45 2 4 5 5 5 2 5 5 4 4 3 1 

46 2 2 5 3 5 3 5 3 5 3 1 2 

47 2 3 3 2 5 3 4 2 5 4 2 1 

48 3 3 3 2 4 4 3 3 5 3 2 1 

49 2 4 3 2 3 3 5 5 3 3 1 2 

50 1 5 5 2 5 5 5 5 5 5 4 2 

51 3 3 2 2 3 3 4 4 4 3 1 1 

52 1 1 5 5 5 5 5 2 5 2 3 1 

53 2 3 2 2 4 3 4 3 3 1 1 1 

54 3 3 2 2 3 2 4 3 5 2 1 2 

55 1 2 5 3 5 3 4 4 5 3 1 2 

56 2 2 3 3 3 3 4 3 3 1 2 1 

57 3 3 3 2 3 2 3 2 2 2 3 1 

58 4 4 4 4 3 2 4 2 3 4 1 2 

59 2 3 4 3 3 2 4 2 2 3 1 1 

60 3 3 2 2 4 4 4 4 5 5 2 2 

61 1 1 3 1 4 3 5 5 5 3 1 2 

62 2 2 3 3 4 3 3 3 3 3 1 1 

63 4 4 2 2 4 4 5 5 3 3 1 1 

64 1 4 4 3 5 3 5 3 5 5 2 1 

65 2 4 5 5 5 2 5 5 4 4 3 1 

66 2 2 5 3 5 3 5 3 5 3 1 2 

67 2 3 3 2 5 3 4 2 5 4 2 1 

68 3 3 3 2 4 4 3 3 5 3 2 1 

69 2 4 3 2 3 3 5 5 3 3 1 2 

70 1 5 5 2 5 5 5 5 5 5 4 2 

71 3 3 2 2 3 3 4 4 4 3 1 1 

72 1 1 5 5 5 5 5 2 5 2 3 1 

73 2 3 2 2 4 3 4 3 3 1 1 1 

74 3 3 2 2 3 2 4 3 5 2 1 2 

75 1 2 5 3 5 3 4 4 5 3 1 2 

76 2 2 3 3 3 3 4 3 3 1 2 1 

77 3 3 3 2 3 2 3 2 2 2 3 1 

78 4 4 4 4 3 2 4 2 3 4 1 2 

79 2 3 4 3 3 2 4 2 2 3 1 1 

80 3 3 2 2 4 4 4 4 5 5 2 2 

81 1 1 3 1 4 3 5 5 5 3 1 2 

82 2 2 3 3 4 3 3 3 3 3 1 1 

83 4 4 2 2 4 4 5 5 3 3 1 1 

84 1 4 4 3 5 3 5 3 5 5 2 1 

85 2 4 5 5 5 2 5 5 4 4 3 1 

86 2 2 5 3 5 3 5 3 5 3 1 2 
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N° p1 p2 p3 p4 p5 p6 p7 p8 p9 p10 edad genero 

87 2 3 3 2 5 3 4 2 5 4 2 1 

88 3 3 3 2 4 4 3 3 5 3 2 1 

89 2 4 3 2 3 3 5 5 3 3 1 2 

90 1 5 5 2 5 5 5 5 5 5 4 2 

91 3 3 2 2 3 3 4 4 4 3 1 1 

92 1 1 5 5 5 5 5 2 5 2 3 1 

93 2 3 2 2 4 3 4 3 3 1 1 1 

94 3 3 2 2 3 2 4 3 5 2 1 2 

95 1 2 5 3 5 3 4 4 5 3 1 2 

96 2 2 3 3 3 3 4 3 3 1 2 1 

97 3 3 3 2 3 2 3 2 2 2 3 1 

98 4 4 4 4 3 2 4 2 3 4 1 2 

99 2 3 4 3 3 2 4 2 2 3 1 1 

100 3 3 2 2 4 4 4 4 5 5 2 2 

101 1 1 3 1 4 3 5 5 5 3 1 2 

102 2 2 3 3 4 3 3 3 3 3 1 1 

103 4 4 2 2 4 4 5 5 3 3 1 1 

104 1 4 4 3 5 3 5 3 5 5 2 1 

105 2 4 5 5 5 2 5 5 4 4 3 1 

106 2 2 5 3 5 3 5 3 5 3 1 2 

107 2 3 3 2 5 3 4 2 5 4 2 1 

108 3 3 3 2 4 4 3 3 5 3 2 1 

109 2 4 3 2 3 3 5 5 3 3 1 2 

110 1 5 5 2 5 5 5 5 5 5 4 2 

111 3 3 2 2 3 3 4 4 4 3 1 1 

112 1 1 5 5 5 5 5 2 5 2 3 1 
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