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MODELOS DE
FORMULACION DEL
PROBLEMA,
PLANTEAMIENTO DE
OBIJETIVOS

I. CASO
El caso presentado trata sobre un trabajo de investigacion ejecutado en el afio 2012 que se
titula “LAS POLITICAS DE VENTAS DE MARIMAR SAC Y SU INFLUENCIA EN EL
POSICIONAMIENTO DEL MERCADO Y EN VENTAJAS COMPETITIVAS EN LA MANUFACTURA DE
PLASTICOS”

Para tal efecto, se tiene la informacién siguiente:
FORMULACION DEL PROBLEMA:

Problema principal.

¢De qué manera las Politicas de Ventas impacta en el posicionamiento del mercado de
fabricacion de plasticos y en las ventajas competitivas para los Clientes?

Problemas secundarios.

%+ ¢la actual participacion en el mercado de MARIMAR SAC garantiza la continuidad de
sus actividades?

7

+» ¢Lla politica de ventas que usa MARIMAR SAC brinda competitividad a la empresa?

/7

+» ¢Desde la perspectiva de MARIMAR SAC cual debe ser la nueva estrategia de Ventas?

7

+» ¢En qué medida las nuevas politicas de Ventas permitiran el incremento de Ventas de
MARIMAR SAC?

% ¢Qué tipos de estrategias se debe disefiar para ofrecer ventajas competitivas a los
Clientes?

PLANTEAMIENTO DE LOS OBIJETIVOS
Objetivo general

Analizar si las Politicas de Ventas determinan el posicionamiento en el mercado y las
Ventajas Competitivas de MARIMAR SAC.

Objetivos especificos

K/

% Establecer la actual participacion en el mercado de MARIMAR SAC.

K/

% Determinar el grado de competitividad actual de MARIMAR SAC

< Describir las perspectivas de MARIMAR SAC en las nuevas estrategias de ventas

«»+ Estudiarsi las nuevas politicas de ventas permitiran el incremento de ventas de MARIMAR
SAC.

+«+ Disefiar estrategias para ofrecer ventajas competitivas a los Clientes
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PLANTEAMIENTO DE LA HIPOTESIS
Hipotesis
“Las nuevas politicas de Ventas propiciardn el posicionamiento del mercado y las ventajas

competitivas de MARIMAR SAC”

Operacionalizacidn de la hipétesis.
Identificacién de variables.
A. Variable Independiente (X)
X = Las nuevas politicas de ventas.
B. Variable Dependiente (Y)
Y = Posicionamiento del mercado y las ventajas competitivas
C. Variable Interviniente (2)

Z = Clientes y trabajadores de MARIMAR SAC
Determinacion de los indicadores.

A. VARIABLE INDEPENDIENTE

% Elcliente y las nuevas politicas de ventas.......ccccoceveeverevesernennnns X1
%+ Las nuevas politicas de ventas factor del posicionamiento.......X,
%  Las estrategias de VENTaS.......cccecvuereeereieseine et sereeseese v ereseees X3
++» Disefio de ventajas CoMpetitivas ........cccoeeeeerevererereseeineeeeeree s X4
%+ Los Stakeholders y las politicas de ventas.........cccceeeeverereercrennee. Xs
B. VARIABLE DEPENDIENTE
¢ Los grupos de interés de la empresa ........ccoeveeveseecvessrsenneennenns Y,
¢ Posicionamiento del Mercado........ccooeeeerer cervveevveneenesesiseeeenenn. Y2
+» Ventajas Competitivas de la empresa........oceeeeeeeeeeveeereeecveeenene Y3
s Clientes y competitividad........cccoveeerrernererresese e sereeens Y,
¢+ Trabajadores y posicionamiento del mercado...........cccceevverernnnn. Ys
1l. SOLUCION

En primer lugar se elabora el cuadro de operacionalizacién de los indicadores, en el cual se
determina las técnicas e instrumentos a usar por cada indicador.
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CUADRO DE OPERACIONALIZACION DE LOS INDICADORES

INDICADORES TECNICAS INSTRUMENTOS METODOS
Grupo |
(X1) El cliente y las nuevas politicas de
ventas; (X3) Las estrategias de Cuestionario de

_ - Encuesta Generales
ventas; (Y3) Ventajas competitivas de encuesta
la empresa
Grupo |l
(X;) Las nuevas politicas de ventas
factor de posicionamiento; (Y,) : Guia de
Posicionamiento del mercado; (Ys) Fntrevista entrevista Generales
Trabajadores y posicionamiento en el
mercado
Grupo il
(Xs) Los Stakeholders vy las Guia de
politicas de ventas; (Y,) Clientes y Obse'rvac.ién observacién Generales
Competitividad; ordinaria ordinaria
rupo IV . o .
(GX;;I Dc:seﬁo de Ventajas Competitivas Sistematizacion Fichas
bibliograficay bibliograficas y Histoérico

y Tics; (Y1) Los Grupos de Interés.

hemerografica

hemerograficas
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ENCUESTA DE OPINION
(Para Funcionarios)

A continuacién le formulamos un conjunto de preguntas con varias opciones para
responder. De las diferentes alternativas elija usted la respuesta adecuada a su caso y
marque con una “x” en el recuadro correspondiente.

La informacién que usted nos proporcionard servira para demostrar la hipétesis del
trabajo de investigacion titulado: LAS POLITICAS DE VENTAS DE MARIMAR SAC Y SU
INFLUENCIA EN EL POSICIONAMIENTO DEL MERCADO Y EN VENTAJAS COMPETITIVAS EN LA
MANUFACTURA DE PLASTICOS”

1. éCudles son las causas del incremento del volumen de ventas de MARIMAR SAC?

Las nuevas politicas de ventas de la empresa................ O
Posicionamiento del mercado por MARIMAR SAC.......... O
Las estrategias de ventas usadas por los trabajadores.... O
Ventajas competitivas de los productos..........cccceveveeeneeee. O
El rol de los Stakeholders de la empresa.........cccceevevnnnene O

Nota.- SIGUEN LAS PREGUNTAS (Para muestra un
botdn)

2. ECUAL S ittt e sraesennn £

-
goooao

Fecha |

Realizado por




