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Resumen

La presente investigación tuvo como objetivo determinar la relación entre las estrategias de

ventas y el posicionamiento en el mercado de la cervecería Backus Comas 2014.

La investigación se desarrolló bajo un diseño correlacional con enfoque cuantitativo con

una muestra de 112 clientes de la empresa Backus Comas 2014. Para mejorar la información

requerida, previamente se validaron los instrumentos y se demostró la validez y confiabilidad,

mediante la técnica de opinión de expertos y alfa de Cronbach; el instrumento fue de encuesta

graduado en escala Likert para cada una de las variables.

En la presente investigación se arribó a la conclusión que existe una relación positiva

directa y altamente significativa entre las estrategias de ventas y el posicionamiento en el

mercado de la cervecería Backus Comas 2014. (Rho de Spearman 0,807). Por tanto, se

comprobó la hipótesis y el objetivo general del estudio.

Palabras claves: Estrategias de ventas y Posicionamiento en el mercado
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Abstract

The objective of this research was to determine the relationship between sales strategies and

positioning of the Backus Comas 2014 Brewery in the market.

The research was developed with a correlational design and quantitative approach, using a

sample of 112 customers of the Backus Comas 2014 Company. To improve the required

information, previously, the Instruments were verified and their validity and reliability were

demonstrated with the technical opinión of experts and Cronbach's alpha; the instrument was

a gradúate survey, using the Likert scale for each variable.

The research concluded that direct positive relation exists and was highly significant between

sales strategies and the market positioning of the Backus Comas 2014 Brewery (Rho de

Spearman 0.807). Therefore, the hypothesis and the overall objective of the study were

verified.

Key words: Sales strategies, market positioning.
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