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RESUMEN

La investigacion tuvo como objetivo determinar la relacion entre estrategias de
posicionamiento basado en el servicio y las ventas de la microempresa Multiservicios

JB de la ciudad de Jaén, en el afio 2016.

El disefio de la investigacion es el descriptivo correlacional. Se aplicd un
cuestionario para medir las estrategias de posicionamiento de la microempresa
Multiservicios JB a una muestra de tipo no probabilistica conformada por 171 clientes
y una entrevista al gerente de dicha organizacion para evaluar el nivel de ventas. La
confiabilidad del instrumento de estrategias de posicionamiento y ventas fue
calculada con el coeficiente alfa de Conbrach, teniendo como resultado un coeficiente
de 0,835, mostrando una confiabilidad alta para las estrategias de posicionamiento;

permitié determinar la siguiente conclusion:

La correlacién entre estrategias de posicionamiento y ventas, es positiva baja,
equivalente a un coeficiente de correlacion de Pearson 0,204; induciendo que ambas

variables se favorecen positivamente.

Palabras claves: Estrategias de Posicionamiento, Ventas.



ABSTRACT

The investigation had as aim determine the relation between strategies of
positioning based in the service and the sales of the microcompany Multiservices JB of

the city of Jaen, in the year 2016.

The design of the investigation is the descriptive correlacional. A questionnaire
was applied to measure the strategies of positioning of the microcompany
Multiservices JB to a sample of type not pirobabilistica shaped by 171 clients and an
interview to the manager of the above mentioned organization to evaluate the level of
sales. The reliability of the instrument of strategies of positioning and sales was
calculated by the coefficient Conbrach's alpha, having like a coefficient of 0,835
proved, showing a high reliability for the strategies of positioning; it allowed to

determine the following conclusion:

The correlation between strategies of positioning and sales, is positive low,
equivalent to a coefficient of Pearson's correlation 0,204; inducing that both variables

favor positively.

Key words: Strategies of Positioning, Sales.



