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Palabras Claves: Administración, ventas, calidad y servicio 

La Administración de Ventas que es el título de la investigación Científica que tuvo 

como objetivo general Identificar la relación que existe entre la Administración de 

Ventas y La Calidad en el área de call center de la empresa Eckerd chorrillos- 

Lima 2014, el cual se tomó como autores : Hughes, O, Mckee,D. YSingler,C 

.(2000).el cual se consideró a los siguientes procesos : La Planeación, La 

Organización, El Reclutamiento ,La Dirección y Control .Asimismo para la Calidad 

de Servicio que es el título de la investigación el cual se consideró como autor a 

Fernández .A (2000),el cual se utilizó a los siguientes procesos : El Cumplimiento 

de Plazos, la Agilidad en la Entrega ,las Especificaciones ,el Cuidado en las 

Entregas, Flexibilidad en los suministros.Su tipo de estudio fue descriptiva - 

correlacional . Su población y muestra estuvo representada por 50 colaboradores 

del área de call center, el diseño fue no experimental Para el método se utilizó un 

instrumento que fue un cuestionario de opciones múltiples tipo Likert, donde se 

tuvo que procesar información el cual se pudo obtener resultados los mismos que 

Permitieron discutir , concluir y finamente recomendar. 
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Sales Management is the title of the scientific research that had as its overall 
objective to identify the relationship between sales management and quality in the 
area of call center company Eckerd - Lima 2014, which was taken as Authors: 

Hughes, D, McKee, D. And Singler, C (2000) . The which the following processes 
are considered. The planning, organization, recruitment, and .Asimismo Control 
Directorate far the Quality of Service is the title of the investigation which was 
considered as author .A Fernandez (2000), which was used far the following 
processes: meeting deadlines, agility in the delivery, Specifications, Care in the 
Delivery, Flexibility supplies. Your type of study was descriptive - correlational. lts 
population sample was represented by 50 employees from the call center, the 
design was not experimental far the method an instrument was a questionnaire of 
multiple choice Likert, where you had to process information which could be 
obtained results it was used the They allowed them to discuss, finalize and finely 
recommend. 
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