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Presentacion

Sefores Miembros del Jurado

Me es grato presentar ante ustedes la tesis titulada “Proceso de ventas y toma de
decisiones en el laboratorio Teva Perl, Miraflores, Lima 2016”, la importancia de
dicho estudio tiene como objetivo definir el resultado del efecto que se produce en

el proceso de ventas sobre la toma de decisiones en el laboratorio Teva Pera.

Esperando cumplir con los requisitos de aprobacién y en cumplimiento del
Reglamento de Grados y Titulos de la Universidad César Vallejo para obtener el
Titulo profesional Licenciado en Marketing y Direccion de Empresas, pongo en

consideracion el presente estudio para su respectiva evaluacion.

Mario Alfredo Roman Horna
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RESUMEN

La presente investigacion, tuvo como objetivo general, determinar la relacion
entre el proceso de ventas y la toma de decisiones en laboratorio Teva Perq,
Miraflores, Lima 2018. Segun Kotler, Jobber-Geoff y Tracy, el proceso de ventas son
los pasos por los cuales las empresas buscan captar clientes logrando una
transaccion final y fidelizando al mismo, a la vez, Sanchez, Amaya y Lopez indicaron
que, la toma de decisiones es el proceso de identificar problemas, generando
alternativas y seleccionando el curso de accion. La investigacion fue de tipo
descriptivo, nivel correlacional, con disefio no experimental. Para la recopilacion de
datos se cre6 2 cuestionarios de un total de 50 preguntas en la escala de Likert, el
mismo que fue sometido a validacion por 3 expertos y con un grado de
confiabilidad medido segun el Alfa de Cronbach. La informacion se procesoé
mediante el SPSS version 22.0, obteniendo como resultado mediante el
coeficiente de Spearman un alto grado de correlacion de 0.771, lo que determino
la existencia de relacidén entre el proceso de ventas y la toma de decisiones. Con
la informacion obtenida se procedié a generar las discusiones, conclusiones y

recomendaciones.

Palabras clave: Proceso de ventas, toma de decisiones, relacion.
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ABSTRACT

The general objective of this research was to determine the relationship
between the sales process and the decision-making process in the Teva Perq,
Miraflores, Lima 2018 laboratory. According to Kotler, Jobber-Geoff and Tracy; the
sales process are the steps by which companies seek to attract customers by
achieving a final transaction and loyalty to it, at the same time, Sanchez, Amaya and
Lopez indicate that, decision making is the process of identifying problems.
Generating alternatives and selecting the course of action. The investigation was
descriptive, correlational level, with non-experimental design. For the collection of
data, 2 questionnaires were created out of a total of 50 questions on the Likert scale,
which was validated by 3 experts and with a degree of reliability measured according
to Cronbach's Alpha. The information was processed through the SPSS version 22.0,
obtaining as a result through the Spearman coefficient a high degree of correlation of
0.771 which determined the existence of relationship between the sales process and
decision making. With the information obtained, the discussions, conclusions and

recommendations were generated.

Key words: Sales process, decision making, relationship.



