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RESUMEN 

 
 

El objetivo de la presente investigación fue determinar la relación de la gestión comercial y la 

variación de las ventas en la empresa de salud ocupacional Salus Laboris S.A.C. en la ciudad de 

Chiclayo. Para ello se hace un análisis de los antecedentes que apoyan el estudio, así como el 

desarrollo de los constructos teóricos sobre la gestión comercial y las ventas. La investigación 

tuvo un enfoque cuantitativo, descriptivo, correlacional y el diseño fue no experimental de tipo 

transversal. La muestra estuvo conformada por 60 empresas identificadas dentro de la cartera 

de clientes; el instrumento utilizado fue un cuestionario diseñado con 20 ítems para la variable 

de gestión comercial y 13 ítems para la variable variación de ventas, que fueron aplicados a los 

responsables de la salud ocupacional de cada empresa. Los resultados muestras una correlación 

positiva considerable en un valor de ,765. Se concluye que, si bien la satisfacción percibida por 

los clientes es alta, el proceso comercial tiene aún ciertas falencias, así mismo, el personal no 

ha desarrollado en su totalidad todo su potencial. La propuesta de valor y la prospección son los 

atributos que mejor se trabajan en la empresa; por esa razón, se acepta la hipótesis que la gestión 

comercial se relaciona con la variación de las ventas en Salus Laboris. 

 
Palabras claves: gestión comercial, ventas, salud ocupacional 
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ABSTRACT 

 

 

The objective of the present investigation was to determine the relationship of commercial 

management and the variation of sales in the occupational health company Salus Laboris in the 

city of Chiclayo. To do this, an analysis is made of the background that supports the study, as 

well as the development of the theoretical constructs on commercial management and sales. The 

research had a quantitative, descriptive, correlational approach and the design was non- 

experimental of transversal type. The sample consisted of 60 companies identified within the 

client portfolio; the instrument used was a questionnaire designed with 20 items for the variable 

of commercial management and 13 items for the variable variation of sales, which were applied 

to those responsible for the occupational health of each company. The results show a 

considerable positive correlation at a value of, 765. It is concluded that, although the satisfaction 

perceived by the clients is high, the commercial process still has certain shortcomings, likewise, 

the personnel has not fully developed its full potential. The value proposition and the 

prospection are the attributes that are best worked in the company; for this reason, the hypothesis 

that commercial management is related to the variation of sales in Salus Laboris is accepted. 

 
Keywords: commercial management, sales, occupational health. 


