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PRESENTACION

El estilo de vida acelerado de los tiempos modernos, conlleva a una serie de

“beneficios” para las personas.

Sin embargo, todos estos llamados “beneficios”, muchas veces traen consigo una

serie de problemáticas, que pueden causar estragos en la vida de los seres humanos.

Estas problemáticas pueden darse posiblemente como producto de la vida

acelerada y los, cada vez más exigentes estándares del medio en que estamos inmersos o

bien los cambios en los estilos de vida que se vivencia como producto del avance de los

años.

Uno de los problemas de salud frecuente en el último tiempo es el llamado estrés

laboral, el cual no sólo afecta al trabajador en el entorno en el cual desempeña su

trabajo, independientemente del tipo que este sea, sino que también ocasiona grandes

dificultades emocionales, familiares y/o personales, todo esto al no poder enfrentarlo de

manera adecuada.

En consideración con lo expuesto es que nace la necesidad e inquietud de realizar

esta investigación en la que se pretende determinar el nivel del síndrome de bumout en

el personal de ventas por teléfono de una empresa cali center de Lima Metropolitana,

para tener una visión más clara del problema y brindar soluciones que mejoren su

calidad de vida y por ende su salud.
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RESUMEN

La presente investigación tiene como finalidad determinar el nivel de Bumout en

el personal de ventas por teléfono de una empresa cali center de Lima Metropolitana.

La investigación es de tipo descriptivo, transeccional, con un diseño no

experimental. La muestra consistió de 101 varones y mujeres, cuyas edades oscilan entre

21 y 40 años. Se utilizó el Maslach Bumout Inventory (1985) adaptada por Fernández

(2002).

Los resultados presentan niveles promedio en Bumout y sus dimensiones, al

igual que en las variables sexo, edad y área de trabajo.

Palabras claves: Bumout, Telemarketing, Ventas de entrada, Ventas de salida.
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ABSTRACT

This study is intended to determine the level of Bumout in the telemarketing staff

ofa cali center located in Metropolitan Lima.

The study uses a descriptivo, transectional method with a non-experimental

design. The sample is made up of 101 men and women, whose ages range between 21

and 40 years oíd. The Maslach Bumout Inventory (1985) adapted by Fernandez (2002)

is used.

Results show average levels in Bumout and its dimensions, as well as in gender,

age and work area.

Key Words: Bumout, Telemarketing, Inbound sales, Outbound sales.
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