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Resumen. 
 

 

Es importante mencionar que, en la actualidad, toda empresa necesita tener bien 

estructurado su proceso de venta, ya que este es un pilar fundamental en toda la 

organización. Todos los procesos, dentro de la organización, son importantes, 

pero se debe de entender que sin ventas no hay ingresos, ni utilidades y por ende, 

la empresa no facturaría y esto puede conllevar a que la empresa fracase en un 

mercado tan competitivo. 

 

El objetivo de la presente investigación es determinar la relación entre el Proceso 

de Venta y la Decisión de compra, del segmento masculino de la empresa Topitop, 

Huaral - 2016. 

 

Como ya se mencionó, la presente investigación permite demostrar la importancia 

del Proceso de Venta y su relación con la Decisión de Compra, para ello se trabajó 

sobre una población de 3472 personas (solo hombres) de 20 a 30 años del NSE 

C, del distrito de Huaral, de la cual se obtuvo una muestra de 99 personas. 

 

La investigación posee un enfoque cuantitativo, de tipo aplicada, con un método 

hipotético deductivo y con un diseño descriptivo correlacional. 

 

Los resultados obtenidos a partir del cuestionario, demuestran que la variable 

Proceso de Venta, se relaciona con la variable Decisión de Compra. 
 
 
 
 

Palabras clave: Decisión, reconocimiento, búsqueda, acto de compra. 
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Abstrac. 
 
 
 

 

It is important to mention that, at present, every company needs to have a well-

structured sales process, as this is a fundamental pillar throughout the organization. 

All processes within the organization are important, but it must be understood that 

without sales there are no revenues and no profits and therefore, the company will 

not bill and this can lead to the company failing in such a competitive market. 

 

The objective of the present investigation is to determine the relationship between the 

Sales Process and the purchase decision of the male segment of the company 

Topitop, Huaral - 2016. 

 

As already mentioned, this research allows us to demonstrate the importance of the 

Sales Process and its relationship with the Purchase Decision, for which we worked 

on a population of 3472 people (men only) from 20 to 30 years of the NSE C of the 

district Of Huaral, from which a sample of 99 people was obtained. 

 

The research has a quantitative approach, of applied type, with a hypothetical 

deductive method and with a descriptive correlative design. 

 

The results obtained from the questionnaire, show that the variable Sales Process, is 

related to the variable Purchase Decision. 

 

Keywords: Decision, recognition, search, act of purchase. 
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