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Resumen 

Esta investigación fue desarrollada con el propósito de evaluar la morosidad y su 

relación con características de clientes y proceso de venta en empresas privadas 

de venta directa, Trujillo – 2020. La investigación tiene enfoque mixto, diseño 

explicativo secuencial, diseño correlacional causal transeccional. La muestra 

cuantitativa está conformada por 116 registros de clientes; la muestra cualitativa, 

queda conformada por 1 gerente de empresa del rubro de venta directa y 4 

vendedoras asociadas. Se empleó una ficha de registro para información de los 

clientes y del proceso de ventas, y para el enfoque cualitativo se aplicó una guía de 

entrevista. En el enfoque cuantitativo usado fue el Modelo de Regresión Logística 

con variable de respuesta binaria. En el enfoque cualitativo, se elaboró una matriz 

de resultados cualitativos para resaltar las conclusiones que contrasten con los 

resultados cuantitativos. Se utilizó el software estadístico R. Las características de 

los clientes: el estado civil, estado laboral y la frecuencia de compra y el proceso 

de ventas: Cartera de clientes y ofrecimiento del catálogo de productos; resulta ser 

las condiciones significativas (p<0.05) para identificar el riesgo de morosidad.  

Palabras Clave:  

Riesgo de morosidad, clientes, proceso de ventas, regresión logística 
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Abstract 

This research was developed with the purpose of evaluating delinquency and its 

relationship with customer characteristics and sales process in private direct selling 

companies, Trujillo - 2020. The research has a mixed approach, sequential 

explanatory design, transectional causal correlation design. The quantitative sample 

is made up of 116 customer records; the qualitative sample is made up of 1 direct 

sales company manager and 4 associated saleswomen. A record card was used for 

client and sales process information, and an interview guide was applied for the 

qualitative approach. In the quantitative approach used was the Logistic Regression 

Model with binary response variable. In the qualitative approach, a qualitative results 

matrix was developed to highlight findings that contrast with the quantitative results. 

The statistical software R was used. The characteristics of the clients: marital status, 

employment status and frequency of purchase and the sales process: client portfolio 

and product catalogue offer; it turns out to be the significant conditions (p<0.05) to 

identify the risk of default. 

Keywords:  

Risk of default, customers, sales process, logistic regression 
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