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RESUMEN

La presente investigacidon lleva como objetivo principal, evaluar la Gestion de la Fuerza de Ventas
y establecer su relacion con la Rentabilidad de Empresa Moda mas Moda S.A.C de la Ciudad de
Tarapoto, en el periodo 2014, es de tipo descriptivo correlacional y para su solucién se aplicéd una
entrevista al gerente encargado del drea objeto de estudio, asi mismo se realizé un anlisis

documental que permitio resolver la problematica, todo ello llevd a las siguientes conclusiones.

Al determinar que la gestidon de ventas de la Empresa Moda mds Moda es realizada de manera
inadecuada, se comprobd que se relaciona de manera directa con la Rentabilidad de la Empresa,
debido que los indices rentables disminuyeron en los periodos evaluados. Asi mismo se llegaron a
las siguientes conclusiones especificas: Al evaluar la gestion de ventas realizada por la Empresa en
estudio durante el periodo 2014, se determind que es realizada de manera inadecuada, debido a
gue se evidencia dificultades muy alarmantes dentro del personal de ventas, como es el hecho de
gue desconocen algunos de los productos que son ofertados por la Empresa, carecen de
habilidades comunicativas muy importantes para realizar las ventas, asi como el valor de la
puntualidad ya que no cumplen con los horarios establecidos por la Empresa. En lo que respecta a
las deficiencias encontradas en referencia a la gestion financiera, las que mas resaltan son el
hecho de que el personal encargado de caja no distinga un billete falso de uno verdadero en
cuanto al personal de ventas, lo que destaca es el desconocimiento de las lineas de productos
ofertados por la Empresa asi como la informacidn solicitada por un cliente acerca de un producto.
La rentabilidad de la Empresa Moda mas Moda, presenta un descenso en los indices de
rentabilidad evaluados (en mas de la mitad desde el 2011 hasta el 2014) producto de la
disminucion de las ventas, el incremento de los costos y las pérdidas generadas por la entrada de
dinero falso a caja. Se concluye que existe relacién positiva o directa entre la gestion de la fuerza
de ventas y la rentabilidad de la Empresa Moda mds Moda, muestra de ello es el inadecuado
manejo de la gestion de fuerza de ventas, situacion que ha repercutido en la disminucién de la

rentabilidad que presenta la empresa en los periodos de estudio.

Palabras clave.

Gestidn de la fuerza de ventas, rentabilidad, gestion del drea de ventas, colaboradores.
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ABSTRACT

This research has as principal aim to evaluate the sales force management and establish its
relationship with the profitability of Moda mas Moda Company SAC in Tarapoto city, in 2014, this
is an descriptive correlational research and for its solution an interview, to the under study in
charge manager, was applied, also a documental analysis was performed which allowed to solve

the problem, all this information allowed me to reach to the following conclusions.

The sales management area of Moda mas Moda Company consists of 08 employees, it has a good
location within Tarapoto market, offering a large variety of clothing models, the company has a
record of the total sales volume, in which all sales are recorded on the receipts that are delivered
to the accounting area, also it doesn’t have a database of the recurring customers, and in relation
to the employees sales skills, they don’t have the abilities and skills needed to perform their
functions properly, and don’t show proactive attitudes; also employees don’t make an effort to
improve. In terms of profitability, it was identified that the rate of profitability shows decreasing

trends.

It comes to the conclusion that there is a relationship between the sales force management and
the profitability of Moda mas Moda Company, it is reflected in the inadequate working of the
sales force management, this situation has had effects on the decreasing profitability that the

company shows in the study period.

Key words: Sales force management, profitability, sales management area, employees.
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