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RESUMEN

El presente trabajo se implemento para conocer el trabajo que desarrolla la fuerza de ventas de

la Empresa Química Suiza S.A Los Olivos 2014 con sus clientes, siendo ellos el primer contacto

con el cliente externo teniéndolos como imagen frente a sus clientes, competidores y público en

general.

Teniendo como objetivo Identificar el funcionamiento del trabajo de la Fuerza de Ventas en los

productos de Consumo Masivo en Los Olivos 2014.

La investigación se desarrolló bajo un diseño descriptivo Simple con enfoque cuantitativo con una

muestra de 30 trabajadores de la empresa Química Suiza S.A. Los Olivos 2014. Para mejorar la

información requerida, previamente se validaron los instrumentos y se demostró la validez y

confiabilidad, mediante la técnica de opinión de expertos y alfa de Cronbach; el instrumento fue

de encuesta graduado en escala Likert para cada una de las variables.

En la presente investigación se arribó a la conclusión que existe una descriptiva media del

desarrollo e implementación de la Empresa Química Suiza S.A. Los Olivos 2014. Por tanto se

comprobó el objetivo general del estudio.

Palabras claves: Fuerza de Ventas
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ABSTRACT

The following investigation has been developed to know how the sales forcé of the

"Quimica_Suiza Company" works with their clients. This is because they are not only the first

contact with the external clients, they also are the image in front the competitors and public.

This investigation had as a goal, identify how the sales forcé is working the fast moving consumer

goods.

This investigation was developed using a simple descriptivo desing, with an cuantitativo scope,

with a sample of 30 worker from Química Suiza, Los Olivos 2014. To improve the required

Information there were some Instruments validations. These validations demónstrate the

reliability and validity, using for this some expert opinión and the Cronbach's alpha technique; the

survey instrument was graduated according to Likert scale, for each variable.

This investigation conclude that there is a médium descriptivo of the development and

impíementation of Química Suiza, Los Olivos 2014. So this prove the goal of this investigation.

Key words: Sales Forcé
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