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Presentación

Señores miembros del jurado:

Dando con el cumplimiento a las normas del Reglamento de elaboración y sustentación de Tesis

de la Escuela Académica de Marketing y Dirección de Empresas de la Universidad "César Vallejo",

para elaborar la tesis, presento el trabajo de investigación titulado La Fuerza de Ventas en el área

de tele marketing de la empresa Americatel S.A., San Isidro - 2014

El presente trabajo presenta la siguiente estructura:

Capítulo I Introducción, se detallan los antecedentes nacionales e internacionales que permite

comparar a la fuerza de ventas, fundamentación científica, técnica o humanística, justificación,

problema y objetivos general y específicos.

Capítulo II - Marco Metodológico, se detalla el marco metodológico, donde se describe la

Operacionalización de la variable, así como la metodología científica que se utilizó para el

desarrollo del instrumento cuestionario a través de la técnica de la encuesta en una población de

30 personas.

Capítulo III - Resultados, se detallan los resultados obtenidos de las encuestas realizadas de

donde se obtuvo el grado de confiabilidad del instrumento a través del Alfa de Cronbach que es

un coeficiente que sirve para medir la fiabilidad de una escala de medida.

Capítulo IV - Discusión, se realiza el análisis comparativo entre los antecedentes nacionales e

internacionales y los resultados obtenidos en la presente tesis.

Capítulo V - Conclusiones, se detallan las conclusiones a las que se llegó después del desarrollo

del instrumento.

Capítulo VI Recomendaciones

Capitulo Vil Referencias Bibliográficas

Anexos
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Resumen

La fuerza de ventas en el área de tele marketing de la empresa Americatel S.A., San Isidro - 2014

propuso como objetivo general Establecer La Fuerza de Ventas en el área de tele marketing de la

empresa Americatel S.A., San Isidro - 2014, cuyo problema general fue ¿Cuál es el nivel de la

Fuerza de Ventas en el área de tele marketing de la empresa Americatel S.A., San Isidro - 2014?, a

la variable respecto de la Fuerza de Ventas Kotler & Armstrong sostiene que se analiza el Reclutamiento

y Selección, Capacitación, Remuneración y Evaluación, con un tipo de estudio de investigación

descriptivo que busca especificar propiedades, características y rasgos importantes de cualquier

fenómeno que se analice.

El diseño de investigación que se empleó fue No experimental en la que se observó fenómenos tal

como se dan en un contexto natural para posteriormente analizarlos y de corte transversal ya que

se recolectaron datos en un solo momento, en un tiempo único, su propósito fue describir la

variable y analizar su incidencia e interrelación en un momento dado.

La población estuvo constituida por 30 trabajadores de la empresa Americatel S.A., de la cual se

seleccionó como muestra a los mismo 30 trabajadores entre hombres y mujeres.

El tipo de muestreo fue no probabilístico que muestra todas las unidades que componen la

población y no tiene la misma posibilidad de ser seleccionada.

Se utilizó un piloto para medir cuestionario con un instrumento lo cual fue analizado

estadísticamente con la escala de medición de Alpha de Crombach. Esta prueba se realizó usando

el estadígrafo denominado índice de confiabilidad de Crombach cuyo análisis se realizó con el

programa estadístico SBSS. 21 siendo los resultados 0.815 teniendo como resultado final la fuerza

de ventas como regular, por el cual se pudo procesar la información para obtener resultados,

conclusiones y recomendaciones.

Palabra clave: La Fuerza deVentas.
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Abstract

The sales forcé in the area of telemarketing company Americatel SA, San Isidro - 2014 proposed

general objective Establísh the sales forcé in the area telemarketing company Americatel SA, San

Isidro - 2014, the general problem was ¿ What is the level of the sales forcé in the area

telemarketing company Americatel SA, San Isidro - 2014 ?, the variable for Sales Forcé Kotler &

Armstrong argües that the Recruitment and Selection, Training is analyzed, Remuneration and

Evaluation with a descriptivo type of research study that seeks to specify properties,

characteristics and important features of any phenomenon is analyzed.

The research design used was not experimental in which phenomena were observed as given in a

natural context to further analyze and cross-sectional since data were collected at one time, in

one time, its purpose was to describe variable and analyze their impact and interaction at any

given time.

The population consisted of 30 workers of the company Americatel SA, which was selected as

showing the same 30 workers between men and women.

The sampling was non probabilistic showing all units that make up the population and does not

have the same chance of being selected.

A pilot questionnaire was used to measure an instrument which was analyzed statistically with

measurement scale Cronbach Alpha. This test was performed using the statistic called Cronbach

reliability índex whose analysis was performed using the statistical program SBSS. 0.815 21 being

the results with the final result the sales forcé to regúlate, by which information could be

processed for results, conclusions and recommendations.

Keyword: sales forcé.
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