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RESUMEN

Se determinó que la incidencia de la fuerza de ventas en la Rentabilidad, en 

función del producto NIPRO. Producto de la evaluación de los 
procedimientos y actividades en base a los cuatro (04) componentes y (33) 

actividades; 15 de ellas no se vienen cumpliendo que pertenece al 45% de 
acuerdo a la teoría y que 11 actividades directas de la fuerza de ventas 

tienen incidencia en la rentabilidad que pertenece al 33%.
Es por ello el objeto del presente trabajo de investigación que es la “La 

Fuerza de ventas de la línea NIPRO y su incidencia en la rentabilidad de 
la empresa INFARSEL SAC. Ciudad Tarapoto, año 2011”, ayudará a la 

empresa en forma mensual a tomar decisiones no solo para resultados 
globales sino para relacionar las actividades específicas que realiza el 
vendedor, por cada línea, producto y zona geográfica con la rentabilidad 

obtenida.

Puedo concluir que la empresa INFARSEL analizada utiliza en mayor 

medida e control de resultados a nivel global debido al desconocimiento de 
requerir de un control directo del vendedor. Y como desarrollo la 
investigación ha encontrado que la línea de productos NIPRO tuvo una 
participación muy baja en el proceso de venta en el periodo 2011, siendo 

estos resultados, desfavorables para la rentabilidad de la empresa 
INFARSEL, esto debido a los problemas ocurridos en la fuerza de venta 
desde la planeación de la fuerza de ventas hasta la evaluación del 

desempeño por vendedor, zona geográfica y líneas. Se comprobó que el 
proceso de la fuerza de ventas en los procedimientos de planeación, 
desarrollo, liderazgo y desempeño de la fuerza de ventas, en la empresa 
distribuidora de productos farmacéuticos investigada, no tiene una estrategia 

definida en los vendedores con el conocimiento de producto, política y 

procedimiento de ventas.
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ABSTRACT 

1 can conclude that the company uses INFARSEL analyzed further control 

global results due to the lack of direct control require the seller. And develops 

research has found that the product line NIPRO had a very low participation 

in the sale process in the period 2011, with these results, unfavorable to 

profitability INFARSEL, this occurred because of problems in the force 

lnformation from planning to sales force performance evaluation by seller, 

and geographic lines. lt was found that the process of the sales force in the 

procedures of planning, development, leadership and performance of the 

sales force in the pharmaceutical distribution company has not investigated a 

defined strategy on retailers with product knowledge, political and sales 

process. 

lt was determined that the incidence of the sales force on profitability by 

product NIPRO. Product assessment procedures and activities based on the 

four (04) and components (33) activities, 15 are not being met belonging to 

45% according to the theory that 11 direct activities and force sales have an 

impact on profitability belonging to 33%. 

Therefore the aim of this research work is the "Evaluation Force NIPRO 

selling and its impact on profitability INFARSEL SAC. Tarapoto City, 2011 

"will help the company on a monthly basis to make decisions not only overall 

performance but to relate the specific activities carried out by the seller, for 

each line, product and geographical area to profitability. 




