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RESUMEN

La presente investigación desarrolló un estudio que abarca las áreas de Marketing y Ventas, el

objetivo fue identificar como el Marketing se relaciona con las ventas del producto Heligo en las

farmacias de Chorrillos en el año 2, 014, se describieron diversas teorías y conceptos de las variables

Marketing y Ventas para dar sustento a esta tesis, tales como la teoría de las 4 P del Marketing de

Kotler y de Iniesta L , en el caso de la variable Ventas se utilizó los conceptos de Navarro, Peral y

Gosso . El tipo de estudio correspondió al descriptivo-correlacional de diseño no experimental. La

población de estudio estuvo conformada por Químicos Farmacéuticos y clientes habituales a la

compra en la farmacia en el distrito de Chorrillos quedando como muestra final 60 encuestados entre

Químicos Farmacéuticos y clientes. El proceso estadístico fue aplicado descriptiva y

correlacionalmente, para ello se utilizó el programa estadístico SPSS, con los datos obtenidos se

realizó la discusión comparando los resultados obtenidos con lo de los antecedentes incluidos en la

investigación. Finalmente se desarrolló las conclusiones y recomendaciones del estudio.

Palabras claves: Marketing, Ventas, Producto, Precio, Promoción, Fuerza de ventas.

xii



ABSTRACT

This research developed a study covering the areas of Marketing and Sales, the target was identified

as the Marketing relate to product sales Heligo at pharmacies in Chorrillos in year 2, 014, various

theories and concepts were described Marketing and Sales variables to give support for this theory,

such as the theory of the 4 Ps of Marketing Kotler and Infesta L, in the case of the Sales varying

concepts Navarro, Peral and Gosso was used. The type of study corresponded to the descriptive-

correlational not experimental design. The study population consisted of regular customers Chemical

Pharmaceutical and buy at the pharmacy in the district of Chorrillos final sample being 60

respondents between Pharmacists and customers. The SPC was applied descriptive and

correlacionalmente, for which the SPSS statistical program was used, with data from the discussion

was conducted comparing the results obtained with the background included in the research. Finally,

conclusions and recommendations of the study was developed.

Keywords: Marketing, Sales, Product, Pnce, Promotion, Sales Forcé.
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