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Resumen

La presente investigación tuvo como objetivo determinar la estrategia de ventas en el canal

mayorista en la empresa Visual Impact SAC.

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

con una muestra de 30 trabajadores de la empresa Visual Impact SAC Lima 2014. Para mejorar

la información requerida, previamente se determinó la confiabilidad del instrumento mediante

una prueba piloto alcanzando un coeficiente Alfa de Cronbach muy alto (0.965).

En la presente investigación se llegó a la conclusión que según la percepción de los

entrevistados que trabajan en el canal mayorista en la empresa Visual Impact SAC las

estrategias de ventas están en un nivel alto(46.7 %).

Palabras claves: Estrategia de Ventas, Planificación estratégica, Implementación, Evaluación.



Abstract

The objective of this research was to investígate and describe the development of the sales

strategy used by wholesalers at Visual Impact SAC Company.

The research was developed using a simple descriptive design, utilising quantitative research

with a sample of 30 workers at Visual Impact SAC Company from Lima, 2014. To improve the

required Information, previously, the reliability of the instrument was established by a pilot

test, getting a high level of the Cronbach's alpha coefficient. (0.965)

The research concluded that according to the perception of the interviewee who works as a

wholesaler at Visual Impact SAC Company, Lima. The sales strategies are of a high level (46.7%)

Key words: Sales strategy, strategic planning, implementation, evaluation.
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