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PRESENTACIÓN

Señores miembros del jurado:

Dando 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 Las Ventas Personales en el área de Telemarketing del

Banco de Crédito S.A.Lima -2014

En la presente investigación se ha realizado una correlación de resultados

hallados en torno a las ventas personales. El mejoramiento continuo es una gran

preocupación ya que con ella se puede afianzar y proyectar la organización.

En el capítulo I, se registran los antecedentes del estudio, la justificación,

la fundamentación científica, en seguida el planteamiento del problema, la

formulación de los objetivos. En el capítulo II, se menciona el marco

metodológico, como la variable estudiada y la metodología empleada, el tipo de

estudio, el diseño de investigación, la población, muestra y muestreo, las técnicas

e instrumentos de recolección de datos. En el capítulo III, se consideran los

resultados obtenidos a partir del procesamiento de la información recogida. En el

capítulo IV, se observa la discusión de los resultados, la cual se ha realizado

utilizando los resultados hallados. En el capítulo V, se consideran las

conclusiones. En el capítulo VI, se consideran las recomendaciones y en el

capítulo Vil, las referencias bibliográficas y anexos utilizados.

Esperando cumplir con los requisitos de la investigación,

El investigador.
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Resumen

La presente investigación titulada: Ventas Personales en el área de

Telemarketing del Banco de Crédito del Perú S.A. Lima -2014, tuvo como

objetivo general determinar el proceso de las ventas personales en el área de

Telemarketing. A la respuesta al problema: ¿Cómo se desarrolla el proceso de

ventas personales en el área de Telemarketing del Banco de Crédito del Perú

S.A. Lima-2014?. Según Stanton, Etzel & Walker : EL estudio de Ventas

personales requiere de Prospección, Preliminares, Presentación y Demostración

y la Posventa los cuales han sido analizados en la investigación presente. La

investigación es de tipo descriptiva aplicada y su diseño no experimental

transversal con enfoque cuantitativo, así también conformada por 30

colaboradores del Banco de Crédito. Para superar la información requerida, se

validaron los instrumentos y se demostró la validez y confiabilidad, mediante la

técnica de opinión de expertos y el alfa de Cron Bach, cuyos resultados

obtenidos permitieron elaborar discusiones, conclusiones y recomendaciones.

Palabras Claves: Ventas Personales, Prospección, Preliminares, Presentación y

Demostración, Post venta.
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Abstract

This research entitled: Personal Sales in Telemarketing area of Banco de Crédito

del Perú S.A Lima -2014 ,aimed to determine the personal sales process in the

area of telemarketing.

The main research topic: How do workers develop the process of personal sales

in Telemarketing area of Banco de Crédito del Perú SA Lima-2014? According to

Stanton, Etzel & Walker: The study of personal sales requires prospecting,

preliminary, presentation, demonstration and the after-sales ,which have been

analyzed in this research.The field research is basic-descriptive and , its design

is non cross experimental with a quantitative standpoint , in addition , the

research is formed by 30 employees of Banco de Crédito del Perú. To overeóme

the required Information, the Instruments were validated and the validity and

reliability were Demonstrated using the technique of statistical experts and the

alpha Crobach, whose results allowed elabórate discussions, conclusions and

recommendations.

Keywords: Personal Sales, Survey, Preliminary topic, presentation and

demonstration, after-sales.
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