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RESUMEN

Proceso de venta de mangueras industriales de la empresa Lima Caucho S.A Lima 2015, El titulo dela
investigacion se obtuvo dando respuesta al problema enunciado éCémo se desarrolla el proceso de

venta de mangueras industriales en la empresa Lima Caucho S.A Lima 2015?.

Se propuso como el objetivo general determinar como son los procesos de venta de mangueras
[ndustriales en la empresa Lima Caucho S.A. Segun el autor del libro Factores de éxito en las ventas,
Ernesto Conde P. EvalGa al proceso de venta, tomando en cuenta las siguientes dimensiones

prospeccién, presentacién de la venta, post venta como principales caracteristicas de esta variable.

La metodologia empleada para la elaboracién de esta tesis estuvo relacionada al enfoque
cuantitativo. Es una investigacién aplicada que se ubica en el nivel descriptivo. El disefio de la
investigacién ha sido no experimental de corte transversal. La muestra estuvo representada por un
grupo de 28 trabajadores de la empresa Lima Cacho S.A, que laboran en el area de comercial. La
técnica de investigacién empleada ha sido la encuesta para recoger informacion sobre la variable

Proceso de venta.

Sobre los resultados obtenidos para el objetivo general, se ha encontrado que un 100% de los
encuestados consideran que el proceso de venta tiene un resultado positivo, por lo que concluye en
lineas generales que el proceso de venta aplicado para la venta de mangueras industriales

implementado en el afio 2015 es positivo en la empresa Lima Caucho S.A.

Palabras claves: Proceso, prospeccion, presentacion, venta, postventa.
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ABSTRACT

Process of selling industrial hoses Rubber Company SA Lima Lima 2015 The title of the research was
obtained in response to the problem statement how the process of sale of industrial hoses, the

company develops in Lima Lima Rubber SA 2015?

It was proposed as the general objective to determine the development of the sales process Industrial
hoses Company Lima Rubber SA according Conde Pérez Ernesto evaluates the sales process, taking
into account the following dimensions prospecting, presentation for sale, after sales as principal

characteristics of this variable.

The methodology used for the preparation of this thesis was related to the quantitative approach. It is
an applied research that is at the descriptive level. The research design was not experimental cross
section. The sample was represented by a group of 28 workers of the company Lima SA Rubber, who
work in the area of trade. The research technique used was a survey to collect information on the

variable sales process.

On the results for the overall goal, it was found that 100% of respondents believe that the sale process
has a positive result, so broadly it concludes that the sales process applied to the sale of industrial

hoses implemented in 2014 it is positive for the company Lima Rubber SA

Keywords: Process, prospecting, presentation, sales, aftersale.
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