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RESUMEN

La presente tesis tuvo como objetivo en determinar la relacién que existe entre la
fuerza de ventas y la competencia laboral en dicha empresa. La investigacion es
de tipo aplicada, nivel descriptivo correlacional, disefio no experimental de tipo
transversal correlacional de enfoque cuantitativo, contando con una poblacion de
30 empleados que laboran en la empresa. La recoleccion de informacion se hizo
a través del instrumento cuestionario, fue formulado con 48 preguntas de tipo
cerrado para el objeto de estudio en escala Likert, validado por juicios de
expertos con una promedio de 83.3%, en el procesamiento de la informacién se
utilizé el software estadistico SPPS V.24, con los resultados obtenidos sirvio para
discutir, concluir y recomendar. Finalmente el estudio concluyo que existe
relacion entre la administracion de la fuerza de ventas y la competencia laboral

en el area de gestion operaciones de una empresa Automotriz.

Palabras clave: Administracion de la Fuerza de ventas, competencia laboral,
correlacional, no experimental, transversal.

ABSTRAC

The objective of this thesis was to determine the relationship between the sales
force and labor competence in that company. The research is of applied type,
correlational descriptive level, non-experimental design of correlational cross-type
with a quantitative approach, counting on a population of 30 employees that work
in the company. The collection of information was done through the questionnaire
instrument, was formulated with 48 questions of closed type for the object of study
in Likert scale, validated by expert judgments with an average of 83.3%, in the
processing of the information was used the statistical software SPPS V.24, with
the results obtained served to discuss, conclude and recommend. Finally, the
study concluded that there is a relationship between the management of the sales
force and labor competence in the area of operations management of an

automotive company.

Key words: Administration of the Sales Force, labor competency, correlational,
non-experimental, transversal.





