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resumen

La presente tesis tuvo como objetivo principal establecer el vínculo entre la Gestión de

comercialización y las ventas. La Gestión de comercialización podemos definirla como acciones

que utilizan las empresas para introducir sus productos o servicios al mercado, el presente estudio

es de tipo cualitativo, por la finalidad utilizada es de tipo descriptivo correlaciona!, la población

tomada en cuenta fue de 1000 colaboradores entre químicos y técnicos de farmacias que laboran

en los diferentes locales de la cadena farmacéutica Boticas y salud, la muestra recolectada fue de

168 colaboradores utilizando el método no probabilístico por conveniencia, se utilizó el programa

estadístico SPPS para la tabulación de los datos, y los resultados obtenidos fueron que si existe

una influencia significativa entre la Gestión de Comercialización y las Ventas de la Cadena

Farmacéutica Boticas y Salud por lo tanto se debe trabajar para mejorar los procesos de la gestión

de comercialización ya que estos ayudaran a que las ventas de la cadena mejoren.

Palabras Claves: Gestión de Comercialización, Ventas, servicios, mercado, población, procesos.

ABSTRACT
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This thesis has as main objective to establish the link between marketing management and sales.

Management marketing can be defined as actions that companies use to introduce their producís

or Services to market, this study is qualitative, for the purpose used is correlational descriptive,

population taken into account was 1000 employees between Chemical and pharmacy technicians

working in different local pharmacy chain of Pharmacies and Health, the sample collected was 168

employees using non-probability method for convenience, SPPS statistical software for data

tabulation, and results obtained were used were that if there is significant influence between

Management Marketing and Sales Pharmaceutical Chain Drugstores and Health therefore must

work to improve the processes of marketing management as these help sales of the chain better.

Keywords: Management Marketing, Sales, Services, market, population, process.
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