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RESUMEN

El presente trabajo de investigacion es de tipo cuantitativo, No-experimental,
cuyo objetivo es determinar la gestion de las técnicas de venta y las fuerzas de
ventas. Se utilizaron los fundamentos de Orem, Watson, Pender y las teorias
del aprendizaje de Jean Piaget. La muestra estuvo conformada por 40 consultoras
de la empresa Natura cosméticos de independencia. Los datos recolectados fueron
procesados y analizados empleando el software SPSS version 23. Después de
haber realizado las pruebas de Spearman, Pearson, encuesta, etc, se logro
observar que las dos variables se relacionan hacia el crecimiento de las ventas en

la empresa.

Palabras clave: Técnicas, fuerzas de ventas

ABSTRACT

The present research work is of quantitative type, Non-experimental, whose
objective is to determine the management of sales techniques and sales forces. We
used the foundations of Orem, Watson, Pender and the theories of learning of Jean
Piaget. The sample was formed by 40 consultants of the company Natura cosmetics
of independence. The data collected were processed and analyzed using SPSS
software version 23. After having performed the tests of Spearman, Pearson,
survey, etc., it was observed that the two variables are related to the growth of sales

in the company.

Key words: Techniques, sales forces.

Xi





