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Resumen 

 
La presente investigación tuvo como objetivo general determinar la relación que 

existe entre la gestión comercial y las ventas de vehículos en empresas del sector 

automotriz de los distritos de Surco y Surquillo en el año 2020. El método que 

siguió la investigación fue hipotético-deductivo, con un enfoque cuantitativo, de 

tipo aplicada, diseño no experimental, corte transversal y de nivel correlacional. La 

muestra fue censal y estuvo conformada por 40 representantes (gerentes 

comerciales o gerentes de ventas) de las empresas del sector automotriz de 

dichos distritos. El instrumento que se utilizó fue un cuestionario de 28 preguntas 

y la técnica aplicada fue la encuesta. La validez del cuestionario se comprobó a 

través del juicio de expertos y para probar la confiabilidad se realizó una encuesta 

piloto a 15 representantes de la muestra, obteniéndose un coeficiente Alfa de 

Cronbach de 0,959, el cual significó que el cuestionario fue altamente confiable. 

Se obtuvo un coeficiente Rho de Spearman entre las variables de estudio de 

0,931 (correlación positiva perfecta), con un nivel de significancia de 0.000<0.05; 

por tanto, se concluyó que existe relación significativa entre la gestión comercial y 

las ventas de vehículos, en empresas del sector automotriz, Surco y Surquillo, 

2020. 

 
Palabras clave: Gestión comercial, ventas, sector automotriz. 
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Abstract 

 
The overall objective of this research was to determine the relationship between 

commercial management and vehicle sales in automotive companies in the Surco 

and Surquillo districts in 2020. The method followed by the research was 

hypothetical-deductive, with a quantitative, applied type, non-experimental design, 

cross-sectional and correlal-level approach. The sample was census and 

consisted of 40 representatives (commercial managers or sales managers) of the 

automotive companies in those districts. The instrument used was a 28-question 

questionnaire and the technique applied was the survey. The validity of the 

questionnaire was verified through expert judgment and to prove reliability a pilot 

survey was conducted on 15 representatives of the sample, obtaining a Cronbach 

Alpha coefficient of 0.959, which meant that the questionnaire was highly reliable. 

Spearman's Rho coefficient was obtained among the study variables of 0.931 

(perfect positive correlation), with a significance level of 0.000<0.05; therefore it 

was concluded that there is a significant relationship between commercial 

management and vehicle sales, in automotive companies, Surco and Surquillo, 

2020. 

 
Keywords: Business management, sales, automotive sector. 


