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RESUMEN

La investigacion tuvo como objetivo general elaborar una propuesta de mejora
de la gestion de ventas de la empresa Forward Telecomunicaciones, Siendo
de tipo aplicada de disefio no experimental, de nivel descriptivo, enfocado al
meétodo deductivo, univariante para la gestion de ventas analizada a través de
la técnica de encuesta, se considerd una poblacion de estudio compuesta por
12 trabajadores (10 trabajadores del equipo de ventas, 1 supervisor, 1 back
office). Los resultados son: los indicadores cuota (3.04), formacion (2.94) y
seguimiento al cliente (2.92) se ubicaron por debajo de la media promedio, lo
gue los ubica en una posicién desfavorable para la empresa, por ello, demanda
atencion y se presentan como los principales puntos criticos,
consecuentemente se plantearon tres propuestas que responden a los puntos
criticos identificados en la gestion de ventas de la empresa Forward
Telecomunicaciones, un plan de compensacion e incentivos (inversién de 450
soles), un programa de capacitacion (inversién de 1500 soles) y un flujograma
del proceso de ventas (inversién de 350 soles), en conjunto se considera una
inversion de 2300 soles, finalmente se recomendd medir la satisfaccion laboral
de sus trabajadores de manera trimestral, considerando aspectos como la
compensacion salarial, carga laboral, percepcion de la supervisién y clima

laboral.

Palabras clave: gestion de ventas, fuerza de ventas, propuesta de mejora,

competitividad, flujo comercial.
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INTRODUCCION

La presente investigacion se realizd siguiendo los lineamientos de
investigacion planteados por la Escuela de Posgrado Newman, para optar por
el grado académico de Maestro en Administracion de Negocios, a su vez, se
redactd respetando las normas APA en su 7ma Edicion, en tal sentido, la
investigacion se compone de cinco capitulos:

Capitulo I, titulado antecedente del estudio, expone el problema de
investigacion, plantea los objetivos generales y especificos, describe la
metodologia de investigacion y establece la justificacion y alcances del estudio.
Capitulo Il, titulado marco tedrico, este capitulo expone las principales teorias
acerca de la gestion de ventas, fuerza de ventas y planificaciéon de ventas,
consecuentemente presenta un analisis comparativo y critico.

Capitulo 1ll, titulado marco referencial, en este capitulo se presenta la resefia
histérica de la empresa, la filosofia organizacional, estructura organizacional y
analisis FODA, finalmente, se realiza un analisis critico.

Capitulo 1V, titulado resultado, se presentan los principales resultados de la
investigacion, se describe el diagndéstico, disefio de la mejora y los mecanismos
de control.

Capitulo V, titulado sugerencia, en este capitulo se presentan las conclusiones
y recomendaciones de investigacion, las cuales responden a los objetivos de

investigacion planteados.
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