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RESUMEN

El desarrollo de esta investigacion tiene como propdsito determinar la relacion entre
las variables de estudio las cuales son, habilidades blandas y gestion de ventas en la empresa,
Purix, Trujillo 2021. Por lo que se desarrollé bajo una metodologia aplicada con un enfoque
del tipo no experimental , descriptivo y correlacional; se tomo6 en cuenta los criterios
necesarios e indispensables para llevar a cabo el desarrollo de la investigacion, por lo que se
selecciond como poblacion de estudio al personal que comprende el area comercial de la
empresa Purix, ya que se busca analizar la gestion de ventas, escogiendo asi una muestra de
20 colaboradores , estos fueron seleccionados por muestreo no probalistico , a dicha muestra
se le aplicard las encuestas desarrolladas y validadas para medir la relacion entre las
habilidades blandas y la gestion de ventas. El resultado indica que existe una relacion entre
las habilidades blandas con la gestion de ventas en la empresa Purix, Trujillo, 2021; con un

coeficiente de Pearson de 0.711.

PALABRAS CLAVES: Habilidades blandas, gestién de ventas y correlacion
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CAPITULO I: INTRODUCCION
1.1. Realidad problematica

El capital humano, que involucra a las habilidades blandas forma parte circunstancial
y trascendental de toda organizacion, siendo asi uno de los componentes principales que
otorga cualidades diferenciadoras y competitivas a una empresa, es por ello que en el
mercado miles de empresas buscan desarrollar una serie de estrategias orientadas a potenciar
la inteligencia emocional y las habilidades blandas de sus colaboradores, con la finalidad de
contar con un personal que logré comunicarse asertivamente, que cuente con liderazgo,
poder de negociacion , orientacion a los resultados y mas, ya que estas habilidades blandas
permiten mejorar la competividad de una empresa (Gonzalez, 2005). Es considerado como
uno de los factores estratégicos orientado hacia mejorar el rendimiento del personal, por lo
que las mejores compafiias dan seguimiento al desarrollo y las cualidades de su personal,
con el fin de poder aumentar su eficiencia y eficacia, cabe mencionar que hoy en dia, ya no
solo es visto como fuente de trabajo, sino también como talento capaz de ser potenciado en

beneficio de la gestion empresarial (Ulloa, 2019).

Las capacidades blandas integran una potencia gremial de una organizacion de
cualquier indole, ademés consigue detectar la conducta con potencial competitivo para
desenvolver y encargar funcionalidades dando trascendencia a la destreza cognitiva, asi cada
individuo resulta ser talentoso y exclusivo con capacidades que se desarrollan de forma
propia adaptandolas al entorno profesional para lograr sus metas colectivas y personales.
(Gutiérrez, 2019). Asi mismo Gonzéalez (2005) menciona que la capacidad para desarrollar
habilidades blandas se refiere a la posibilidad de interactuar eficazmente con los demas, estas

habilidades estan relacionadas con el trabajo o la vida diaria, es decir, la combinacién de
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muchos aspectos, incluidas las habilidades sociales, para que esta comunicacion sea efectiva
siendo los atributos personales imprescindibles para las empresas porque necesitan
eficiencia y eficacia en el trabajo. En relacion a ello, Montoya y Boyero (2016) manifiestan
que es importante que los lideres de las empresas se enfoquen en dotar a su recurso humano
de las herramientas necesarias para lograr altos estandares en su rendimiento, fundamentado

en valor agregado y ventaja competitiva.

Por otro lado, en cuento a las ventas se ha manifestado que la figura del vendedor es
la pieza clave de la fuerza de ventas de la compafiia, siendo fundamental para el manejo de
ventas, debido a que al hacer su tarea contribuyen a incrementar las utilidades y obtener
elevados indices de satisfaccion al comprador. (Guiltinan, 2005). Inclusive se ha revelado
en relacion a la comercializacion y su direccion que los programas de direccion de ventas no
estan en un vacio, ya que tienen que contestar a las situaciones del medio ambiente de la
organizacién, ademas de ser coherentes con las tacticas de marketing y las buenas précticas,
para guiar ventas positivas. Asi mismo segin Kotler y Amstrong (2008), consideran que la
fuerza de ventas es un eslabon decisivo entre una compafiia y sus consumidores, donde La
fuerza de ventas conforman a la compafiia frente a sus consumidores: transmitiendo
informacion, planteando negocios, aclarando condiciones, cerrando ventas; entre otros; La
fuerza de ventas interpreta a los consumidores frente a la compafiia: defendiendo los
intereses, comunicando inquietudes, necesidades, ocupaciones. En términos generales la
fuerza de ventas sirve a 2 patrones; el comprador y la compaiiia a la que representa. De todo
lo mencionado es importante entonces que una organizacion desarrolle las habilidades

blandas de sus colaboradores para asegurar su crecimiento y competitividad en el mercado.
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Este estudio, se centrd en analizar la problematica presentada por la empresa Purix,
la cual reside en la ciudad de Trujillo, la cual se dedica a comercializar y fabricar zapatillas,
por lo que es de suma necesidad contar cualidades diferenciadoras en su personal, que le
permitan aumentar su rentabilidad, su utilidad, lo que se traduce a que la empresa debe contar
con un equipo de ventas competitivo y un personal eficaz en sus operaciones. Debido a estas
necesidades presentadas dentro de la organizacion , es que surge el proposito de conocer
como se desarrollan las habilidades blandas en el personal, y como esto repercuten en el
crecimiento y desarrollo del &rea de ventas, ya que actualmente una de las actividades méas
importantes seguida por la produccion, son las de comercializacion, la cual tiene como fin
aumentar el nivel de ventas de la empresa, por eso la organizacion ha implementado un
programa interno para su equipo de ventas, basado en el desarrollo de las habilidades blandas

y espera que este desarrollo haya impacto en las ventas de la organizacion.
Como antecedentes del estudio, se tienen los siguientes internacionales:

Ababa (2014) en su investigacion “El impacto de las habilidades de ventas en la
gestion de ventas personales: el caso del personal de ventas de Ethio Telecom Enterprise
(b2b)”, cuyos objetivos fueron comprender la influencia de la habilidad de ventas,
conocimientos; habilidades interpersonales, técnicas de ventas y de marketing en la gestion
de ventas de Ethio Telecom Enterprise (B2B). El disefio de la investigacion fue cuantitativo,
en particular, utilizando metodologia de investigacion de cor.relacion. Se recopilaron datos
de toda la poblacion del estudio, 130 vendedores que trabajan para la division Enterprise
Sales. Los hallazgos de esta investigacion infirieron que, a partir de las dimensiones de las
habilidades de ventas, las habilidades de ventas parecian ser predictores significativos del

desempefio de la gestion de ventas. Sin embargo, el hallazgo también denigré que las
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habilidades interpersonales no influyen en el vendedor. En términos de magnitud del efecto,
la habilidad técnica es superior. La investigacion también confirmé que el compromiso
organizacional del vendedor tiene tanto un impacto directo como una moderada influencia

en el desempefio del vendedor.

Mardatillah et al (2018) en su investigacion “Desarrollo de las habilidades blandas
del equipo comercial para aumentar el nivel de ventas”, articulo cientifico de ingenieria
industrial de la Universidad Prima de Indonesia, cuyo objetivo principal fue desarrollar las
habilidades blandes del personal de ventas para incrementar los niveles de ventas totales de
la organizacion; la investigacion analiza varios factores que influyen en el nivel de ventas
del vendedor: habilidades de presentacion, capacidad de cuestionamiento, adaptabilidad,
conocimientos técnicos, autocontrol, participacion en la interaccion, entorno de ventas y
habilidades intrapersonales. El resultado de esta investigacion en el desarrollo de la
formacién en habilidades blandas en la industria del marketing multinivel concluye que, los
factores més importantes para realizar ventas simultineamente son la habilidad de
presentacion, la comunicacion, capacidad de adaptacion, conocimientos técnicos,
autocontrol y entorno de ventas; todas estas habilidades permitieron que la organizacion

incremente su nivel de ventas.

Como antecedentes nacionales se tiene, Ramos (2019), en su tesis para optar el grado
académico de magister: “Estrategia de desarrollo de competencias blandas para mejorar el
liderazgo en los supervisores de ventas del Call center de Arequipa” de la Universidad Sefior
de Sipan, este proyecto de estudio tuvo como finalidad proponer e implementar una
estrategia de desarrollo que se base en las habilidades blandas del personal con el fin de

mejorar tanto su liderazgo y gestion de la productividad en los supervisores de venta del call
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center Arequipa. Esta investigacién emple6 como bases teoricas las desarrolladas por
Patricia Buhler, quienes manifiestan 8 competencias blandas que deben generar liderazgo y
estrategias para lograr resultados competitivos , ademas en su metodologia se desarrollo
tomando en cuenta casos reales competencias blandas del doctor Jesse John, Director del
Instituto de Administracion Rural Anand - India, manifesté que de forma individual e
independiente del grupo objetivo, los programas de habilidades blandan siempre buscan
ayudar a mejorar la amplitud del rango de competencias asertivas, habilidades de
negociacion, comunicaciéon y la habilidad de establecer y mantener relaciones
interpersonales. La poblacién en estudio fueron 46 trabajadores de call center en Arequipa.
La investigacion fue del tipo descriptiva propositiva; y se empled el instrumento un
cuestionario validado con el fin de determinar el liderazgo, por lo cual el resultado se medira
a través de un analisis estadistico utilizando el programa estadistico SPSS 24.00. Se tuvo
como resultado: ElI 75% de supervisores utilizan el estilo de liderazgo empobrecido,
caracterizandose por asignar responsabilidades y no acompafiarlos a cumplirlas ni realizar
retroalimentacion y el 25% de los supervisores muestran un estilo de liderazgo de tarea, es

un estilo que le dar mas valor a los resultados que a las personas.

Como antecedentes locales se tiene, Castillo (2019) , en su tesis para licenciatura
“Relacion de las Habilidades Blandas y el proceso de gestion de venta de los promotores de
una empresa operadora de Telefonia Movil en la ciudad de Trujillo, 2019”de la Universidad
Privada del Norte, tuvo como proposito determinar el nivel de relacion de las habilidades
blandas y el proceso de gestion de ventas, en los promotores de venta de una empresa
operadora de telefonia maévil de la ciudad de Trujillo en el afio 2019, se tomd en cuenta una
poblacion de estudio 30 promotores; se considerd una muestra censal, se plante6 una

hipdtesis asumiendo que existe una relacion altamente positiva, por ello la investigacion tuvo
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un enfoque cuantitativo , el cual es del tipo aplicada descriptiva correlacional de disefio no
experimental transeccional, la técnica para medir la encuesta a través de las variables se
valido a través del indice de confiabilidad de Alfa de Cronbach de o= 0.867 (o> 0.70) con
validez de Aiken 0.88 y para el instrumento que evalla la variable de habilidades blandas
tuvo un indice de confiabilidad Alfa de Cronbach de a = 0.829 (a > 0.70) con validez de
Aiken 0.84, por lo cual se determind que los instrumentos de evaluacion son validos y
confiables. Los resultados determinaron que existe una relacién positiva y significativa entre
las dos variables de estudio , ya que la variable habilidades blandas tiene una relacion al
proceso de gestion de ventas del orden del 96% del coeficiente de correlacién de Pearson R
=0.963 (p < 0.05) ) por lo que se concluye aceptando la hipotesis alternativa, es decir que
existe una relacion positiva alta y significativa entre las habilidades blandas desarrolladas y
las actividades del proceso de gestion de ventas que realizan los promotores de venta de una

empresa de telefonia movil de la ciudad de Trujillo en el afio 2019.

Asi mismo, el marco tedrico abordo los temas de cada variable, comenzando

habilidades blandas:

Segun, Kurt Lewin los empleadores buscan examinar a fondo las habilidades
blandas, su capacidad de mejora, dominio de emociones afectivas y sociales ademas con con
el trabajo (Metso et al, 2014). Donde nos indic6 que el esfuerzo juega un papel importante
en las teorias que requieren cambios; de ahi el desarrollo de un comportamiento o habilidad
deseada requeriria refuerzo a traves del entrenamiento (Hershey et al, 1988). Durante el
proceso de formacion de los trabajadores profesionales, el recurso humano, los profesionales

reforzarian la habilidad deseada.
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Aproximacion Autor Concepto de satisfaccion laboral

Locke, 1976 Estado emocu?na.l placentero cu{e refulta de Ia, percepcion
subjetiva de la experiencia laboral”
Werther & Davis, 1982 Conjunto de sentimientos medionte los cuales los empleados

Respuesta afectiva hacia perciben su trobajo

| j )
el trabajo Price & Mueller, 1986 "Nivel en el cual los trabajadores gustan de su trabajo"

Bravo et al., 1996 “Conjunto de actitudes que desarrolla el individuo hacia su

situacion laboral, las cuoles parten de unao evaluacion general
de su trabajo, o sobre facetas especificas del mismo"

"Conjunto de emociones y actitudes que tiene el trabajador

Robbins, 1998 T h
respecto o su organizacion y su labor en ella

Wright & Cropanzano, "Reaccion afectiva surgida de contrastar la realidad
1950 laboral con las expectativas del individuo sobre dicha
realidad”

"Reaccion afectiva surgida a partir de la satisfaccion de

Respuesta afectiva con Morse. 1953 lo que el individuo cree que debe recibir de su trabajo”
énfasis en la . (...) "Depende del nivel de las aspiraciones del individuo y

comparacion su percepcion de la consecucion de dichas aspiraciones
"La satisfaccion laboral surge de una comparacion

intrapersonal y otra interpersonal” (...) "Primero compara
lo que realmente recibe con lo que piensa deberia recibir,

y posteriormente compra lo obtenido por sus pares y lo

que obtiene él”

Lawler, 1973

Muchinsky, 1993 “La satisfaccion laboral surge de la comparacion de los
beneficios obtenidos por sus pares y los obtenidos por él.
A menor discrepancia, mayor satisfaccion"

Después de investigar la teoria de campo del cambio, se lleva a cabo el desarrollo de
los empleados durante el cambio de transicion. Durante esta etapa, la teoria de Lewin sugiere
que el empleador debe ser capaz de perfeccionar las habilidades existentes o capacitar al
empleado en las habilidades que la empresa valora, para competir en el sector empresarial.
Segun Lewin, el primer paso en el desarrollo de un comportamiento cambiante en una

organizacion es descongelar la situacion existente o el status quo. ¢Por qué es esto necesario?
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La descongelacién es necesaria para superar las tensiones de la resistencia individual y la
conformidad del grupo. (Robbins, 2003). El segundo paso de Lewin en el desarrollo de un
comportamiento cambiante es la transicion (movimiento), en este paso es necesario mover
la organizacién a un nuevo nivel de estabilidad (Robbins, 2003). Los profesionales de
recursos humanos y sus empleados deben ver el problema desde una nueva perspectiva. El
tercer paso del modelo de Lewin es volver a congelar. Este paso debe llevarse a cabo después
de que se haya realizado el cambio, se ha implementado para que se mantenga en el tiempo.
Si este paso no se inicia, es muy probable que el cambio sea de corta duracion y que los
empleados vuelvan a sus comportamientos. Es la integracion real de los nuevos valores en
los valores y tradiciones de la comunidad lo que finalmente fortalecera el cambio (Robbins,

2003).

La comunicacion es una habilidad interpersonal importante en los negocios globales
de hoy. (John, 2009). En general, muchas empresas asumen que la comunicacion es una
habilidad fundamental que todo el mundo conoce y hace bien. Desafortunadamente, esa
suposicion no suele ser una realidad; la comunicacion, o la falta de ella, ha sido la raz6n de
muchas tragedias y desastres que han tenido lugar dentro de la industria financiera, la
atencion médica y el entorno mas amplio en los ultimos afios (Jelphs, 2006). Un estudio
publicado en el Journal of Business Communication (2013) exploré el comportamiento de
comunicacion verbal que se utilizan en el lugar de trabajo. Una amplia revision de la
literatura organizacional a través de diferentes tipos de recursos resulté en mas de 300 tareas
para considerar como comunicacion verbal los comportamientos laborales; mediante el
refinamiento analitico la lista se redujo a 166. Los 10 lugares de trabajo de comunicacion

verbal identificados con mayor frecuencia fueron (en orden): escuchar, hacer preguntas,
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discutir, compartir informacion, estar de acuerdo, sugerir, obtener retroalimentacion, buscar

retroalimentacion, responder preguntas y explicar. (Keyton, et al 2013)

La cortesia, un trabajador profesional promedio pasa aproximadamente de 40 a 50
horas a la semana realizando trabajos para su empresa. Dado que se pasa tanto tiempo en el
lugar de trabajo, la experiencia laboral de los empleados es un poderoso contribuyente a la
calidad de vida en general, lo que hace que la comunicacion con los compafieros de trabajo
es de vital importancia. Los empleados crean el clima de su trabajo, si la comunicacion en
el lugar de trabajo esta marcada por la descortesia, la mala educaciéon, descortesia, no tratar
a los demas con al menos un respeto minimo, distrae a los empleados de asignacion o tareas,
aumenta su nivel de estrés e infecta el clima organizacional; esto contribuye negativamente
al entorno laboral creando una matriz toxica de desconfianza y cinismo, que transforma el
entusiasmo en resignacion renuente y la rutina diaria en trabajo penoso ”(Fritz, 2011). Los
estudios han sugerido que, para contrarrestar el vicio comunicativo de ser descortés, las
personas pueden optar por practicar la virtud comunicativa de la cortesia en sus lugares de
trabajo (Fritz, 2011). Tanto los empleadores como los clientes se ven afectados cuando la

descortesia se exuda del empleado.

Flexibilidad, Skorstad et al (2009) exploraron cuatro definiciones de flexibilidad,

numeérica, tiempo de trabajo, salario y funcional.

Integridad, Lewis (1996) menciond que la integridad es hacer lo correcto, incluso

cuando nadie esta mirando.

Habilidades interpersonales, los humanos son seres sociales, su las actitudes y los
comportamientos estan significativamente influenciados por la calidad de las relaciones

interpersonales (Frone, 2000)
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Proactividad, la cual es la capacidad del trabajador de adelantarse a las necesidades

de la organizacion y plantear soluciones a partir de ello. (Fritz, 2011)

Trabajo presion, es la capacidad del trabajador de tolerar, controlar sus emociones,
tener buena actitud y tomar decisiones adecuadas frente al dinamismo competitivo del

trabajo y la presién de tener resultados a corto plazo que exige la organizacion. (Fritz, 2011)

Responsabilidad social y personal, es la habilidad del trabajador de comprometerse
con sus comparieros de trabajo, consigo mismo y con la empresa para el cumplimiento de

los objetivos de la empresa (Fritz, 2011)

Trabajo en equipo, es la habilidad del trabajador de adaptarse a trabajar con sus
comparfieros, respetar sus ideas, comunicarse bien y lograr los objetivos planteados. (Fritz,

2011)

Respecto a las ventas, se encuentran diversos conceptos como: Existen 2 tipos de
ventas; las ventas directas y las indirectas; en el primero la organizacién tiene un equipo
comercial capacitado y bien estructurado que permite que la empresa pueda cumplir sus
objetivos planteados; en el segundo son los empleados de la empresa que no pertenecen al
rubro comercial quienes, por motivacién personal o declarada de la empresa, realizan ventas
a cambio de una comision o bono, los clientes luego son derivados con los especialistas del

area comercial, quienes seran los responsables de cerrar la venta. (Tracy, 2009).

Las técnicas de ventas son parte del proceso para cerrar una venta, los vendedores
mas exitosos se trazan metas de ventas alcanzables y ambiciosas, ademas su técnica mas

importante es la mental (Tracy, 2009):
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e Los vendedores existosos venden la misma cantidad de valor que se dan a si
mismos, por ello es importante aumentar su valor personal, un vendedor
exitoso no admitira ventas mediocres.

e Buscar el 80/20 de las ventas, es decir cerrar aquellas ventas que dan el 80%
de las ganancias a las empresas.

e Atencion al cliente, las ventas mas importantes requieren de mayor tiempo,
pero son las mas fructiferas, el vendedor de saber comunicarse y estar atento a
sus clientes grandes en los diferentes canales de comunicacion

e Una gran venta es para siempre, no enfocarse solamente en realizar una sola

venta, sino que esta se realice constantemente.

De forma metodoldgica, el estudio se justifica, porque realiza aportes de como la
buena gestion en habilidades blandas, permite mejorar la gestion de ventas. Por ello se hara
uso del instrumento psicométrico escala de habilidades blandas, para el personal
administrativo. También, se justifica de forma practica porque este estudio permite
determinar que mientras mejor se manejen las habilidades blandas, una mejor gestion de las
ventas tendran los colaboradores; de tal forma que posteriormente se tomen en cuenta para
propuestas que mejoren los ingresos en las organizaciones. De igual forma, se justifica por
su conveniencia porque esta investigacion permite beneficios para la organizacion con la que
se trabaja, ademas que podran ser utilizados en otros contextos donde se persigan los mismos

fines.
1.2. Formulacion del problema

¢De gué manera las habilidades blandas se relacionan con la gestion de ventas en la

empresa Purix, Trujillo, 2021?
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1.3. Objetivos
General

Analizar la relacién entre las habilidades blandas y la gestion de ventas en la empresa

Purix, Trujillo 2021.
Especificos

e Determinar la relacion de la dimension proactividad con la variable

gestién de ventas en la empresa Purix, Trujillo, 2021.

e Determinar la relacion de la dimensién trabajo bajo presion con la

variable gestion de ventas en la empresa Purix, Trujillo, 2021.

e Determinar la relacion de la dimensién responsabilidad social y la

variable gestion de ventas en la empresa Purix, Trujillo, 2021.

e Determinar la relacion de la dimension trabajo en equipo con la

variable gestion de ventas en la empresa Purix, Trujillo, 2021.

e Determinar la relacion de la dimensidon comunicacién con la variable

gestion de ventas en la empresa Purix, Trujillo, 2021.
1.4. Hipdtesis
General

Hi: Existe una relacion de las habilidades blandas con la gestion de ventas en

la empresa Purix, Trujillo, 2021.

Ho: No existe una relacion de las habilidades blandas con la gestion de ventas

en la empresa Purix, Trujillo, 2021.
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Especificos

Respecto a las hipétesis especificas son:

e Hil: Existe una relacion de la dimension proactividad con la variable

gestidn de ventas en la empresa Purix, Trujillo, 2021.

e Hol: No existe una relacion de la dimension proactividad con la

gestion de variable ventas en la empresa Purix, Trujillo, 2021.

e Hi2: Existe una relacion de la dimension trabajo bajo presion con la

variable gestion de ventas en la empresa Purix, Trujillo, 2021.

e Ho2: No existe una relacion de la dimension trabajo bajo presion con

la variable gestion de ventas en la empresa Purix, Trujillo, 2021.

e Hi3: Existe una relaciéon de la dimension responsabilidad social y
personal con la variable gestion de ventas en la empresa Purix,

Trujillo, 2021

e Ho3: No existe una relacién de la dimension responsabilidad social &
personal con la variable gestién de ventas en la empresa Purix,

Trujillo, 2021

e Hi4: Existe una relacién de la dimension trabajo en equipo con la

variable gestion de ventas en la empresa Purix, Trujillo, 2021

e Ho4: No existe una relacion de la dimensién trabajo en equipo con la

variable gestion de ventas en la empresa Purix, Trujillo, 2021

e Hi5: Existe unarelacion de la dimension comunicacion con la variable

gestidn de ventas en la empresa Purix, Trujillo, 2021.
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e Ho5: No existe una relacion de la dimensiéon comunicacion con la

variable gestion de ventas en la empresa Purix, Trujillo, 2021.
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CAPITULO II: METODOLOGIA

La metodologia desarrollada en el estudio segun su finalidad es aplicada, por
ello emplea bases tedricas con fundamento para encontrar una solucion al problema,
ademas segun su naturaleza es del tipo cuantitativa ya que hace uso de procedimientos
estadisticos. Segun la recoleccién de datos es del tipo retrospectiva, dado que ha
analizado la percepcion que se tuvo en el momento del pasado. El disefio de la

investigacion es del tipo descriptivo correlacional, y su diagrama es el siguiente:

el
\\I

|

Donde:

M: muestra del estudio
O1: Habilidades blandas
0O2: gestion de ventas

r: relacion entre las variables

Referente a la poblacion de estudio, tomando en cuenta todas las condiciones
necesarias para llevar el estudio, se seleccion0 a los trabajadores del area comercial de
la empresa Purix de Trujillo el cual ascendia a un total de 20, y la muestra escogida
también fueron los 20 trabajadores, el muestreo fue no probalistico por conveniencia

es decir se debi6 al acceso y viabilidad a los sujetos de estudio.
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2.4. Criterios de seleccion
o Criterio de inclusion: Son incluidos en la muestra aquellos clientes que adquieren
el servicio de:
- Planchado de vehiculos
- Pintado de vehiculos
- Reparaciones adicionales como mantenimiento de acondicionado o
reposicion de vidrios.

o Criterios de exclusion: Son excluidos de 1a muestra los clientes que:

Clientes que desean reparar dafios internos del vehiculo, pues debido a la

complejidad de los datios, su atencion se hace en mas de un servicio.

- Clientes que desean reparar dafios de motor, pues debido a la complejidad de
los dafios, su atencion se hace en mas de un servicio.

- Clientes que no contaron con tiempo disponible para responder las encuestas.

- Clientes que al momento de recoger su vehiculo, no fueron los mismos que lo

entregaron al taller.
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Cuadro 11: Ficha técnica de la escala de satisfaccion laboral SL-SPC

Nombre Escala Satisfaccion Laboral (SL-SPC)

Autora Sonia Paima Carrilio

Procedencia Perd

Administracion Individual o Colectiva / Formato fisico o Computarizado.

Duracién de la Prueba : 15 minutos en formato fisico. 5 minutos en formato

computarizado.

Grupos de aplicacion Trabajadores con relacion laboral de dependencia
Calificacion Computarizada
Significacion Factor General Satisfaccion

Factores Componentes (04)
* Significacion de la Tarea
* Condiciones de Trabajo
* Reconocimiento Personal y/o Social
* Beneficios Econdmicos
Usos Diagnéstico Organizacional

Muestra tipificacion 1058 rtrabajadores con dependencia laboral de Urna
Metropolitana

Baremos Baremos percentilares generales para muestra total, por sexo y
grupo ocupacional

Puntuaciones “T~ por factores

Confiabilidad Alfa de Cronbach de 0.84

Validez Método de jueces y Coef. De Spearman Brown
Significacidn Tarea (0.750),
Condiciones Trabajo (0.799),
Reconocimiento Personal y/o Social (0.538),
Beneficios Econdmicos (0.543)

Materiales Manual / Cuestionario (formato fisico) / CO

Fuente: Palma, Sonia (2005). Escala de Satisfaccion Laboral (SL-SPC) Manual.

La técnica de estudio para la recoleccion de datos, utilizd cuestionario, las
preguntas consistian en utilizar las variables de estudio para recopilar de la mejor
manera la informacién , asi mismo para se emple6 la escala elaborada por Morocho
Villavicencio Ana Fiorella, cuyo objetivo fue es la medicion de los procesos
involucrados en el comportamiento emocional del personal de la organizacion; ella
puede ser aplicada de manera individual o colectiva segun sea el requerimiento, con un
promedio de aplicacion entre 10 a 15 minutos. La validez del constructo se dio a través
de método de andlisis factorial exploratorio y a través del método item test con el
estadistico de pearson. Respecto a la confiabilidad se realiz6 mediante la consistencia

interna de método de mitades y de alfa de Cronbach. Por otra parte, respecto a la
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variable gestion de ventas, para medirla se utilizara la encuesta validada del autor
Coronel (2016), la cual estad conformado por 3 dimensiones: direccién de ventas, tipos
de venta, técnicas de venta; a su vez la encuesta consta de 10 preguntas medidas en
escala de Likert del 1 al 5, donde 1 es totalmente en desacuerdo y 5 es totalmente de

acuerdo. La puntuacién general es el promedio de la puntuacién de todas las respuestas.

El diagnoéstico y andlisis de datos se dio en primer lugar al identificar la
necesidad de la organizacion, para ello se le brindd una propuesta de solucién, después
se define el objetivo e hipotesis de investigacion, para esto se emplea el uso del
instrumento de medicidn y se procede con la recopilacion de la informacién; los datos
se analizarén de forma estadisticas a través de programas de softwares como el Excel
y el SSPS 27, la estadistica descriptiva nos permitird validar los valores asi como
elaborar el diagnostico actual asi como el indice de validez y confiabilidad de estos a
través de la normalidad de Shapiro Wilk, dado que la muestra es menor a 50 y segun
el resultado de normalidad aplicaremos el estadistico de correlacion correspondiente; y
mediante tablas y gréaficos en APA se presentaran los resultados obtenidos; para luego
discutir dichos resultados con los antecedentes del estudio y describir las conclusiones

respectivas acorde a los objetivos e hipdtesis planteadas.

Se establecié que dentro de los proceso de investigacion tanto los aspectos
éticos como los de confidencialidad, por lo que no sera observado por otras personas,
se manejo de forma andnima , cumpliendo con las normas de privacidad que se

detallaron en la encuesta.
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2.8. Aspectos éticos

El desarrollo de la presente investigacion respeta las normas éticas establecidas segiun
el manual de ética en investigacion para la participacion y la gestion del trabajo de
investigacion cientifica o de innovacion (MN-COD2-P07-000). De igual modo se cumple con
las normas APA establecidas para su redaccion, y se mantiene en reserva los datos e
informacion recolectada de la muestra encuestada, sin manipular dicha informacion ni el
manejo del sofware utilizado. Cabe resaltar que para esta investigacion se toma en

consideracion los siguientes aspectos éticos:

e Confidencialidad : La informacion recolectada se utiliza con fines académicos,
por lo tanto, se mantiene en reserva, sin divulgacion alguna para otros fines..
o Cumplimiento ético: Se cumple con las disposiciones consideradas en el codigo

de ética en la investigacion.
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CAPITULO Ill: RESULTADOS

Objetivo general: Determinar la relacion entre las habilidades blandas y
la gestion de ventas en la empresa Purix, Trujillo 2021.

Tabla 1

Resultados del instrumento de habilidades blandas

Frecuencia Porcentaje
Nunca 2 10,0
A veces 8 40,0
Casi siempre 5 25,0
Siempre 5 25,0
Total 20 100,0

Fuente: encuesta

De la tabla 1 podemos observar que los resultados de la aplicacion del
instrumento de habilidades blandas a la muestra planteada para el estudio;
donde el 25.0% de los encuestados menciona que siempre desarrolla su nivel
de habilidades blandas; 25.0% indica que casi siempre; 40.0% a veces y 10.0%

nunca.
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Figura 1. Resultados del instrumento de habilidades blandas.

Fuente: Tabla 1

Tabla 2

Resultados del instrumento de gestion de ventas

Frecuencia Porcentaje
Totalmente en desacuerdo 1 5,0
En desacuerdo 5 25,0
Indeciso 8 40,0
De acuerdo 5 25,0
Totalmente de acuerdo 1 50
Total 20 100,0

Fuente: encuesta

Observamos en la Tabla 2 los resultados para la variable gestion de ventas;
donde el 5% menciona estar totalmente de acuerdo con su nivel de gestion de
ventas, 25% menciona estar de acuerdo, 40% indeciso, 25% en desacuerdo y

5% en totalmente en desacuerdo.
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Figura 2. Resultados del instrumento de gestion de ventas

Fuente: Tabla 2
A traves de estos resultados se pudo comprobar que la hipdtesis planteada es
valida por ello primero se determind la normalidad de los datos para cada
variable, utilizando el estadistico de Shapiro-Wilk dado que la muestra es menor

a 50 personas (n = 20)
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Tabla 3

Prueba de normalidad Habilidades blandas

Shapiro-Wilk
Estadistico gl Sig.
Proactividad ,846 20 ,005
Trabajo bajo presién ,891 20 ,028
Responsabilidad  social ,869 20 ,011
empresarial
Trabajo en equipo ,841 20 ,004
Comunicacion ,878 20 ,017
Habilidades blandas ,868 20 ,011

Fuente: SPSS 27

La prueba normalidad de la variable habilidades blandas, tiene una
significancia menor al 5%, por lo que se concluye que los datos son del tipo no
paramétrico

Tabla 4

Prueba de normalidad Gestién de ventas

Shapiro-Wilk
Estadistico gl Sig.
Direccion de ventas ,899 20 ,040
Tipo de ventas ,929 20 ,147
Técnica de ventas ,887 20 ,024
Gestion de ventas ,920 20 ,099

Fuente: SPSS 27
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La prueba de normalidad de la gestion de ventas, se detalla en la Tabla 4, donde
los datos estadisticos son mayores al 5% en algunos casos; por lo que se

determina que el comportamiento de los datos son normales.

Dado que tenemos variables tanto paramétricas como no paramétricas; y
ademas son cuantitativas y ordinales; se procede a validar la hipotesis utilizando

el estadistico de Pearson.

Prueba de hipdtesis
Para determinar la relacion entre las variables del proyecto, se analizé tanto los
datos normales como los no paramétricos, por lo cual Pearson, se mide de -1 a
1y se interpreta de la siguiente manera:

e Siesigual a 0.0 no existe una correlacion

e De 0.0 a 0.2 existe una correlacion positiva minima

e De 0.2 a 0.4 existe una correlacion positiva baja

e De 0.4 a 0.6 existe una correlacion positiva moderada

e De 0.6 a 0.8 existe una correlacién positiva buena

e De 0.8 a 1.0 existe una correlacién positiva muy buena

e Sielvaloresigual a 1.0 existe una correlacion positiva perfecta

Gonzaales Chrera Xiomara, Olortiga Arteaga Karla
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Tabla 5

Tabla de correlaciones

“LAS HABILIDADES BLANDAS Y SU RELACION CON LA
GESTION DE VENTAS EN LA EMPRESA PURIX, TRUJILLO 2021”

Gestion de

ventas
Proactividad Correlacion de Pearson 7747
Sig. (bilateral) ,000
N 20
Trabajo bajo presion Correlacion de Pearson ,686™
Sig. (bilateral) ,001
N 20
Responsabilidad social Correlacion de Pearson 7757
empresarial Sig. (bilateral) ,000
N 20
Trabajo en equipo Correlacion de Pearson ,586™
Sig. (bilateral) ,007
N 20
Comunicacion Correlacion de Pearson ,734™
Sig. (bilateral) ,000
N 20
Habilidades blandas Correlacion de Pearson 711"
Sig. (bilateral) ,000
N 20

Fuente: SPSS 27

Podemos observar en la tabla 5 las correlaciones entre la variable habilidades

blandas y sus dimensiones con la gestion de ventas; y respondiendo al objetivo

Gonzaales Chrera Xiomara, Olortiga Arteaga Karla
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general, el valor de Pearson es de 0.711, lo que indica que entre las variables

existe una correlacion positiva buena.

Objetivo especifico 1: Determinar la relacion de la dimension proactividad

con la variable gestion de ventas en la empresa Purix, Trujillo, 2021.

Tabla 6

Resultados de la dimension proactividad

Frecuencia Porcentaje
Nunca 4 20,0
A veces 3 15,0
Casi siempre 7 35,0
Siempre 6 30,0
Total 20 100,0

Fuente: encuesta

De la tabla 6 podemos observar que los resultados para la dimension de
proactividad de la variable habilidades blandas; donde el 30% de los
encuestados menciona que son proactivos; el 35% indica que casi siempre; 15%

a veces 'y 20% nunca.

Para responder al objetivo especifico, observamos en la tabla 5 el coeficiente
de correlacion de Pearson de la dimension con la variable gestion de ventas, el
cual es 0.774; lo que se deduce que la correlacion entre la dimension y la

variable es positiva .
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Figura 3. Resultados de la dimension proactividad.
Fuente: Tabla 6
Objetivo especifico 2: Determinar la relacion de la dimensién trabajo bajo
presién con la variable gestion de ventas en la empresa Purix, Trujillo,
2021.

Tabla 7

Resultados de la dimension trabajo bajo presion

Frecuencia Porcentaje
Nunca 3 15,0
A veces 7 35,0
Casi siempre 7 35,0
Siempre 3 15,0
Total 20 100,0
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Fuente: encuesta

De la tabla 7 podemos observar que los resultados para la dimension de trabajo
bajo presién de la variable habilidades blandas; donde el 15% de los
encuestados menciona que trabajo siempre bien bajo presién; 35% indica que

casi siempre; 35% a veces y 15% nunca.

Para responder al objetivo especifico, observamos en la tabla 5 el coeficiente
de correlacion de Pearson de la dimension con la variable gestion de ventas, el
cual es 0.686; lo que se deduce que la correlacién entre la dimension y la

variable es positiva buena.

30

20

35,00% 35,00%
101
15,00% 15,00%
0 T T T T
MNunca A veces Casi siempre Siempre

Figura 4. Resultados de la dimensidn trabajo bajo presién

Fuente: Tabla 7
Objetivo especifico 3: Determinar la relacion de la dimension
responsabilidad social y la gestion de ventas en la empresa Purix, Trujillo,

2021.
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Tabla 8

Resultados de la dimension responsabilidad social y empresarial

Frecuencia Porcentaje
Nunca 4 20,0
A veces 8 40,0
Casi siempre 4 20,0
Siempre 4 20,0
Total 20 100,0

Fuente: encuesta

De la tabla 8 podemos observar que los resultados para la dimension de
responsabilidad social empresarial de la variable habilidades blandas; donde el
20% de los encuestados menciona que siempre practica la responsabilidad

social empresarial; 20% indica que casi siempre; 40% a veces y 20% nunca.

Para responder al objetivo especifico, observamos en la tabla 5 el coeficiente
de correlacion de Pearson de la dimension con la variable gestion de ventas, el
cual es 0.775; lo que se deduce que la correlacion entre la dimension y la

variable es positiva buena.
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Figura 5. Resultados de la dimension responsabilidad social y empresarial

Fuente: Tabla 8

Objetivo especifico 4: Determinar la relacion de la dimension trabajo en
equipo con lavariable gestion de ventas en laempresa Purix, Trujillo, 2021.

Tabla 9

Resultados de la dimension trabajo en equipo

Frecuencia Porcentaje
Nunca 1 5,0
A veces 9 45,0
Casi siempre 5 25,0
Siempre 5 25,0
Total 20 100,0

Fuente: encuesta
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De la tabla N 9 podemos observar que los resultados para la dimensién de
trabajo en equipo de la variable habilidades blandas; donde el 25% de los
encuestados menciona que siempre trabajar en equipo; 25% indica que casi

siempre; 45% a veces y 5% nunca.

Para responder al objetivo especifico, observamos en la tabla 5 el coeficiente
de correlacion de Pearson de la dimension con la variable gestion de ventas, el
cual es 0.586; lo que se deduce que la correlacién entre la dimension y la

variable es positiva moderada

a0

40

30

45 00%
20
25,00% 25,00%
10
5,00%
a | ! L L
Munca A veces Casi siempre Siempre

Figura 6. Resultados de la dimensidn trabajo en equipo

Fuente: Tabla 9
Objetivo especifico 5: Determinar la relacion de la dimension
comunicaciéon con la variable gestion de ventas en la empresa Purix,

Trujillo, 2021.
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Tabla 10

Resultados de la dimensién comunicacion

Frecuencia Porcentaje
Nunca 3 15,0
A veces 5 25,0
Casi siempre 7 35,0
Siempre 5 25,0
Total 20 100,0

Fuente: encuesta

De la tabla 10 podemos observar que los resultados para la dimension de
comunicacion de la variable habilidades blandas; donde el 25% de los
encuestados menciona siempre tener buena comunicacion; 35% indica que casi

siempre; 25% a veces y 15% nunca.

Para responder al objetivo especifico, observamos en la tabla 5 el coeficiente
de correlacion de Pearson de la dimension con la variable gestion de ventas, el
cual es 0.734; lo que se deduce que la correlacion entre la dimension y la

variable es positiva muy buena.
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Figura 7. Resultados de la dimension comunicacion

Fuente: Tabla 10
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CAPITULO IV: DISCUSION Y CONCLUSIONES

Los resultados obtenidos a partir del estudio, permitio evidenciar la relacién existente
entre las dos variables de estudio en la empresa Purix, Trujillo 2021; la cual tuvo un valor
segun el Pearson, 0.711; con lo cual podemos inducir que la correlacién tiene un valor
positivo y significante. Todo esto mencionado es comparable con la investigacién de Ramos
(2019) donde elaborar una estrategia de desarrollo de competencias blandas para mejorar el
liderazgo y gestion en los supervisores de ventas del call center Arequipa donde la
investigacion también fue descriptiva; al igual que emplearon el mismo instrumento tal como
el SPSS 24.0. Otro estudio tal como el elaborado por Castillo (2019) también tuvo como
proposito determinar el nivel de relacion de las habilidades blandas y el proceso de gestion
de ventas, para ello emplearon un disefio no experimental transeccional pues los datos fueron
obtenidos usando la técnica de la encuesta por lo cual se prepard sendos cuestionarios para
cada una de las variables los mismos que tuvieron blandas desarrolladas pero a comparacion
de estudio de Castillo , en esta tesis por otro lado a pesar de utilizar la recoleccién de datos
a través de test , tomaron como instrumento Escala de habilidades blandas (EHB), de
procedencia peruana, elaborado por Morocho Villavicencio Ana Fiorella, ademas la validez
del constructo se dio a través de método de anélisis factorial exploratorio y a través del
método item test con el estadistico de Pearson y respecto a la confiabilidad se realiz6
mediante la consistencia interna de método de mitades y de alfa de Cronbach. Donde la
puntuacion general es el promedio de la puntuacién de todas las respuestas. Como
limitaciones del estudio se tuvo lo relacionado a la pandemia dado los protocolos, las
encuestas 0 entrevistas realizadas tuvieron que ser via online; asi mismo hubo

inconvenientes con las respuestas por la demora de las mismas. Respecto a las implicancias
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del estudio se puede resaltar el valor tedrico y practico de que la organizacién pueda saber
sobre las habilidades blandas de sus empleados, lo que puede ser utilizado para un posterior

desarrollo.

Limitaciones

Durante el desarrollo de la presente investigacion existieron algunas limitaciones
existentes que tuvieron impacto en la ejecucion de la misma. Una de ellas fue el tiempo del
personal de ANORSA SAC para realizar el focus group en la fecha prevista, esto debido a la
carga laboral que tienen asignada. Ademas en cuanto a la aplicacion de las encuestas a los
clientes al momento de dejar su auto siniestrado en el taller (cuestionario de expectativas) se
tuvo un similar incoveniente ya que algunos de los clientes argumentaban que no contaban con

tiempo para realizarla. No obstante, dichos retrazos fueron superados satisfactoriamente.

CONCLUSIONES

Se logré determinar la relacion entre las habilidades blandas y la gestion de ventas
en la empresa Purix, Trujillo 2021; dado que las correlaciones entre la variables tiene un
valor de Pearson es de 0.711, lo que indica que entre las variables existe una correlacion
positiva buena, por lo que se concluye que si hay relacion entre las habilidades blandas y

gestién de ventas en la empresa Purix, Trujillo 2021.

Se logré determinar la relacion de la dimension proactividad con la variable gestion
de ventas en la empresa Purix, Trujillo, 2021, dado que el coeficiente de correlacion de
Pearson de la dimension con la variable gestion de ventas, es 0.774; lo que se deduce que la
correlacion entre la dimension y la variable es positiva . En conclusion, la proactividad tienen

una relacién muy alta con la gestion de ventas de la empresa en estudio.
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Se logré determinar la relacion de la dimension trabajo bajo presion con la variable
gestién de ventas en la empresa Purix, Trujillo, 2021; el coeficiente de correlacion de
Pearson de la dimensidn con la variable gestidn de ventas, el cual es 0.686; lo que se deduce
que la correlacion entre la dimension y la variable es positiva buena, evidenciandose una
relacion positiva muy buena y estadisticamente significativa; se concluye que el trabajo bajo

presion se relaciona directamente con la gestion de ventas.

Se logré determinar la relacion de la dimension responsabilidad social y personal con
la variable gestion de ventas en la empresa Purix, Trujillo, 2021, dado que el coeficiente de
correlacion de Pearson de la dimensién con la variable gestion de ventas, el cual es 0.775;
lo que se deduce que la correlacion entre la dimension y la variable es positiva buena;
concluyendo que existe relacion entre la responsabilidad de la capacidad de respuesta, en

los niveles de satisfaccion.

Se logré determinar la relacion de la dimension trabajo en equipo con la variable
gestion de ventas en la empresa Purix, Trujillo, 2021 el coeficiente de correlacion de Pearson
de la dimensién con la variable gestion de ventas, el cual es 0.586; lo que se deduce que la
correlacidon entre la dimension y la variable es positiva moderada, con ello podemos concluir

que el trabajo en equipo se relaciona moderadamente con la gestion de ventas

Se logré determinar la relacion de la dimension comunicacion con la variable gestion
de ventas en la empresa Purix, Trujillo, 2021, el coeficiente de correlacion de Pearson de la
dimensién con la variable gestion de ventas, el cual es 0.734; lo que se deduce que la
correlacion entre la dimension y la variable es positiva muy buena, por lo que se concluye

que la dimensidn y la variable gestion de ventas si se relacionan directamente,
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Escala de habilidades blandas
Nombre:
Cargo:

Institucion:

“LAS HABILIDADES BLANDAS Y SU RELACION CON LA
GESTION DE VENTAS EN LA EMPRESA PURIX, TRUJILLO 2021”

edad:

SEXO0:

fecha:

Lea atentamente cada frase y luego indique por favor el grado de acuerdo o desacuerdo con

respecto a las mismas. Hay cuatro posibles respuestas: 1. Nunca 2. A veces 3. Casi siempre

4. Siempre. A continuacién, encontrard algunas afirmaciones sobre sus emociones y

sentimientos. No hay respuestas correctas o incorrectas, ni buenas o malas. No emplee

mucho tiempo en cada respuesta.

Preguntas

Nun |A Casi Siemp

Cca VeCces siempre re

sucedan.

1 Asumo la responsabilidad de hacer que las cosas

mis objetivos.

2 Busco continuamente nuevas oportunidades para lograr

cumplan los objetivos.

3 Motivo a mis compaferos a fin de lograr que se

4 Termino el trabajo aunque sea dificil

5 Soy perseverante en el trabajo que se me encarga
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6 Suelo descontrolarme emocionalmente en el trabajo

7 Disfruto siendo parte de un grupo.

8 Estoy siempre dispuesto a trabajar con los demas

aunque no siempre tengamos las mismas opiniones.

9 Constantemente tengo una buena actitud

10 Controlo situaciones de estrés en el trabajo

11 Soy una persona que respeta las opiniones de los

demas

12 Si algo sale mal busco una solucion y evito enojarme

13 soluciono dificultades inesperadas de manera muy

efectiva

14 Conozco la misién y visién de la organizacién en la

cual trabajo.

15 Me siento orgulloso de trabajar en la organizacion en

la cual trabajo.

16 Cuando me equivoco asumo responsabilidad y no

culpo a nadie mas

17 Promuevo y apoyo acciones de voluntariado social

entre mis compafieros de trabajo
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18 Desarrollo acciones que favorecen el respeto, la

promocion y la educacion en la empresa donde trabajo.

19 Considero que es mas facil lograr un objetivo si se

trabaja en conjunto

20 Es importante para mi motivar a mis compafieros a

realizar un buen trabajo.

21 Expreso mis opiniones de manera que no afecto a

nadie.

22 Trabajo facilmente con personas con puntos de vista

diferentes al mio

23 Sélo se puede estar seguro de que algo esta bien hecho

si lo hace uno mismo.

24 Estoy comprometido con el desarrollo de la

organizacion

25 Estoy siempre atento y dispuesto a apoyar en lo que

pueda

26 Cuando hablo, lo hago oportunamente y me expreso

de forma correcta

27 me siento nervioso cuando hablo ante personas

extrafas

28 Expreso de manera correcta lo que necesito
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‘ 29 siempre estoy atento ante una comunicacion ‘ ‘ ‘

ANALISIS ESTADISTICO DE RESULTADOS
ANALISIS ESTADISTICO DE INSTRUMENTO “HABILIDADES BLANDAS”

La estructura factorial de los elementos de las 5 dimensiones fueron examinadas, a través
del andlisis de items test. Se ha correlacionado cada uno de los items que forman cada
dimensién con el total. Los resultados indican los reactivos de la escala de habilidades

blandas validos; tal como se expresan en la siguiente tabla.
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TRABAJO RESPONSABILIDAD TRABAJO

ITEMS PROACTIVIDAD BAJD SOCIAL Y EMN COMUNICACION
PRESIOM PERSOMNAL EQUIFO

1 0.34

2 0.42

3 0.39

4 0.39

5 0.40

(5] 0.40

7 0.40

& 0.40

a 0.40

10 0.40

11 0.39

12 0.40

13 0.40

14 0.39
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15 0.39

16 0.39

17 0.40

18 0.40

19 0.40

20 0.40

21 0.40

22 0.40

23 0.40

24 0.40

25 0.40

26 0.40

27 0.40
28 0.40
29 0.40
30 0.40

confiabilidad méfodo mifades partidas.

PERSOM 0,81

SPEARMAN 2,13
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Anexo n° 4. Encuesta para medir la gestion de ventas

Estimado trabajador, muchas gracias de antemano por su colaboracion; a continuacion, se le
presentan algunas preguntas las cuales les pedimos puedan responder con total veracidad de

acuerdo al siguiente criterio:

5 | Totalmente de acuerdo

4 | De acuerdo

3 | Indeciso

2 | En desacuerdo

1 | Totalmente en desacuerdo

N° | Pregunta 5 |4 |3

Direccién de ventas

1 | ¢Considera usted que la empresa establece estrategias, objetivos y

control en sus planes de ventas?

2 | ¢La actual gestion de ventas proporciona a la empresa un adecuado

posicionamiento en el sector?

3 | ¢Los productos que ofrece la empresa cumplen con sus necesidades

de consumo?

Tipos de venta
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4 | ¢;Considera necesario que la empresa tenga mas canales de atencion

en sus ventas

5 | ¢Esta usted de acuerdo que la empresa le vende por los canales de

venta actuales?

Técnicas de venta

6 | ¢Considera que la fuerza de ventas esta capacitada para atender a las

necesidades de los clientes?

7 | ¢La fuerza de ventas de la empresa estd motivada para realizar sus

funciones comerciales?

8 | ¢Existe una buena relacion de la empresa con sus clientes?

9 | ¢La fuerza de ventas cuenta con las técnicas necesarias para motivar

la decision de compra del cliente?

10 | ¢La fuerza de ventas orienta adecuadamente sobre los productos a los

clientes de la empresa?
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ANALISIS ESTADISTICO DE RESULTADOS
ANALISIS ESTADISTICO DE INSTRUMENTO “GESTION DE VENTAS”
Validez:

La validez esta destinada a demostrar cuan eficiente es un instrumento en la medicion de un
constructo que esta disefiado a evaluar. Para la validacion de este instrumento se utilizé el

método de constructo.
e Validez de constructo:

La estructura factorial de los elementos de las 3 dimensiones fueron examinadas a través del
analisis de item test, se ha correlacionado cada uno de los items que forman cada dimensién
con el total. En la siguiente tabla se expresa los resultados que indica la validez de cada

reactivo de la variable gestion de ventas

N° ITEM Direccion de ventas Tipos de ventas Teécnicas de ventas
1 0.996

2 0.895

3 0.948

4 0.928

5 0.899

6 0.951
7 0.935
8 0.902
9 0.912
10 0.918

Nota: Aplicada a 50 participantes

De la tabla se observa que los valores del item test son mayores a 0.8, indicando asi que el

instrumento tiene consistencia interna y es valido estadisticamente
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Confiabilidad:

Se define como la consistencia de una medida, es decir el grado en que una serie de medidas
esta libre de varianzas de error al azar. La buena fiabilidad de un instrumento exige controlar
lo mejor posible las condiciones externas e internas que pueden influir en las puntuaciones.
La confiabilidad del instrumento de gestion de ventas fue analizada con el método de
consistencia interna y el resultado de confiabilidad segln el coeficiente alfa de Crombach

fue de 0.968; esto indica que la confiabilidad del instrumento es muy alta.

Estadisticas de fiabilidad

Alfa de Cronbach basada

en elementos
Alfa de Cronbachestandarizados N de elementos
,968 971 4
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MATRIZ PARA EVALUACION DE EXPERTOS

“LAS HABILIDADES BLANDAS Y SU
Titulo de la investigacion: RELACION CON LA GESTION DE VENTAS

EN LA EMPRESA PURIX, TRUJILLO 2021

Linea de investigacion: Recursos humanos

Apellidos y nombres del experto: | Sotomayor Flores Davifia

El instrumento de medicién pertenece a la
Gestion de ventas
variable:

Mediante la matriz de evaluacion de expertos, Ud. tiene la facultad de evaluar cada
una de las preguntas marcando con una “x” en las columnas de SI o NO. Asimismo, le
exhortamos en la correccion de los items, indicando sus observaciones y/o sugerencias,

con la finalidad de mejorar la coherencia de las preguntas sobre la variable en estudio.

Aprecia
Items | Preguntas Observaciones

SI [NO

¢El instrumento de medicion presenta el

disefio adecuado?

¢El instrumento de recoleccion de datos
2 tiene relacion con el titulo de la|X

investigacion?
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investigacion?

¢En el instrumento de recoleccidn de datos

3 se  mencionan las  variables

de | X

investigacion?

¢El instrumento de recoleccion de datos

4 facilitara el logro de los objetivos de la|X

¢El instrumento de recoleccion de datos se

relaciona con las variables de estudio?

¢La redaccion de las preguntas tienen un

sentido coherente y no estan sesgadas?

¢Cada una de las preguntas del instrumento
7 de medicion se relaciona con cada uno de | X

los elementos de los indicadores?

datos?

(El disefio del instrumento de medicion

8 facilitara el analisis y procesamiento de | X

¢Son entendibles las alternativas de

respuesta del instrumento de medicion?

10

¢El instrumento de medicion sera accesible

a la poblacion sujeto de estudio?

Gonzaales Chrera Xiomara, Olortiga Arteaga Karla
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¢El instrumento de medicion es claro,
11 precisoy sencillo de responder para, de esta | x

manera, obtener los datos requeridos?

Sugerencias:

Firma del experto:
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MATRIZ PARA EVALUACION DE EXPERTOS

“LAS HABILIDADES BLANDAS Y SU
Titulo de la investigacion: RELACION CON LA GESTION DE VENTAS

EN LA EMPRESA PURIX, TRUJILLO 2021

Linea de investigacion: Recursos humanos

Apellidos y nombres del experto: | Cortavitarte Rodriguez Jairo

El instrumento de medicion pertenece a la
Gestion de Ventas
variable:

Mediante la matriz de evaluacion de expertos, Ud. tiene la facultad de evaluar cada
una de las preguntas marcando con una “x” en las columnas de S o NO. Asimismo, le
exhortamos en la correccion de los items, indicando sus observaciones y/o sugerencias,

con la finalidad de mejorar la coherencia de las preguntas sobre la variable en estudio.

Aprecia
Items | Preguntas Observaciones

SI [NO

¢El instrumento de medicién presenta el

disefio adecuado?

(El instrumento de recoleccion de datos
2 tiene relacion con el titulo de la|X

investigacion?
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investigacion?

¢En el instrumento de recoleccidn de datos

3 se  mencionan las  variables

de | X

investigacion?

¢El instrumento de recoleccion de datos

4 facilitara el logro de los objetivos de la|X

¢El instrumento de recoleccion de datos se

relaciona con las variables de estudio?

¢La redaccion de las preguntas tienen un

sentido coherente y no estan sesgadas?

¢Cada una de las preguntas del instrumento
7 de medicion se relaciona con cada uno de | X

los elementos de los indicadores?

datos?

(El disefio del instrumento de medicién

8 facilitara el analisis y procesamiento de | X

¢Son entendibles las alternativas de

respuesta del instrumento de medicion?

10

¢El instrumento de medicion sera accesible

a la poblacion sujeto de estudio?

Gonzaales Chrera Xiomara, Olortiga Arteaga Karla
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¢El instrumento de medicion es claro,
11 precisoy sencillo de responder para, de esta | x

manera, obtener los datos requeridos?

Sugerencias:

Firma del experto:
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MATRIZ PARA EVALUACION DE EXPERTOS

“LAS HABILIDADES BLANDAS Y SU
RELACION CON LA GESTION DE
Titulo de la investigacion:
VENTAS EN LA EMPRESA PURIX,

TRUJILLO 2021”

Linea de investigacion: Recursos humanos

Apellidos y nombres del experto: Alcéntara More Pat Trish

El instrumento de medicion pertenece a la
Gestion de ventas
variable:

Mediante la matriz de evaluacion de expertos, Ud. tiene la facultad de evaluar cada
una de las preguntas marcando con una “x” en las columnas de Si o NO. Asimismo, le
exhortamos en la correccién de los items, indicando sus observaciones y/o sugerencias,

con la finalidad de mejorar la coherencia de las preguntas sobre la variable en estudio.

Aprecia
Items Preguntas Observaciones

SI |[NO

¢El instrumento de medicién presenta el

disefio adecuado?

¢El instrumento de recoleccion de datos
2 tiene relacién con el titulo de la|X

investigacion?
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(En el instrumento de recoleccidon de
3 datos se mencionan las variables de|X

investigacion?

¢El instrumento de recoleccion de datos
4 facilitara el logro de los objetivos de la| X

investigacion?

¢ El instrumento de recoleccion de datos
5 se relaciona con las variables de|X

estudio?

¢Laredaccion de las preguntas tienen un

sentido coherente y no estan sesgadas?

¢Cada una de las preguntas del
instrumento de medicién se relaciona
con cada uno de los elementos de los

indicadores?

A El disefio del instrumento de medicion
8 facilitara el analisis y procesamiento de | X

datos?

;Son entendibles las alternativas de

respuesta del instrumento de medicién?
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¢El instrumento de medicion sera
10 accesible a la poblacion sujeto de|X

estudio?

¢El instrumento de medicion es claro,
preciso y sencillo de responder para, de
11 X
esta manera, obtener los datos

requeridos?

Sugerencias:

Firma del experto:
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Validez mediante juicio de experto.

La prueba fue validada mediante juicio de experto y andlisis factonal confirmatorio. Para lo
primero, se disefié un cuestionario de validacion (Anexo 05) y se seleccionaron 04 jueces,
quienes reunian las caracteristicas que los definen como jueces expertos en la matena:

a) Un minimo de 15 afios de experiencia laboral relacionada a la gestion de recursos
humanos.

b) Formacion académica especializada en Administracion de Empresas, Relaciones
Industnales y/o Psicologia Organizacional.

Cuadro 15: Lista de expertos
Grado Ados de
N* | Apellidos y Nombres Sémico Especialidad Cargo Institucion tenci
Relaciones Jefe de Relaciones Petrdleos del Peru
1 Zuazo Merino, ko Magister Laboras o » M h 18 afos
2 | Sénchez Lévano, Maria . . Universicad Nacional 16 afos
oo Magister Pacologh Docente Universitana de "
s Uerern Granda, Lillana Magister Pecologh Gererte General M';i?'m 25 ahos
4 ) . " Universicad Nacional 25 alos
Olveira Zirate, Manuel Magister Pacologa Docente Universitario M de San Marcos

Elaboraci6n: Boads, Natalia (2018)

Asimismo, se hallé el coeficiente de validez de Aiken (V de Aiken) para validar la pertinencia,
relevancia y claridad de cada uno de los items de la prueba utilizando Ia siguiente férmula:
P o™
(n(c—1))
Dénde:
S = La sumatoria de Si
s;,= Valor asignado por el juez i
n = Niimero de jueces

¢ = Niimero de valores de la escala de valoracign (S en este caso)
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MATRIZ PARA EVALUACION DE EXPERTOS

“LAS HABILIDADES BLANDAS Y SU
Titulo de la investigacion: RELACION CON LA GESTION DE VENTAS

EN LA EMPRESA PURIX, TRUJILLO 2021

Linea de investigacion: Recursos humanos

Apellidos y nombres del experto: | Sotomayor Flores Davifia

El instrumento de medicién pertenece a la
Habilidades blandas
variable:

Mediante la matriz de evaluacion de expertos, Ud. tiene la facultad de evaluar cada
una de las preguntas marcando con una “x” en las columnas de Si o NO. Asimismo, le
exhortamos en la correccion de los items, indicando sus observaciones y/o sugerencias,

con la finalidad de mejorar la coherencia de las preguntas sobre la variable en estudio.

Aprecia
Items | Preguntas Observaciones

SI [NO

¢El instrumento de medicion presenta el

disefio adecuado?

¢El instrumento de recoleccion de datos
2 tiene relacion con el titulo de la|[X

investigacion?
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investigacion?

¢En el instrumento de recoleccidn de datos

3 se  mencionan las  variables

de | X

investigacion?

¢El instrumento de recoleccion de datos

4 facilitara el logro de los objetivos de la| X

¢El instrumento de recoleccion de datos se

relaciona con las variables de estudio?

¢La redaccion de las preguntas tienen un

sentido coherente y no estan sesgadas?

¢Cada una de las preguntas del instrumento
7 de medicion se relaciona con cada uno de | X

los elementos de los indicadores?

datos?

(El disefio del instrumento de medicion

8 facilitara el analisis y procesamiento de | X

;Son entendibles las alternativas de

respuesta del instrumento de medicion?

10

¢El instrumento de medicion sera accesible

a la poblacidn sujeto de estudio?

Gonzaales Chrera Xiomara, Olortiga Arteaga Karla
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¢El instrumento de medicion es claro,
11 precisoy sencillo de responder para, de esta | x

manera, obtener los datos requeridos?

Sugerencias:

Firma del experto:
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MATRIZ PARA EVALUACION DE EXPERTOS

“LAS HABILIDADES BLANDAS Y SU
Titulo de la investigacion: RELACION CON LA GESTION DE VENTAS

EN LA EMPRESA PURIX, TRUJILLO 2021

Linea de investigacion: Recursos humanos

Apellidos y nombres del experto: | Cortavitarte Rodriguez Jairo

El instrumento de medicién pertenece a la
Habilidades blandas
variable:

Mediante la matriz de evaluacion de expertos, Ud. tiene la facultad de evaluar cada
una de las preguntas marcando con una “x” en las columnas de Si o NO. Asimismo, le
exhortamos en la correccion de los items, indicando sus observaciones y/o sugerencias,

con la finalidad de mejorar la coherencia de las preguntas sobre la variable en estudio.

Aprecia
Items | Preguntas Observaciones

SI [NO

¢El instrumento de medicion presenta el

disefio adecuado?

¢El instrumento de recoleccion de datos
2 tiene relacion con el titulo de la|[X

investigacion?
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investigacion?

¢En el instrumento de recoleccidn de datos

3 se  mencionan las  variables

de | X

investigacion?

¢El instrumento de recoleccion de datos

4 facilitara el logro de los objetivos de la|X

¢El instrumento de recoleccion de datos se

relaciona con las variables de estudio?

¢La redaccion de las preguntas tienen un

sentido coherente y no estan sesgadas?

¢Cada una de las preguntas del instrumento
7 de medicion se relaciona con cada uno de | X

los elementos de los indicadores?

datos?

(El disefio del instrumento de medicion

8 facilitara el analisis y procesamiento de | X

¢Son entendibles las alternativas de

respuesta del instrumento de medicion?

10

¢El instrumento de medicion sera accesible

a la poblacidn sujeto de estudio?
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¢El instrumento de medicion es claro,
11 precisoy sencillo de responder para, de esta | x

manera, obtener los datos requeridos?

Sugerencias:

Firma del experto:
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MATRIZ PARA EVALUACION DE EXPERTOS

“LAS HABILIDADES BLANDAS Y SU
Titulo de la investigacion: RELACION CON LA GESTION DE VENTAS

EN LA EMPRESA PURIX, TRUJILLO 2021

Linea de investigacion: Recursos humanos

Apellidos y nombres del experto: | Alcantara More Pat Trish

El instrumento de medicion pertenece a la
Habilidades blandas
variable:

Mediante la matriz de evaluacion de expertos, Ud. tiene la facultad de evaluar cada
una de las preguntas marcando con una “x” en las columnas de Si o NO. Asimismo, le
exhortamos en la correccion de los items, indicando sus observaciones y/o sugerencias,

con la finalidad de mejorar la coherencia de las preguntas sobre la variable en estudio.

Aprecia
Items | Preguntas Observaciones

P

SI [NO

¢El instrumento de medicién presenta el

disefio adecuado?

¢El instrumento de recoleccion de datos
2 tiene relacion con el titulo de la|[X

investigacion?
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investigacion?

¢En el instrumento de recoleccidn de datos

3 se  mencionan las  variables

de | X

investigacion?

¢El instrumento de recoleccion de datos

4 facilitara el logro de los objetivos de la|X

¢El instrumento de recoleccion de datos se

relaciona con las variables de estudio?

¢La redaccion de las preguntas tienen un

sentido coherente y no estan sesgadas?

¢Cada una de las preguntas del instrumento
7 de medicion se relaciona con cada uno de | X

los elementos de los indicadores?

datos?

(El disefio del instrumento de medicion

8 facilitara el analisis y procesamiento de | X

¢Son entendibles las alternativas de

respuesta del instrumento de medicion?

10

¢El instrumento de medicion sera accesible

a la poblacidn sujeto de estudio?
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¢El instrumento de medicion es claro,
11 precisoy sencillo de responder para, de esta | x

manera, obtener los datos requeridos?

Sugerencias:

Firma del experto:

Pag.

Gonzaales Chrera Xiomara, Olortiga Arteaga Karla 84



