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Resumen.

El objetivo principal de nuestra investigacion es analizar y demostrar la correlacion y
ocurrencia de la capacitacion y ventas de los trabajadores de la financiera Crediescotia,
Huanuco, en la localidad de Huanuco; puesto que la competitividad de los mercados
financieros a nivel internacional exigen la alta capacitacion permanente de sus trabajadores,
que influyen positivamente en las ventas que realizan los trabajadores con metas de produccion
periddica y de esa manera apalancar a la institucion y posicionar en el mercado objetivo.

Para lograr este objetivo, se llevo a cabo una revision de teorias y datos que existen, de
tal manera que nos permitié establecer la relacion de la variable determinante sobre la
determinada. La investigacion se realiz6 tomando en cuenta el disefio no empirico y con un
método cualitativo — cuantitativo. ~ Con la aplicacion del Microsoft excel se tuvo como
resultado que la hipdtesis general y al modelo econométrico formulado, tiene una relacion
aceptable de R? estimado de 0.92, demostrando que existe una buena y positiva correlacion en
la que la variable capacitacién tiene un impacto positivo en las ventas de los empleados de
Crediescotia Huanuco .

Palabras Claves: Ventas, Capacitacion, Entidad financiera, Liderazgo, desempefio

laboral.



Summary.

The present investigation has as main objective to analyze and demonstrate the
connections and the incidences of the sales and the training of the workers of the financial
company Crediescotia, Huanuco, in the town of Huénuco; since the competitiveness of
financial markets at the international level requires the high permanent training of its workers,
which positively influences the sales made by workers with periodic production goals and thus
leverage the institution and position itself in the target market.

In order to achieve this purpose, a review of existing theories and data was carried out,
in such a way that it allowed us to establish the relationship of the determining variable on the
determined one. The research was developed taking into account the non-empirical design and
with a qualitative-quantitative method. With the application of Microsoft Excel, the result was
that the general hypothesis and the formulated econometric model have an acceptable
relationship of R2 estimated at 0.92, showing that there is a good and positive confirmation,
where the training variable has a positive impact on the sales of the workers of the financial
company Crediescotia Huanuco.

Keywords: Sales, Training, Financial institution, Leadership, job performance.



Vi

Indice.
(D=L [ or: | o] o - TSP USSP PRSPPI i
F Yo=Y [Tl 0 1= oY o o TR USRS iii
RESUMEBIN . ..ttt e e e s e e e e s s ea e e iv
SUIMIMIANY . i e e e e e e e e e e e e e e e e e e e e e e e e e e e e e e e e e e e e e e e e e e e e e e e e e e e e aaaaaaaaaaaaaaaans \
IICE. cevveeeeect ettt ettt ettt ettt s s et ettt n e e et ettt s e et ettt e s aeaetetesanans vi
INEFOAUCCION. .ttt b e sttt et e e sbe e sbe e sate st e e b e e bt esbeesmeesneesnneens ix
(07T o1 1] o TN 1RSSR 10
Problema De INVESTIZACION. ......cccccuiieeeiiee ettt e s e et e e e e tte e e e e aba e e e eateeeeentaeeeensenas 10
1.1. Fundamentacion del problema de investigacion.......cccccvevveiiieeiiiiieec e 10
1.2. Formulacién del problema de investigacidn general y especificas......cccccccvevvciveeeccinennnn. 11
1.2.1.  Problema ENEral ... et e e s raeeeean 11
1.2.2.  Problemas @SPeCIfiCOS.....cuiiiieiiiie ettt eeeaaeaeean 11
1.3. Formulacién Del Objetivo General Y ESPecifiCas.......ccceecvuieieriiiieeeeiiie et 12
IO 20 B @ L oY1=l A o T =< o V=T - TSR 12
I T O L oY 1] Vol =Ty o =T o Tole T PRSI 12
1.4, JUSTIfICACION ..ottt et s st st me e s e ee s 12
1.4.1. Relevancia teOFICA: ..cocuiiiiiiieee ettt s 12
1.4.2. Relevancia EpiStemMOIOZICaA: ......cccccuiiieeciiee ettt e e e e tr e e e e e e e eanaeeeeas 13
1.4.3. Relevancia metodolOZiCa: ........coouiiiieecieee et et e e e aae e 13
1.5, LIMITACIONES ...ttt s e s s e s a e s anae e 13
1.6. Formulacién de Hipdtesis general y especificas........cccevciveiiiiiieeiiiiiieeecciee e 13
IO Y0t A o oY Y T ==Y o 1T - | PR 13
1.6.2.  HipOtesis @SPECITICAS .uuiiiriiiiiiiiiiie ettt e e e rar e e e e staee e ssanaeeeeas 14
Y L T AT o) [T TP US RPN 14
1.7.1. Variable Dependiente (VD) ......eecccuieeeeiiieeeecieee e ecteee e ettt e e et e e e e eaa e e e eearae e e e atseeeeeanaeeaeas 14
1.7.2. Variables INdependi@nte (V1) .....cccuee ittt ettt et e aree e 15
1.8. Definiciones tedricas y Operacionalizacidn de variables ...........cccocvveeiiiieeicciiiee e, 15
1.8.1. Indicadores de la Variable Dependiente......ccccueeeeiiiiiiiiiieeeciiiee e 15
1.8.2. Indicadores de la Variable Independiente ..........ccecuveiiiciiieiciiiee e 15
1.9. Operacionalizacion de Variables .........ooccuviiiiiiiiicecccee e 16
1.9.1 Definicidn de las variables 0peracionales ...........cccuueeeeciiieieeciieee e 16

(07T o1 U] Lo X1 | IO O USRS PRRR ST 20



vii

Y oo T K=o T o ol R TSP PP STUPPTUPRRPRRR 20
2.1. Antecedentes de 1 iINVESTIZACION ....c..uveiieiiiiieccee e e e 20
2.1.1 A nivel INTerNacioNal......cocuiiiii it s 20
2.0.2. A NIVEINACIONAL ettt st et esnee e sareeeane 21
2.0.3 A NIVEIIOCAL. et et snee e sreeeane 23
2.2, BaSES tEOIICAS. tuveeuteeteertie ittt sttt e b ettt sbe e b e b nns 25
2.2. 0. VENTAS. ittt 25
P2 0 B G- | o =T 1 7 o o FUU TSP 26
P T S 1 T e [ol=Y o] { U= | L= TP SPR 27
2.3.1. DefiniCion de VENTAS:...cccciiiiiie ettt ettt st e sttt et e s e e sareeeaee 27
2.3.2. Definicidn de capacitacion, POr QULOIES: ......cccuviiiiiiiiee it e e 36

(07T o 11 A T] [o YN | | AP 43

V1< CoTe [o] FoY -4 - I PSR 43
3.1 AMDITO ettt 43
3.2, POBIACION. ettt sttt ettt e s be e e sabe e sbeeeneeesbeeeane 43
3.3 MIUBSEI@ et et e e e e e s 43
FOPMUI .t sttt et et b e st s et san e e bt et b e re e saeesaee e s 44
3.4. Nivel y tipo de iNVESTIZACION. ........uiiiiiie e et e e e e areeas 45
3.4.1. Nivel de iNVESTIZACION. .....eeiii ettt e et e e bee e e e earee e s e abaee e eareeas 45
N N o Lo N o LT 01V T A =2 Y d o o R 45
3.5. Disefio de iNVESTIZACION ....c..viiiiiiiee ettt e e rabee e s e eabee e e e areeas 46
DONE! ...ttt st st b e bt e r e re e sreesaeeeareen 46
3.6. Métodos, tECNICAs @ INSEIUMENTOS. ....ccoviiiiiiiiiiiiiiiiieieeeeeeeeeeeeeeeeee et e e e ee e e e e ereeeees 47
I ST B Y/ =1 7o T Lo LSOO P PP UPTUPUPRUPO 47
36,2, FUBNTES . ettt 47
3.7. TECNICAS € INSTIUMENTOS ..ottt ettt ettt ettt sttt sbe e bt e be e s st e st e e beesbeesbeesanenas 48
3.8. Métodos de analisis de datos .......ccoeeriiriiiiiiii et 51
3.9 Tabulacion y analisis de 105 datos: ......ccveiiiiiiieiiciie e e 52
3.10. CONSIAEraCioNES BLICAS ....ccuvieriereerteertee ettt ettt sttt et smeesaeeereeneesbeesaee e 93

(@7 o 11 U] o TN LY RSP T 94

DiSCUSION D& RESUITAOS ..c.uveiiiiiiiiiieeiee ittt ettt ettt st be e b e st e e e e eneeas 94

CONCIUSIONES...cnetieeieeeetee ettt ettt s e st e sttt e bt e e sabee e saeeesabeesaneeesareeeaneeesnseesareeesareesane 99

SUBEBIENCIAS e 100



Referencias BibliOgrafiCas .........oovciiiiiiiii et et

ANEXOS



Introduccion.

Desde el afio 2000 el Peru viene creciendo economicamente en forma significativa y
sostenida, porque los precios de nuestros recursos naturales en especial la mineria se ha
incrementado en mas de 400%, haciendo que el gasto publico en nuestro pais crezca en todos
los sectores econdmicos, asi como la infraestructura, como consecuencia existe recaudacion
tributaria mayor que en los afios anteriores. Los Gobiernos hicieron reformas

econdmicas que permitié reducir la inflacion que posibilito la expansion de las
actividades econOmicas y exportaciones garantizando el incremento de la recaudacion
tributaria, estas modificaciones macroeconémicas han logrado que se alcance un crecimiento
econdmico sostenido, permitido que un aumento de las actividades econdmicas atreves del
gasto publico. Nuestra Region y Provincia de Huanuco fueron favorecidos a través del gasto
publico de los Gobiernos, que asignaron un mayor presupuesto para hacer frente a la
desigualdad, la mejora de la productividad, la infraestructura en todos los sectores econémicos
y la adecuada prestacion de servicios basicos para la poblacion en General.

Los programas de capacitacion en ventas pueden ayudar a los empleados de
Crediescotia a mejorar sus habilidades de ventas y posicionarse en un mercado laboral
competitivo .Si el objetivo principal de la empresa es posicionarse en el mercado objetivo ,
puede implementar un programa interno de capacitacion en ventas directas para obtener
beneficios rapidamente .El lider del equipo suele ser un gerente de ventas ; esta persona debe
estar comprometida a causar un impacto y empatizar con los empleados mientras continda
educéandolos, bajo el enfoque de gestion por resultado de metas. Dentro de este marco, las
empresas constantemente contratan trabajadores sensibles al cambio y dispuestas a trabajar
bajo presion, para lo cual estan dispuestos a recibir herramientas que le permitan lograr metas

personales y profesionales en el corto y mediano plazo.
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Capitulo 1.
Problema De Investigacion.
1.1. Fundamentacién del problema de investigacion

Teniendo en cuenta la situacion actual, las multiples posibilidades y la experiencia,
definiria las ventas como la mejor manera de traspasar a una persona o grupo de personas. Estas
variables incluyen procesos de comunicacion directa e indirecta que permiten la mejor
ejecucion de ventas.

Segun Jobber y Lancaster ( 2012 ), las ventas pueden ser la actividad comercial méas
polémica para los involucrados y los que no .Esto nos sorprende porque muchas cosas
dependen directa o indirectamente de las ventas.Se incluyen las personas que no estan
directamente relacionadas .Ademas, podemos comprender la complejidad de las ventas y su
papel en todas las etapas de nuestra vida, aunque lo hagamos de manera inconsciente e
inconsciente, jugando un papel fundamental en toda actividad humana . “Es importante saber
que, ventas y gestion de ventas no son lo mismo”. “Imaginar en la naturaleza el papel que
juegan las ventas (tradicionalmente consideradas un arte) en el cierre de una venta”.

Las empresas invierten mucho en capacitacion en ventas para mejorar la efectividad.
En muchas empresas, el personal de ventas es la razon principal por la que tienen una clientela
regular.

Cualquier esfuerzo de marketing no planificado puede fallar si las fuerzas de ventas son
ineficaces. Este es el primer reto del agente de ventas, por lo que la mayoria de los clientes
piensan que son decisiones de la misma empresa. Hay costos sustanciales asociados con el
reclutamiento, la capacitacion y el mantenimiento del personal de ventas, lo que resalta la
importancia del trabajo de ventas y justifica los esfuerzos para mejorar su eficacia. (pag. 5)

El desarrollo de capacidades se refiere a cualquier actividad llevada a cabo en una

institucién con el objetivo de mejorar la actitud, el conocimiento, las habilidades y el
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comportamiento de un individuo .

Pinto (2013) dice que en el pasado muchas empresas implementaron capacitaciones por
motivos curriculares, legales, entre otros. Ademas, se brinda capacitacion especifica de un mes
para incrementar sus aptitudes y actitudes para un mejor desemperio laboral. (pag. 9)

Las capacitaciones ayudan a mejorar las competencias de acuerdo a los requerimientos
del recurso humano para un mejor desempefio laboral. Las capacidades incluyen:

Aguirre (2012): “Todos aquellos procedimientos que utiliza una organizacion para
construir, mantener e incrementar competencias”, Permitir que los empleados completen las
tareas de manera efectiva y mejoren su trabajo (p.150).

Identifica tres fases por Kolpelman (2012). Primero se determina qué areas de la
organizacion necesitan capacitacion, qué tipo de capacitacion se necesita y quién lo capacita.
Esta fase se refiere al método utilizado para el entrenamiento. EvalGa los conocimientos,
habilidades y conductas laborales de los trabajadores. (pag. 117).

1.2. Formulacion del problema de investigacion general y especificas

1.2.1. Problema general

¢Qué relacion existe entre la capacitacion y venta de trabajadores de la Financiera
Crediscotia, Huanuco — 20227

1.2.2. Problemas especificos

1.2.2.1. Problema especifico 1

PE1: ;Cuél es la relacion entre la funcion de capacitacion y venta de trabajadores de la
Financiera Crediscotia, Huanuco — 2022.

1.2.2.2. Problema especifico 2

PE2: ;Cudl es la relacion entre la capacitacion sistematica y la venta de trabajadores de

la Financiera Crediscotia, Huanuco - 2022?
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1.2.2.3. Problema especifico 3

PE3: ¢ Cual es la relacion entre las tendencias de capacitacion y la venta de trabajadores
de la Financiera Crediscotia, Huanuco - 2022?
1.3. Formulacion Del Objetivo General Y Especificas

1.3.1. Objetivo general

Determinar la relacion entre la capacitacion y venta de trabajadores de la Financiera
Crediscotia, Huanuco - 2022.

1.3.2. Objetivo especifico

1.3.2.1. Objetivo especifico 1

OEZ1: Determinar la relacion entre la funcion de capacitacion y la venta de trabajadores
de la Financiera Crediscotia, Huanuco - 2022.

1.3.2.2. Objetivo especifico 2

OE2: Determinar la relacion entre la capacitacion sistematica y venta de los
trabajadores de la Financiera Crediscotia, Huanuco - 2022.

1.3.2.3. Objetivo especifico 3

OE3: Determinar la relacién entre las tendencias de capacitacion y venta de los
trabajadores de la Financiera Crediscotia, Huanuco - 2022.
1.4. Justificacion

La ejecucion del presente estudio se justificd por las siguientes razones:

1.4.1. Relevancia tedrica:

La recopilacién de diversas fuentes y estandares, que nos permitan conocer la capacidad
y venta de los trabajadores de la Financiera Crediscotia , Huanuco - 2022 , es fundamental para
nuestra investigacién .En este estudio, los investigadores consideraron estudios internacionales

, hacionales y locales que sirvieron como antecedentes para la investigacion y permitieron
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comprender mejor el problema en contextos fuera de nuestra institucion , asi como registrar las
formas en que contribuyeron a su mejora .

1.4.2. Relevancia Epistemologica:

Esta investigacion cientifica se llevo a cabo con un enfoque cuantitativo , y se utilizo
el método cientifico para regular el procedimiento posterior .Es un estudio descriptivo
comparativo que recopildé informacion de los trabajadores de una organizacion laboral
mediante el uso de cuestionarios .Saber de epistemologia nos permite investigar como se
genera el conocimiento en campos en los que no somos expertos , lo cual es de suma utilidad.
Es esencial que un antropologo lea sociologia o psicologia , como lo es para un psicélogo leer
sociologia o psicologia .

1.4.3. Relevancia metodoldgica:

Como resultado, en el lugar de trabajo, la metodologia se ha convertido en una
herramienta clave para mejorar la productividad, la calidad del trabajo y la eficiencia.

1.5. Limitaciones

Limitaciones en el desarrollo de este estudio relacionadas con el acceso a la muestra de
empleados de Financiera Crediscotia. Debido a la pandemia mundial de Covid 19, algunas
actividades para prevenir la propagacién de esta enfermedad se vieron limitadas, por lo que las
encuestas y cuestionarios se administraron solo a quienes no habian sido infectados; Ademas,
el estudio se realiza con el talento humano, los recursos materiales y econémicos necesarios.
1.6. Formulacion de Hipdtesis general y especificas

1.6.1. Hipdtesis general

H1: Si existe una relacidon entre la capacitacion y venta de los trabajadores de la
Financiera Crediscotia, Huanuco - 2022.

HO: No existe una relacion entre la capacitacion de los trabajadores y las ventas de la

Financiera Crediscotia, Huanuco - 2022.
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1.6.2. Hipdtesis especificas

1.6.2.1. Hipotesis especificas 1

H1: Si existe relacion entre la funcion de capacitacion y las ventas de los trabajadores
de la Financiera Crediscotia, Huanuco - 2022.

HO: No existe relacion entre la funcion de capacitacion y las ventas de los trabajadores
de la Financiera Crediscotia, Huanuco - 2022.

1.6.2.2. Hipotesis especifica 2

H1.: Si existe relacién entre la capacitacion sistematica y las ventas de los trabajadores

de la Financiera Crediscotia, Huanuco - 2022.

HO: No existe relacion entre la capacitacion sistematica y las ventas de los trabajadores
de la Financiera Crediscotia, Huanuco - 2022.

1.6.2.3. Hipotesis especifica 3

H1: Si existe relacion entre las tendencias de capacitacion y las ventas de los
trabajadores de la Financiera Crediscotia, Huanuco - 2022.

HO: No existe relacion entre las tendencias de capacitacion y las ventas de los
trabajadores de la Financiera Crediscotia, Huanuco - 2022.
1.7. Variables

Las variables de la investigacion son:

1.7.1. Variable Dependiente (VD)

Venta:

Segun Jobber y Lancaster (2012), La Venta puede ser la actividad comercial mas
controvertida, tanto para los involucrados como para los no involucrados. Esto nos sorprende
porque muchas cosas dependen directa o indirectamente de las ventas. Incluidas las personas

no relacionadas directamente. (pag. 4)
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1.7.2. Variables Independiente (VI)

Capacitacion:

Siliceo (2013) son actividades de formacion planificadas en funcion de las necesidades
de las empresas y dirigidas a cambiar los conocimientos, actitudes y habilidades de los
trabajadores. Las capacidades son parte de las funciones educativas de una empresa para
satisfacer las necesidades presentes y futuras. (pag . 250).

1.8. Definiciones tedricas y Operacionalizacion de variables

1.8.1. Indicadores de la Variable Dependiente

a) Habilidades personales
b) Transacciones segun las relaciones
c) Tecnologia de la informacion
1.8.2. Indicadores de la Variable Independiente
a) Capacitacion Cruzada
b) Capacitacion aDistancia

c) Coaching



1.9. Operacionalizacion de Variables

1.9.1 Definicidn de las variables operacionales

16

Variable Definicién conceptual Dimensiones Indicadores Escala /Valor Niveles
Casi nunca(1) Tabla 2
Seglin Jobber y Lancaster a. Actitud del Bajo Tabla
consumidor
(2012), la venta puede ser la Entornos de venta b.  Estructura de ventas de
actividad  comercial  maés C. Fundamentos Nunca
controvertida, tanto para los legales yéticos )
involucrados como para los no
involucrados. Esto nos
Técnica de venta
sorprende porque muchas cosas .
_ a. Habilidades A veces
dependen directa 0 personales @)
indirectamente de las ventas. b. Transaccion por
. relaciones
Venta Incluidas las personas no 3 ;
) el c.  Tecnologia de la Medio
relacionadas directamente informacion
(pag. 4) Casi siempre
Gestion de 4)
lasventas a.  Motivacion
b. Liderazgo
C. Remuneracion
Siempre
(®)
Alto

Operacionalizacién de la variable: capacitacion



Variable Definicién conceptual Dimensiones Indicadores Escala /Valor Niveles
Casi nunca (1)
- a. Trazar
1. Funcidn de - Bajo
o objetivos
Capacitacion b. Contenido
Educativo Nunca
C. Método y @)
tecnologiaEducativa
Siliceo (2013) son actividades de
formacion  planificadas  en
funcidn de las necesidades de las L A veces
diriaid bi a. Capacitacion
empresas y dirigidas a cambiar Cruzada (3)
los conocimientos, actitudes . . i
y 2. Capacitacion Eacién a Capaci
habilidades de los trabajadores. i At .
_ Sistematica Distancia Medio
Las capacidades son parte de las C. Coaching N
Capacitacion funciones educativas de una Casi siempre
empresa para satisfacer las “)
necesidades presentes y futuras.
(phg . 250) 3. Tende _
ncias de a. Mejora Siempre
de las Alto
Capacitacion Competencias ®)
b. Program
acion

Neurolingtistica
c. Facultamiento

Nota: adaptado de Siliceo (2012). Capacitacion y Desarrollo de Personal
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PROBLEMAS OBJETIVOS HIPOTESIS VARIABLE DEPENDIENTE
ESPECIFICOS ESPECIFICOS ESPECIFICAS

PE1: ¢Cual es la | OEl: Determinar | HE1: Existe Sefialamiento | Poblacién:

relacion entre la | la relacion entre la | relacion de objetivos La poblacién estara

funmqn . de funmqn L de S|gn|f|cat|y§ entre Funcién de | Contenido constituida por todos

capacitacion y venta | capacitacion y | la  funcion de o educativo los trabajadores de la

de los trabajadores de | venta  de  los | capacitacion  y capacitacion , Financiera

la Financiera | trabajadores de la | venta de  los Metodo y Crediscotia

Crediscotia, Huanuco | Financiera trabajadores de la tecnolqgla (Trabajadores

— 2022 Crediscotia, Financiera educativa internos y externos)
Huénuco - 2022. Cre/discotia, Capacitacion que  segdn datos'

PE2: ¢Cudl es la Huanuco - 2022. cruzada obtenidos de los

relacion  entre  la |og2: Determinar lal HE2: Existe Capacitacion | Capacitacion | RR.HH "y -~ Gerente

capacitacion relacion  entre  la 'elacion entre la sistematica a distancia Zonal son en total 121

sistematica y venta de |canacitacion capacitacion Coachi trabajadores.

los trabajadores de la |sistematica y venta de| SiStematica y venta oacTing

Financiera los trabajadores de la| d€ 108 trabajadores Muestra:

Crediscotia, HU&NUCO |Financiera de la Financiera Desarrollo de uestra.
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Capitulo 11

Marco Tedrico

2.1. Antecedentes de la investigacion

2.1.1 A nivel internacional.

Garces y Moncada. (2021) en su tesis “Analisis del e-commerce y su relacion el e-
commerce” Los principales factores que influyen en el desarrollo de los negocios producen
transacciones de compra y venta de forma rapida, lo que permite una mayor participacion en
el mercado .El objetivo del estudio actual es realizar un analisis que determine el crecimiento
de las ventas de comercio electronico en relacion con las ventas totales .Debido a que muchas
empresas tienen sus registros en plataformas institucionales , la investigacion del estudio es
descriptiva y pretende ser demostrativa .Los resultados se basan en datos del anélisis del
comportamiento de las ventas por comercio electronico en relacion con las ventas totales de
los comercios de Guayaquil, donde las ventas por comercio electrénico representaron el 4% de
las ventas totales en 2018, el 9% en 2019 y el 36% de las ventas . ventas totales en 2020, lo

que indica unTasa de crecimiento anual del 200% de 2018 a 2020. (p. 16).

ALVAREZ, C. (2022). En su tesis titulada “La gestion de ventas de la empresa Farma
descuento S.A. durante el periodo 2020-2021”. El presente comunicado se refiere a la gestion
de ventas de la empresa Farma descuento SA del Canton Vinces durante el periodo 2020-2021
. Esta empresa vende productos farmacéuticos a grandes y pequefios consumidores a través de
sus 132 farmacias de Cruz Azul , que se caracterizan por ser las mascompletos y bien
conectados en sus respectivos mercados nacionales .El método cuantitativo implicé el manejo
de los datos mediante la recopilacion, presentacion y analisis de los datos de ventas de ambos
afios , de la misma forma que el método analitico permitié conocer cada elemento y factor que

contribuyd al incremento de las ventas.En cuanto a la entrevista en si , se realizd mediante un
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cuestionario estructurado para obtener informacion del director general de la empresa sobre sus
opiniones y percepciones sobre la situacion que enfrentaba la empresa a su cargo durante la
pandemia y como afectd esta situacion .las cadenas de farmacias Cruz Azul que pertenecian a
Farma Descuento.De acuerdo con los resultados, los problemas de la empresa podrian
clasificarse en problemas de cadena de suministro , devoluciones de productos, alta rotacion e
insatisfaccion de los clientes , entre otros. Sin embargo, pudo manejar cada uno de estos
desafios, lo que llevo a un cambio porcentual del 7,36 % en las ventas netas . (p. 2).

Bayona, Q. (2021). En su tesis titulada “Analisis de las ventas en las tiendas industriales
asociadas del canton Jujan periodo 2019 — 2020”. Plantea que la pandemia del COVID-19, que
retras todos los planes estratégicos y, en consecuencia , provoco una caida en las ventas , es
el mayor problema que enfrentaran las organizaciones en 2020. Sin embargo, las Tiendas
Industriales Asociadas del Cantdn Jujan estan trabajando en estrategias quepodria disminuir el
impacto.Las estrategias creadas por Tiendas Industriales Asociadas del Canton Jujan se pueden
ejecutar de la mejor manera posible, pero para ello se requiere de personal comprometido que
siga planes de accidn exactos para que no surjan problemas imprevistos después de que las
estrategias hayan sido implementadas .sido implementado.Los procesos de venta en Tiendas
Industriales Asociadas del Canton Jujan desde que ingresa un cliente hasta que sale con sus
compras deben reflejar adecuadamente el esfuerzo que realiza el personal para construir una
relacién empatica con cada cliente , quien es un componente critico de su ciclo de vida . (pp
14).

2.1.2. A nivel nacional.

Figueroa, G. (2020). En su tesis “El efecto de la capacitacion a los docentes sobre las
practicas pedagogicas y los aprendizajes”. demuestra el valor de la educacion como
herramienta para elevar la calidad de vida de las personas . Como resultado , se han puesto en

marcha numerosos programas para aumentar el acceso a este servicio y elevar los estandares
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educativos .Una de las intervenciones que mas se ha utilizado es la formacion del profesorado
.En este estudio, se revisan los efectos de los diversos programas de formacion docente para
distinguir entre los diversos efectos sobre los métodos de ensefianza y el rendimiento de los
estudiantes que se han informado en la literatura. Este estudio llega a la conclusion de que de
estas diferencias pueden deberse a la calidad de los programas , ya que no se tradujeron en
cambios en los métodos de ensefianza porque las herramientas proporcionadas durante la
capacitacion no fueron Utiles en su contexto o en la vida real , que habiaun impacto en el
comportamiento de los estudiantes y los resultados del aprendizaje .Si bien la capacidad influye
positivamente en la conducta del docente o en los métodos de ensefianza , esto conducira a una
mejora en el rendimiento académico de los estudiantes. (p. 3).

(Alva et..al, 2022). En su tesis “La gestion de la capacitacion en el servicio civil del
Ministerio de la Produccién”. Menciona como la etapa actual del conocimiento, los avances
tecnoldgicos y la globalizacion econdmica tienen un impacto inmediato en nuestras vidas y
obligan a las personas y organizaciones a adaptarse a estos cambios. Como resultado , el
gobierno es responsable de asegurar el crecimiento de sus ciudadanoscapital intelectual , con
especial énfasis en los servidores publicos que gestionan la recaudacién de impuestos .El
presente proyecto de investigacion se enfoca en desarrollar las habilidades y conocimientos de
los servidores publicos del Ministerio de la Produccidn, organismo de gran relevancia para el
desarrollo econémico de la agricultura, las MIPYME vy la industria . Esto nos permitira analizar
sus problemas , _limitaciones y desafios para que, a partir de ahi, se propongan planes
estratégicos de mejora para encontrar servidores publicos altamente efectivos . (p.3).

Nufiez y Santiago (2020). En su tesis “El efecto de la capacitacion docente sobre las
practicas pedagogicas y los aprendizajes”. Indica que los factores metodoldgicos que se deben
tener en cuenta para realizar una investigacion que busque estimar el impacto de la formacion

docente en servicio deben incidir en : | la mejora de las practicas pedagogicas ; y ii) el



23

aprendizaje de los estudiantes .A grandes rasgos, se demuestra que la literatura respalda la
efectividad de las capacidades para ambos tipos de variables , aunque el impacto puede diferir
significativamente segun el disefio del programa .En ese sentido, es esencial que la
investigacion futura se centre en profundidad en las caracteristicas especificas del programa ,
como el enfoque, la duracion y el contenido.Particularmente en el caso de Perl, existe
evidencia solida de la efectividad de los programas de acompafiamiento en entornos rurales y
multigrados , pero se necesita mas investigacion en cuanto a programas para escuelas policiales
Finalmente, con respecto a las cuestiones metodologicas , se discuten las limitaciones de
estimar el impacto causal de las intervenciones en los logros de aprendizaje de los estudiantes
. Estas dificultades son inherentes a la medicion de las practicas de instruccion . (p. 6).

2.1.3. A nivel local.

Barrueta, C. (2022). En su tesis “Incidencia econdmica de e-commerce y el cambio en
el volumen de venta de productos y servicios de las Mypes en el distrito de Pillco Marca —
Huanuco — Huanuco 2010 — 2020”. Menciona que utilizando el método descriptivo , que busca
comprender la relacion econdmica entre la tecnologia y las empresas y sus beneficios,
midiendo y evaluando varios puntos utilizando la investigacion aplicada , utilizando
documentos y teorias ya existentes sobre el tema, comprendiendo la naturaleza delos retos y
objetivos planteados en el trabajo , y utilizando un enfoque cuantitativo con un disefio
cautivador. (p. 4).

Avalos y Valle (2020). En su tesis titulada “La mezcla promocional y su relacién con
las ventas en la empresa libreria “el dorado” Huanuco —2019”. Este estudio tiene como objetivo
identificar y desarrollar politicas de capacitacion y asistencia en mercadeo de mezclas afines
dirigidas a la empresa “ El Dorado” y sugerir estrategias que puedan ser puestas en practica .
La evidencia sugiere que la falta de uso de herramientas promocionales es unfactor importante

en el éxito de las empresas, lo que conduce a una disminucion de las ventas.Para desarrollar la
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presente investigacion se utilizé la metodologia de investigacion descriptiva-correlacional
debido a que nos permite describir la relacion entre el marketing mix de la empresa “El Dorado”
y las ventas.Adicionalmente, esta metodologia implica identificar una muestra especifica de la
plantilla de la empresa .El disefio del presente informe de investigacion es un disefio no
experimental , con sus variantes transaccional o dialecronica . Asimismo, la variable
independiente es (mezcla promocional), y la variable dependiente es (ventas). De manera
similar , la metodologia utilizada para determinar la variable independiente relacionada con la
mezcla promocional y la variable dependiente relacionada con las ventas se sugiere en el
presente informe de investigacion e incluye un analisis de enfoques propuesto principalmente
por PHILIP Kotler y GARY Armstrong .(2007), como campafias de marketing , estrategias
promocionales , tacticas de precios y calidad del servicio al cliente , todos los cuales interacttan
de manera coordinada . (p. 6).

Rojas, J. (2022). En su tesis titulada “Implementacion de un programa de capacitacion
y la productividad laboral del personal operativo, en la empresa Fisim S.A.C, Tingo Maria —
2020”. El tema general se plantea como una pregunta sobre: ¢ Qué impacto tiene el programa
de capacitacién FISIM SAC de la empresa en el crecimiento de la productividad laboral en el
nucleo operativo ?El reconocimiento del problema del estudio de investigacion llevo al
resultado de la meta planteada como “Demostrar el impacto del programa de capacitacion en
la productividad laboral del personal operativo en el FISIM SAC”Las variables dependientes
del estudio son la implementacidn de un programa de capacitacion en cada una de sus partes
componentes (deteccidn e investigacion de la necesidad de capacitacién del personal , plan
para el desarrollo del proyecto , implementacién del programa , seguimiento y supervision del
proyecto para el desarrollo del personal ,y la productividad del trabajo ).En cuanto al desarrollo
metodoldgico , la presente investigacion es de tipo aplicada , a nivel de evaluacién , y su disefio

se asemeja a un cuasi-experimento. Para poder determinar el resultado de los objetivos
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especificos , también se utilizaron medidas de centralizacion .Se involucr6é un total de 28
colaboradores operativos , y debido a que la poblacion era muy pequefia, el tamafio de la
muestra se determind por muestreo no probabilistico . Para la recoleccidn de los datos se utilizd
la metodologia del cuestionario y la encuesta .Por altimo , pero no menos importante, se
establecera la validez de la hipdtesis a través de un estudio inferencial Chi-Cuadrada en busca
de la confirmacion de la hipdtesis que acepta la relacion entre variables, donde incide
significativamente la implementacidn de un programa de Sl para el desarrollo de capacidades
.variables dependientes dentro del FISIM SAC - Tingo, obteniéndose que xc 2 = 14.424 >xt
2=3.841, y que el p-valor = 0.000 < 0.05, al 95% de confianza estadistica.

2.2. Bases tedricas.

2.2.1. Ventas.

Teniendo en cuenta el presente estudio, las multiples fuentes y la experiencia, definiria
las ventas como el mejor desarrollo para la trasaccion de una persona o grupo a otro. Estas
variables incluyen procesos de comunicacion directa e indirecta que permiten la mejor
ejecucién de ventas. También podemos definir como lo sefiala Jobber y Lancaster (2012), la
venta puede ser la actividad comercial méas controvertida para quienes estan involucrados y
quienes no lo estan. Esto nos sorprende porque muchas cosas dependen directa o
indirectamente de las ventas. Incluidas las personas no relacionadas directamente. (pag. 4).

Es importante saber qué ventas y gestion de ventas no son lo mismo.

Podemos decir que las ventas y la gestién de ventas tienen diferentes niveles de
importancia. Como resultado, es importante resaltar estas controversias. (p. 5).

Naturaleza y arte de vender

Segtin Jobber y Lancaster (2012), “imaginar en la naturaleza el papel que juegan las

ventas (tradicionalmente consideradas un arte) en el cierre de una venta” (p.5).



26

Las empresas invierten mucho en capacitacion en ventas para mejorar la efectividad.
En muchas empresas, el personal de ventas es la razén principal por la que tienen una clientela
regular. cualquier esfuerzo de marketing no planificado puede fallar si las fuerzas de ventas
son ineficaces. Esta es el primer reto del gerente de ventas, por lo que la mayoria de los clientes
asumen que es responsabilidad de la misma empresa. Hay costos sustanciales asociados con el
reclutamiento, la capacitacion y el mantenimiento del personal de ventas, lo que resalta la
importancia del trabajo de ventas y justifica los esfuerzos para mejorar su eficacia. (pag. 5)

Caracteristicas de venta

Segun Jobber y Lancaster (2012), la fuerza de ventas necesita una variedad de
habilidades para competir con éxito. No solo es necesario varias presentaciones y
demostraciones de la fuerza de ventas, sino también un buen cierre para alcanzar sus objetivos.
Los vendedores de hoy necesitan mas habilidades para alcanzar sus metas. (pag. 6)

De acuerdo con lo dicho, los vendedores deben tener habilidades basicas de ventas, asi
como conocimientos que respalden su experiencia para aumentar su éxito en el mundo actual.

2.2.2. Capacitacion

Es toda actividad que se realiza dentro de una organizacion en respuesta a sus
necesidades y que tiene por objeto mejorar el comportamiento, los conocimientos, las
habilidades o la conducta de sus empleados.

Siliceo (2013) define las actividades formativas planificadas como aquellas basadas en
las necesidades reales de la empresa y dirigidas a cambiar los conocimientos, actitudes y
habilidades de los empleados. Las capacidades son parte de las funciones educativas de una
empresa para satisfacer las necesidades presentes y futuras. (pag. 250)

Ramirez (2014), define la necesidad de que las empresas incluyan nuevos elementos en

sus estructuras que permitan al trabajador mejorar su rendimiento, asi como adquirir nuevos
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conocimientos y desarrollar habilidades, mencionando las fusiones educativas como tendencia
actual y futura. (pag. 42)

Pinto (2013) dice que en el pasado muchas empresas implementaron capacitaciones por
motivos curriculares, legales, entre otros. Ademas, se brinda capacitacion especifica de un mes
para mejorar los conocimientos, habilidades y actitudes para un adecuado desempefio laboral.
(pag. 9)

Las capacitaciones ayudan a mejorar las competencias de acuerdo a los requerimientos
del recurso humano para un mejor desempefio laboral. Las capacidades incluyen:

Aguirre (2012): “Todos aquellos procedimientos que utiliza una organizacion para
construir, mantener ¢ incrementar competencias”, Permitir que los empleados completen las
tareas de manera efectiva y mejoren su trabajo (p.150).

Identifica tres fases por Kolpelman (2012). En esta era, se determina qué zonas de la
institucidn necesitan capacitacion, qué tipo de capacitacion se necesita y quién la necesita. Esta
fase se refiere al método utilizado para el entrenamiento. El tercer paso consiste en evaluar los
conocimientos, las habilidades y los comportamientos laborales de cada persona .Tres etapas
de entrenamiento . (pag. 117).

2.3. Bases Conceptuales.

2.3.1. Definicion de ventas:

Para Jobber y Lancaster (2012), la mejor manera de realizar una venta es practicar la
demostracién y el cierre de ventas. Esta declaracion obvia describe un procedimiento
dificultoso que involucra una amplia gama de principios, técnicas y habilidades personales.
(pag. 250).

La Asociacion Americana (2012) Defina las ventas como un proceso personal e
impersonal a través del cual un vendedor verifica , activa y satisface las necesidades del

comprador para beneficio mutuo y éxito continuo ” (p.220).
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Reid (2013) afirma que “las ventas promueven la transaccion de bienes y servicios”
(p.115).

Fischer y Espejo (2012), definen las ventas como “cualquier actividad que empuja a los
clientes hacia la trasaccion”. Ambos autores sefialan que para las ventas, Los esfuerzos de las
actividades anteriores (estudios de mercado, decisiones de productos y decisiones de precios)
dan sus frutos.” (p. 410).

Tipos de Ventas directas

Segun Light (2012), las ventas mdltiples, se realiza a través de las redes conocidas,
preferidas y aliadas del vendedor.

En las ventas personalizadas, se gana una comisién por trabajar en un espacio
especifico. No hay multinivel en este sistema. (pag. 223)

Ventas directas: pros y contras

Pride & Ferrel (2012) proponen un método de venta que se dirigen a los clientes mas
idoneos. Otras estrategias promocionales se dirigen a personas, 0 grupo de personas
consideradas potenciales, las cuales pueden no ser clientes reales y desperdiciar recursos. (pag.
119)

De acuerdo con Peterson y Wotruba (2012), la fuerza de ventas generalmente se paga
a comision, lo que motiva a los involucrados. En consecuencia, las empresas que utilizan la
venta directa deben capacitar agresivamente a su personal de ventas. (pag. 89)

Naturaleza de la Venta personal o directa

Pride y Ferrel (2012), A nivel mundial , las empresas que buscan posicionamiento en
el mercado meta invierten mas en ventas personales que otros tipos de mezclas técnicas de
mercado porque una gran parte de los hombres se ganan la vida con las ventas personales. (pag.

98).
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Para cerrar una venta y garantizar la satisfaccion del cliente , los vendedores deben
conocer los bienes y servicios de la empresa , asi como los procedimientos generales de venta
. Esto les permitira _ realizar ventas adicionales y evaluar el de la empresa. Fortalezas y
debilidades. (pag. 320).

Elementos del proceso de venta personal

orgullo hurén (2012), EI proceso varia segun el vendedor y la situacion, utilizan los
mismos métodos, pero muchos continGan un mismo proceso para vender productos. Este
proceso consta de siete pasos: busqueda y evaluacion de clientes , preparacion, acercamiento
al cliente , presentacion, manejo de objeciones, cierre y seguimiento. (pag. 320)

Productividad de las fuerzas de ventas.

Sosteniendo que vendedores profesionales logren los objetivos, es necesario optimizar
su productividad. Existen tres aspectos para lograr la productividad esperada en ventas (p.450).

Para Jordana (2013), los bienes y servicios inicialmente deben ser de suficiente calidad
y cantidad para satisfacer las necesidades de la gerencia, dice Jordana. (2013). (pag. 450).

En segundo lugar, El personal de ventas debe estar calificado, es decir, tener el perfil
adecuado (para el bien o servicio y la imagen de la empresa) y sea capaz de brindar una gestion
de ventas consultiva profesional y consistente a cada cliente potencial”. (pag. 450).

En tercer lugar , existe una creciente oferta de oportunidades calificadas para asesorar
y vender , registradas y gestionadas de manera efectiva ” (p.450).

Plan estrategias de ventas

Mercado (2013). Considere la posibilidad de armonizar los esfuerzos organizacionales
a través de estandares individuales y colectivos. Este plan requiere establecer metas para guiar
la accién y cumplir con las expectativas futuras. (p.214). " Se requiere una campafia adecuada

para ganar rapidamente la aceptacion del cliente porque las estrategias de lanzamiento de
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productos son cruciales. Esta estrategia debe satisfacer las necesidades y deseos de los
consumidores (p.215).

Herramientas de ventas

Garcia, L. (2014) “Para ser eficiente, el personal de ventas necesita una variedad de
herramientas. Una de las principales herramientas de un proveedor individual es una guia de
ventas (p.235).

Dimension entorno de venta

Segun Jobber y Lancaster (2012), uno de los factores que afectan las ventas es el
aumento de las expectativas de los consumidores y de los compradores organizacionales y el
aumento del poder de negociacion de los consumidores. Se estudian las funciones tecnoldgicas
relacionadas con el internet y, como resultado, se desarrollan nuevas técnicas administrativas.
(pag. 79)

Los canales de distribucion y su seleccion, valoracion y caracteristicas. Se examinan
las diferencias entre las ventas del sector privado y del sector publico, la eficiencia del mercado
, el dilema que enfrentan los compradores al realizar sus compras, las relaciones a largo plazo
y el comercio reciproco . Tenga en cuenta las ventas al por menor ,incluyendo servicios y un
analisis separado de marcas. Posteriormente, se estudié la eficacia de las exposiciones y las
relaciones publicas , asi como las promociones de ventas a consumidores y clientes comerciales
para apoyar las actividades de ventas . (pag. 75)

“Los factores culturales incluyen la estética, la religion, la organizacion social y el
cambio cultural”. "Revision caracteristicas legales”. La la ley rige los términos y condiciones
del contrato. siguiendo eso, analizamos los términos y practicas comerciales).

Indicador Conducta de los consumidores:

Segun Jobber _ Lancaster (2012), los consumidores compran bienes por uso personal.

Muchos compradores hacen compras por menor. cliente compra una barra de chocolate en un
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quiosco, podria estar incurriendo en una compra compulsiva. Sin embargo, las decisiones
también se pueden tomar en un centro comercial 0 en una vivienda. En esta situacion, varias
personas interactdan para influir en una compra. Todo el mundo tiene un papel en la toma de
decisiones. “Las diferencias entre los atributos y beneficios de un producto que los
consumidores utilizan para evaluarlo .. “Lo que te permite comprar” (p. 75).

Indicador esquema de ventas

Jobber & Lancaster (2012) dicen un sistema de ventas consiste en:

Comparar las fuerzas de venta y administracion.

Las estructuras de los canales de venta varian.

Evaluar las estrategias de marketing push y pull.

Reconocer los problemas y las fuerzas que rodean los modelos organizacionales de
ventas y servicios . Por tanto, podemos suponer que las ventas cara a cara 0 las ventas
telefonicas incluyen las ventas por y otro tipo de ventas, tanto si se realizan legalmente como
si no. ilegalmente (p. 111).

Indicador aspecto legal y ético

Segun Jobber & Lancaster 2012). Segun las leyes de cada pais, los consumidores estan
protegidos por la publicidad, las regulaciones y el estado. En algunos casos, las asociaciones
comerciales también crean regulaciones apoyados por los gobiernos. En algunos paises, el
consumidor los grupos realizan camparias y brindan informacion sobre productos para proteger
los intereses de los consumidores. “ver que existen muchos mecanismos para proteger a los
consumidores, ya sea a través de la afiliacion o de la calidad y el compromiso demostrado al
adquirir un bien o servicio . (pag. 221)

Dimensiones técnicas de venta

Segun Jobber & Lancaster (2012), La descripcién general de las obligaciones de los

proveedores, incluida la prospeccion, los registros de clientes y la retroalimentacion, y las
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ventas, es lo primero. gestion del ciclo , gestion de quejas , planificacion de servicios y ventas.
la implementacion de estrategias. Preparacion para las ventas incluye el conocimiento y las
ventas de los productos de la empresa y de la competencia, la planificacion de presentaciones.
También se cubren técnicas de negociacion tales como analisis de poder, Negociacion de
objetivos, analisis de concesiones y analisis de propuestas. "La mayoria de las empresas que
utilizan las técnicas clave para contabilizar las ventas reportan un aumento en las ventas”
(p.282).

Las habilidades de ventas personales describen la "rutina de ventas "a través de pasos
individuales y tacticas de apertura. al proceso de identificar necesidades y problemas, manejar
objeciones, negociar, hacer presentaciones , demostrar productos y cerrar ventas. Las tacticas
de venta incluyen:

Ciclo de ventas, distracciones, quejas, negociaciones de ventas, planificacion de
presentaciones, preparacion, prospeccion y ventas puras. (pag. 223).

Indicadores habilidades personales de venta

Segun Jobber y Lancaster (2012), lo mejor que tienen los representantes de ventas que
pueden hacer empresa para sobrevivir en el tiempo, determinar las necesidades del cliente y
ayudarlo a tomar decisiones ayudandolo a elegir los mejores productos para satisfacer esas
necesidades. (pag. 246).

"A medida que los vendedores desarrollan sus habilidades personales, también deben
saber lo que quieren los clientes ". “Muchas empresas utilizan los juegos de rol del vendedor,
proporcionar una nueva oportunidad para el desarrollo de habilidades en un entorno donde
pueden monitorear y ajustar su comportamiento”. (p.246).

Indicador ventas por relaciones

Segun Jobber y Lancaster (2012), las empresas han reconocido los beneficios de un

enfoque centrado en las ventas; el papel de los representantes de ventas es garantizar un vinculo
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tactico entre los consumidores, los fabricantes y su propio departamento de produccién . ala
venta de relaciones. (p.311).

El objetivo de las ventas basadas en relaciones es la lealtad del cliente. Esto solo es
posible en las ventas organizacionales cuando se respetan las necesidades del cliente. y se
genera confianza. “El marketing relacional incluye la plataforma de ventas que entrega la
empresa y los clientes”. estrategia de marketing relacional. (pag. 321)

Indicador tecnologia de informacién en ventas

Segun Jobber y Lancaster (2012), La tecnologia es fundamental para mantener las
relaciones con los clientes. Las herramientas de comunicacion ofrecen oportunidades para
relaciones a largo plazo a medida que las empresas se adaptan a las necesidades de los clientes
a la luz de los avances tecnoldgicos . aumenta la importancia de sus habilidades en Internet , al
igual que las responsabilidades de los vendedores como recopiladores de informacion . Segln
el autor , "los avances delnternet en la informacion en general y la tecnologia web en particular
han tenido efectos profundos en la forma en que se venden los bienes , asi como en la naturaleza
de las ventas y la gestion”, Desde la ultima década, la tecnologia de la informacion ha avanzado
rapidamentela tecnologia enha avanzado rapidamente en todas las facetas de nuestra vida social
y profesional , desde los archivadores automaticos hasta las computadoras portéatiles y los
aparatos electronicos , y la cantidad de informacion que almacenamos sobre nosotros mismos
cuando es necesario. todas las facetas de nuestra vida social y profesional , desde archivadores
automaticos hasta ordenadores portatiles, electrodomésticos , y la cantidad de informacion que
almacenamos sobre nosotros mismos cuando es necesario. (pag. 351)

Dimensiones administrativas de ventas.

Segun Jobber y Lancaster (2012), Desde el punto de vista administrativo ,punto de vista
la administracién de ventas incluye el reclutamiento, seleccidén, motivacion y capacitacion , asi

como la forma de organizary pagar a los representantes de ventas. (p.3).
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"Es importante reconocer que las ventas y la gestion de ventas son dos cosas diferentes.
A medida que el personal de ventas se ha vuelto mas profesional, también lo ha hecho la
gerencia de ventas , tanto de forma natural como en sus roles. El foco esta en la gestion. (p.14).

La gestion de ventas requiere un enfoque holistico y cubre toda la organizacion. el
consenso actual es que las estrategias tacticas y de ventas solo pueden implementarse y
evaluarse dentro del contexto de una organizacion. (pag. 48)

Indicador la motivacion

Segun Jobber Lancaster (2012), “la motivacion esta ligada a las necesidades del cliente
; mas fuerte es la necesidad, mas probable es que el cliente esté satisfecho ™. (p.89).

"Las técnicas de motivacion impulsan las ventas”. Depende de la motivacion intrinseca
del vendedor para hacer que la venta sea facil o visitar a un perspectiva en lugar de ir a casa.
(p.382).

Los vendedores profesionales deben darse cuenta que la motivacion va mas alla de su
necesidad de capacitarse, charlas de &nimao", ejecutivos requiere una comprension profunda de
sus personalidades y sistemas de valores. (pag. 400)

Segun la teoria de Maslow La escala de necesidades se puede considerar como una

piramide de cinco niveles : los cuatro niveles inferiores se conocen como " necesidades

deficitarias " (también conocidas como "necesidades D"), mientras que el nivel superior se

conoce como " autorrealizacion", " motivacion de crecimiento”. , 0 "necesidad de ser" (también
conocido como "B-necesidades").

La idea bésica es que las necesidades superiores solo se satisfacen después de que se
satisfacen las necesidades inferiores , 1o que implica que todos se esfuerzan por satisfacer las
necesidades superiores . las fuerzas de crecimiento dan paso a un movimiento ascendente en
la jerarquy, mientras que las fuerzas de regresividad empujan las necesidades apremiantes de
la jerarquy . la motivacion se promueve como resultado de una evaluacion de las necesidades

de los representantes de ventas en el contexto de las ventas. Es posible que una persona sea
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decisiva la necesidad sea la seguridad laboral y la confianza; esto puede motivarla destacando
su desempenio estelar en las reuniones de ventas. (pag. 404).

La verdadera motivacion es un producto del valor que un individuo otorga a los posibles
resultados de sus acciones y las expectativas de que se cumpliran sus objetivos . La importancia
de esta teoria se deriva de su énfasis en la individualidad y la variabilidad de las fuerzas
motivadoras. (p.405).

Indicador el liderazgo

Segun Jobber y Lancaster (2012) dicen: "El liderazgo proporciona la direccion que le
permita a la empresa y al personal de ventas alcanzar sus metas ". (p.18).

Impacto en el comportamiento de las personas hacia las metas. (p.415).

En la gestion de ventas , el liderazgo se centra en las relaciones entre los gerentes de
ventas y sus representantes. Sin embargo, también es relevante para ejecutivos a cargo de
equipos contables nacionales o globales. (p.415).

Los lideres de ventas generan un buen desempefio al aumentar las recompensas
personales cuando los vendedores cumplen metas y facilitan sus caminos hacia esas
recompensas a través del asesoramiento y la capacitacion. También mejoran el rendimiento al
reducir o eliminar los obstaculos, lo que aumenta las oportunidades de y problemas y éxito.
(pag. 415).

Indicador remuneracion

Segun Jobber y Lancaster 2012), Los planes de compensacion giran en torno a tres
modelos principales : salarios, comisiones y una combinacion de los dos. (pag. 379).

Un plan de compensacion logra muchos objetivos. En primer lugar, las recompensas
monetarias pueden usarse para motivar el desempefio de la fuerza de ventas. utilizarse para
reclutar y retener representantes de ventas exitosos brindandoles un alto nivel de vida ,

recompensando el desempefio superior al promedio y asegurando un ingreso estable. En tercer
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lugar, se pueden disefiar planes de compensacion para que los costos de ventas fluctten con las
ventas. (pag. 446)

Todos los miembros del equipo de ventas deben estar motivados por las altas ganancias,
debe reconocer un gerente de ventas . (p.446).

El gerente de ventas debe comprender y categorizar su personal de ventas. las
motivaciones. Los planes de pago son solo efectivos si esto se entiende (p.447).

2.3.2. Definicidon de capacitacion, por autores:

Gore (2012) (2012) Capacitaciones ayudan a las personas a comprender las necesidades
especificas del contexto y a ajustar su cultura, estructura organizacional y estrategia (asi como
su trabajo ) para satisfacer esas necesidades. (pag. 160).

Bohlander (2012) (2012) " las iniciativas de una organizacién para apoyar el
aprendizaje de sus miembros . puesto en el rendimiento a corto plazo .” (p.205).

Cultura de la capacitacion en las empresas.

Siliceo (2012) (2012) “Una organizacion tiene una cultura de aprendizaje cuando tiene
valores, metas y compromiso para enfrentar los desafios”. (p.90).

Tipos de capacitacion:

Segun Siliceo (2012), las organizaciones priorizan habilidades interpersonales. Los
siguientes son los principales tipos de capacitacién organizacional. Las habilidades
interpersonales incluyen liderazgo, capacitacion, habilidades, habilidades de resolucion de
conflictos , habilidades de trabajo en equipo , servicio al cliente y conocimiento cultural.

Las técnicas: conocimiento del producto , procesos de ventas , tecnologia de la
informacidn , aplicaciones de software y otras habilidades técnicas necesarias para realizar un
trabajo . marketing, optimizacion de procesos , calidad, planificacién estratégica y cultura
organizacional . leyes, leyes de abuso sexual y otras leyes. del rendimiento como cualquier

entrenamiento que mejora el desempefio en el lugar de trabajo de un empleado. (p.356).



37

Técnicas de resolucién de problemas y toma de decisiones, definicion de evaluacion de
causas , desarrollo de alternativas creativas , analisis de alternativas y seleccion de soluciones.
Personal: gestion del tiempo , planificacion de horarios , bienestar, gestion del dinero y hablar
en publico”. (p.356).

Meétodos de capacitacion

Siliceo (2012) recomienda un método tedrico-practico sustentado en la realidad de la
organizacion y estudio de caso (p.63).

Meétodos de Capacitacion basados en tecnologia

Siliceo (2012) que hay varias formas de obtener .los trabajadores ven o escuchan
transmisiones informativas en Blu-ray, DVD y CD de audio . a la informacidn que se transmite,
los empleados escuchan o participan en videoconferencias , teleconferencias y television
satelital .Aprendizaje herramientas de aprendizaje , el e-learning es una forma de educacion
basada en Internet .(pag. 64)

Determinar las necesidades de la capacitacion.

Se establecieron metas para la creacion o implementacidn de la capacitacion en ventas
. las empresas primero identifican sus puntos débiles en sus habilidades de ventas antes de
desarrollar su capacidad.

Debido a los costos de capacitacion, Werther (2012) recomienda evaluar las
necesidades de capacitacion para determinar los problemas y desafios ambientales actuales (p.
211).

Gonzélez (2014) este consejo, seguir estos pasos lo ayudara a detectar brechas en el
conocimiento, las habilidades y el comportamiento de un trabajador en relacion con su objetivo
laboral ).

Modelo de capacitacion Sistematico
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Siliceo (2012) las estrategias educativas de la organizacion , una de sus metas es ayudar
a los empleados a hacer bien su trabajo . el desarrollo de capacidades tiene una incidencia
significativa en el clima laboral , la integracion y el comportamiento individual y grupal . (pag.
102)

Los ejecutivos son responsables de asegurar que las actividades de formacién y
desarrollo de capacidades se lleven a cabo con éxito para lograr los objetivos de la
organizacion.

Dimensidn funcién de capacitacion

Segun Siliceo (2014), “Los pasos a seguir para el éxito en la funcion formativa, l6gica
y practicamente”. El "diagndstico de necesidades” consiste en determinar necesidades reales a
corto, mediano y largo plazo. largo plazo.

Una vez identificadas las necesidades, establecer objetivos: la planificacion. define qué
temas, materiales y areas educativas se deben cubrir”. Luego declarar la forma del curso y
método del curso.

Una vez que se determina el contenido, la formay la entrega del curso, se debe evaluar,
los objetivos y politicas de una empresa determinan los objetivos a medio y largo plazo para la
formacion en liderazgo, trabajo en equipo, en equipo y trabajo individual.

Los tomadores de decisiones de sus organizaciones son los que conocen los requisitos
para la formacion , pero es responsabilidad del formador investigar las razones de la necesidad
y el objetivo, lo que permite la cuantificacion de los requisitos y el establecimiento de objetivos
que permitan la accion .

Los jefes de ventas, produccién, finanzas, etc. de su empresa seran responsables del 65
al 75% de la fijacion de metas comerciales para conseguir el mejor resultado. "ElI método
recomendado de gestion basada en objetivos enfatiza el trabajo en equipo y la comunicacién

efectivos como elementos esenciales del éxito". (p.110).
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Indicador de contenidos educativos

Segtin Siliceo (2014), “De asistencia, capacidad y desarrollo: A continuacion |,
proponemos una escala que, si bien es similary se basa en la triple concepcion, tiene un enfoque
diferente y sirve de base para varios programas educativos . (pag. 111).

De acuerdo a lo dicho, el contenido educativo académico representa gran parte de lo
que se necesita para el desarrollo tedrico, pero debe ser complementado con programas
conductuales para producir el mejor contenido educativo, ya que es frio actitudes e ineficaces.
sin participacion positiva.

Indicador de método y tecnologia educativa

Segun Siliceo (2014), Las intenciones y los contenidos quedan oculto por formal y
aspectos instrumentales . Los ultimos avances pedagogicos asi lo han demostrado.

Centrarse en el grupo y no en el docente , lo que significa que la creatividad, la
interaccion y la contribucion de cada educador son cruciales para el éxito de la funcién
educativa , teniendo en cuenta algunos métodos cuyo éxito depende unicamente del educador.
no hay un mejor método;todos funcionaran bien y produciran los resultados deseados siempre
que estén claramente relacionados con los objetivos perseguidos , el nimero de participantes
del curso , el tiempo disponible y no otros factores significativos . Es una buena idea cambiar
los métodos de ensefianza al realizar la instruccion. (pag. 117).

Dimensidn de la capacitacion sistematica

Segun Siliceo (2014), la capacitacion sistematica busca mejorar el funcionamiento y
desempefio de los equipos, maquinas, métodos de trabajo, la capacidad de la planta, la
utilizacién de materiales y otros, recursos. Conseguir que los empleados hagan las cosas bien
desde el principio un objetivo fundamental de las estrategias educativas empleadas por las

organizaciones”. (p. 165).
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Indicador de capacitacion cruzada.

Siliceo (2012). (2012). Este tipo de capacitacion para los directores de contratacion
ydirectores los temasy los temas tratados deben ser parte del programa anual de desarrollo
ejecutivo . discutidos deben ser parte del programa anual de desarrollo ejecutivo . Aférrate a
este libro ya toda la " humano libro-filosofia de la formacién™.y toda la "humano-filosofia de
la formacion”. El elemento més crucial para el entrenamiento cruzado es la motivacion. (pags.
181).

Indicador de capacitacion a distancia.

Siliceo (2012) la distancia es el reto de hoy y un nuevo sistema o proceso educativo
para todo tipo de desarrollo de capacidades organizacionales . Las nuevas tecnologias abren
nuevas posibilidades y las distancias ya no son un problema. el aprendizaje es una gran ventaja
porque ahorra en costos de transporte , pero tiene un alto costo de inversion inicial . caso en
todos los casos, este sistema sélo debe utilizarse porque las inversiones iniciales pueden ser
justificadas por un gran nimero de personas para crear un trabajo geograficamente disperso .
(p. 182).

Indicador coaching

“Todo buen lider es un educador”, dice Siliceo (2012). "El coaching ha ganado
popularidad como una nueva forma de gestionar personas, desarrollar organizaciones de alto
rendimiento y formar lideres". (p. 183).

El instructor ayuda a los participantes a encontrar la mejor solucién para su tarea por si
mismos al cumplir roles de liderazgo que los desafian a continuar.

Dimensién Tendencias de la capacitacion

Segun Siliceo (2012), los descubrimientos de capital humano se hicieron en la ultima
parte del siglo anterior ; hoy, la cuarta generacion de la psicologia (transpersonal, espiritual,

neurolinguistica, inteligencia emocional , etc.) se esta aplicando a la gente moderna . tres
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disciplinas clave . tres disciplinas no solo brindan recursos educativos , sino que también dan
forma a la educacion y el desarrollo en general . (pag. 187)

Indicador del desarrollo de las competencias

Siliceo (2012). Competitividades, los conceptos es muy antigua y aun relevante en la
actualidad, pero estaba oculto en las férmulas tradicionales para la formalidad. Como material
de capacitacion, se discutieron tipicamente las habilidades, actitudes y aptitudes. Al separar
estos tres factores, la competencia a menudo se describe situacionalmente en lugar de
permanente. La técnica para el desarrollo de competencias puede apoyarse en experiencias
estructuradas , gestion de casos o centros de evaluacion , pero la herramienta directa es el
refuerzo positivo de actividades que ejercitan una determinada competencia. Estas actividades
pueden realizarse en el lugar o entre sitios. (pag. 190).

Indicador programacion neurolinguistica

Siliceo (2012). (PNL) es la programacion neurolinguistica, que esta relacionada con el
entrenamiento y el desarrollo 16gico. Tienen mucho en comun con estos conceptos porque
ambos tienen como objetivo aumentar la productividad humana. través de del cambio. "EI PNL
estd enmarcado en los sintomas psicoldgicos, pero mas que una (escuela que la dinamica del
comportamiento, o una teora que lo explica, como pueden ser psicoanalisis, conductismo, o
psicologa).

La PNL, o programacion neurolinglistica, se puede describir por cada uno de sus
componentes.

“Programas basados en un modelo, proceso o, camino que elegimos utilizar para
enriquecer nuestra experiencia . _enriquecer nuestra experiencia, emocion e ideas basadas en
los resultados deseados. "El neuro-humano y el comportamiento etolégico comienza con la
forma en que percibimos la realidad a través de nuestros sentidos, cuyo regulador es el sistema

nervioso. Por esencial que sea el lenguaje para nuestra percepcién , también sirve como el
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lenguaje méas completo para conceptualizar y simbolizar lo que percibimos y como
interactuamos con los demas . (pag. 196).

Indicador de facultamiento

En el campo de la formacion se llama facultacion, y globalmente se Ilama
empowerment, término muy utilizado en los negocios.

Siliceo (2012). "La facultad de usos de los modelos de la formacién y el desarrollo
involucran dos instancias: primero, aplicar el modelo de facultad a la formacion. En segundo
lugar, las técnicas del profesorado en los eventos de formacion”. El concepto de facultad es
una convergencia de gestion, liderazgo y orientacidn al mercado. la mayoria de las empresas
eliminaron los niveles de gestion de tiempo completo (subgerenciales, subdirecciones,
subjefaturas, etc.) y comenzaron a examinar como delegar y descentralizar la autoridad de

gestion intermedia . (p.204).
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Capitulo 111

Metodologia

3.1. Ambito.

El presente estudio se realizé en el entorno de la Financiera Crediscotia SA de Huanuco
, la cual se ubica geogréficamente en el distrito de Hu&nuco, en la provincia y region de
Huénuco.

3.2. Poblacioén.

Segln Hernandez et al. (2014) La poblacion es "el conjunto total de casos que
conforman parte del fenémeno que se quiere estudiar donde las unidades de analisis tienen una
caracteristica comun, es evaluada y es la causa de los resultados de la investigacion".

Loa trabajadores de la Financiera Crediscotia conformaron la poblacion de este estudio

, que segun datos obtenidos de los Recursos Humanaos de esta Financiera fueron en total 121

trabajadores.
Tabla 3
Poblacion de los trabajadores de la Financiera Crediscotia, Hlanuco —
2022.
Poblacion cantidad
Trabajadores de la Financiera Crediscotia 121
TOTAL 121
Fuente: Elaboracion propia
3.3. Muestra

Avrias (2012) hecho de que la muestra es "una parte representativa de la poblacion de
estudio obtenida con el propoésito de hacer estimaciones, extraer conclusiones y relacionadas

con el problema de estudio ™.
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Aplicacion de la muestra aleatoria probabilistica , que segin Hernandez et al . (2014)

es la técnica de investigacion fundamental , se tomo en consideracion al momento de elegir la

muestra debido a que selecciona sujetos para un estudio de un grupo poblacional en el cual

cada unidad analitica tiene lamisma oportunidad de ser elegido como participante .

Estudio, la muestra representativa se obtuvo aplicando la férmula de medicion

especifica de la poblacion que se muestra en la siguiente ilustracion:

Férmula:
Donde:
ZZ
P
Q
e
N

B Z*pgN
~e2(N-1)+Z2pgq

n

= Nivel de Confianza del 95 % (1.96).

= Proporcion Estimada, asumiendo p = 0.5.

= 1-P=05

= Margen de error de Estimacion de 5% = 0.05.

= Poblacion = 121.

Reemplazando valores:

n

n

= (1.96) (0.5) (0.5) (121)

(0.05)2 (121) + (1.96)2(0.5) (0.5)

116.2084
0.3025 + 0.9604

116.2084
1.2629

= 92.0171

= 92.

Como resultado, la muestra estuvo conformada por 92 trabajadores de la Financiera

Crediscotia.
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3.4. Nivel y tipo de investigacion.

3.4.1. Nivel de investigacion.

Hernandez et al. (2014) el nivel de investigacion se refiere a la profundidad con la que
se investiga un fendmeno particular ; y que se clasifica en descriptivo, correlativo y explicativo
, afirmando que los estudios relacionales son aquellos que intentan determinar el grado de
relacion o asociacion entre dos omas variables sin establecer dependencia entre ellas.

Resultado , esta investigacion pertenece al nivel relacional porque su objetivo principal
es determinar la relacion que existe entre las ventas y la capacitacion del trabajador en el
laboratorio; estableciendo correlaciones entre las variables estudiadas y sus respectivas
dimensiones de estudio.

3.4.2. Tipo de investigation.

Segun Vargas (2009) La investigacion, también conocida como préactica o investigacion
empirica , tiene como una de sus caracteristicas fundamentales que se basa en “la aplicacion
de los conocimientos adquiridos y la sistematizacion de la practica investigativa que da como
resultado una manera organizada y metddica de conocer el entorno que nos rodea ™.

En consecuencia, se aplicé una investigacion basica aplicada para lograr el objetivo.
Esto se basa en la definicion de investigacion aplicada de Hernandez Sampieri: resolver
problemas practicos de manera sistematica para mejorar la calidad del producto.

Segun Hernandez, Fernandez y Baptista (2014), El objetivo de un estudio correlacional
es proporcionar respuestas a preguntas de investigacion que involucran dos , tres 0 mas
variables.

Transtemporalilad.

Hernandez, Fernandez y baptista (2014) dicen que los estudios transversales recolectan
DATOS en un solo momento; Su propdsito es describir y analizar los efectos o relaciones de

cada variable a lo largo del tiempo. Es como fotografiar un éxito. (pag. 154).
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Por lo tanto, no podia adquirir nuevos conocimientos, y era investigacion basica
aplicada utilizando conocimientos existentes y la aplicacion de instrumentos de medicién para
explicar la relacion entre la venta y la capacitacion de los trabajadores de la Financiera
Crediscotia.

3.5. Disefio de investigacion

Segun Hernandez et al. (2014) Los disefios de estudio describen las estrategias
utilizadas por los investigadores para resolver los problemas planteados por las investigaciones
y se clasifican en experimentales, no experimentales y relacionales.

Este estudio sigue el disefio transversal no experimental de Hernandez, Fernandez y
Baptista (2014). Su propdsito es describir variables y analizar sus efectos y relaciones en un
momento determinado. “Es como tomar una foto de lo que esta pasando” (p.154). No
experimental significa "no manipulado” mediante la ponderacion de variables y la observacion
de fendmenos en su entorno natural para su andlisis” (p.205).

Avrias (2012) Los disefios de correlacion se utilizan para representar la relacion entre
dos variables sin tratar de analizar o establecer una relacion causal entre ellas.

Por lo tanto, el disefio de este estudio fue correlativo como se muestra en esta figura:

vl
/I\'/I r
V2
Donde:
M : Muestra del estudio.
V1

Medida de variable ventas.
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V2 X
Medida de variable capacitacion.

r :
Relacion entre las Variables.
3.6. Métodos, técnicas e instrumentos.

3.6.1. Métodos.

En todos los estudios cientificos, la metodologia especifica los pasos del proceso a
seguir para realizar el estudio. Ninguna idea de estudio de investigacion puede concebirse sin
prever automaticamente todos los pasos o fases que se deben seguir para demostrar objetividad,
veracidad y seriedad en el estudio de la investigacion.

Este estudio utiliza el método cuantitativo hipotético-deductivo.

Aupas (2010) La deduccién hipotética determina la verdad o falsedad de un hecho,
acontecimiento o conocimiento segun el principio de falsificacion. (p.97).

La investigacion actual utiliza un enfoque cuantitativo, ya que las variables se miden y
los resultados se expresan numéricamente. Segun Aupas (2010), los métodos cuantitativos
utilizan la recopilacion y el andlisis de datos para probar hipotesis.

También se considerd la aplicacion de métodos de correlacion para establecer
relaciones entre variables. Esta, segin Hernandez et al (2014), consiste en establecer el grado
de relacion o asociacién que se presenta entre dos 0 méas variables. Primero se mide cada
variable por separado y luego se determina la fuerza de asociacion entre las variables de anélisis
aplicando coeficientes de correlacion. Este método permitié determinar la relacion entre las
ventas y la capacitacion de los trabajadores en Financiera Crediscotia - Huanuco..

3.6.2. Fuentes

Segun Arias (2012) Las fuentes de informacidn son herramientas y recursos que ayudan
a satisfacer las necesidades de informacion de la investigacion. Utilizado por los investigadores

como intermediario entre las fuentes y los usuarios finales. Categorizados como fuentes
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primarias que brindan informacion nueva u original. Una fuente secundaria que identifica un
documento o fuente que contiene informacion definitiva.

En este estudio, las fuentes de informacion fueron primarias, ya que los datos fueron
recolectados de acuerdo a la informacion proporcionada por el personal de Financiera

Crediscotia durante la realizacion del estudio.

3.7. Técnicas e Instrumentos

a) Técnicas

Hernandez et al. (2014) Cabe sefialar que las técnicas son formas o procedimientos para
recolectar datos confiables y validos para utilizarlos como datos cientificos en el desarrollo de
la investigacion, siendo las técnicas principales las observaciones, encuestas, entrevistas y
andlisis de documentos .

Al respecto, Arias (2008) Sefiala que la encuesta es un método que nos permite obtener
informacidn sobre opiniones , percepciones, sugerencias y conocimientos sobre un tema en
particular de las personas que investigamos .

Esta técnica recopila datos de encuestas cuantitativas.

Tamayo y Tamayo, M. (2013). El método de recoleccidn de datos es el disefio operativo
. Describir los métodos, las condiciones y los lugares de recopilacion de datos . Para obtener
resultados precisos , es importante tener en cuenta los métodos de recopilacion de datos y la
calidad de la informacion . (pag. 74)

Segun Hernandez (2012), Una técnica es un conjunto de herramientas utilizadas para
ejecutar un método. Si el método es un camino, la técnica proporciona herramientas para seguir
el camino. Estos métodos de investigacion se utilizaron:

Observacion: identificacion de las caracteristicas del problema.

Encuesta y escala de estimacion: para recopilar informacion de la muestra.
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Analisis documental: para registrar informacion bibliotecaria sobre antecedentes de
investigacion.

El fichaje: para almacenar citas de autor y teorias

La técnica utilizada en este estudio fue una encuesta, la cual nos permitié recopilar
informacion relevante sobre las ventas y capacitacion de las muestras analizadas en la encuesta.
Instrumentos.

Hernandez et al. (2014) Afirman que los instrumentos son "herramientas utilizadas por
los investigadores para recopilar informacion de muestras analizadas que les permita resolver
problemas de investigacion . Para este estudio se utilizo el siguiente equipo:

Para recopilar datos de ventas y capacitacion, utilizamos el cuestionario.

Carrasco (2013) identifico el cuestionario como la herramienta de investigacion social
mas utilizada para estudiar un gran nimero de individuos porque permite respuestas rapidas y
directas utilizando hojas de preguntas individuales. (p.318).

Cuestionario:

Instrumento fue disefiado con preguntas estilo likert y administrando a los trabajadores
de la financiera crediscotia, Huanuco — 2022, Determine la correlacion para cada variable.

Ficha Técnica de ventas

Instrumento, Nombre: Cuestionario de Ventas

Aplicado al: Trabajadores de la financiera crediscotia, Huanuco — 2022

Autores: Integrantes de la investigacién

Fecha: 2022

NUmero de elementos: 18

Tipo de aplicacion: Masiva

Tiempo de la encuesta: 20 minutos
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Para las evaluaciones se disefi0 una herramienta de medicion de variables de ventas a
partir de los valores de los trabajadores de la Financiera Rediscutia. Las tres dimensiones de
este instrumento se definen operativamente en cada variable.

La aplicacion utilizo un instrumento de escala tipo Likert de 18 items que consta de las
siguientes dimensiones: Dimensidn entorno de ventas , 6 items. Dimension técnicas de venta ,
6 articulos. y 6 items para la dimension aAdministracion de ventas .

Para la aplicacion se utilizaron escalas tipo Likert de 18 items, Dimensiones: 6 items
entorno de venta; 6 items técnica de venta; 6 items para la administracion de ventas.

Ficha Técnica de capacitacion

Instrumento, el nombre
Cuestionario de capacitacion Aplicado a los: Trabajadores de la Financiera Crediscotia —
Huéanuco

Autores: Integrantes de la investigacion

Fecha: 2022

NUmero de elementos: 18

Tipo de aplicacion: Masiva

Tiempo de la encuesta: 20 minutos

Para medir la variable capacitacion, se disefid una herramienta de evaluacion para
obtener los valores de capacitacién de los trabajadores de la financiera crediscotia. Las tres
dimensiones del instrumento se definen operativamente en cada variable.

Para su aplicacion se utiliz6 un instrumento escala tipo Likert de 18 items conformado
por las siguientes dimensiones : Dimensién funcional de capacitacion , 6 items. Dimension
capacitacion sistematico , 6 items. Y la tendencia de la capacitacion de dimensiones es de 6

articulos.
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Tabla 4
Baremos utilizados para medir cada variable
Variable / dimensiones Bajo Medio Alto
Ventas 18 - 42 43 - 66 67 - 90
Entorno de ventas 6-14 15-22 23-30
Técnicas de ventas 6-14 15-22 23-30
Administracion de ventas 6-14 15-22 23-30
Variable / dimensiones Bajo Medio Alto
Capacitacion 18 - 42 43 - 66 67 - 90
Funcion capacitacion 6-14 15 - 22 23 -30
Capacitacion sistematica 6-14 15-22 23 - 30
Tendencias de capacitacion 6-14 15-22 23 -30

Fuente: Base de Datos

Sume la puntuacion asignada a cada respuesta de la pregunta dividida por el nimero de
preguntas a las que se sumo el resultado . que es el valor minimo de 18 menos el valor maximo
de 90. El resultado es una division en las siguientes variables de Capacitacién : Sus dimensiones
son obtenido por el mismo procedimiento.

3.8. Métodos de analisis de datos

En el estudio, se emplearon métodos de analisis de datos para comprender
objetivamente las variables. Se utiliz6 la estadistica descriptiva para resumir los datos y se
realizaron comentarios e interpretaciones basados en los valores minimos y maximos, asi como
en las medias y proporciones mas adecuadas.

La demostracion de las hipotesis se llevo a cabo utilizando el software estadistico SPSS
version 22. Los datos se organizaron de acuerdo a los niveles establecidos para cada variable.
Ademas, se utilizé la correlacion de Spearman para determinar la relacion entre las variables

utilizando la frecuencia.
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Para contrastar las hipdtesis, se utilizé el coeficiente de correlacién Rho de Spearman.
Este coeficiente permiti6 analizar la relacion y la fuerza de asociacion entre las variables en

estudio.

Escala de interpretacion valor de las correlaciones de Spearman

De: Interpretacion

+1.00 correlacion perfecta positiva 0 negativa
+0.90 +0.99 correlacién muy alta positiva 0 negativa
+0.70 +0.89 correlacion alta positiva o negativa
+0.40 +0.69 correlacion moderada positiva 0 negativa
+0.20 +0.39 correlacion baja positiva 0 negativa
+0.01 +0.19 correlacién muy baja positiva 0 negativa
+0.00 correlacion nula

Fuente: Robles y Pino (1982). Estadistica. Lima: INIDE

3.9 Tabulacién y anélisis de los datos:

1) ¢Considera Usted que los consumidores compran segun sus necesidades?

CUADRO N° 01
VALOR VALOR
RUBROS NOMINAL RELATIVO
NUNCA 4 4.0
CASI NUNCA 11 12.0
A VECES 17 18.0
CASI SIEMPRE 41 45.0
SIEMPRE 19 21.0
TOTAL 92 100.0
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COMPRAN DE ACUERDO A SUS NECESIDADES
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Interpretacion:

De los 92 encuestados 4 respondieron nunca, representando un 4%, 11 respondieron
casi nunca, representando un 12%, 17 mencionaron que a veces, representando unl8%, 41
indicaron que casi siempre, representando un 45% y finalmente 19 encuestados dijeron que
siempre compran segun sus necesidades, que viene a ser un 21%.

2) ¢Considera usted que el consumidor diferencia entre la caracteristica y los

beneficios del producto?

CUADRO N° 02
VALOR VALOR
RUBROS NOMINAL RELATIVO
NUNCA 11 12.00
CASI
NUNCA 13 14.00
A VECES 18 20.00
CASI
SIEMPRE 35 38.00
SIEMPRE 15 16.00
TOTAL 92 100
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De los 92 encuestados 11 respondieron nunca, representando un 12%, 13 respondieron

casi nunca, representando un 14%, 18 mencionaron que a veces, representando un 20%, 35

indicaron que casi siempre, representando un 38% y finalmente 15 encuestados dijeron que

siempre compran segun sus necesidades, que viene a ser un 16%.

3) ¢Cree que las tacticas promocionales son efectivas a la hora de vender un

producto?

CUADRO N° 03
VALOR VALOR
RUBROS NOMINAL RELATIVO
NUNCA 8 9.00
CASI
NUNCA 17 18.00
A VECES 25 27.00
CASI
SIEMPRE 30 33.00
SIEMPRE 12 13.00
TOTAL 92 100
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TACTICAS PROMOCIONALES
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De los 92 encuestados 8 respondieron nunca, representando un 9%, 17 respondieron

casi nunca, representando un 18%, 25 mencionaron que a veces, representando un 27%, 30
indicaron que casi siempre, representando un 33% y finalmente 12 encuestados dijeron que

siempre compran segun sus necesidades, que significa un 13%.

4) ¢ Considera que las ventas por teléfono son un medio efectivo de venta?

CUADRO N° 04
VALOR VALOR
RUBROS NOMINAL RELATIVO
NUNCA 7 8.0
CASI
NUNCA 25 27.0
A VECES 14 15.0
CASI
SIEMPRE 39 42.0
SIEMPRE 7 8.0
TOTAL 92 100
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MEDIO EFECTIVO DE VENTAS
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Interpretacion:

De los 92 encuestados 7 respondieron nunca, representando un 8%, 25 respondieron
casi nunca, representando un 27%, 14 mencionaron que a veces, representando un 15%, 39
indicaron que casi siempre, representando un 42% y finalmente 7 encuestados dijeron que
siempre compran segun sus necesidades, que significa un 8%.

5) ¢Considera que el consumidor conoce sus derechos legales ante la calidad del

producto?
CUADRO N° 05
VALOR VALOR
RUBROS NOMINAL RELATIVO
NUNCA 11 12.0
CASI NUNCA 16 17.0
A VECES 37 40.0
CASI SIEMPRE 20 22.0
SIEMPRE 8 9.0
TOTAL 92 100
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De los 92 encuestados 11 respondieron nunca, representando un 12%, 16 respondieron

casi nunca, representando un 17%, 37 mencionaron gque a veces, representando un 40%, 20

indicaron que casi siempre, representando un 22% y finalmente 8 encuestados dijeron que

siempre compran segun sus necesidades, que significa un 9%.

6) ¢Cree usted que es necesario explicar al consumidor los canales de reclamo

antes de su compra?

CUADRO N° 06
VALOR VALOR
RUBROS NOMINAL RELATIVO
NUNCA 25 27.0
CASI NUNCA 14 15.0
A VECES 12 13.0
CASI SIEMPRE 31 34.0
SIEMPRE 10 11.0
TOTAL 92 100
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De los 92 encuestados 25 respondieron nunca, representando un 27%, 14 respondieron

casi nunca, representando un 15%, 12 mencionaron que a veces, representando un 13%, 31

indicaron que casi siempre, representando un 34% y finalmente 10 encuestados dijeron que

siempre compran segln sus necesidades, que significa un 11%.

7) ¢Cree usted que es necesario ayudar al cliente a la toma de decision de compra

de un producto?

CUADRO N° 07
VALOR VALOR
RUBROS NOMINAL RELATIVO
NUNCA 33 36.0
CASI NUNCA 10 11.0
A VECES 34 37.0
CASI SIEMPRE 10 11.0
SIEMPRE 5 5.0
TOTAL 92 100
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De los 92 encuestados 33 respondieron nunca, representando un 36%, 10 respondieron

casi nunca, representando un 11%, 34 mencionaron que a veces, representando un 37%, 10

indicaron que casi siempre, representando un 11% y finalmente 5 encuestados dijeron que

siempre compran segun sus necesidades, que significa un 5%.

8) ¢Considera que es necesario hacer preguntas de exploracion para conocer lo

gue desea el cliente?

CUADRO N° 08
VALOR VALOR
RUBROS NOMINAL RELATIVO
NUNCA 3 3.0
CASI NUNCA 52 57.0
A VECES 14 15.0
CASI SIEMPRE 12 13.0
SIEMPRE 11 12.0
TOTAL 92 100
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PREGUNTAS DE EXPLORACION
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Interpretacion:

De los 92 encuestados 3 respondieron nunca, representando un 3%, 52 respondieron
casi nunca, representando un 57%, 14 mencionaron que a veces, representando un 15%, 12
indicaron que casi siempre, representando un 13% y finalmente 11 encuestados dijeron que
siempre compran segln sus necesidades, que significa un 12%.

9) ¢ Considera importante el mantener cierto contacto con clientes frecuentes para

futuras ventas?

CUADRO N° 09
VALOR VALOR
RUBROS NOMINAL RELATIVO
NUNCA 30 33.0
CASI NUNCA 14 15.0
A VECES 17 18.0
CASI SIEMPRE 26 28.0
SIEMPRE 5 6.0
TOTAL 92 100
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CONTACTO CON CLIENTES REALES

35 33%

> 28%
30 5525
25
20 17 18%

14 15%

15
10 . 6%
: ]
0

NUNCA CASINUNCA  AVECES CASISIEMPRE  SIEMPRE
ESCALA VALORATIVA

FRECUENCIAS

B VALOR NOMINAL  m VALOR RELATIVO

Interpretacion:

De los 92 encuestados 30 respondieron nunca, representando un 33%, 14 respondieron
casi nunca, representando un 15%, 17 mencionaron que a veces, representando un 18%, 26
indicaron que casi siempre, representando un 28% vy finalmente 5 encuestados dijeron que
siempre compran segun sus necesidades, que significa un 6%.

10) ¢Cree usted que mantener contacto con los clientes garantiza lealtad de

compra del consumidor?

CUADRO N° 10
VALOR VALOR
RUBROS NOMINAL RELATIVO
NUNCA 4 4.0
CASI NUNCA 14 15.0
A VECES 11 12.0
CASI SIEMPRE 42 46.0
SIEMPRE 21 23.0
TOTAL 92 100
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LEALTAD DEL CONSUMIDOR
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Interpretacion:

De los 92 encuestados 4 respondieron nunca, representando un 4%, 14 respondieron
casi nunca, representando un 15%, 11 mencionaron que a veces, representando un 12%, 42
indicaron que casi siempre, representando un 46% y finalmente 21 encuestados dijeron que
siempre compran segln sus necesidades, que significa un 23%.

11) ¢Cree usted que usar el chat por teléfono es un buen medio de vender?

CUADRO N° 11
VALOR VALOR
RUBROS NOMINAL RELATIVO
NUNCA 4 4.0
CASI NUNCA 61 66.0
A VECES 12 13.0
CASI SIEMPRE 10 11.0
SIEMPRE 5 6.0
TOTAL 92 100
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CHAT POR TELEFONO
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De los 92 encuestados 4 respondieron nunca, representando un 4%, 61 respondieron

casi nunca, representando un 66%, 12 mencionaron que a veces, representando un 13%, 10

indicaron que casi siempre, representando un 11% y finalmente 5 encuestados dijeron que

siempre compran segun sus necesidades, que significa un 6%.

12) ¢Considera que es util utilizar plataformas web para aumentar las ventas

actuales?
CUADRO N° 12
VALOR VALOR

HLHED NOMINAL RELATIVO
NUNCA 31 34
CASI NUNCA 17 18
A VECES 26 28
CASI SIEMPRE 11 12
SIEMPRE 7 8

TOTAL 92 100
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USO DE LA PLATAFORMA WEB
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Interpretacion:

De los 92 encuestados 31 respondieron nunca, representando un 34%, 17 respondieron
casi nunca, representando un 18%, 26 mencionaron que a veces, representando un 28%, 11
indicaron que casi siempre, representando un 12% y finalmente 7 encuestados dijeron que
siempre compran segun sus necesidades, que significa un 8%.

13) ¢Considera que una buena motivacion para vender es el tener alguna

bonificacion econdmica adicional?

CUADRO N° 13

VALOR VALOR

RUBROS NOMINAL RELATIVO
NUNCA 3 4
CASI NUNCA 51 55
A VECES 14 15
CASI SIEMPRE 12 13
SIEMPRE 12 13

TOTAL 92 100
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De los 92 encuestados 3 respondieron nunca, representando un 4%, 51
respondieron casi nunca, representando un 55%, 14 mencionaron que a Veces,
representando un 15%, 12 indicaron que casi siempre, representando un 13% y
finalmente 12 encuestados dijeron que siempre compran segun sus necesidades, que

significa un 13%.

14) ¢Cree usted que el reconocimiento de parte de su financiera motiva su

desempefio en ventas?

CUADRO N° 14
VALOR VALOR
RUBROS NOMINAL RELATIVO
NUNCA 4 5.0
CASI NUNCA 20 21.0
A VECES 25 27.0
CASI SIEMPRE 33 36.0
SIEMPRE 10 11.0
TOTAL 92 100
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De los 92 encuestados 4 respondieron nunca, representando un 5%, 20 respondieron

casi nunca, representando un 21%, 25 mencionaron que a veces, representando un 27%, 33

indicaron que casi siempre, representando un 36% y finalmente 10 encuestados dijeron que

siempre compran segun sus necesidades, que significa un 11%.

15) ¢Cree usted que es importante el liderazgo para influir en los clientes que

permita cerrar las ventas?

CUADRO N° 15
VALOR VALOR

RUBROS NOMINAL RELATIVO
NUNCA 38 41.0
CASI NUNCA 11 12.0
A VECES 14 15.0
CASI SIEMPRE 7 8.0
SIEMPRE 22 24.0

TOTAL 92 100
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IMPORTANCIA DEL LIDERAZGO
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Interpretacion:

De los 92 encuestados 38 respondieron nunca, representando un 41%, 11 respondieron
casi nunca, representando un 12%, 14 mencionaron gque a veces, representando un 15%, 7
indicaron que casi siempre, representando un 8% y finalmente 22 encuestados dijeron que
siempre compran segln sus necesidades, que significa un 24%.

16) ¢ Considera que su jefe ejerce un liderazgo que le ayuda a lograr sus objetivos

en ventas?

CUADRO N° 16
VALOR VALOR
RUBROS NOMINAL RELATIVO
NUNCA 12 13.0
CASI NUNCA 14 15.0
A VECES 36 39.0
CASI SIEMPRE 10 11.0
SIEMPRE 20 22.0
TOTAL 92 100
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De los 92 encuestados 12 respondieron nunca, representando un 13%, 14 respondieron

casi nunca, representando un 15%, 36 mencionaron que a veces, representando un 39%, 10

indicaron que casi siempre, representando un 11% y finalmente 20 encuestados dijeron que

siempre compran segun sus necesidades, que significa un 22%.

17) ¢Cree usted que la remuneracién que recibe por sus ventas es justa por su

desempefio?

CUADRO N° 17
VALOR VALOR
RUBROS NOMINAL RELATIVO
NUNCA 10 11.0
CASI NUNCA 51 55.0
A VECES 9 10.0
CASI SIEMPRE 10 11.0
SIEMPRE 12 13.0
TOTAL 92 100
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Interpretacion:

De los 92 encuestados 10 respondieron nunca, representando un 11%, 51 respondieron
casi nunca, representando un 55%, 9 mencionaron que a veces, representando un 10%, 10
indicaron que casi siempre, representando un 11% y finalmente 12 encuestados dijeron que
siempre compran segun sus necesidades, que significa un 13%.

18) ¢Considera que se debe aplicar una escala diferenciada de remuneracion

segun el desempefio?

CUADRO N° 18
VALOR VALOR
RUBROS NOMINAL RELATIVO
NUNCA 9 10.0
CASI NUNCA 14 15.0
A VECES 36 39.0
CASI SIEMPRE 22 24.0
SIEMPRE 11 12.0
TOTAL 92 100
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Interpretacion:

De los 92 encuestados 9 respondieron nunca, representando un 10%, 14 respondieron
casi nunca, representando un 15%, 36 mencionaron que a veces, representando un 39%, 22
indicaron que casi siempre, representando un 24% y finalmente 11 encuestados dijeron que
siempre compran segun sus necesidades, que significa un 12%.

Capacitacion

19) ¢Cree usted que su jefe de area conoce las necesidades de capacitacion de su

area de trabajo?

CUADRO N° 19
VALOR VALOR

RUBROS NOMINAL RELATIVO
NUNCA 10 11.0
CASI NUNCA 31 34.0
A VECES 25 27.0
CASI SIEMPRE 14 15.0
SIEMPRE 12 13.0

TOTAL 92 100
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De los 92 encuestados 10 respondieron nunca, representando un 11%, 31 respondieron

casi nunca, representando un 34%, 25 mencionaron que a veces, representando un 27%, 14

indicaron que casi siempre, representando un 15% y finalmente 12 encuestados dijeron que

siempre compran segln sus necesidades, que significa un 13%.

20) ¢ Considera usted que existe una comunicacion efectiva de los trabajadores con

sus jefes respectivos de area?

CUADRO N° 20
VALOR VALOR
RUBROS NOMINAL RELATIVO
NUNCA 5 5.0
CASI NUNCA 33 36.0
A VECES 34 37.0
CASI SIEMPRE 10 11.0
SIEMPRE 10 11.0
TOTAL 92 100
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De los 92 encuestados 5 respondieron nunca, representando un 5%, 33 respondieron

casi nunca, representando un 36%, 34 mencionaron que a veces, representando un 37%, 10

indicaron que casi siempre, representando un 11% y finalmente 10 encuestados dijeron que

siempre compran segun sus necesidades,

que significa un 11%.

21) ¢Considera usted haber recibido una efectiva induccién con respecto a su

puesto de trabajo?

CUADRO N° 21
VALOR VALOR
RUBROS NOMINAL RELATIVO
NUNCA 3 3.0
CASI NUNCA 14 15.0
A VECES 12 13.0
CASI SIEMPRE 52 57.0
SIEMPRE 11 12.0
TOTAL 92 100
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Interpretacion:

De los 92 encuestados 3 respondieron nunca, representando un 3%, 14 respondieron
casi nunca, representando un 15%, 12 mencionaron que a veces, representando un 13%, 52
indicaron que casi siempre, representando un 57% y finalmente 11 encuestados dijeron que
siempre compran segln sus necesidades, que significa un 12%.

22) ¢Cree usted necesario recibir capacitacion de manera periédica en temas

referentes a su profesion?

CUADRO N° 22
VALOR VALOR
RUBROS NOMINAL RELATIVO
NUNCA 26 33.0
CASI NUNCA 5 6.0
A VECES 30 33.0
CASI SIEMPRE 14 15.0
SIEMPRE 17 18.0
TOTAL 92 100
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Interpretacion:

De los 92 encuestados 26 respondieron nunca, representando un 33%, 5 respondieron
casi nunca, representando un 6%, 30 mencionaron que a veces, representando un 33%, 14
indicaron que casi siempre, representando un 15% y finalmente 17 encuestados dijeron que
siempre compran segln sus necesidades, que significa un 18%.

23) ¢Considera que existe variedad en las capacitaciones que se imparten en su

empresa?
CUADRO N° 23
VALOR VALOR
RUBROS NOMINAL RELATIVO
NUNCA 21 23.0
CASI NUNCA 4 4.0
A VECES 11 12.0
CASI SIEMPRE 14 15.0
SIEMPRE 42 46.0
TOTAL 92 100
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Interpretacion:

De los 92 encuestados 21 respondieron nunca, representando un 23%, 4 respondieron
casi nunca, representando un 4%, 11 mencionaron que a veces, representando un 12%, 14
indicaron que casi siempre, representando un 15% y finalmente 42 encuestados dijeron que
siempre compran segln sus necesidades, que significa un 46%.

24) ¢Cree que la empresa donde labora utiliza la tecnologia para complementar

sus capacitaciones?

CUADRO N° 24
VALOR VALOR
RUBROS NOMINAL RELATIVO
NUNCA 4 4.0
CASI NUNCA 5 6.0
A VECES 61 66.0
CASI SIEMPRE 12 13.0
SIEMPRE 10 11.0
TOTAL 92 100
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De los 92 encuestados 4 respondieron nunca, representando un 4%, 5 respondieron casi

nunca, representando un 6%, 61 mencionaron que a veces, representando un 66%, 12 indicaron

que casi siempre, representando un 13% y finalmente 10 encuestados dijeron que siempre

compran segun sus necesidades, que significa un 11%.

25) ¢Considera importante para su crecimiento recibir pasantias en puestos

diferentes al suyo en la empresa?

CUADRO N° 25
VALOR VALOR
RUBROS NOMINAL RELATIVO
NUNCA 7 8.0
CASI NUNCA 31 34.0
A VECES 26 28.0
CASI SIEMPRE 17 18.0
SIEMPRE 11 12.0
TOTAL 92 100
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Interpretacion:

De los 92 encuestados 7 respondieron nunca, representando un 8%, 31 respondieron
casi nunca, representando un 34%, 26 mencionaron que a veces, representando un 28%, 17
indicaron que casi siempre, representando un 18% y finalmente 11 encuestados dijeron que
siempre compran segun sus necesidades, que significa un 12%.

26) ¢Cree que es importante para sus funciones recibir capacitaciones de otros

puestos para complementar su perfil laboral?

CUADRO N° 26
VALOR VALOR
RUBROS NOMINAL RELATIVO
NUNCA 12 13.0
CASI NUNCA 3 4.0
A VECES 14 15.0
CASI
SIEMPRE 51 55.0
SIEMPRE 12 13.0
TOTAL 92 100
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Interpretacion:

De los 92 encuestados 12 respondieron nunca, representando un 13%, 3 respondieron
casi nunca, representando un 4%, 14 mencionaron que a veces, representando un 15%, 51
indicaron que casi siempre, representando un 55% y finalmente 12 encuestados dijeron que
siempre compran segun sus necesidades, que significa un 13%.

27) ¢Cree usted que es necesario que la empresa brinde capacitaciones no

presenciales via teleconferencia?

CUADRO N° 27
VALOR VALOR

RUBROS NOMINAL RELATIVO
NUNCA 4 5.0
CASI NUNCA 10 11.0
A VECES 25 27.0
CASI SIEMPRE 20 21.0
SIEMPRE 33 36.0

TOTAL 92 100
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Interpretacion:

De los 92 encuestados 4 respondieron nunca, representando un 5%, 10 respondieron
casi nunca, representando un 11%, 25 mencionaron que a veces, representando un 27%, 20
indicaron que casi siempre, representando un 21% y finalmente 33 encuestados dijeron que
siempre compran segln sus necesidades, que significa un 36%.

28) ¢ Considera usted importante que la empresa realice convenciones y congresos

para mejorar su perfil profesional?

CUADRO N° 28
VALOR VALOR
RUBROS NOMINAL RELATIVO
NUNCA 7 8.0
CASI NUNCA 12 13.0
A VECES 14 15.0
CASI SIEMPRE 11 12.0
SIEMPRE 38 41.0
TOTAL 92 100
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Interpretacion:

De los 92 encuestados 7 respondieron nunca, representando un 8%, 12 respondieron
casi nunca, representando un 13%, 14 mencionaron que a veces, representando un 15%, 11
indicaron que casi siempre, representando un 12% y finalmente 38 encuestados dijeron que
siempre compran segln sus necesidades, que significa un 41%.

29) ¢Considera que sus capacitaciones los motiva lo suficiente para mejorar sus

habilidades profesionales?

CUADRO N° 29
VALOR VALOR
RUBROS NOMINAL RELATIVO
NUNCA 10 11.0
CASI NUNCA 20 22.0
A VECES 36 39.0
CASI
SIEMPRE 14 15.0
SIEMPRE 12 13.0
TOTAL 92 100
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De los 92 encuestados 10 respondieron nunca, representando un 11%, 20 respondieron

casi nunca, representando un 22%, 36 mencionaron que a veces, representando un 39%, 14

indicaron que casi siempre, representando un 15% y finalmente 12 encuestados dijeron que

siempre compran segun sus necesidades, que significa un 13%.

30) ¢Considera usted que su jefe aplica el coaching como método de

complementacion en la capacitacion?

CUADRO N° 30
VALOR VALOR
RUBROS NOMINAL RELATIVO
NUNCA 8 9.0
CASI NUNCA 37 40.0
A VECES 20 22.0
CASI SIEMPRE 11 12.0
SIEMPRE 16 17.0
TOTAL 92 100
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De los 92 encuestados 8 respondieron nunca, representando un 9%, 37 respondieron

casi nunca, representando un 40%, 20 mencionaron que a veces, representando un 22%, 11

indicaron que casi siempre, representando un 12% y finalmente 16 encuestados dijeron que

siempre compran segun sus necesidades,

que significa un 17%.

31) ¢Considera Que La Habilidad Es Un Tema Que Se Adquiere Mediante Las

Constantes Capacitaciones?

CUADRO N° 31
VALOR VALOR
RUBROS NOMINAL RELATIVO
NUNCA 11 12.0
CASI NUNCA 25 27.0
A VECES 10 11.0
CASI SIEMPRE 39 42.0
SIEMPRE 7 8.0
TOTAL 92 100
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De los 92 encuestados 11 respondieron nunca, representando un 12%, 25 respondieron

casi nunca, representando un 27%, 10 mencionaron que a veces, representando un 11%, 39

indicaron que casi siempre, representando un 42% vy finalmente 7 encuestados dijeron que

siempre compran segun sus necesidades,

que significa un 8%.

32) ¢Cree usted que la actitud es fundamental para un mejor desarrollo de sus

labores?

CUADRO N° 32
VALOR VALOR
RUBROS NOMINAL RELATIVO
NUNCA 30 33.0
CASI NUNCA 25 27.0
A VECES 12 13.0
CASI SIEMPRE 8 9.0
SIEMPRE 17 18.0
TOTAL 92 100
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Interpretacion:

De los 92 encuestados 30 respondieron nunca, representando un 33%, 25 respondieron
casi nunca, representando un 27%, 12 mencionaron que a veces, representando un 13%, 8
indicaron que casi siempre, representando un 9% y finalmente 17 encuestados dijeron que
siempre compran segln sus necesidades, que significa un 18%.

33) ¢Considera adecuado que existe capacitaciones de programacion

neurolinguistica asociada a su trabajo?

CUADRO N° 33
VALOR VALOR
RUBROS NOMINAL RELATIVO
NUNCA 18 20.0
CASI NUNCA 13 14.0
A VECES 11 12.0
CASI SIEMPRE 15 16.0
SIEMPRE 35 38.0
TOTAL 92 100
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De los 92 encuestados 18 respondieron nunca, representando un 20%, 13 respondieron

casi nunca, representando un 14%, 11 mencionaron que a veces, representando un 12%, 15

indicaron que casi siempre, representando un 16% y finalmente 35 encuestados dijeron que

siempre compran segun sus necesidades, que significa un 38%.

34) ¢Cree que la programacion neurolinglistica es efectiva para mejorar su

desempefio laboral?

CUADRO N° 34
VALOR VALOR
RUBROS NOMINAL RELATIVO
NUNCA 15 16.0
CASI NUNCA 13 14.0
A VECES 11 12.0
CASI SIEMPRE 35 38.0
SIEMPRE 18 20.0
TOTAL 92 100
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De los 92 encuestados 15 respondieron nunca, representando un 16%, 13 respondieron

casi nunca, representando un 14%, 11 mencionaron que a veces, representando un 12%, 35

indicaron que casi siempre, representando un 38% y finalmente 18 encuestados dijeron que

siempre compran segun sus necesidades, que significa un 20%.

35) ¢ Considera adecuado capacitaciones relacionados al desarrollo del liderazgo?

CUADRO N° 35
VALOR VALOR

RUBROS NOMINAL RELATIVO
NUNCA 19 21.0
CASI NUNCA 4 4.0
A VECES 41 45.0
CASI SIEMPRE 11 12.0
SIEMPRE 17 18.0

TOTAL 92 100
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De los 92 encuestados 19 respondieron nunca, representando un 21%, 4 respondieron

casi nunca, representando un 4%, 41 mencionaron que a veces, representando un 45%, 11

indicaron que casi siempre, representando un 12% y finalmente 17 encuestados dijeron que

siempre compran segun sus necesidades, que significa un 18%.

36) ¢Cree usted que las capacitaciones referentes al management serian

importantes para su crecimiento profesional?

CUADRO N° 36
VALOR VALOR

RUBROS NOMINAL RELATIVO
NUNCA 7 8.0
CASI NUNCA 25 27.0
A VECES 39 42.0
CASI SIEMPRE 10 11.0
SIEMPRE 11 12.0
TOTAL 92 100
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Interpretacion:

De los 92 encuestados 7 respondieron nunca, representando un 8%, 25 respondieron
casi nunca, representando un 27%, 39 mencionaron que a veces, representando un 42%, 10
indicaron que casi siempre, representando un 11% y finalmente 11 encuestados dijeron que
siempre compran segln sus necesidades, que significa un 12%.

Validacién y Confiabilidad de los Instrumentos.

Los instrumentos utilizados en el estudio se sometieron a pruebas de plausibilidad y
confiabilidad estadistica para determinar la representatividad del estudio mediante la
realizacion de los siguientes procedimientos.

La validez del instrumento se baso6 en el " juicio de expertos" en el que el contenido del
instrumento fue evaluado por dos expertos con experiencia profesional en negocios,
investigacion y educacién universitaria. Rogue Valdivia Jara, el Dr. Enrique Castro y Céspedes
coincidieron con todos los expertos consultados en calificar las entradas del instrumento segin
a los criterios de pertinencia, amplitud, ortografia, pertinencia, claridad y exactitud de las
entradas. abajo. Si se determina que ambos instrumentos de encuesta son adecuados para medir

la variable de estudio.
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Se realiz6 un estudio piloto con 121 colaboradores externos e internos de Financiera
Crediscotia sobre confiabilidad del instrumento . Estos colaboradores fueron seleccionados por
muestreo aleatorio no probabilistico intencional . Los colaboradores respondieron las
preguntas realizadas por el instrumento de acuerdo al protocolo establecido por el instrumento.
Mediciones de trabajo de campo ; correr sin problemas.

Se cred una base de datos en el programa SPSS 23.0 a partir de los resultados
encontrados en el estudio piloto . La confiabilidad de ambos instrumentos se trata con el factor
de consistencia interna de Kuder Richardson de su KR 20, ya que son instrumentos calificados
dicotémicos . Estos resultados indicaron que ambos instrumentos logré una alta confiabilidad
estadistica y valido cuantitativamente su uso en la realizacion de estudios.

Contrastacion de las Hipotesis

Hipotesis general:

Ha: Existe relacion entre la capacitacion de los trabajadores y las ventas de la
Financiera Crediscotia, Huanuco - 2022.

HO: No existe relacién entre la capacitacion de los trabajadores y las ventas de la
Financiera Crediscotia, Huanuco - 2022.

Nivel de significancia < 0.05

Correlaciones Rho Spearman: Capacitacion Ventas
Coeficiente de 1.000 ,368
Capacitacion co re_la_mor),
significacion ,000
Rho n 92 92
Spearman Coeficiente de ,368 1.000
ventas | Sorelacion.
significacion ,000
n 92 92

El nivel de significacion es 0,000 < 0,05. Por tanto, con un coeficiente de Spearman-

Rho de 0,368, existe una relacién directa y significativamente menor entre las dos variables,
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por lo que se rechaza la hipotesis nula y se acepta la hipotesis alternativa . Este coeficiente
también muestra que hay una _ relacion entre sus dos variables en la hipétesis general , es
decir, la capacitacion estaria contribuyendo de manera significativa con las ventas de los
trabajadores de la financiera Crediscotia Huanuco.

Hipdtesis especifico 1:

Ha: Existe relacion entre la funcion de capacitacion y las ventas de los trabajadores de
la Financiera Crediscotia, Huanuco - 2022.

HO: No existe relacion entre la funcién de capacitacion y las ventas de los trabajadores
de la Financiera Crediscotia, Huanuco - 2022.

Nivel de significancia < 0.05

Correlaciones Rho Spearman: Funcion de
Y Ventas
Capacitacion
Coeficiente de 1.000 ,323
Funcion de corelacion

Capacitacion | significacion ,000

Rho n 92 92
Spearman Coeficiente de ,323 1.000

ventas co re_la_cic’)r?,
significacion ,000
n 92 92

El nivel de significacion es 0,000 < 0,05. Por tanto, con un coeficiente de Spearman-
Rho de 0,323, existe una relacién directa y significativamente menor entre las dos variables,
por lo que se rechaza la hipotesis nula y se acepta la hipotesis alternativa . Este coeficiente
también indica que hay una _ relacion entre sus dos variables para una Hipotesis particular
1., es decir, la funcidn de capacitacion estaria contribuyendo de manera significativa con las
ventas de los trabajadores de la financiera Crediscotia Huanuco.

Hipotesis especifica 2:

Ha: Existe relacion entre la capacitacion sistematica y las ventas de los trabajadores de
la Financiera Crediscotia, Huanuco - 2022.

HO: No existe relacion entre la capacitacidn sistematica y las ventas de los trabajadores



de la Financiera Crediscotia, Huanuco - 2022.

Nivel de significancia < 0.05
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Correlaciones Rho Spearman: Capacitacion
; . Ventas
sistematica
Coeficiente  de 1.000 ,276
Capacitacion | corelacion

sistematica significacion ,000

n 92 92
Rho Spearman Coeficiente de 276 1.000

ventas c_ore_l a_ciéq ,
significacion ,000
n 92 92

El nivel de significacion es 0,000 < 0,05. Por tanto, con un coeficiente de Spearman-

Rho de 0,276, existe una relacién directa y significativamente menor entre las dos variables,

por lo que se rechaza la hipotesis nula y se acepta la hipotesis alternativa . Este coeficiente

también muestra que hay una _ relacion entre sus dos variables para una hipdtesis particular

2., es decir, la capacitacion sistematica estaria contribuyendo de manera significativa con las

ventas de los trabajadores de la financiera Crediscotia Huanuco.

Hipotesis especifica 3:

Ha: Existe relacion entre las tendencias de capacitacion y las ventas de los trabajadores

de la Financiera Crediscotia, Huanuco - 2022.

HO: No existe relacion entre las tendencias de capacitacion y las ventas de los

trabajadores de la Financiera Crediscotia, Huanuco - 2022.

Nivel de significancia < 0.05

Correlaciones Rho Spearman:

Tendencias de

o Ventas
Capacitacion
Coeficiente de 1.000 ,393
Tendencias de corelacion
Capacitacion significacion ,000
Rho n 92 92
Spearman Coeficiente de ,393 1.000
ventas co re_la_ciér),
significacion ,000
n 92 92
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El nivel de significacion es 0,000 < 0,05. Por tanto, con un coeficiente de Spearman-
Rho de 0,393, existe una relacién directa y significativamente menor entre las dos variables,
por lo que se rechaza la hipotesis nula y se acepta la hipotesis alternativa . Este coeficiente
también indica que hay una _ relacion entre las dos variables para una Hipotesis 3 dada , es
decir, la tendencia de capacitacion estaria contribuyendo de manera significativa con las
ventas de los trabajadores de la financiera Crediscotia Huanuco.

Procedimientos.

Hernandez (2013), Como sefialo , "la validez generalmente se refiere a la medida en
gue un instrumento mide realmente la variable que debe medir . (p. 277).

La recoleccion de datos se realiz con los siguientes pasos : Se tramito el acceso a las
areas de investigacion , se solicitaron las aprobaciones correspondientes a las autoridades
fiscales y se identificd el total de trabajadores (internos y externos ) que conforman Financiera
Crediscotia . , una muestra de andlisis para el programa Select Epidat 3.1 , basado en la teoria
de la probabilidad . Luego se recopilaron los recursos necesarios para realizar el estudio y se
fijo una fecha de inicio para la recopilacion de datos .

El dia que comenzd la recoleccion de datos , entrevistadores, debidamente identificados
y equipados con equipo de proteccion personal ( doble mascarilla, careta , uso de alcohol, etc.),
fueron a cada oficina en todas las areas y alli les expliqué mis metas y objetivos. La encuesta,
la firma del formulario de consentimiento , y Firmar el cuestionario le tom6 20 minutos, y
después de completar este proceso , se le agradecio su cooperacion y se le hicieron mas
preguntas al empleado externo en su oficina, hasta completar toda la muestra analitica . Una
vez logrado este objetivo , el trabajo de campo fue completado.

Plan de Tabulacion y analisis de datos.

Los resultados de la recopilacion de datos se codifican numéricamente en una base de

datos de Microsoft Excel , donde se realiza el procesamiento estadistico de los resultados del
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estudio , se resumen en tablas de frecuencias y porcentajes, y luego se publican
académicamente de acuerdo con las pautas establecidas por la APA. presentado en la tabla.
estandar.

El analisis descriptivo de los resultados del estudio se realiz6 aplicando medidas
descriptivas de frecuenciay porcentaje para las variables categoricas , y el analisis de inferencia
fue la correlacion de Spearman al nivel de significacion estadistica aceptado del 5 % (p<0,05)
para las hipotesis del estudio . Se hace usando numeros para establecer deterministas _
variables Conclusion de este informe de investigacion . El coeficiente de correlacion rho de
Spearman se utiliza para resumir las hipotesis.

3.10. Consideraciones éticas

En este estudio se asegura el cumplimiento de los principios éticos y morales que rigen
la investigacidn cientifica en los ambitos social y econdmico , por lo que cada individuo esta
obligado a aportar documentacion de su aceptacion voluntaria a participar de los datos. Las
firmas de consentimiento informado de los participantes del estudio son requerido. También
respetamos el derecho a la privacidad y confidencialidad de la informacion proporcionada, ya

que los datos recopilados se utilizaron Gnicamente con fines de investigacion académica .
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Capitulo IV.
Discusion De Resultados

Segun Garces y Moncada. Forma parte de los principales impulsores del desarrollo
empresarial , generando rapidamente operaciones de compra y venta . para ganar una mayor
cuota de mercado . El objeto del estudio es la realizacion de analisis para determinar el aumento
de las ventas de comercio electrénico en comparacion con las ventas totales . La investigacion
gue examinamos es un muestreo descriptivo e intencional , ya que muchas empresas cuentan
con registros en la plataforma de la institucion . Los resultados se basan en datos analiticos del
comportamiento de las ventas de comercio electronico a las ventas totales de las empresas en
la ciudad de Guayaquil , que fue del 4% en 2018, 9% en 2019 y 36% en 2020. Muestra una
tasa de crecimiento anual promedio del 200% de 2018 a 2020.

Segun Alvarez, C. Gestion de ventas de Farma descuento S.A. Del 2020 al 2021,
con sede en el Canton Vinces, sus actividades comerciales a través de las 132 farmacias de
Cruz Azul pertenecientes a esta empresa y caracterizada por un rol de liderazgo en su segmento
de mercado , venta farmacéutica , mayoreo y menudeo. Premios Mayor Cobertura y Puntos
Nacionales . De igual forma se utilizan métodos analiticos que permiten conocer cada uno de
los factores y factores que intervienen en el incremento de las ventas, los métodos cuantitativos
consisten en el procesamiento de datos como recopilar, presentar y analizar las cifras de ventas
de ambos afios . estaba hecho _ En cuanto a las entrevistas como Como técnica de investigacion
, recolectamos informacidn sobre las opiniones y percepciones de la gestion de la empresa a
través de cuestionarios con preguntas estructuradas , y analizamos los escenarios que
enfrentaron las empresas que él manejé durante la pandemia y el impacto de este contexto. se
realizd para obtener una cadena de Farmacias Cruz Azul perteneciente a Farma descuento. A
partir de los resultados obtenidos , pudo identificar los inconvenientes que provocaba , como

problemas de entrega, devoluciones de productos , rotacion e insatisfaccion de los clientes ,
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pero pudo superar cada una de estas dificultades. campo de arroz Las ventas netas son
aproximadamente 7,36%.

Segun Bayona, Q. El principal problema que enfrentan las empresas en 2020 es la
pandemia de COVID-19 . La situacion interrumpid todos los planes estratégicos y resultd en
menores ventas. Para las Tiendas Industriales Asociadas del Cantdon Jujan , estamos
implementando estrategias para mitigar el impacto. La estrategia ideada por Almacenes
Industriales Asociados Jujan Canton puede ejecutarse mejor , pero requiere un personal
dedicado y meticuloso para seguir el plan de accion a fin de evitar cualquier inconveniente una
vez implementado . En las tiendas industriales relacionadas con el canton Jujan , el proceso de
venta desde el ingreso del cliente hasta la compra debe reflejarse adecuadamente en el
comportamiento de los empleados para crear una situacion de empatia con cada cliente. Los
empleados son un factor muy importante . en su ciclo de vida .

Segun Figueroa, G. Dada la importancia de la educacién como herramienta para
mejorar la calidad de vida de las personas , se estan implementando varios programas para
aumentar el acceso a este servicio y mejorar la calidad de la educacion. Para mejorar esto
altimo, una de las intervenciones implementadas con mayor frecuencia fue la capacitacion de
docentes . En En este estudio, creamos un inventario de los efectos de diferentes programas de
formacion docente con el fin de determinar las diferencias en los diferentes efectos encontrados
en la literatura sobre la practica docente y el desempefio de los estudiantes . El estudio concluye
que estas diferencias pueden deberse aque ___ la calidad del programa no resulté en cambios
en el comportamiento de los estudiantes . O las herramientas proporcionadas en la capacitacion
no funcionaron para su situacion , o la realidad estaba en su aprendizaje y no marc6 una
diferencia en su practica en el aula . En la medida en que la formacién tiene un efecto positivo
impacto en el comportamiento y la practica de los maestros , conduce a un mejor rendimiento

de los estudiantes .
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Segun Alva et al. La nueva era del conocimiento, el progreso tecnologico y la
globalizacién econdmica estan impactando directamente en nuestras vidas, creando un mundo
de crecimiento vertiginoso, incierto, complejo y dindmico , y como respondemos como
individuos y organizaciones a estos cambios. obligado a adaptarse. Su atencion se centra en el
intelectual. capital de sus ciudadanos, en particular los funcionarios publicos que gestionan los
recursos para proporcionar bienes y servicios a los ciudadanos. Este estudio se enfoca en
desarrollar las habilidades y conocimientos de los servidores publicos del Ministerio de la
Produccion, una institucién muy importante para el desarrollo econémico relacionado con la
pesca, las PYMES e industrias. Esto les permitird analizar sus problemas , limitaciones y
dificultades para crear una meritocracia dentro de la entidad para que sean mejor atendidos ,
asi como un enfoque estratégico para mejorar la busqueda de servidores pablicos calificados .
Puede construirse para sugerir politicas . Ciudadanos de acuerdo a sus fines institucionales .

Segun Nufiez y Santiago Los aspectos metodoldgicos clave a considerar al realizar
investigaciones dirigidas a i) mejorar las practicas docentes y ii) evaluar el impacto de la
formacion docente en servicio en el aprendizaje de los estudiantes . En general, el disefio del
programa produce efectos muy diferentes , pero la literatura muestra buenos resultados de la
formacion en ambos tipos de variables. En este sentido , la siguiente investigacion debe abordar
las caracteristicas especificas del programa, como la orientacion, la duracion y el contenido.
Especialmente para Perl, encontramos evidencia solida sobre el impacto de los programas de
tutoria en entornos rurales y de niveles multiples , pero la evidencia para los programas en las
escuelas multiprofesor necesita mejorar . Finalmente, discutimos bajo aspectos metodolégicos
las dificultades de medir la practica educativa y las limitaciones de estimar los efectos causales
de las intervenciones sobre el éxito en el aprendizaje de los estudiantes .

Segun Barrueta, C. Usar métodos descriptivos para aprender sobre los vinculos

econdmicos y los beneficios de la tecnologia y los negocios. Ademas de medir y evaluar varios
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puntos, mediante la investigacion aplicada que utiliza la literatura y las teorias existentes
relacionadas con el tema, desarrollaremos un enfoque para comprender y comprender el
propdsito de la investigacion, el contenido del inconveniente y el proposito formulado en el
trabajo . Investigacion cualitativa con disefio de investigacion no empirico Distrito de Pillco
Provincia de Marca Departamento de Huanuco Departamento de Huanuco Departamento de
Huanuco Transversal Brinda a los tomadores de decisiones empresariales acceso a sistemas de
entrega a domicilio , pagos y retiros en linea , aplicaciones moviles , etc.

Segun Avalos y Valle La falta de uso de herramientas publicitarias , factor muy
importante para el éxito de la empresa , provocO una caida en las ventas de la libreria
“Eldorado”. En este sentido, el propdsito de este estudio es definir y desarrollar estrategias de
capacitacion y consultoria para el mix publicitario de ' El Librerias Dorado' , y proponer
estrategias que se puedan implementar. Producimos este informe de investigacion utilizando
una técnica de investigacion descriptiva/correlativa que puede explicar la relacion entre la
mezcla publicitaria y las ventas de la empresa de librerias ' EI Dorado'. Asimismo, el método
consistio en identificar una muestra especifica de la poblacién de la empresa .

El disefio de este informe de investigacion es un disefio no experimental con variantes
transaccionales o diacronicas asi como variables independientes ( mix publicitario ) y
dependientes (ventas) . Asimismo, se propone la metodologia utilizada para determinar la
variable independiente de composicion publicitaria y la variable dependiente de ventas . en este
informe de investigacidn se incluyen principalmente la publicidad propuesta por PHILIP Kotler
y GARY Armstrong (2007). Incluye un analisis del enfoque de Campafias , estrategia
publicitaria , estrategia de precios, calidad de servicio al cliente . Todo esto combinado puede
darle a su empresa una posicién de mercado para retener clientes mientras aumenta las ventas.

Segun Rojas, J. Sobre el desarrollo de la productividad laboral en el nicleo de la

empresa? Reconociendo la problemética del estudio de investigacion , los objetivos fueron:
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Demostrar el impacto de un programa de capacitacion en el incremento de la productividad
laboral del personal operativo del FISIM S.AC. Dimensiones del programa de capacitacion
(identificacion e investigacion de necesidades de capacitacion del personal , planificacion del
desarrollo de proyectos de capacitacion , implementacién de programas de capacitacion |,
seguimiento y gestion de proyectos de capacitacion del personal ) e implementacion de
programas de capacitacion con productividad laboral.

En cuanto al desarrollo de la metodologia , este estudio es de nivel aplicado, evaluativo
y su disefio acomoda el manejo de grupos cuasi-experimentales antes y después del periodo .
También se utilizaron medios de centralizacion para determinar resultados objetivos
especificos . Se selecciono un total de 28 grupos de personal operativo , y debido a la poblacion
muy pequefa , el muestreo se hizo por muestreo no probabilistico . Para la recoleccion de datos
se utilizé una técnica de encuesta y sus medios denominados cuestionarios . Finalmente, se
comprueba la correccién de las hipdtesis mediante estudios de inferencia chi-cuadrado ,
buscando la confirmacion de hipotesis que aceptan relaciones entre variables , interno FISIM
S.AC Tingo Maria, donde xc 2 = 14.424 > xt 2 = 3.841 y valor p = 0.000 < 0.05 determinado

con 95% de confianza estadistica.
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Conclusiones

El nivel de significancia es de 0,000 < 0,05; por tanto, se rechaza la hipdtesis nula y se
acepta la alterna, porque existe una relacion baja directa y significativa con un coeficiente Rho
de Spearman de 0,368 entre las dos variables. Este coeficiente, también, indica que existe una
relacion entre las dos variables de la hipotesis general, es decir, la capacitacion estaria
contribuyendo de manera significativa con las ventas de los trabajadores de la financiera
Crediscotia Huanuco.

El nivel de significancia es de 0,000 < 0,05; por tanto, se rechaza la hipétesis nula y se
acepta la alterna, porque existe una relacion baja directa y significativa con un coeficiente Rho
de Spearman de 0,323 entre las dos variables. Este coeficiente, también, indica que existe una
relacion entre las dos variables de la hipotesis especifica 1, es decir, la funcion de capacitacion
estaria contribuyendo de manera significativa con las ventas de los trabajadores de la financiera
Crediscotia Huanuco.

El nivel de significancia es de 0,000 < 0,05; por tanto, se rechaza la hipétesis nula y se
acepta la alterna, porque existe una relacion baja directa y significativa con un coeficiente Rho
de Spearman de 0,276 entre las dos variables. Este coeficiente, también, indica que existe
relacion entre las dos variables de la hipotesis especifica 2, es decir, la capacitacion sistematica
estaria contribuyendo de manera significativa con las ventas de los trabajadores de la financiera
Crediscotia Huanuco.

El nivel de significancia es de 0,000 < 0,05; por tanto, se rechaza la hipétesis nula y se
acepta la alterna, porque existe una relacion baja directa y significativa con un coeficiente Rho
de Spearman de 0,393 entre las dos variables. Este coeficiente, también, indica que existe
relacion entre las dos variables de la hipétesis especifica 3, es decir, las tendencias de las
capacitaciones estarian contribuyendo de manera significativa con las ventas de los

trabajadores de la financiera Crediscotia Huanuco.
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Sugerencias
La capacitacion se debe desarrollar de manera efectiva, a fin de que las ventas
de los trabajadores de Crediscotia Huanuco mejoren paulatinamente.
Se deben de implementar la funcién de comunicacion para que las ventas en la
financiera Crediscotia pueda mejorar para que se reposecione en el mercado
objetivo.
Es importante que la capacitacion sistematica pueda generar mejores ventas en
la Financiera Crediscotia Huanuco.
Las tendencias de la capacitacion en la Financiera Crediscotia generara mejores

ventas en el tiempo.
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Anexo 1 Cuestionarios
CUESTIONARIO DE VENTAS
Tema: La relacion entre las ventas y la capacitacion de los trabajadores de la Financiera
Crediscotia, Huanuco - 2022
VARIABLE: Ventas
Instruccion:
A continuacién, se presenta una serie items para que sean respondidos por Ud. Lea detenidamente
cada enunciado, marque una sola alternativa con un X en la casilla correspondiente al enunciado
elegido. Es fundamental su absoluta sinceridad dentro de las respuestas, pues de ellas depende el éxito

de la presente investigacion.

NOTA: Para

cada pregunta se considera

|a escala de 1 a 5 donde:
2 3 4 5
Nunca Casi nunca | A veces |Casi Siempre
siempre
Ne DIMENSIONES / items 1l 21314 |5

DIMENSION: ENTORNO DE VENTAS

Considera que los consumidores compran
seglin sus necesidades personales

2 Considera que el consumidor diferencia entre
la caracteristicas y los beneficios de un
producto

3 Cree que las tacticas promocionales son
efectivas a la hora de vender un producto

4

Considera gue las ventas por teléfono son un
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medio efectivo de ventas

Considera que el consumidor conoce sus
derechos legales ante la calidad del producto

Cree usted que es necesario explicar al
consumidor los canales de reclamo antes de
su compra

DIMENSION: TECNICAS DE VENTAS.

Cree usted que es necesario ayudar al cliente
a latoma de decision de compra de un
producto

Considera que es necesario hacer preguntas
de exploracion para conocer lo que desea el
cliente

Considera importante el mantener cierto
contacto con clientes frecuentes para futuras
ventas

10

Cree usted que mantener contacto con los
clientes garantiza lealtad de compra del
consumidor

11

Cree usted que usar el chat por teléfono como
un buen medio de vender

12

Considera que es Util utilizar plataformas web
para aumentar las ventas actuales

DIMENSION: ADMINISTRACION DE
VENTAS.

13

Considera que una buena motivacién para
vender es el tener alguna bonificacion
econdémica

adicional

14

Cree usted que el reconocimiento de parte de
su Financiera motiva su desempefio en ventas

15

Cree usted que es importante el liderazgo
para influir en los clientes que permita cerrar
las ventas

16

Considera que su jefe ejerce un liderazgo
gue le ayuda a lograr sus objetivos en ventas

17

Cree usted que la remuneracién que recibe
por sus ventas es justa por su desempefio

18

Considera que se debe aplicar una escala
diferenciada de remuneracién segun el
desempefio

CUESTIONARIO DE CAPACITACION

Tema: La relacion entre las ventas y la capacitacion de los trabajadores de la Financiera Crediscotia, Huanuco

- 2022
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VARIABLE: CAPACITACION

Instruccion:

A continuacidn, se presenta una serie items para que sean respondidos por Ud. Lea detenidamente cada enunciado,
marque una sola alternativa con un X en la casilla correspondiente al enunciado elegido. Es fundamental su absoluta

sinceridad dentro de las respuestas, pues de ellas depende el éxito de la presente investigacion.

NOTA: Para cada pregunta se considera la escala de 1

a5 donde:
1 2 3 4 5
Nunca Casi nunca | A veces |Casi Siempre
siempre
N° DIMENSIONES / items 112 |3|4

DIMENSION: FUNCION DE CAPACITACION.

1 Cree usted que su jefe de area conoce las necesidades de
capacitacion de su area de trabajo

2 Considera que existe una comunicacion efectiva de los
trabajadores con sus jefes respectivos de
area

3 Considera usted haber recibido una efectiva induccion con
respecto a su puesto laboral

4 Cree usted necesario recibir capacitacion de manera periddica
en temas referentes a su profesion

5 Considera que existe variedad en las capacitaciones que se
imparten en su empresa

6 Cree que la empresa donde labora utiliza la tecnologia para
complementar sus capacitaciones
DIMENSION: CAPACITACION SISTEMATICA.

7 Considera importante para su crecimiento recibir pasantias en
puestos diferentes al suyo en la
empresa
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8 Cree que es importante para sus funciones recibir
capacitaciones de otros puestos para
complementar su perfil laboral
9 Cree usted que es necesario que la empresa brinde

capacitaciones no presenciales via
teleconferencia

10 Considera usted importante que la empresa realice
convenciones y congresos para mejorar su
perfil profesional

11 Considera que sus capacitaciones los motiva lo suficiente para
mejorar sus habilidades
profesionales

12 Considera usted que su jefe aplica el Coaching como método de
complementacion en la
capacitacion
DIMENSION: TENDENCIAS DE CAPACITACION.

13 Considera que la habilidad es un tema que se adquiere mediante
las constantes capacitaciones

14 Cree usted que la actitud es fundamental para un mejor
desarrollo de sus labores

15 Considera adecuado que exista capacitaciones de programacion
neurolinguistica asociado a su
trabajo

16 Cree que la programacidn neurolingistica es efectiva para
mejorar su desempefio laboral

17 Considera adecuado capacitaciones relacionados al desarrollo
del liderazgo

18 Cree usted que las capacitaciones referente al management seria

importante para su crecimiento
profesional




PROBLEMA
GENERAL

OBJETIVO
GENERAL

HIPOTESIS
GENERAL

VARIABLE: DIMENSIONES E
INDICADORES

METODOLOGIA

VARIABLE
INDEPENDIENTE

HG: (Cual es la
relacion entre las
ventas y la
capacitaciéon de
los trabajadores
de la Financiera
Crediscotia,

Huanuco — 20227

HG: Determinar la
relacion entre las ventas|
y la capacitacion de los
trabajadores de la
Financiera Crediscotia,
Huanuco — 2022.

HG: Existe relacion
entre las ventas y la
capacitacion de los

trabajadores de
Financiera
Crediscotia,
Huanuco - 2022.

la

Entorno de
ventas

Comportamient
o del
consumidor

Esquema de
ventas

Aspectos legales
y éticos

Técnicas de
ventas

Venta

Habilidades
personales de
ventas

Ventas por
relaciones

Tecnologia de la
informacion en
ventas

Admini
stracion
de
ventas

Motivacion

Liderazgo

Remuneracion

Nivel de investigacion:
Correlacional.
Enfoque: Cuantitativo

Tipo de investigacion:
Basica Aplicada.
Disefio  de
investigacion:

No experimental y

transversal.
Fuentes, técnicas
instrumentos

recoleccion de datos.

Fuentes: Primarias
Técnica: Encuesta.

Instrumentos:

-Cuestionario
Ventas.

-Cuestionario
Capacitacion.

e
de

de

de
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PROBLEMAS OBJETIVOS HIPO]‘ESIS VARIABLE DEPENDIENTE
ESPECIFICOS ESPECIFICOS ESPECIFICAS
PE1: ;Cudl es la OEL: Determinar la HE1: Existe Sefialamient
relacién entre las relacion entre las ventas y | relacion entre las 0 de

ventas y la funcion
de capacitacion de
los trabajadores de
la Financiera
Crediscotia,
Huanuco — 2022

PE2: ;Cual es la
relacion entre las
ventasy la
capacitacion
sistematica de los
trabajadores de la
Financiera
Crediscotia,
Huanuco - 2022?

PE3: ;(Cual es la
relacién entre las
ventas y las
tendencias de
capacitacion de los
trabajadores de la
Financiera
Crediscotia,
Huénuco - 2022?

la funcidn de capacitacion
de los trabajadores de la
Financiera Crediscotia,
Huanuco - 2022.

OE2: Determinar la
relacion entre las ventas y
la capacitacion
sistematica de los
trabajadores de la
Financiera Crediscotia,
Huénuco - 2022.

OE3: Determinar la
relacion entre las ventas y
las tendencias de
capacitacion de los
trabajadores de la
Financiera Crediscotia,
Huéanuco - 2022.

ventas y la funcion
de capacitacion de
los trabajadores de
la Financiera
Crediscotia,
Huéanuco - 2022.

HE2: Existe
relacion entre las
ventas y la
capacitacion
sistematica de los
trabajadores de la
Financiera
Crediscotia,
Huanuco - 2022.

HES3: Existe
relacion entre las
ventas y las
tendencias de
capacitacion de los
trabajadores de la
Financiera
Crediscotia,
Huanuco - 2022.

Funcidn de
capacitacion

objetivos

Contenido
educativo

Método y
tecnologia
educativa

Capacitacion

Capacitacion
sistematica

Capacitacio
n cruzada

Capacitacio
na
distancia

Coaching

Tendencias
de la
capacitacion

Desarrollo
de
competenci
as

Poblacion:
La poblacion
estara
constituida por
todos los
trabajadores de
la  Financiera

Crediscotia
(Trabajadores
internos y
externos), que
seglin datos
obtenidos de los
RR.HH y

Gerente Zonal
son en total 121
trabajadores.

Muestra:

La muestra es
de 92
trabajadores de
la Financiera
Crediscotia,
Ubicado en
Huanuco, del
afio 2022
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DNI

RUC

CATEGORIA

CORREO ELECTRONICO
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PRIMARIA

SECUNDARIA

SUPERIOR

ESCUELA ACADEMICO

GRADO

: EDWIN HUARANGA VARGAS

962990750
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: 44404456
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: huaranguita27.v@gmail.com
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NOMBRE: FERNANDO LETELIER
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DNI: 44970978

NACIONALIDAD: PERUANA
DOMICILIO: JR. LOS VILCOZ MZ “A” LT “3” PILLCO MARCA
CELULAR: 961335162
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DATOS PERSONALES:

NOMBRE: ZOCIMO AGUSTIN

APELLIDOS: MELGAREJO ADVINCULA

DNI: 42383744

NACIONALIDAD: PERUANO

DOMICILIO: PROL. DAMASO BERAUN N° 123
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ESTUDIOS SECUNDARIOS:
COLEGIO NACIONAL INTEGRADO “MARIAS”
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EDUCACION SUPERIOR:
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2006 - 2011

GRADO: BACHILLER



“ANO DE LA UNIDAD, LA PAZ Y EL DESARROLLO"

UNIVERSIDAD NACIONAL HERMILIO VALDIZAN - HUANUCO

FACULTAD DE ECONOMIA

LICENCIADA CON RESOLUCION DE CONSEJO DIRECTIVO Ne 099-2019-SUNEDU/CD
ACTA DE SUSTENTACION DE TESIS PARA OTORGAMIENTO DEL
TITULO PROFESIONAL DE ECONOMISTA

En la ciudad universitaria de Cayhuayna a |OS....T{..€ ....... dias del mes de...t.)..&l.N..".Q ......... del 2023, siendo

’XOO horas, se reunieron en el auditorio de la Facultad de Economia, Pabellén Nueve de la UNHEVAL,
los Miembros Integrantes del Jurado Examinador de la Tesis Titulada: “LAS VENTAS Y SU RELACION CON LA
CAPACITACION DE LOS TRABAJADORES DE LA FINANCIERA CREDISCOTIA, HUANUCO - 2022",
presentado por los Bachilleres Zocimo Agustin MELGAREJO ADVINCULA, Edwin HUARANGA VARGAS y
Fernando Letelier HIDALGO INGA, aprobada con aprobada con RESOLUCION N° 091-2023- UNHEVAL-FE-D,
de fecha 28.MAR.2023, procediendo a dar inicio el acto de sustentacion para obtener el Titulo Profesional de
Economista, siendo los Miembros del Jurado los siguientes docentes:

Dr. Enrique CASTRO Y CESPEDES PRESIDENTE

Dr. Werner PINCHI RAMIREZ SECRETARIO

Dr. Christian Paolo MARTEL CARRANZA  VOCAL

Dr. Clayton ALVARADO CHAVEZ ACCESITARIO

Asesor de Tesis: Dr. Roque VALDIVIA JARA (Resolucion N° 402-2022-UNHEVAL-FE-D de fecha 15 NOV. 2022)

Finalizada la sustentamon de la Tesis, el Jurado procedio a deliberar y verificar, habiendo obtenido el siguiente
calificativo:

Apellidos y Nombres del Tesista 1er. 2do. er. Promedio
Miembro Miembro Miembro Final
MELGAREJO ADVINCULA Zocimo Agustin J/A A A J
HUARANGA VARGAS Edwin /L A /b 1
HIDALGO INGA Fernando Letelier i JA /4 /6

Que de acuerdo al Art. 78° del Reglamento General de Grados y Titulos modificado vigente, tiene el equivalente a

howo
OBSERVACIONES:

Se dio por concluido el acto de sustentacion a horas}q/g’ en fe de lo cual firmamos.

L

— '
Dr. Enrique CASTRO Y CESPEDES Dr. Wernef PINEHI RAMIREZ
PRESIDENTE SECRETARIO

/// s ///Z

D/C/hrlsnan Paolo MARTEL C
VOCAL



“ANO DEL FORTALECIMIENTO DE LA SOBERANIA NACIONAL”

UNIVERSIDAD NACIONAL HERMILIO YALDIZ AN - HUANUCO

FACULTAD DE ECONOMIA
LICENCIADA CON RESOLUCION DE CONSEJO DIRECTIVO N* 099-2019-SUNEDU/CD

RESOLUCION N° 402-2022-UNHEVAL-FE-D
Cayhuayna, 15 de noviembre de 2022

VISTO:
Los documentos que se acomparian en cinco (05) folios;

CONSIDERANDO:

Que, con Resolucion N° 077-2020-UNHEVAL-CEU, de fecha 11.DIC.2020, se resuelve proclamar y
acreditar a partir del 14.DIC.2020 hasta el 13.DIC.2024, a los Decanos de las 13 facultades de la UNHEVAL,
siendo el Dr. Isidro Teodolfo ENCISO GUTIERREZ, Decano de la Facultad de Economia;

Que, en el Reglamento General de Grados y Titulos modificado de la Universidad Nacional Hermilio
Valdizan de Huanuco, en el TITULO Il TESIS, Art. 35° sefiala: “E/ Bachiller que va a obtener el titulo profesional
o el profesional que va a obtener el Titulo de Sequnda Especialidad Profesional, por la modalidad de tesis, debe
solicitar al decano de la Facultad, mediante solicitud, en el dltimo afio de estudios, la designacion de un Asesor
de Tesis (docente ordinario o contratado) adjuntando un (1) ejemplar de Proyecto de tesis cuantitativa, cualitativa
o mixto, con el visto bueno del docente. Previamente debera contar con la Constancia de Exclusividad de Tema
que sera expedida y remitida por la Unidad de Investigacién de la Facultad”;

Que, mediante solicitud, de fecha 21.0CT.2022, presentado por los Bachilleres: Zocimo Agustin
MELGAREJO ADVINCULA, Edwin HUARANGA VARGAS y Fernando Letelier HIDALGO INGA de la Escuela
Profesional de Economia, solicitan Constancia de Exclusividad de tema para el proyecto de tesis: “LAS
VENTAS Y SU RELACION CON LA CAPACITACION DE LOS TRABAJADORES DE LA FINANCIERA
CREDISCOTIA, HUANUCO - 2022";

Que, mediante Constancia N° 042-2022-UNHEVAL-FE/UI de fecha 15.NOV.2022, la Dra. Janeth L.
TELLO CORNEJO, Directora de la Unidad de Investigacion de la facultad de Economia, emite la Constancia de
Exclusividad de Tema;

Estando a las atribuciones otorgadas al Decano por la Ley Universitaria N° 30220 y el Estatuto
Reformado de la UNHEVAL,;

SE RESUELVE:

1° APROBAR la Exclusividad del titulo del proyecto de tesis titulado: “LAS VENTAS Y SU RELACION
CON LA CAPACITACION DE LOS TRABAJADORES DE LA FINANCIERA CREDISCOTIA,
HUANUCO - 2022”, presentado por los Bachilleres: Zocimo Agustin MELGAREJO ADVINCULA,
Edwin HUARANGA VARGAS y Fernando Letelier HIDALGO INGA, quedando registrado en la
Unidad de Investigacion de la Facultad de Economia; por lo expuesto en los considerandos de la
presente Resolucion.

2° NOMBRAR al docente Dr. Roque VALDIVIA JARA, como Asesor de los Bachilleres: Zocimo Agustin
MELGAREJO ADVINCULA, Edwin HUARANGA VARGAS y Fernando Letelier HIDALGO INGA.

3° DAR A CONOCER la presente Resolucion al asesor(a) y a | interesado.

Registrese, comuniquese y archivese.

eodolfo ENCISO GUTIERREZ
DECANO

Distribucion:
Asesor/Interesados (03) /Archivo
dov/Sec.

AV. Universitaria N° 601- 607 Cayhuayna - Pabellon Nuevo 2° Piso — Teléfono N°516849



“ANO DE LA UNIDAD, LA PAZ Y EL DESARROLLO"
UNIVERSIDAD NACIONAL HERMILIO VALDIZ AN - HUANUCO
UNIDAD DE INVESTIGACION

FACULTAD DE ECONOMIA
LICENCIADA CON RESOLUCION DE CONSEJO DIRECTIVO N° 099-2019-SUNEDU/CD

CONSTANCIA N° 009-2023-UNHEVAL-FE/UI

CONSTANCIA DE ANTIPLAGIO

LA DIRECCION DE LA UNIDAD DE INVESTIGACION:

Hace constar:

Que, se ha aplicado el software antiplagio TURNITIN, a la tesis titulada: “LAS
VENTAS Y SU RELACION CON LA CAPACITACION DE LOS TRABAJADORES
DE LA FINANCIERA CREDISCOTIA, HUANUCO - 2022”, presentado por los
Bachilleres Zocimo Agustin MELGAREJO ADVINCULA, Edwin HUARANGA
VARGAS y Fernando Letelier HIDALGO INGA, emite una similitud del 17 %, el
cual se concluye que cada una de las coincidencias detectadas no constituyen plagio,
por lo que, la tesis adjunta cumple con todas las normas para el uso de citas y
referencias, ademas de presentar un indice de similitud menor al 35% establecido en
Reglamento General de Grados y Titulos modificado de la Universidad Nacional

Hermilio Valdizan, aprobado con Resolucion Consejo Universitario N° 3412-2022-
UNHEVAL.

Cayhuayna, 24 de mayo de 2023

DRA. JANETH L. TELLO CORNEJO
DIRECTORA DE LA UNIDAD
DE INVESTIGACION
FACULTAD ECONOMIA

Av. Universitaria N° 601-607 Cayhuayna, Pabelléon Nuevo 2° Piso - Teléfono 51-6849



Reporte de similitud

NOMBRE DEL TRABAJO
BORRADOR DE TESIS - ZOCIMO - ok ok.d

ocXx

RECUENTO DE PALABRAS RECUENTO DE CARACTERES
20107 Words 110676 Characters

RECUENTO DE PAGINAS TAMARO DEL ARCHIVO

130 Pages 1.8MB

FECHA DE ENTREGA FECHA DEL INFORME

May 13, 2023 2:09 PM GMT-5 May 13,2023 2:11 PM GMT-5

® 17% de similitud general
El total combinado de todas las coincidencias, incluidas las fuentes superpuestas, para cada base (

« 16% Base de datos de Internet » 1% Base de datos de publicaciones

+ Base de datos de Crossref « Base de datos de contenido publicado de Crossi
« 6% Base de datos de trabajos entregados

@® Excluir del Reporte de Similitud

 Material bibliografico + Material citado

- Coincidencia baja (menos de 12 palabras)

Resumen



Reporte de similitud

® 17% de similitud general
Principales fuentes encontradas en las siguientes bases de datos:
+ 16% Base de datos de Internet * 1% Base de datos de publicaciones

+ Base de datos de Crossref + Base de datos de contenido publicado de Crossi
+ 6% Base de datos de trabajos entregados

FUENTES PRINCIPALES

Las fuentes con el mayor nimero de coincidencias dentro de la entrega. Las fuentes superpuestas no se
mostraran.

o repositorio.ucv.edu.pe

7%
Internet
repositorio.unheval.edu.pe 5
o s
Internet
e hdl.handle.net <1%
Internet
o dspace.utb.edu.ec <1%
Internet
e Universidad Cesar Vallejo on 2016-05-24 <1%
0
Submitted works
o repositorio.up.edu.pe <1%
Internet
° Universidad Cesar Vallejo on 2016-07-11 <1%
(¢]
Submitted works
repositorio.escuelamilitar.edu.pe o
o %

Internet

Descripcién general de fuentes



© ©6 6 ©6 6 6 6 6 6 © 6 ©

Reporte de similitud

Universidad Cesar Vallejo on 2016-05-10

Submitted works

Universidad Cesar Vallejo on 2018-12-04

Submitted works

de.slideshare.net

Internet

Universidad de San Martin de Porres on 2017-06-07

Submitted works

Universidad Cesar Vallejo on 2016-06-22

Submitted works

archive.org

Internet

Universidad Cesar Vallejo on 2018-11-22

Submitted works

Instituto Superior de Artes, Ciencias y Comunicacién IACC on 2022-0...

Submitted works

Universidad Nacional Hermilio Valdizan on 2022-12-09

Submitted works

distancia.udh.edu.pe

Internet

repositorio.unh.edu.pe

Internet

Universidad Catolica Los Angeles de Chimbote on 2023-02-18

Submitted works

<1%

<1%

<1%

<1%

<1%

<1%

<1%

<1%

<1%

<1%

<1%

<1%

Descripcion general de fuentes



® 6 6 6 6 © 6 6 6 6 6 ©

Universidad Cesar Vallejo on 2016-03-19

Submitted works

clubensayos.com

Internet

Universidad Cesar Vallejo on 2022-12-14

Submitted works

Universidad Tecnologica del Peru on 2017-02-13

Submitted works

repositorio.uap.edu.pe

Internet

1library.co

Internet

Universidad Cesar Vallejo on 2016-03-04

Submitted works

Universidad Cesar Vallejo on 2016-03-15

Submitted works

Reporte de similitud

<1%

<1%

<1%

<1%

<1%

<1%

<1%

<1%

Universidad Nacional Hermilio Valdizan on 2022-12-07

Submitted works

repositorio.uigv.edu.pe

Internet

repository.javeriana.edu.co

Internet

lareferencia.info

internet

<1%

<1%

<1%

<1%

Descripcién general de fuentes



O 06 6 6 6 0O

Universidad San Ignacio de Loyola on 2020-07-30

Submitted works

kupdf.net

Internet

qdoc.tips

Internet

repositorio.upla.edu.pe

Internet

repositorio.utelesup.edu.pe

Internet

oit.org.pe

Internet

Reporte de similitud

<1%

<1%

<1%

<1%

<1%

<1%

Descripcion general de fuentes



*\UNHEVAL

‘FUNIVERSIDAD NACIONAL
HERMILIO VALDIZAN

VICERRECTORADO

DE INVESTIGACION

DIRECCION DE
INVESTIGACION

W08 Mg,
B

“Dl&

. UNHEVAL

AUTORIZACION DE PUBLICACION DIGITAL Y DECLARACION JURADA DEL TRABAJO DE INVESTIGACION

PARA OPTAR UN GRADO ACADEMICO O TiTULO PROFESIONAL

1. Autorizacion de Publicacion: (Marque con una “x”)

]

Pregrado ) X ,,{ Segunda Especialidaq ’ ‘ Posgrado: Maestria | ’ Doctorado ’
Pregrado (taly como estd registrado en SUNEDU)
Facultad ECONOMIA

Escuela Profesional | ECONOMIA _
Carrera Profesional | ECONOMIA

Grado que otorga

Titulo que otorga ECONOMISTA

Segundé especialidad (tal y como estd registrado en SUNEDU)

Facultad
Nombre del
programa
Titulo que Otorga
Posgrado (taly como estd registrado en SUNEDU)
Nombre del

Programa de estudio

Grado que otorga

2. Datos del Autor(es): (ingrese todos los datos requeridos completos)

Apellidos y Nombres: | HIDALGO INGA FERNANDO LETELIER

Tipo de Documento: | DNI ‘ X ' Pasaporte ’ ‘ C.E. ‘ Nro. de Celular: | 961335162

44970978 Correo Electronico: | Fernandolete2203@hotmail.com

Nro. de Documento:

Apellidos y Nombres:

MELGAREJO ADVINCULA ZOCIMO AGUSTIN

Tipo de Documento:

DNI | X | Pasaporte | | C.E. |

Nro. de Celular:

972808090

Nro. de Documento:

42383744

Correo Electroénico:

Agusting.melgarejo@gmail.com

Apellidos y Nombres:

HUARANGA VARGAS EDWIN

Tipo de Documento:

DNI | X | Pasaporte | | CE. |

Nro. de Celular:

962990750

Nro. de Documento:

44404456

Correo Electrénico:

Huaranguita27.v@gmail.com

3. Datos del Asesor: (ingrese todos los datos requeridos completos segtin DNI, no es necesario indicar el Grado Académico del Asesor)

¢El Trabajo de Investigacion cuenta con un Asesor?: (marque con una “X” en el recuadro del costado, segun corresponda) r SI ‘ X ’ NO ‘

Apellidos y Nombres:

DR. VALDIVIA JARA ROQUE

ORCID ID:

https://orcid.org/ 0000 - 0009-0007-6837-1296

Tipo de Documento:

DNI | X | Pasaporte | | cE. | |

Nro. de documento:

22490624

4. Datos del Jurado calificador: (ingrese solamente los Apellidos y Nombres completos segtin DNI, no es necesario indicar el Grado Académico del

Jurado)
Presidente: CASTRO Y CESPEDES ENRIQUE
Secretario: PINCHI RAMIREZ WERNER
Vocal: MARTEL CARRANZA CHRISTIAN PAOLO
Vocal: -
Vocal:
Accesitario ALVARADO CHAVEZ CLAYTON

Av. Universitaria N° 601-607 Pillco Marca / Biblioteca Central 3er piso — Repositorio Institucional
Teléfono: 062- 591060 anexo 2048 / Correo Electrdnico: repositorio@unheval.edu.pe


UNHEVAL
Texto tecleado
DR. VALDIVIA JARA ROQUE


oF gy,

o

y .
‘Dl®
% ‘m,./r ¢

 UNHEVAL

_ U N H EVAL VICERRECTORADO DIRECCION DEW

UNIVERSIDAD NACIONAL DE INVESTIGACION INVESTIGACION
HERMILIO VALDIZAN

5. Declaracidon Jurada: (Ingrese todos los datos requeridos completos)

a) Soy Autor (a) (es) del Trabajo de Investigacion Titulado: (ingrese el titulo tal y como estd registrado en el Acta de Sustentacion)

LAS VENTAS Y SU RELACION CON LA CAPACITACION DE LOS TRABAJADORES DE LA FIANCIERA CREDISCOTIA, HUANUCO — 2022

b) El Trabajo de Investigacion fue sustentado para optar el Grado Académico 6 Titulo Profesional de: (tal y como estd registrado en SUNEDU)

TITULO PROFESIONAL DE ECONOMISTA

¢} EiTrabajo de investigacién no contiene plagic (ninguna frase completa o pérrafo del documento corresponde 8 otro autor sin haber side
citado previamente}, ni total ni parcial, para lo cual se han respetado las normas internacionales de citas y referencias.

d} Eltrabajo de investigacion presentadc no atenta contra derechos de terceros.

e] Eltrabajo de investigacidn no ha sido publicado, ni presentads anteriormente para obtener algin Grado Académico o Titulo profesional.

f} Llos datos presentados en los resuitadoes (tablas, graficos, textos) no han sido falsificados, ni presentados sin citar iz fuente.

g) Los archivos digitales que entrego contienen ia version final del documento sustentado y aprobado por el jurado.

h} Por lo expuesto, mediante la presente asumoc frente a fa Universidad Nacional Hermilio Valdizan (en adelante LA UNIVERSIDAD), cualquier
responsabilidac que pudiera derivarse por la auteria, originalidad y veracidad del contenide del Trabajo de investigacién, asi como por los
derechos de la obra y/o invencidn presentada. En consecuencia, me hago responsable frente a LA UNIVERSIDAD y frente a terceros de
cuzalguier dafio que pudiera ocasionar 2 LA UNIVERSIDAD ¢ a terceros, por el incumplimiento de lo declarado o que pudiera encontrar causas
en la tesis presentada, asumiendoc todas las cargas pecuniarias que pudieran derivarse de ello. Asimismo, por la presente me comprometo
a asumir ademas todas las cargas pecuniarias que pudieran derivarse para LA UNIVERSIDAD en favor de terceros con motivo de acciones,
reclamaciones o cenflictos derivados del incumplimiento de lo declarado o las que encontraren causa en el contenido del trabajo de
investigacidn. De identificarse fraude, pirateria, plagio, falsificacién o que el trabsjo haya sido publicado anteriormente; asumo las
consecuencias y sanciones que de mi accién se deriven, sometiéndome 3 la normatividad vigente de ia Universidad Nacional Hermilic
Valdizan.

6. Datos del Documento Digital a Publicar: (ingrese todos los datos requeridos completos)

Ingrese solo el afio en el que sustentd su Trabajo de Investigacion: (Verifique la Informacion en el Acta de Sustentacion) 2023
Modalidad de obtencion Tesis| x Tesis Formato Articulo Tesis Formato Patente de Invencion
,de: Gradfo ecadlemaco 2 Trabaio de Investigacion Trabajo de Suficiencia Tesis Formato Libro, revisado por

Vil Prq e 5 (Mf"q‘,’e ) g Profesional Pares Externos
con X segun Ley Universitaria
con la que inici6 sus estudios) Trabajo Académico Otros (especifique modalidad)
Palabras Clave:
(solo se requieren 3 palabras)
Tipo de Acceso: (Marque Acceso Abierto | X Condicién Cerrada (*)
con X segun corresponda) Con Periodo de Embargo (*) Fecha de Fin de Embargo:

¢El Trabajo de Investigacion, fue realizado en el marco de una Agencia Patrocinadora? (ya sea por financiamientos de

i : £ 3 SI NO X
proyectos, esquema financiero, beca, subvencion u otras; marcar con una “X” en el recuadro del costado segtn corresponda):

Informacion de la
Agencia Patrocinadora:

El trabajo de investigacién en digital y fisico tienen los mismos registros del presente documento como son: Denominacién del programa
Académico, Denominacién del Grado Académico o Titulo profesional, Nombres y Apellidos del autor, Asesor y Jurado calificador tal y como
figura en el Documento de Identidad, Titulol completo del Trabajo de Investigacion y Modalidad de Obtencién dei Grado Académico o Titulo
Profesional segtn la Ley Universitaria con la que se inicid los estudios.

7. Autorizacion de Publicacion Digital:
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A través de la presente. Autorizo de manera gratuita a la Universidad Nacional Hermilio Valdizan a publicar la versién electrdnica de este
Trabajo de investigacidn en su Biblioteca Virtual, Portal Web, Repositorio Institucional y Base de Datos académica, por plazo indefinido,
consintiendo que con dicha autorizacion cualquier tercero podré acceder a dichas péginas de manera gratuita pudiendo revisarla, imprimirla
o grabarla siempre y cuando se respete la autoria y sea citada correctamente. Se autoriza cambiar el contenido de forma, més no de fondo,
para propdsitos de estandarizacion de formatos, como también establecer los metadatos correspondientes.

Firma:

Apellidos y Nombres: | HIDALGO INGA FERN[\NDO LETELIER

DNI: | 44970978 /

Firma:

Apellidos y Nombres: | MELGAREIO ADVINCUA ZOCIMO AGUSTIN

DNI: | 42383744

SHH

Firma:

Apellidos y Nombres: | HUARANGA VARGAS EDWIN

DNI: | 44404456

Huella Digital

Fecha: 19 DE JUNIO DE 2023

Nota:

v" No modificar los textos preestablecidos, conservar la estructura del documento.

v' Marque con una X en el recuadro que corresponde.

v Llenar este formato de forma digital, con tipo de letra calibri, tamafo de fuente 09, manteniendo la alineacién del texto que observa en el modelo,

sin errores gramaticales (recuerde las mayusculas también se tildan si corresponde).

v la informacién que escriba en este formato debe coincidir con la informacidn registrada en los demas archivos y/o formatos que presente, tales
como: DNI, Acta de Sustentacion, Trabajo de Investigacion (PDF) y Declaracion Jurada.

v Cada uno de los datos requeridos en este formato, es de cardcter obligatorio segtin corresponda.
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