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Resumen

El objetivo general planteado en la investigacion fue determinar como se relaciona
el personal branding con la gestién de ventas de la empresa Teoma, Trujillo-2020.
El tipo de investigacion es aplicada, con disefio no experimental, de corte
transversal, correlacional. La técnica utilizada en la recoleccion de datos fue la
encuesta. Para la variable personal branding el cuestionario fue elaborado por las
autoras de esta investigacion y para la segunda variable: gestion de ventas fue
adaptado de Fabian E. (2017) ambos aplicados a una muestra de 84 vendedores
de la empresa Teoma, Trujillo. Como resultado se obtuvo que, segun los
encuestados, las principales caracteristicas de personal branding son las
habilidades sociales y profesionales; ademas, mencionan que para una buena
gestion de ventas es necesaria una comunicacion efectiva. Finalmente, el andlisis
de los datos se efectud a través del coeficiente de correlacion del Rho de Spearman,
afirmando una correlacion moderada directa y significativa entre las variables
branding personal y gestion de ventas en la empresa Teoma, Truijillo-2020
(rho=0.551, p=0.000).

Palabras clave: Personal branding, gestion de ventas, marketing, vendedores.
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Abstract

The general objective of the research was to determine how personnel branding
relates to sales management in the company Teoma, Trujillo-2020. The type of
research is applied, with non-experimental design, cross-sectional, correlational.
The technique used in the data collection was the survey. For the personal branding
variable the questionnaire was developed by the authors of this research and for the
second variable: sales management it was adapted from Fabian E. (2017) both
applied to a sample of 84 salespeople from the company Teoma, Trujillo. As a result
it was obtained that, according to the respondents, the main characteristics of
personal branding are social and professional skills; furthermore, they mention that
for a good sales management an effective communication is necessary. Finally, the
analysis of the data was made through the correlation coefficient of Spearman's Rho,
affrming a moderate direct and significant correlation between the variables
personal branding and sales management in the company Teoma, Trujillo-2020
(rho=0.551, p=0.000).

Keywords: Personal branding, sales management, marketing, sellers.
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l.  INTRODUCCION
Debido a la evolucion de la globalizacién tanto la sociedad como las empresas viven
una ardua competencia por demostrar quién es el mejor, por ende, cada

organizacion se ve obligada a destacar mediante el uso de estrategias.

Una de ellas es el personal branding pues ayuda a generar una buena reputacion
personal y para las organizaciones ya que estas requieren de colaboradores
comprometidos, mencionan Huertas Loayza y Nicuesa Vera (2018).

En diferentes partes del mundo se encuentran personas que buscan un trabajo

donde no encuentren muchas presiones o la posibilidad de ser su propio jefe.

Algunas de las compafiias mas populares que dan esta oportunidad y
gue ademas operan bajo el modelo de redes de mercadeo, son:
Herbalife, Teoma, Fuxion, entre otras. En 2018, mas de seis millones
de personas en Estados Unidos participaron en uno de los negocios
mencionados animados por la posibilidad de obtener la independencia
financiera o aumentar sus ingresos, pero la realidad es que se ha visto
gue muchas personas que se integran en la empresa en poco tiempo
tienden a retirarse pues no logran obtener ganancias o incluso pierden
su dinero (Villafafie V., 2019).

Dentro de la empresa Teoma se ha identificado que algunas de las personas no
cumplen sus ventas deseadas, se les dificulta alcanzarlas o incluso se han retirado
al poco tiempo de haber ingresado a la empresa debido a que su gestidén de ventas

no se aplica de la mejor manera.

Segun Romero V. (2017), las habilidades sociales como la
autoconfianza, influye en gran medida en un colaborador y/o
emprendedor ya que ante cualquier situacion este sabra motivarse
para cumplir sus objetivos pues “una persona segura hace que las
cosas sucedan”. En consecuencia, la falta de confianza genera en el
individuo miedo y a veces paralisis al momento de actuar. Por ello, el
desarrollo de las habilidades sociales ayuda a crecer rapidamente en

el mundo empresarial.



Por otro lado, Burlé M. (2017) afirma que las habilidades profesionales, la capacidad
de escucha, ayuda a conocer las necesidades de los clientes. Asimismo, la

proactividad es importante para ejercer liderazgo y hacer un buen trabajo en equipo.

Gregory S. (2018) menciona a la gestion de ventas como un factor clave que cada
negocio debe practicar pues es el adiestramiento y administracion de un equipo de

ventas y el seguimiento y comunicacion de las ventas de la organizacion.

Ante los casos presentados se plantea la pregunta de estudio: ¢ COomo se relaciona

el personal branding con la gestion de ventas en la empresa Teoma, Trujillo-20207?

De acuerdo al estudio de Hernandez, Fernandez y Baptista (2014, p.40) es preciso
justificar la investigacion brindando razones de su realizacién y el porqué de la

ejecucion, partiendo del propdsito definido pues se recurre a diversas fuentes.
Por tal razon, el presente estudio es justificado de acuerdo a lo siguiente:

A conveniencia, pues a partir de esta investigacion no experimental, transversal y
correlacional, permita conocer cada dimension de las variables: personal branding
y gestion de ventas determinando su relacion en la empresa Teoma, Trujillo. Desde
el punto de vista de relevancia social esta investigacion es importante para el
crecimiento de las organizaciones pues solucionara algunos problemas de la
organizacion para la sociedad; es decir, ayudara a las organizaciones y a todas las
personas que quieran iniciar su vida laboral o emprendedora y mejorar el

desempeiio de aquellos que se encuentran laborando.

Respecto a las implicaciones practicas, el estudio serd de ayuda para la
identificacion de la realidad actual que presenta la empresa Teoma ubicada en
Trujillo y sugerir algunas recomendaciones que aporten al rendimiento de los
colaboradores de la empresa. Adicionalmente, el valor tedrico de este estudio es
que contribuye también a posteriores investigaciones el cual servirh como
antecedente y promueva también la utilizacién de las estrategias planteadas para el
desarrollo de la empresa Teoma y mejore sus objetivos y pasos a seguir para su

cumplimiento.

La utilidad metodologica de esta investigacion es porque usamos el método
cientifico para su elaboracion el cual sera de ayuda para proximos estudios.

Finalmente, con los resultados de esta investigacion se puede elaborar estrategias



para una mejor gestion de ventas de los colaboradores que se desarrollan en este

tipo de negocio, mostrando la importancia que tiene el personal branding.

El objetivo general del presente estudio es determinar como se relaciona el personal
branding con la gestién de ventas de la empresa Teoma, Trujillo-2020. Asimismo,

los objetivos especificos son los siguientes:

Identificar las caracteristicas del personal branding de la empresa Teoma, Trujillo-
2020.

Analizar la gestion de ventas de los vendedores de la empresa Teoma de la

empresa Teoma, Trujillo-2020.

Establecer la relacion que existe entre la dimension autoconocimiento con la gestion

de ventas de los vendedores de la empresa Teoma, Trujillo-2020.

Identificar las habilidades sociales de los vendedores de la empresa Teoma, Truijillo-
2020.

Identificar las habilidades profesionales de los vendedores de la empresa Teoma,
Trujillo-2020.

Establecer la relacion que existe entre la dimension de marketing personal con la

gestion de ventas los vendedores de la empresa Teoma, Trujillo-2020.

Medir la necesidad de capacitaciéon de los vendedores de la empresa Teoma,
Trujillo-2020.

Describir el perfil en redes sociales de los vendedores de la empresa Teoma,
Trujillo-2020.

Describir el manejo de las ventas en la zona de trabajo de los vendedores de la

empresa Teoma, Trujillo-2020.

Por lo anteriormente mencionado, la hipotesis de investigacion fue que el personal
branding se relaciona significativamente con la gestion de ventas de los vendedores

de la empresa Teoma, Trujillo-2020.



II. MARCO TEORICO

Con respecto a este tema se ha realizado investigaciones a nivel internacional

donde:

Garcia D. (2018), en la investigacion “Comunicaciones integradas de
marca personal (branding personal) para los profesionales del sector
salud” cuyo objetivo fue analizar las conexiones constituidas por
personal branding adoptadas por los profesionales de salubridad en el
municipio Maracaibo-Venezuela, mediante una investigacion de tipo
descriptiva con disefio no experimental, con muestra de 36 personas,
concluye que los médicos utilizan el branding personal pues se
interesan por ser comprendidos por sus pacientes, sin embargo,
manifiestan un déficit con relacion a la personalidad y en la
trascendencia del branding al no aprovechar recursos aptos para la

construccion de su marca.

Kucharska W. & Mikotajczak P. (2018). “Personal branding of artists
and art-designers: necessity or desire? Journal of Product & Brand
Management”, en Polonia. El objetivo del articulo fue destacar la
creacion de identidad en conexion con la habilidad de branding
personal para el éxito personal en estudiantes y personal de The
Academy of Bellas Artes en Gdansk y la Facultad de Arquitectura de
la Universidad Tecnolégica de Gdansk, la muestra fue de 357
encuestados con el método de conveniencia; la conclusion es que
existe una influencia significativa de las variables expresién de auto

marca, distincion de marca propia y personal branding.

Sofia A. & Widodo S. (2020). “Personal branding of Prosumer in the
Highest Internet User Country”, estudio realizado en Indonesia tiene
como objetivo describir como el viogger de belleza popular en
Indonesia, Kiara Leswara que al inicio de la investigacion tuvo 314,000
suscriptores, crea marca personal. Este es un estudio cualitativo que
inicié con la observaciéon y entrevistas profundas con las personas

colaboradoras y concluye que un vlogger de belleza profesional



establece de alguna manera una marca apoyando las actividades de

personal branding para construir confianza en las personas.
Con investigaciones a nivel nacional, se encuentra a:

Fernandez F. & Velasquez M. (2019). “Importancia del branding en las
Startups de tecnologia financiera (Fintech), en el afio 2018”, estudio
realizado en Lima, su objetivo general identificar cudl es la importancia
del branding en los startups de tecnologia financiera (Fintech) en el
afo 2018, con tipo de investigacion mixto-descriptiva, una muestrade
146 clientes de los startups de tecnologia financieras. Concluye que,
el branding personal es importante pues segun los resultados
obtenidos las marcas de las Startups crean valor y construye una

marca que resalta sobre la competencia.

Carrasco D. (2019). “Identificacion de un modelo estratégico de
Marketing para la captacion de clientes con el objetivo de incrementar
las ventas de productos nutracéuticos de la empresa Teoma”, estudio
realizado en Lima, tuvo como objetivo principal analizar el modelo
estratégico de marketing en la captacion de clientes y el incremento
de las ventas de productos nutracéuticos de la empresa Teoma cuyo
meétodo utilizado es estudio de casos con enfoque cualitativo, la
técnica e instrumento de recopilacion de datos fueron entrevistas con
una muestra de 2 personas: 1 Diamante Corona de la Compafiia
Teoma y 1 vendedora en tienda de la misma compafiia en Los Olivos.
El autor concluye que los distribuidores tienen diferentes
caracteristicas, como: motivacién por incrementar sus ingresos para
asegurar su futuro; adicionalmente, llevan a cabo la implementacion
de estrategias de ventas y patrocinio. Casi Siempre, la media del total
de los beneficios monetarios obtenidos por estos distribuidores y la
implementacion de acciones como estrategias del network marketing
es considerable por parte de los empresarios independientes con
beneficios econdmicos por encima del promedio y existe una influencia
significativa entre las estrategias que emplean los distribuidores del

network marketing y el incremento de sus beneficios econémicos.



Arribasplata N. et al. (2019). “La gestion de ventas y su influencia en
el desarrollo econémico de una empresa de servicios graficos en el
distrito de Lince, Lima 2018”. Este estudio fue desarrollado bajo el
enfoque cuantitativo, no experimental, transeccional correlacional-
causa. Se ha utilizado como instrumento la encuesta y una muestra de
33 colaboradores. Como conclusion se obtuvo que, la gestion de
ventas influye directamente ya que su correlacion fue positiva con el
desarrollo econémico de dicha empresa gracias al coeficiente de

correlacion de Spearman que fue de 0.655.

Huertas C. & Nicuesa S. (2018). “Personal branding y empleabilidad
de los egresados de la carrera de administracion de una universidad
privada de la ciudad de Chimbote-2018” tiene como objetivo general
determinar la relacion entre el personal branding y empleabilidad de
los egresados de la carrera de administracion de una universidad
privada de la ciudad de Chimbote. Para la realizacion de esta tesis se
hizo una investigacién sistémica de libros, revistas, paginas webs,
entre otros; ademas, esta investigacion es descriptiva y se utilizé el
método correlacional para conocer la relaciéon entre el personal
branding y la empleabilidad; su disefio es no experimental de corte
transversal y la muestra utilizada es de 81 personas. La conclusion del
estudio fue que existe una relacion significativa entre las variables
personal branding y empleabilidad siendo esta positiva moderada,
pues los resultados fueron de la correlacién de Pearson de R = 0,600,
con nivel de significancia p = 0.000 siendo esto menor al 5% (p< 0.05),

comprobando una alta relacién entre las variables.

Fabian E. (2017). “Gestion de ventas y su relacion con los indicadores
de desemperio del personal de consumo masivo de Alicorp en Lima,
afio 2017” tuvo como principal objetivo conocer la relacion entre la
gestion de ventas y los indicadores de desempefio del personal de
consumo masivo de Alicorp en Lima, afio 2017. Ademas, la
metodologia de la presente investigacion es de tipo aplicada;
asimismo, la investigacion tiene un disefio no experimental de corte

transversal. La muestra utilizada fue de 60 trabajadores del area de



ventas por teléfono de consumo masivo de Alicorp. La técnica que se
utilizé fue la encuesta mediante un cuestionario. La investigacion
concluye que existe relacion entre la gestion de ventas y los

indicadores de desempefnio.
Con investigaciones a nivel local, se encuentra a:

Oliva K. (2017). “Marca personal para la empleabilidad de los
estudiantes de una universidad publica y privada de la ciudad de
Trujillo, 2017” tiene como objetivo principal determinar los factores de
la marca personal para la empleabilidad en los estudiantes de una
universidad publica y privada de la ciudad de Trujillo 2017. Este
estudio es descriptivo, de disefio no experimental y corte transversal
donde encuesto a 180 personas: 100 en universidad publica y 80 en
privada; y se concluye que los factores que determinan la marca en
los estudiantes de una universidad publica son: la capacidad de
analisis con 58%, capacidad de resolucion de problemas con un 58%
y el posicionamiento con 84%, asimismo en la universidad privada son
la capacidad de resolucion de problemas con un 58%, perseverancia

con 53% y la comunicacion con un 76%.

Reyes A. (2017). “Gestion de branding personal en los medios sociales
digitales para mejorar el posicionamiento de los estudiantes del IX ciclo
de la escuela profesional de administracion de la Universidad Nacional
de Trujillo | semestre 2017”, cuyo objetivo fue demostrar que mediante
la gestion del branding personal en los medios sociales digitales esta
permitird mejorar el posicionamiento de los estudiantes del noveno
ciclo de la escuela profesional de administracion de la Universidad
Nacional de Trujillo, semestre 2017; ademas se utilizé para esta
investigacion el disefio descriptivo, asi mismo, se aplico la observacion
y la encuesta como técnica de investigacion a una muestra de 40
estudiantes que dio como resultado que no tienen una marca personal
definida desarrollar su branding personal para resaltar entre otros

profesionales y ganarse reconocimientos en el mercado laboral.



A continuacion, se presentara algunas teorias con relacion al tema:

Una de las definiciones de la variable personal branding es que es un
proceso que cumple como estrategia de una persona, asesorada o no,
gue le permite gestionar su marca personal y comunicar a la sociedad
(Recolons G., 2018); ademas, es la mejor forma de revelar
habilidades, valores y servicios que la persona ofrece y consta de
tiempo para adquirirla (Estrada V., 2016; Jaakkola et al., 2018);
ademas, es un estilo personal que refleja la pasion con que la persona
actia con un plan de por medio, de lo contrario, si el profesional no
consigue atraer la atencion de sus clientes potenciales mediante su

marca, esta no cumplira con las metas propuestas (Carrillo E., 2016).

Para desarrollar el personal branding se debe: precisar los objetivos, definir el tipo
de profesional que se es y qué proyectar, identificar y reforzar las habilidades; con
este proceso las oportunidades encontraran al profesional (Caro L., 2017).

Petruca I. (2016) afirma que lo que compartimos online y/u offline debe
tener un proposito porque cada la informacion contribuye al personal
branding; ademas, los gerentes deben analizar lo que dicen sobre sus
productos y marcas las personalidades famosas ya que estas son

capaces de influenciar a los consumidores (Tarnovskaya V., 2017).

Asimismo, Vieira D. (2019) afirma la gran importancia que tiene que las empresas
cuenten con colaboradores con una buena gestion de su marca pues los
consumidores buscan de alguna manera un respaldo sobre un producto o empresa

€n otras personas.

Se debe tener en cuenta que el foco del personal branding es influir; animar a otras

personas que promuevan un producto; y, la fama es un extra (Vieira D., 2019).

Brull E. (2015) menciona que, el personal branding se gestiona mediante el

autoconocimiento y el marketing personal.

El autoconocimiento es el conocimiento que un individuo tiene sobre
si: sus fortalezas, debilidades, responsabilidades y ambiciones. Es
fundamental para mejorar el bienestar emocional y uno de los puntos

importantes de la inteligencia emocional. Asimismo, Oviedo P. (2019)



menciona que el autoconocimiento consta de fases: autopercepcion,

autoobservacion, autoestima, autoaceptacion, autobiografia.

El autoconocimiento es una de las habilidades humanas, otras de estas habilidades
son, segun Raffino M. (2020):

Habilidades sociales, es el conjunto de conductas y capacidades que
ayudan al individuo a tener una comunicacioén eficaz. Algunas de estas
habilidades son: autoconfianza, optimismo, empatia, liderazgo,
convencimiento, capacidad de disculparse, etc. (Babarro N., 2019;
Raffino M., 2020). Por otro lado, Pereira et al. (2016) mencionan que
la presencia de habilidades sociales se vincula a un buen nivel de

autoestima y calidad en las relaciones.

Habilidades profesionales, son aquellas que permiten que el individuo se destaque
en el ambito laboral. Entre estas tenemos: trabajo en equipo, capacidad de
adaptacion, escucha, negociacion, innovacion y creatividad, autocontrol, iniciativa y

toma de decisiones, experiencia (Gonzalez C., 2017).

También, como estrategia se tiene al marketing que independientemente de la quien
lo aplique y actividad que realice, mejora su posicién personal, profesional, laboral

y/o empresarial. “El marketing defiende la esencia de la marca” (Leyva A., 2016).

Dentro del marketing se encuentra al marketing personal que, es una
estrategia que una persona desarrolla para la venta de su imagen con
el fin de resaltar ante la competencia y poder obtener una mejor
proyeccion laboral; es el medio donde se puede mantener y extender
la red de contactos, mas conocida como “networking” (Riquero M.,
2017).

Da Silva et al. (2019) mencionan que el marketing personal es indispensable en el
ambito laboral pues el mercado cambia constantemente; ademas, el “saber

venderse” equilibra lo que uno quiere con lo que uno es (Gutiérrez L., 2019).

Respecto a los indicadores, si uno habla de venderse como marca es fundamental
mencionar a las 4P’s del marketing aplicadas a personas: producto, referido a la
persona como tal y el conjunto de habilidades que le hace marcar la diferencia;

precio, valor que la persona otorga al tiempo y sacrificios que le han llevado a ser



un profesional, y desarrollar valor de las habilidades que posee; plaza, hace
referencia a los canales donde la persona quiere ser visto y posicionarse (Facebook,
Twitter, etc.); promocidén, manera en que la persona se da a conocer: imagen en los
perfiles de las redes sociales y contenidos a publicar, foto en el Curriculum Vitae y

la forma en la que la persona se comunica con los demas.

La gestion de ventas segun Orta (2005, citado por Herrera N., 2018)
es el desarrollo dindmico de diversos elementos que asisten a que una
venta se realice, estos son: el enfoque hacia el cliente, el equipo de
ventas, el proceso de ventas, la supervision y motivacion del equipo
de ventas, la comunicacién en las ventas (West, 1989 citado por
Guillén et al., 2017).

La gestion de ventas hace visible distintas actividades, actores y
puntos de contacto y su objetivo se basa en aumentar el portafolio de
clientes en determinado mercado y formar a las personas idéneas para
la interaccién con los clientes para ofrecer y promocionar de manera
eficiente los productos que ofrece la organizacion para solucionar en

un corto plazo un problema (Gregory S., 2018; Rabetino et al., 2018).
Fabian E. (2017), describe a los elementos de la gestion de ventas:

El enfoque hacia el cliente, es cuando la organizacibn conoce a sus posibles
clientes, identifica o crea sus necesidades; asi minorar gastos y, lo mas importante,
habrd un producto enfocado al cliente. El equipo de ventas, actualmente también
llamados representantes o asesores de ventas son indudablemente el recurso
primordial de las organizaciones dedicadas a las ventas cuya funcion es hacer
cumplir las ventas. El proceso de venta, donde se tiene en cuenta la ambientacién
0 presentacion para lograr la venta, prestar atencién e identificar la necesidad o

crear interés del cliente; servicio preventa, venta y post venta.

La comunicacion en las ventas, donde se debe tomar en cuenta el
canal y el cédigo de comunicacion para persuadir al cliente. Koponen
et al., (2019) mencionan que esta comunicacion es muy importante ya
gue los vendedores estan en una interaccion constante con los

compradores durante todo el proceso de venta.
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. METODOLOGIA

3.1 Tipoy disefo de investigacion

La investigacion es aplicada, porque permite analizar ambas variables y luego
solucionar la problematica existente en la organizacion. El disefio de investigacion
es no experimental puesto que las variables: personal branding y gestion de ventas,
no se manipulan voluntariamente. Asimismo, la investigacion es transversal, porque
se ha seleccionado informacién de un periodo especifico. Es Correlacional, dado
que se quiere comprobar si existe relacion estadistica (correlacién) entre las

variables personal branding y gestion de ventas.

3.2 Variables y operacionalizacion
Variable 1: Personal branding

e Definicion conceptual: Es un proceso que cumple como estrategia de una
persona, asesorada o no, que le permite gestionar su marca personal y
comunicar a la sociedad (Recolons, 2018).

e Definicion operacional: El personal branding se medird mediante un
cuestionario que se aplicara a los vendedores de la empresa Teoma, Truijillo-
2020.

e Indicadores: Habilidades sociales, habilidades profesionales, costos
profesionales, perfil en redes sociales, zona o lugar de trabajo.

e Escala de medicion: Ordinal.

Variable 2: Gestion de ventas

e Definicion conceptual: Es el desarrollo dinamico donde interactian diversos
elementos que asisten a que una venta se efectle, teniendo como objetivo
principal la satisfaccion de las necesidades del cliente, segun Orta (2005, citado
por Herrera, 2018).

e Definicion operacional: La gestion de ventas se medira a través de un
cuestionario a los vendedores de la empresa Teoma, Truijillo-2020.

e Indicadores: Aceptacion de los productos, posicionamiento de los productos,
creacion de estrategias, personal capacitado, compromiso al trabajo, sistemas
operativos, clientes satisfechos, comunicacion efectiva, publicidad y promocién,
control.

e Escala de medicion: Ordinal.
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3.3 Poblacién (criterios de seleccidn), muestra, muestreo, unidad de
analisis
Poblaciéon
La presente investigacion se encuentra constituida por una poblacion infinita ya que

la poblacion varia constantemente.
Criterios de seleccion

Criterios de Inclusién: Personas que tengan el cédigo de asociados de la empresa
Teoma en la ciudad de Trujillo y que vendan los productos.

Criterios de Exclusiéon: Personas que no tengan el cddigo de asociados de la
empresa Teoma, no se encuentren en la ciudad de Trujillo y que no vendan
productos Teoma.

Muestra

La muestra fue de 84 vendedores voluntarios que cuentan con el codigo de Teoma
en la ciudad de Trujillo.
Muestreo:

Para esta investigacion de los vendedores de la empresa Teoma se utilizo el
muestreo no probabilistico por conveniencia debido al distanciamiento social
causado por el Covid-19 y estd compuesta por 84 personas.

Unidad de anélisis
Un vendedor que tenga el codigo de asociado de la empresa Teoma.

3.4 Técnicas e instrumentos de recoleccion de datos
Técnica: Encuesta.
Segun Lépez (2016) la encuesta es considerada como técnica de recopilacion de
datos por medio de interrogantes cuyo fin es obtener sistematicamente medidas
sobre las nociones que provienen de una problematica de investigacion
previamente construida.
Instrumento:
El instrumento que se utilizara para este estudio de investigacién es un cuestionario;
para ello, se utilizara la Escala de Likert con sus respectivos rangos:
1 =Nunca/ 2 = Casi nunca/ 3 = A menudo / 4 = Casi siempre / 5 = Siempre.
La recoleccion de datos para la encuesta fue realizada mediante un cuestionario;

un instrumento de recopilacion de datos (de medicion) y forma de realizar
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interrogaciones administradas a una poblaciébn o muestra de la misma (Lépez,
2016).

Validez y Confiabilidad: La presente investigacion fue sometida a juicio de expertos.
Para Lao y Takakuwa (2016), la validez determina la comprobacion de la
investigacion y verificacion de los indicadores con los items que miden las variables
correspondientes. Asimismo, permite que la investigacion sea confiable para su
elaboracion y aplicacion.

3.5 Procedimientos

Tomando en cuenta los criterios de inclusién y exclusion se realiz6 el cuestionario a
84 personas que venden productos de la empresa Teoma. Asi mismo, se revisé con
minuciosidad los resultados a fin de encontrar respuestas incompletas, las cuales

serian eliminadas al procesar los datos.

3.6 Método de anélisis de datos
Para determinar el analisis de los datos en primer lugar, se utilizé la estadistica
descriptiva; luego, para el contraste de la hipétesis de investigacion se hizo uso de
las pruebas estadisticas inferenciales con el programa Statistical Package for the
Social Sciences (Producto de Estadistica y Solucion de Servicio - SPSS) version
26.0 en idioma inglés.

3.7 Aspectos éticos
Los resultados presentados tienen su base en la autenticidad, ya que la informacion
fue validada y no manipulada; por otro lado, se ha citado con el formato APA con el
fin de proteger la identidad intelectual de los autores que mediante sus estudios han
ayudado al desarrollo de este proyecto de investigacion.
Asi mismo, la participacion de las personas en la aplicacion del cuestionario fue

protegida pues la aplicacién de la misma se desarrollé de manera anénima.
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IV. RESULTADOS
Objetivo especifico 1: Identificar las caracteristicas del personal branding de los

vendedores de la empresa Teoma, Trujillo-2020.

Figura 1: Caracteristicas de la variable personal branding en Teoma, 2020

Caracteristicas del personal branding

Zona o lugar de trabajo 9%
Perfil en redes sociales 19%
Costos profesionales 10%

Habilidades profesionales 31%

INTERPRETACION:

En la Figura 1 se observé que el 31% las caracteristicas sobresalientes del personal
branding en los vendedores de la empresa Teoma son las habilidades sociales,
como reaccionar asertivamente ante situaciones conflictivas, entre otros; 31% las
habilidades profesionales, tales como: mostrar seguridad al momento de tomar
decisiones, innovar cada dia sus estrategias de venta e implementar alternativas de

mejora para la satisfaccion al cliente.
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Objetivo especifico 2: Analizar la gestion de ventas de los vendedores de la empresa
Teoma, Truijillo-2020.

Figura 2: Gestion de ventas de los vendedores de Teoma, 2020

Gestion de ventas

Comunicacioén en las ventas _ 31%

El proceso de ventas 21%
El equipo de ventas 20%
Enfoque hacia el cliente 29%

INTERPRETACION:

En la Figura 2 se observa que el 31% de los encuestados mencionan que para una
buena gestion de ventas para una buena gestion de ventas es muy importante la
comunicacién para persuadir al cliente y efectuar una venta; el 29% indica con
relacion al enfoque hacia el cliente que es necesario identificar sus necesidades

para desarrollar un producto adecuado.
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Objetivo especifico 3: Establecer la relacion que existe entre la dimension

autoconocimiento del personal branding de la empresa Teoma con la gestion de

ventas.

Tabla 1: Correlacion entre autoconocimiento y gestion de ventas de Teoma, 2020

Correlaciones

o Gestion de
Autoconocimiento
ventas
Coeficiente de
., 1.000 *
o correlacion 364
Autoconocimiento
Sig. (bilateral) . .001
Rho de N 84 84
Spearman iCi
p Coeflc:le_n,te de 264" 1.000
) correlacion :
Gestion de ventas
Sig. (bilateral) .001 .
N 84 84

** La correlacion es significativa en el nivel 0,01 (2 colas).

INTERPRETACION:

El andlisis a través del coeficiente de correlacibn de Spearman indica una

correlacién positiva baja, directa y significativa entre la dimensién autoconocimiento

y gestidn de ventas en la empresa Teoma Trujillo (rho=0.364, p=0.001).
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Objetivo especifico 4: Identificar las habilidades sociales de los vendedores de la

empresa Teoma, Trujillo-2020.

Figura 3: Habilidades sociales de los vendedores de Teoma, 2020

Habilidades sociales

Considera que tiene facilidad de 34.0%

palabra para comunicarse.

Reacciona asertivamente en
33.1%

situaciones conflictivas.

Analiza varias alternativas y sus 32 8%

consecuencias y elige la mejor.

Nota. Resultado de la aplicacion del cuestionario Gestion de ventas. La figura se
interpreta tomando el porcentaje mas alto de cada indicador.

INTERPRETACION:

En la Figura 3 se observa que el 34% de los vendedores de Teoma consideran que
tienen facilidad de palabra, el 33.1% que reaccionan asertivamente ante situaciones
conflictivas y el 32.8% analizan varias alternativas y sus consecuencias y eligen la

mejor.
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Objetivo especifico 5: Identificar las habilidades profesionales de los vendedores de

la empresa Teoma, Trujillo-2020.

Figura 4: Habilidades profesionales de los vendedores de Teoma, 2020

Habilidades Profesionales

Implementa alternativas de
mejora en sus estrategias de 32%
venta.

Muestra seguridad al momento
- 34%
de tomar decisiones.

Al mantener una conversacion,
escucha el mensaje sin 33%
interrumpoir.

Nota. Resultado de la aplicacion del cuestionario personal branding. La
figura se interpreta tomando el porcentaje més alto de cada indicador.

INTERPRETACION:

En la Figura 4 se observa que las habilidades profesionales segun las personas
encuestadas son: seguridad al momento de tomar decisiones 34%, capacidad de

escucha 33% e iniciativa 32%.
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Objetivo especifico 6: Establecer la relacion que existe entre la dimension de

Marketing personal del personal branding con la gestion de ventas de los

vendedores de la empresa Teoma, Trujillo-2020.

Tabla 2: Correlacion entre marketing personal y gestion de ventas de Teoma, 2020

Correlaciones

Marketing Gestion de
personal ventas
Coeficiente de .
Marketing  correlacion 1.000 597
personal Sig. (bilateral) L .000
Rho de N 84 84
Spearman fici
P Corf . 'e.n,ts de 597 1.000
Gestion COTrefacio
de ventas _Sig. (bilateral) .000 .
N 84 84

**_La correlacion es significativa en el nivel 0,01 (2 colas).

INTERPRETACION:

El andlisis a través del coeficiente de correlacibn de Spearman indica una

correlacién positiva muy alta o muy fuerte, directa y significativa para la dimension

de marketing personal del personal branding con la gestion de ventas en la empresa
Teoma, Trujillo (rh0=0.919, p=0.000).
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Objetivo especifico 7: Medir la necesidad de capacitacién de los vendedores de la

empresa Teoma, Trujillo-2020.

Figura 5: Capacitaciones por cuenta propia de los vendedores de Teoma, 2020

Capacitaciones sobre técnicas de ventas

36.9%
34.5%
20.2%
0,
3.6% 4.8%
Siempre Casi siempre A menudo Casi nunca Nunca

Nota. Resultado de la aplicacion del cuestionario Gestion de ventas. La figura se

interpreta tomando el porcentaje mas alto de cada indicador.

INTERPRETACION:

En la Figura 5 se observa que, del total de vendedores encuestados, el 72% casi
siempre se capacita por cuenta propia, el 28% casi nunca se capacita por cuenta

propia.
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Obijetivo especifico 8: Describir el perfil en redes sociales de los vendedores de la

empresa Teoma, Trujillo-2020.

Figura 6: Perfil en redes sociales de los vendedores de Teoma, 2020

Perfil en redes sociales
50%

45%
40%

35%
30%
25%
20% I
15% .
[ —

Siempre Casi siempre A menudo Casi nunca Nunca

¥ Considera gue su perfil en redes sociales le ayuda captar clientes.

» Considera que su perfil en redes sociales es actualizado constantemente con los
productos que oferta.

Nota. Resultado de la aplicacion del cuestionario Personal branding. La
figura se interpreta tomando el porcentaje més alto de cada indicador.

INTERPRETACION:

En la Figura 6 se observa que, del total de vendedores encuestados, un 38%
siempre considera que su perfil en redes sociales les ayuda a captar clientes y el
2% son los que casi nunca lo consideran, Por otro lado, un 44% consideran que
siempre mantienen sus redes sociales actualizadas con los productos que ofertan,
el 1% son los que nunca lo consideran y 6% casi nunca actualizan sus redes

sociales con los productos que ofertan.
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Objetivo especifico 9: Describir el manejo de las ventas en la zona de trabajo de los

vendedores de la empresa Teoma, Trujillo-2020.

Figura 7: Ventas en la zona de trabajo de los vendedores de Teoma, 2020

Sus clientes habituales se encuentran cerca del lugar
donde reside

36%

25% 24%

11%
5%

Siempre Casi siempre A menudo Casinunca Nunca

Nota. Resultado de la aplicacion del cuestionario Personal branding. La figura

se interpreta tomando el porcentaje mas alto de cada indicador.

INTERPRETACION:

En la Figura 7 se observa que, del total de personas encuestadas, el 37% menciona
gue sus clientes habituales siempre se encuentran cerca del lugar donde reside, el
25% menciona que casi siempre y el 5% que nunca sus clientes habituales se

encuentran cerca del lugar donde reside.
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Objetivo General: Determinar como se relaciona el personal branding con la gestién
de ventas de la empresa Teoma, Trujillo-2020.

Tabla 3: Correlacién de personal branding y gestion de ventas de Teoma, 2020

Correlaciones

Branding Gestion de
personal ventas
Coeficiente de
. ., 1. **
Branding correlacion 000 551
personal Sig. (bilateral) L .000
Rho de N 84 84
Spearman Coeficiente d
p oe ||C|e.n'e e 5™ 1.000
Gestion de correlacion
ventas Sig. (bilateral) .000 .
N 84 84

** La correlacion es significativa en el nivel 0,01 (2 colas).

INTERPRETACION:
En la Tabla 3 el coeficiente de correlacidon de Spearman indica una correlacion
moderada directa y significativa entre las variables branding personal y gestién de

ventas en la empresa Teoma, Trujillo-2020 (rho=0.551, p=0.000).

CONTRASTACION DE HIPOTESIS:

Hi: El personal branding se relaciona significativamente con la gestién de ventas de

los vendedores de productos de la empresa Teoma, Truijillo-2020.

De acuerdo a los resultados, se ha obtenido una correlacion Rho de Spearman =

0.551 entre las variables personal branding y gestién de ventas, con un nivel de
significancia de un p-valor < 0.05; por lo tanto, se acepta la hipétesis nula (Hi): El
personal branding se relaciona significativamente con la gestion de ventas de los

vendedores de la empresa Teoma, Trujillo-2020.
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V. DISCUSION

La compafiia Teoma se dedica a la comercializacion de productos alimenticios y
cosmeética; actualmente es la empresa lider en redes de mercadeo de
Latinoamérica. La investigacion se realizo con el objetivo de determinar la relacion
entre el personal branding y gestion de ventas cuyos resultados fueron procesados
por el software SPSS.

Con respecto al primer objetivo especifico: determinar las caracteristicas de
personal branding de la empresa Teoma en Trujillo, se encontré que el 31% de los
vendedores tienen caracteristicas sobresalientes en las habilidades sociales como
reaccionar asertivamente ante situaciones conflictivas y 31% de vendedores
consideran que tienen habilidades profesionales como la escucha activa y seguridad
al momento de tomar decisiones mediante el analisis del grafico de barras. Teniendo
en cuenta los resultados de estudios anteriores tenemos a Reyes (2017) en su
estudio “Gestion de branding personal en los medios sociales digitales para mejorar
el posicionamiento de los estudiantes del IX ciclo de la escuela profesional de
administracion de la Universidad Nacional de Trujillo | semestre 2017” menciona que,
las caracteristicas de personal branding son: creatividad, profesionalidad vy
competitividad, representado en un 15% de sus encuestados; ademas, el 50%
consideran gue la posicion en el mercado se logra a través del personal branding
pues este ultimo brinda un valor diferenciado, el 28% consideran que el branding
personal permite un manejo eficiente en cuanto a una segmentacion de mercado. El
estudio de Reyes complementa la informacion obtenida en nuestro estudio ya que
menciona otras caracteristicas tomadas en cuenta para la variable presentada pero

gue corrobora con el objetivo de la investigacion.

Con respecto al segundo objetivo especifico: analizar la gestién de ventas de los
vendedores de la empresa Teoma en Trujillo, se encontré6 que el 31% de los
encuestados mencionan que para una buena gestion de ventas es muy importante
la comunicacion para persuadir al cliente y efectuar una venta. Oliva K. (2017) en
su estudio de investigacion “Marca personal para la empleabilidad de los
estudiantes de una universidad publica y privada de la ciudad de Trujillo, 2017
concluye que los factores que determinan la marca personal para la empleabilidad
en los estudiantes de una universidad publica es la comunicacion segun el 76% de

los encuestados. El estudio de Oliva complementa la informacion obtenida en
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nuestro estudio ya que menciona la importancia de la comunicacién como para el

desarrollo del personal branding.

Con respecto al tercer objetivo especifico: establecer la relacion que existe entre la
dimension autoconocimiento del personal branding de la empresa Teoma con la
gestion de ventas, se pudo encontrar el valor (rho=0.364, p=0.001) a través de la
prueba de Rho de Spearman lo que indica una correlacion directa y significativa
entre ambas dimensiones. Es decir, mientras el vendedor tenga mas
autoconocimiento su personal branding aumentard. Ello se corrobora por
Rangarajan, Gelb y Vandaveer (2017) quienes menciona que, mediante el
autoconocimiento se establece una estrategia de personal branding donde se define
la propuesta de valor de la persona; ademas, Molares J. & Montero, M. (2018)
mencionan que la marca personal permite definir el personal branding como una
emocion que se genera en la mente de los demas pues gracias al autoconocimiento,

la visibilidad y la diferenciacion personal se materializa en una propuesta de valor.

Con respecto al cuarto objetivo especifico: identificar las habilidades sociales de los
vendedores de la empresa Teoma en Trujillo, se encontrd que el 34% de los
encuestados consideran que tienen facilidad de palabra como principal habilidad
social pues les permite tener una buena comunicacién con sus clientes. Esta
informacion es corroborada por Johnson (2017) en su estudio “The importance of
personal branding in social media: educating students to create and manage their
personal Brand” que menciona que hay muchas sugerencias sobre los factores que
son importantes para comunicar una marca personal mediante el desarrollo del
personal branding. Profesionalmente es vital que las personas enfaticen sus
conocimientos, experiencia y habilidades. Los estudiantes también deben demostrar

sus habilidades, ser auténticos y revelar su caracter.

Con respecto al quinto objetivo especifico: identificar las habilidades profesionales
de los vendedores de la empresa Teoma en Trujillo, se pudo encontrar que el 34%
de los encuestados consideran que muestran seguridad al momento de tomar
decisiones, capacidad de escucha 33% e iniciativa 32%. Oliva (2017) en su estudio
“Marca personal para la empleabilidad de los estudiantes de una universidad publica
y privada de la ciudad de Trujillo, 2017” menciona que, el 58% de los encuestados
tienen capacidad de andlisis, 35% creatividad, 37% se actualiza permanentemente,

entre otras capacidades. Estas comparaciones de resultados muestran similitud en
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gue las personas se actualizan constantemente como iniciativa para desarrollar su

potencial en el mercado laboral.

Con respecto al sexto objetivo especifico: establecer la relacion que existe entre la
dimension de marketing personal del personal branding con la gestion de ventas de
los vendedores de la empresa Teoma en Trujillo, se encontrod el valor (rho=0.919,
p=0.000) a través de la prueba de Rho de Spearman lo que indica una correlacion
directa y significativa entre ambas dimensiones. Lo que significa que, si el marketing
personal es bien ejecutado el personal branding tiene un buen desarrollo. Lo
mencionado anteriormente se corrobora con Reyes (2017) con su estudio “Gestiéon
de branding personal en los medios sociales digitales para mejorar el
posicionamiento de los estudiantes del IX ciclo de la escuela profesional de
administracion de la Universidad Nacional de Trujillo | semestre 2017 quien afirma
que, el 19% de sus encuestados consideran que su branding se relaciona con el

marketing, entre otras caracteristicas segun el autor.

Con respecto al séptimo objetivo especifico: medir la necesidad de capacitacion de
los vendedores de la empresa Teoma, se encontré que el 72% de los encuestados
se capacitan constantemente y el 28% no se capacita constantemente. Estos
resultados son corroborados con el estudio de Arribasplata N., Nafiez, M., & Tapia,
D. (2019) titulado “La gestion de ventas y su influencia en el desarrollo econémico
de una empresa de servicios graficos en el distrito de Lince, Lima 2018” que
menciona la importancia de las capacitaciones para el incremento de ventas, donde
los resultados fueron: 63.6% de los encuestados estuvieron totalmente de acuerdo
sobre la importancia de las capacitaciones, 36.4% en desacuerdo. El estudio de los
autores anteriormente mencionados complementa la informacién obtenida en este
estudio ya que hacen mencion a la importancia de las capacitaciones en una gestion
de ventas pues permite que los vendedores se comprometan, partiendo de la mejora

de su desempeifio, con los objetivos de la empresa.

Con respecto al octavo objetivo especifico: describir el perfil en redes sociales de
los vendedores de la empresa Teoma, se encontré que el 74% de los encuestados
consideran que su perfil en redes sociales les ayuda a captar clientes y un 66% de
vendedores consideran que mantienen sus redes sociales actualizadas con los
productos que ofertan. Esto quiere decir que la mayoria de personas encuestadas

hacen uso de las redes sociales como estrategia de ventas. Estos resultados son
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corroborados por el estudio de Reyes (2017) con su estudio “Gestiéon de branding
personal en los medios sociales digitales para mejorar el posicionamiento de los
estudiantes del IX ciclo de la escuela profesional de administracion de la
Universidad Nacional de Trujillo | semestre 2017” donde concluye que el 48% de los
encuestados piensan que las redes sociales contribuyen al personal branding
porque les permite crear su red de contactos, 44% establecen relaciones a través
de redes sociales, el 23% de reuniones de trabajo, el 28% en reuniones de amigos
y el 15% en relaciones con amigos de amigos. El estudio de Reyes complementa la
informacion obtenida en este estudio ya que menciona que para construir una buena

gestion de ventas es necesario el uso de redes sociales.

Con respecto al noveno objetivo especifico: describir el manejo de las ventas en la
zona de trabajo de los vendedores de la empresa Teoma en Trujillo, se encontré
gue el 61% de los vendedores cuentan con clientes cercanos al lugar donde reside.
Esto quiere decir que, los vendedores saben aplicar su gestion de ventas en el lugar
donde reside.

Con respecto al objetivo general: determinar como se relaciona el personal branding
con la gestion de ventas de la empresa Teoma en Trujillo, se pudo encontrar el valor
(rho=0.551, p=0.000) a través de la correlacion de Rho de Spearman. Lo que
significa que existe una relacién directa y significativa entre las variables personal
branding y gestion de ventas. Teniendo en cuenta o mencionado, se acepta la
hipotesis alterna (H1) la cual es: ElI personal branding se relaciona
significativamente con la gestién de ventas de los vendedores de productos de la

empresa Teoma, Trujillo-2020.
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VI. CONCLUSIONES

Para el primer objetivo especifico se determind que el 31% las caracteristicas
sobresalientes del personal branding en los vendedores de la empresa Teoma son
las habilidades sociales, como reaccionar asertivamente ante situaciones
conflictivas, entre otros; 31% las habilidades profesionales, tales como: mostrar
seguridad al momento de tomar decisiones, innovar cada dia sus estrategias de
venta e implementar alternativas de mejora para la satisfaccion al cliente.

Para el objetivo segundo especifico se determin6 que el 31% de los encuestados
mencionan que para una buena gestibn de ventas es muy importante la
comunicacion para persuadir al cliente y efectuar una venta; el 29% indica con
relacion al enfoque hacia el cliente que es necesario identificar sus necesidades para
desarrollar un producto adecuado.

Para el tercer objetivo especifico se determiné que el analisis a través del coeficiente
de correlacion de Spearman indica una correlacion directa y significativa entre la
dimension autoconocimiento y gestion de ventas en la empresa Teoma Trujillo
(rho=0.364, p=0.001). Es decir, si aumenta el autoconocimiento del vendedor su
gestion de ventas aumentara.

Para el cuarto objetivo especifico se determind que el 34% de los vendedores de
Teoma consideran que tienen como principal habilidad social la facilidad de palabra,
el 33.1% que reaccionan asertivamente ante situaciones conflictivas y el 32.8%
analizan varias alternativas y sus consecuencias y eligen la mejor.

Para el quinto objetivo especifico se determin6 que los encuestados consideran que
tienen como habilidades profesionales: seguridad al momento de tomar decisiones
(34%), capacidad de escucha (33%) e iniciativa (32%).

Para el sexto objetivo especifico se determiné a través del coeficiente de correlacion
de Spearman una correlacion directa y significativa para la dimension de marketing
personal del personal branding con la gestion de ventas en la empresa Teoma,
Trujillo (rho=0.919, p=0.000). Es decir, si el marketing personal es ejecutado

correctamente la gestion de ventas sera eficiente.
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Para el séptimo objetivo especifico se determiné que, del total de vendedores
encuestados, el 72% se capacitan constantemente y el 28% no se capacita
constantemente.

Para el octavo objetivo especifico se determindé que, del total de vendedores
encuestados, el 38% siempre considera que su perfil en redes sociales les ayuda a
captar clientes. Por otro lado, el 44% consideran que siempre mantienen sus redes
sociales actualizadas con los productos que ofertan.

Para el noveno objetivo especifico se determin6 que, del total de encuestados, el
37% menciona que sus clientes habituales siempre se encuentran cerca del lugar
donde reside, el 30% mencionan que sus clientes habituales se encuentran lejos del
lugar donde reside.

Para el objetivo general se determind que los resultados de este estudio mostraron
el coeficiente de correlaciébn de Rho Spearman = 0.551, el cual muestra que existe
una correlacion moderada directa y significativa entre las variables de branding
personal y gestién de ventas en la empresa Teoma. Ello significa que, mientras el
branding personal sea correctamente ejecutado la gestion de ventas se

incrementara.
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VIl. RECOMENDACIONES

Se recomienda a los vendedores de la empresa Teoma:

De acuerdo con los resultados obtenidos en el segundo objetivo especifico, se
recomienda reforzar la comunicacion en el equipo de ventas para establecer y
cumplir metas de manera que el desarrollo laboral y profesional sea personal y con
el equipo. Ademas, mejorar el proceso de ventas mediante el planteamiento de
diferentes escenarios para tener prontas respuestas para el cliente y persuadirlo
cerrando una venta.

De acuerdo a los datos obtenidos en el cuarto objetivo especifico, se recomienda
analizar varias alternativas y sus consecuencias utilizando técnicas para la
identificacion de problemas.

De acuerdo a los resultados del quinto objetivo numero, se recomienda la
busqueda de informacion en los diferentes sitios web, libros, redes sociales acerca
de la motivacién y creatividad como estrategias para el aumento de las ventas.
De acuerdo al séptimo objetivo especifico, se recomienda invertir en
capacitaciones acerca de estrategias de venta para mejorar el rendimiento como
emprendedor.

De acuerdo al octavo objetivo especifico, se recomienda hacer uso de las redes
sociales y mantenerlas actualizadas con la promocion de los productos que se
guiere vender para que la captacion de clientes tenga mayor alcance.

Finalmente, de acuerdo al objetivo general se recomienda tener mayor énfasis en

mejorar el personal branding para que la gestién de ventas sea adecuada.
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ANEXOS

o Anexo 1: Matriz de operacionalizacion de variables.
. L, L . . . . Escalade
Variable Definicion Conceptual Definicion Operacional Dimensiones Indicadores Medicién
Es un proceso que cumple . Habilidades sociales
P trat q q P El Personal branding se Autoconocimiento
como  estrategia de una medira mediante un Habilidades profesionales
Personal ~ PeT>on& asesorada o no, cuestionario que se aplicara
. que le permite gestionar su Costos profesionales Ordinal
Branding marca ersonal a las personas oferten
_ p _ y productos de la empresa Marketing personal Perfil en redes sociales
comunicar a la sociedad Teoma. Truiillo-2020
(Recolons, 2018). eoma, frujifio- : Zona o lugar de trabajo
Aceptacion de los productos
., Enfoque hacia el . .
Es el desarrollo dinamico cliente Posicionamiento de los productos
donde interactian diversos — -
Creacion de estrategias
elementos que asisten a i
q La gestion de ventas se £l equipo deo Personal capacitado
gue una venta se efectle, medira a través de un ventas
i 2 : ; Compromiso
Gestion de teniendo como  objetivo cuestionario a las personas ordinal
ventas gue se encuentren ofertando Sistemas operativos

principal la satisfaccion de
las necesidades del cliente,
segin Orta (2005, citado
por Herrera, 2018).

los productos de la empresa
Teoma, Truijillo.

El proceso de
ventas

Clientes satisfechos

Comunicacion
en las ventas

Comunicacién efectiva

Publicidad y promocién

Control




. Anexo 2: Instrumento de recoleccion de datos
Cuestionario - PERSONAL BRANDING

INSTRUCCIONES: A continuacion, se presenta una serie de preguntas, por lo que
se le pide se sirva a responder las preguntas segun conviccion y luego marca con
un aspa (X) correspondientes. Se le comunica que la informacion contenida en el
presente instrumento es de caracter anénimo y sera conservado solo para fines de

investigacion por lo que se le garantiza su privacidad.

W w 0 | <
r | x Q @) EE)
12 2 |5 | 3
PREGUNTAS o g |2 | 2
N° 0p] ) = %)
7)) < <
(<§ O
1 Analiza varias alternativas y sus
consecuencias y elige la mejor.
2 Reacciona asertivamente en situaciones

conflictivas.

3 | Considera que tiene facilidad de palabra
para comunicarse.

Al mantener una conversacion, escucha el
mensaje sin interrumpir.

Muestra seguridad al momento de tomar
5 | decisiones.

Implementa alternativas de mejora en Sus
6 | estrategias de venta.

Considera que sus ganancias van acorde a

7 | su desemperio en ventas.

8 Considera que su perfil en redes sociales le
ayuda captar clientes.
Considera que su perfil en redes sociales es
actualizado constantemente con los

9 productos que oferta.

10 Sus clientes habituales se encuentran cerca

del lugar donde reside.




Cuestionario - GESTION DE VENTAS

INSTRUCCIONES: A continuacion, se presenta una serie de preguntas, por lo que
se le pide se sirva a responder las preguntas segun conviccion y luego marca con
un aspa (X) correspondientes. Se le comunica que la informacion contenida en el
presente instrumento es de caracter anonimo y sera conservado solo para fines de

investigacion por lo que se le garantiza su privacidad.

N° PREGUNTAS

CASI
NUNCA
NUNCA

SIEMPRE
CASI
SIEMPRE
A MENUDO

Enfoque hacia el cliente

1 | Los clientes conocen los productos de Teoma.

2 | Considera que las promociones que usted brinda
ayudan a incrementar las ventas.

3 | Consideras que tus ganancias van acorde a tu
desemperfio en ventas.

El equipo de venta

4 | Por su cuenta ha participado capacitaciones sobre
técnicas de ventas

5 | Se siente comprometido con el cargo que
desempeifia.

Proceso de venta

6 | Tiene informacién adecuada sobre los productos que
ofrece en tu gestion.

7 | Considera que con su gestion es facil llegar a los
objetivos trazados para que el cliente se sienta
satisfecho.

Comunicacioén en las ventas

8 | Usted realiza una comunicacién efectiva con el cliente

9 | Considera que en la gestién de ventas por teléfono o
via virtual la comunicacién es una herramienta muy
importante.

10 | La evaluacion y supervision del equipo de ventas esta
a cargo de su lider.




DATOS GENERALES:

VALIDACION DEL INSTRUMENTO DE INVESTIGACION MEDIANTE JUICIO DE EXPERTOS

Apellidos y nombres del especialista

Cargo e institucién donde labora

Nombre del instrumento

Autoras del instrumento

Zavaleta Chavez, Miriam Zobeida

DOCENTE - UCV

Cuestionario — Personal Branding

Alayo La Madrid, Martha Sofia
Asmat Riojas, Diana Mercedes

Titulo del estudio: Personal branding y su relacion con la gestion de ventas en la empresa Teoma, Trujillo-2020.

ASPECTOS DE VALIDACION

Var DIMENSI Indicadores ITEMS Opciones de Claridad Objeti- Actua-lidad Organi- Sufi-ciencia Intencio- Consis- Cohe- Metolod
iabl ONES respuesta vidad zacion nalidad tencia rencia ologia
e M B M B M B M B M B M B M B M [B| ™M][B
Analiza varias alternativas 'y  sus B B B B B B B B B
consecuencias y elige la mejor.
e Hablll_dades Reac_m_ona asertivamente en situaciones B B B B B B B B B
S sociales conflictivas. Nunca
= Considera que tiene facilidad de palabra Casi B B B B B B B B B
a g para comunicarse. _ ea
Z § Al mantener una conversacion, escucha B B B B B B B B B
a 8 el mensaje sin interrumpir. A veces
<Z,: 3 Habilidades Muestra seguridad al momento de tomar
& < . e B B B B B B B B B
x profesionales | decisiones. _ _ Casi
2 Implementa _ alternativas de mejora en siempre B B B B B B B B B
> sus estrategias de venta.
8 _ Costos Considera que sus ganancias van acorde | Siempre B B B B B B B B B
x < profesionales | a su desempefio en ventas.
o @ Considera que su_perfll en redes sociales B B B B B B B B B
] ) le ayuda captar clientes.
oy Perfil en redes - - -
= sociales Considera que su perfil en redes sociales
g es actualizado constantemente con los B B B B B B B B B
% productos que oferta.
s Zonaolugar | Sus clientes habituales se encuentran B B B B B B B B B
de trabajo cerca del lugar donde reside.
Leyenda: M: Malo R: Regular B: Bueno
OPINION DE APLICABILIDAD: _
B Procede su aplicacion.
Procede su aplicacion previo levantamiento de las observaciones que se adjuntan.
No procede su aplicacion.
Trujillo  21/11/20 18115609 , \ gy ). 0 é 949621063
MEudghuef o
4 1
Lugar y fecha DNI. N° Firmay sello del experto Teléfono




DATOS GENERALES:

VALIDACION DEL INSTRUMENTO DE INVESTIGACION MEDIANTE JUICIO DE EXPERTOS

Apellidos y nombres del especialista

Cargo e institucién donde labora

Nombre del instrumento

Autoras del instrumento

Zavaleta Chavez, Miriam Zobeida

DOCENTE - UCV Cuestionario — Gestién de ventas

Alayo La Madrid, Martha Sofia
Asmat Riojas, Diana Mercedes

Titulo del estudio: Personal branding y su relacion con la gestion de ventas en la empresa Teoma, Trujillo-2020.

ASPECTOS DE VALIDACION

Var DIMENSIO Indicadores ITEMS Opciones de Claridad Objeti-vidad Actua-lidad Organi- Sufi-ciencia Intencio- Consis- Cohe- Metolodo
iabl NES respuesta zacion nalidad tencia rencia logia
e M B M B M B M B M B M B M B M B M B
Aceptacion de los Los clientes conocen los productos de
[}
= productos Teoma. B B B B B B B B B
§ ) Posglg):i:glent Considera que las promociones que usted B B B B B B B B B
g€ brinda ayudan a incrementar las ventas.
8 productos
E Creacion de Consideras que tus ganancias van acorde
< estrategias a tu desempefio en ventas. Nunca B B B B B B B B B
) ° Personal Por su cuenta ha participado .
,<_( o % o § capacitado capacitaciones sobre técnicas de ventas Casi B B B B B B B B B
Z o° g Compromiso al Se siente comprometido con el cargo que nunca
w
> © = trabajo desempefia. B B B B B B B B B
u Sistemas Tiene informacion adecuada sobre los A veces
a
0 § 2] operativos productos que ofrece en tu gestion. B B B B B B B B B
5 w S-S ‘GEJ Clientes Considera que con su gestion es facil Casi
i 5 > ; llegar a los objetivos trazados para que el siempre B B B B B B B B B
o satisfechos : h :
cliente se sienta satisfecho.
Comunicacion Usted realiza una comunicacion efectiva Siempre
75 3 efectiva con el cliente P B B B B B B B B B
§ E Publicidad Considera que en la gestién de ventas por
= ady teléfono o via virtual la comunicacion es B B B B B B B B B
5 promocién h .
ES una herramienta muy importante.
S5 La evaluacion y supervision del equipo de
(S
Control ventas esté a cargo de su lider. B B B B B B B B B
Leyenda: M: Malo R: Regular B: Bueno
OPINION DE APLICABILIDAD: B Procede su aplicacion. _ _ _
Procede su aplicacion previo levantamiento de las observaciones que se adjuntan.
No procede su aplicacion.
Trujillo 21/11/20 18115609 \ — 7 W—prd 949621063
(MLt s
B 1 B
Lugar y fecha DNI. N° Firmay sello del experto Teléfono




Anexo 4:
Ficha Técnica
Autores: Asmat Riojas Diana y Alayo La Madrid Sofia
Procedencia: Universidad César Vallejo
Pais: Peru
Afo: 2020
Version: Original en idioma espafiol.
Administracion: Colectiva e individual.
Duracion: 10 minutos (aproximadamente).

Objetivo: Medir el personal branding de los vendedores de la empresa Teoma,
Trujillo-2020.

Dimensiones: Contiene:

o Autoconocimiento

o Marketing personal



Ficha Técnica

Autores: Fabian Aldave Esther Maria, adaptado por Alayo La Madrid Martha
Sofia y Asmat Riojas Diana Asmat.

Procedencia: Universidad César Vallejo
Pais: Pera

Ano: 2017

Version: Original en idioma espafiol.
Administracién: Colectiva e individual.
Duracion: 10 minutos (aproximadamente).

Objetivo: Medir la gestion de ventas de las personas que ofertan

productos de Teoma, 2020.
Dimensiones: Contiene:

o Enfoque hacia el cliente
o El equipo de ventas
o El proceso de ventas

o Comunicacioén en las venta



Anexo 5:

CONFIABILIDAD

Escala: Personal Branding

Tabla 4. Resumen del procesamiento de casos de personal branding en Teoma,
2020

Resumen de procesamiento de casos

N %
Casos Valido 11 29,7
Excluido? 26 70,3
Total 37 100,0

a. La eliminacion por lista se basa en todas las variables del procedimiento.

Tabla 5: Estadistica de fiabilidad de personal branding de Teoma, 2020

Estadisticas de fiabilidad

Alfa de Cronbach
basada en elementos
Alfa de Cronbach estandarizados N de elementos

972 972 10



Escala: Gestion de ventas

Tabla 6: Resumen del procesamiento de casos de gestion de ventas en Teoma,
2020

Resumen de procesamiento de casos

N %
Casos Valido 11 30,6
Excluido? 25 69,4
Total 36 100,0

a. La eliminacion por lista se basa en todas las variables del procedimiento.

Tabla 7: Estadistica de fiabilidad de gestién de ventas en Teoma, 2020

Estadisticas de fiabilidad

Alfa de Cronbach basada
en elementos
Alfa de Cronbach estandarizados N de elementos

,980 ,980 10




Anexo 8: Prueba de Kolmogorov-Smirnov

Tabla 8: Prueba de Kolmogorov-Smirnov

Prueba de Kolmogorov-Smirnov para una muestra
Personal  Gestidn de

branding ventas
N 84 84
Parametros Media 42.39 41.75
normales®P Des,V|aC|on 5 1665 5 837
estandar
Maximas diferencias Absoluta 194 .160
extremas Positivo .079 .083
Negativo -.194 -.160
Estadistico de prueba 194 .160
Sig. asintotica (bilateral) .000¢ .000°¢

a. La distribucién de prueba es normal.
b. Se calcula a partir de datos.
c. Correccion de significacion de Lilliefors.

Anexo 9: Prueba de Normalidad

Tabla 9: Prueba de normalidad para personal branding y gestién de ventas en
Teoma, 2020

Kolmogorov-Smirnov?

Estadistico gl Sig.
Personal branding 194 84 .000
Gestidn de ventas 160 84 .000

NO PARAMETRICA POR QUE <0.05
POR ESO SE DEBE TRABAJAR SPEARMAN



Anexo 10: Base de datos

PERSONAL BRANDING GESTION DE VENTAS
Enfoque hacia el cliente EllswipolaTures
Habilidades sociales Habilidades profesionales jcostes) Perfil en redes sociales Zona o lugar de trabajo| AT G | P D S A Rersonay D]
it el ot el tranaic
P
| s o bemrmmagn |pemmm
1 Avaiiza verias| | [2lReacciona 5.Considera que [una 5. Muestra o mplementa |7.Considera dUe 1o considera que |-edes sociales  [10.Sus clientes e [ s | 4.Por sucuenta |5.ce siente
spersonas | eana | centro en [tiene facilidad de  |EERISEEERN S altemativas de Sus ganancias |_ | oerii en redes [es actualizado [nabituales se conocen los  [que usted brinda |ganancias van [12 Participado - |eompromet
palabra para lescucha el momento de tomar on sociales le ayuda cerca del [productos de |ayudan a acorde a tu it (C e, €| o oo
Sige fa meior mensaie sin|  |deciaiones: estrat desem Captar clientes:  |con tos [Ugar donde reside, [Teomas los on [2otre =
|t e i e
=
T 33 | Tiombre | cAsi siewpRe SiEviPRe SievpRe SievpRe SiempRe ChsrsiempRE Siempre ChssienpRe | AwmERoG AMENUGO AMENUGG | CASI SiEvPRE SIEMPRE | CASISIEMPRE | SIEMPRE | CAS| SIEMPRE | SiEmene | CASISIEMPRE | casi siemphe
2 T3 bvier SiewpRe e siempRE SiempRe SiempRe SiempRe s siEmPRE s siempRE | casrsiempre | St siempRE CaSt SiewpRE | Cas: SiempRE | st SiEmPRe SiempRe AMENUGS | CASI SIEWPRE | Siempae | CAs SIEMPRE | CAST SIcMPRE | CAST SIEMPRE | CAS SIEMPRE
s 25 [ Tomere Siempae ChsrsiempRE SiEmpre Siempae Chsi siempRE Siempae Siempae SiEmpre SiEvpae Casi NuNCa Casi siempre | cast siempne | Chst siempRe | siempre SiEvpae Sievene | casi siempne | sievipRe SiEvpae SiEmpae
4 34 [ rombre Siempre CasrsiempRE Chsi siempRE Siempne SiEmpRe Siempre A MENUOG Chsi siempre | Cast siempRE Casi siEmpRE SiEmene SiEmpe Siempe SiEmene Siempre SiempRe Siewpre SiempRe SiemPRe st siEmPRE
5 5| wuier SiempRe s siEmPRE SiEwpRe Chsi siempRE SiempRe SiempRe SiempRe S SiEMPRE SiEmPRE SiEmPRE A MENUDS SiempRe Choi S\EMPRE | CASI SIEMPRE | CaSi SIEMPRE | Casi SiemPRE | siEmpRe SiEniene | CASI SIEMPRE | CAST SiEMPRE
G 26 [ Tiomere Siemene A MENUDD SiEmpRe Casr siempRe | Chst siemPRE Siemene Siempae SiEmpRe Sievpae Thsi siEmpRE SiEmpre Chsi siempRE Siempne | casisiempre | sievipre | casi siempre | siempre Sievieae | casi siempre SiEmpae
7 31 [ rombre | cAs: siempre Cas' siEmPRE hsi siempRE Siempne CasrsiempRE hst siempRE Nunca A mEnuoo ChSI NUNCA Casi siEmpre s NuNcA | AmeEnUGo AMENUDG | Casi siEmpre | Casi SIEMPRE | casi siempre | A MENUDG | A MENUDG | Casr siempRe | Cast siEmPRE
G 36 | rombre SiEmPRE A MENUBO SiEwpRE hsi S\EMPRE | CAST SIEMPRE SiEmpRE T SiEmPRe SiEmeRe Casi SiEmPRE SiEvPRe CASI SIEVPRE SienipRe | —casi siEvpRe | SiEvipRE | Casi siEvpRe | SiEmPRE SiEmPRE | CaSI SIEMPRE SiEmPRE
S 22 | vombre | Chsi simpRE SiEmpne Chst siempRE Siempae CasrsiempRE Siemene Siempae Chsi siempRE SiEvpae SiEmpre Chsi siEmpRE | cas siempRe Siemene SiEmpRe Chsi siemprE | casr siempre | siempre | Casi siempre | sievipre Siemene
16T 27 | vombre | casrsiempre Siempne Siempae Siempne SiEmpRe Siempre Chsi siempRE SiEmene SiEvene Sievene SiEmpae CassiempRE Siempne | Casi siempRe | sievpre Sievone | AmENUDS | cast siempne | A mENUDS | Cast siempRE
i1 56| rombre | casi siemiPRe Chsi SIEWPRE SiEnPRE hsi S\EWPRE SiEmPRe hsi 51EMPRE SiEmPRE A MENUDS AMENUBS SiEMPRE Casi SiEMPRE SiEMPRE A MENUBE AMENUGS | Casi SIEWPRE | Casi SiEMPRE | Simpre | casrSiEwipRE | SiEMPRE CAST SIEMPRE
12T 20 [ viombre | casrsicmpre SiEmpae Siemene Siempae Siempae Siempae Siempae SiEmpre Cast siemPRE SiEmpre A MENUBO A MENUDD Siempne | Cas siempRE | sievpre | casi siempre | siempre | casrsicmipre | siemen Casr siempRe
1521 | ombre Siempre Chst siempRE Siempre Chsi siempRE | Chst siempRE A MENUDG A MENUDG A mEnuoG AMENUGO A MENUDG AMENUGO Siempne hst siempRE SiEmpre Chsi siempre | casr siempre | siempre | casi siempne | siemere CasrsiempRe
Ta 34 T wiujer Chsi siempRE CaSTSiEMPRE SiempRe CAS SiEmPRE SiEmPRE Chst SiEmpRE SiempRe Chst SiEMPRE SiEmpRE Cas! SiEWPRE SiEmPRE Chsi siempRE SiEwipRe | Casi siempRe | siempne SiewipRe | Cast siempRe | casi siempre | siempre SiEmPRE
15T 26 | iomere | casrsicmire CaSr siempRE Siempne Casr sicmpRE | Chst siEMPRE Siempas Choi siempRE SiEmpRe Chst siempRE SiEmPRe SiEmpre SiEmpae Siemene SiEmpRe Sieveae SiEmene Siempae SiEmpae SiEmene Siempae
16 T2 [ ombre Siempre SiEmpae SiEmpre Siempre SiEmpae Siempne Siempre SiEmene SiEvpRe Sievene Siemene Siempne Siempne SiEmpne Sievene Sievene Siempne Sieviene Sievene Siempne
17|22 | vombre | chsi siempre Siempre Chsi simpRE | Casi siempRE Siempre Nunca Siempae A mENUDS Casi NUNCA NUNCA NuNCA A MENUDS A MENUBS Nunca Siemene siempne | Gast siempre | Casi siempre | sievpRe Siempne
1550 [ mujer Siemere Siempre Chsi siemPRE Siemere Siempre Siemere Siempre SiempRE SiempRe st siempRE st nuncA | Cast siemere Siempre Siemere Chsi siempRe | siewene Siempre Sievpne SiEvene Siempne
15T 20 | wuter Amvenooo Chsi siempRE AmENUBO st nunca N hsi siempRE Amvenooo st siempRE | Cast siempRe AmENUDO oot siempRe | casi siempRe Siempre | casi sievpRe | sieviere Siemene Siempae Siemene Siemene Siempae
20|27 [ rombre Siempre SiEvpne SiEmpre Chsi siempre | Cast siemRE Casr siempRe Chs Nunca asinunca | casi nunca asi nunca A MENUDO Awmenuoo A MENUDO A mENUDO Sievene | Cast nuncA | Amenupo | AMENUDG | Cast NuncA | Casi siemeRe
2 21 | wuser Chsi siempRE Chsi siempRE AmENOEO AmENUDO AmENUDO oSt siempRE AMENUDO Cast siewpRe | AmENUDO AmENUDD AMENUGS | Cast siempre | Cast siEMPRE | AmENUGG | Cast siemprE | casi siempre | Cas siempRe | Casi siempR | Cast siempRe | casi siemene
22| 20 [ rombre Siempae Casr siempRE SiEmpre Siempne Siempae Siempae Siempne SiEmpre SiEwpae Siempre ast sievpRE SiEmpae Siempae SiEmpre SiEwpae SiEvpae Siempae SiEvpae SiEmpe Casr siempRe
25 T 20 [ muier Chsi siempRE oSt siempRE s siempRE | casi siempre | Casi siempre Chsi siempRE Chsi siempRe | casi siempre | Cast siempRe Casi siempRe | casrsiewipre | Casi siempaE | Cas siempRE | Cas) siewipRe | Cas s1empRE | Casi siempRe | Cast siemere | Casi siempre | Gas: siempre | casi sievre
2225 [ rombre Siempae SiEvpae Chsr siempRe Siempae SiEmpae Chsr siempRe Siempae SiEmpre SiEwpae SiEmpre Nunca asinunca | casrsiempre | AmEnUDo AmENuDD | AmENUDD | cas onea Nnca Nunca Nunca
35 s [ wuier Chsi siempRE A vEnUDo AmENUDO Avenooo A mEnuDo AmENUDD Avienooo s\ siempRE | Cast siempRE Crst siempRe | Cas siempRe | Amenuoo | cast siemipre | Casi siempae | casi siemene | siemere SiewpRe SiempRE SiEmpRE st siempRE
26|25 [ rombre Siempae Chst siempRE SiEmpre Siempre Siempae Siempne Siempre SiEmpre SiEwpne Casi NunCa A MENUDO Siempne Siempne SiEmpre SiEvpae SiEmene Siempne SiEvpne SiEmee Casr siempRe
T2 | vuer hst siempRE A MENUDO Chsi siempRE Siempre Siempre Siempre Chsi siempRe | Cas! siempRe | Cast siemene A MENUOO AmENUGO | Cst siEmPRE Siempre hst siemprE Sievpre Sievene Siempre Sievene Sievene SiEmpRe
26|25 [ rombre Siempae A MENUDO YE Siempae Chst siempRE Siempne Siempae SiEmpre Chsr siempRE ast siempRE AMENUDG | st siEmene Siempne SiEmpre SiEvpae Siempae | Cast siempRe | sievipre SiEme Siemene
20|23 [ ombre Siempre Cast siempRE Chsi siempre | Casi siempRe SiEmpRe Siempre Siempre Sievene Casr siempRe Casi siempre | Cas) siempRE SiEmpRe Siempre A mEnUo Sievene Sievene Siempre SiEvene Sievene Siempre
30|25 [ muer Avienooo st siEmPRE s siempre | casisiemene | Cast siempRe Siempre st siemprE Amenuoo | s siempre AmEnuDo o siempRe | s siempRe | CAsi siempre | Cas siempre | siempre SiEmpne Siempne | Casi siempRE | Cast siempRe | Cast siempRE
5 22 | wiujer Cast siempRE Casr siempRe Chsisiempre | casi siempne | casi sievene hsi siempRE Casr siempRe A mEnuoo A MENUDO A MENUGO A MENUDO A mEnuoo A MENUDO AmEnUoo | Cast siemere | siempne | Casi siempRe | casrsiempre | sievene A mEnuoo
32|21 [ Fombre | casi siemere Chsr siempRE Siempne Siempae SiEmpae Siempae Siempae SiEmpre SiEvpae SiEmpre ast sievpRe | Cas: siempRE Siempne SiEmpre SiEvpae SiEmpe Siempae SiEmpae SiEmpre Siempne
5 o [ e A MENUDO A MENUDO hsi siempRe | Casi siempRt | Cast sieweR Chsi nuncA A MEnuoo A menuoo A MENUOO A MENUoo A MENUDO A mEnuoo Amenubo | Casi siemere | Amenuoo | cast siewert | Amenuoo | Amenuoo | Amenupo A menuoo
EY I TS YT e AmEnuDo st siempre | crsisiemene | st siempre s noncA e YE AmEnuBo AmEnuoo AmEnuoo YET AMENUDG | st siempre | A meNUDS | cast siemere | A menuso | AmEnuso | AmEnuDs A mENUDD
55 |25 [ Tombre Siempre Cast siempRE Casisiempre | casi siempne SiEmpe Cast siempRe A MENUGO Amenubo A MENUGO Cas! NUNCA asi sievpre | Amenupo | Cast siemere Nunca ChSt SIEMPRE | CAS! SIEMPRE | CAS! SIEMPRE | CAS! SiEmpRe | _cAst siempre | cas siEmpre
3651 [ vomere Siempas Chsr siempRE Siempae Casr siempRE Siempae Siempas Siempae ast sievpRe | amenubo CASTNUNCA AmiENUBD | s nunca | casr siempre | Cast siempRE | cast siempre |~ AmEnUDo | casrsiempre | CasinuNca | casi nunca | cas nunca
57 25 [ muer Siempre SiemPRe SiempRe Siempre Siempre Siemere Siempre SiempRE SiempRe S EmPRe S empRE Siempre SiempRe SiEmpne SiEvpne SiEveRe Siempre Sieviene Sievione Siempre
3525 [ wer Siempre st siempRE Siempre s siempRE Siempre o1 siempRE Avienooo Amenupo | st siempre SiEmpRe SiempRe st siempRE Siempne | Casi siempre | Cast siEmpE | Casi siempRe | siempre Siemene SiEmene Chst siempRE
5o |35 | ombre | chsi siemere Casr siempRe Siempre Casr siempRe Siempre Casr siempRe Siempre Amenuoo SiEvipne SiEvene st siempRE SiEmpRe Siempre | casi siempre | sievpae | casi siemene | siempae | Casi siempre | Cast siempRe | Amenuoo
40|20 [ Hombre Siempae Chsr siempRE Siempne Casr siempRE Siempae Siempae Chsi siempRE SiEmpre Siemene SiEmene Casi siempre | Amenubo | Cast siempRe | A mENUDD AMENUDE |~ AMENUDD | A MENUDS Siemene | casi siempre Siempae
n 26 [ rHombre Siempre Casr siempRe SiEmpre A MENUDO Chst siempRE Siempre Casr siempRe Siemene SiEvene SiEvene Cast siempRe Siempre Siempre AmENUDO Siewpne SiEvene Siempre SiEvere SiEvene Siempre
42|25 [ vombre A MENUDS SiEmpRe Siempne Casi siemipRE SiEmpae Siempne Siempae SiEmene Siemene Casi siempRe | casr siemipre Siempne Siempne Siempne Siemene SiEmene Siempne | Casi siempRe | siempre Siempne
35 [ 25 [ vombre A MENUDO Chst siempRE Chsi siempRE | AmENUDO Siempre Siempre hsi siempRE | cast ueA SiEvere cast siempre | casr siempre Siempre Siempre | cas siemere | siemere Sievone | Cast siempRe | casi siempre | siemere Siempre
aa [ 20 [ wuer Chsi siempRE st siempRE SiempRe Chst siempRE e o1 siempRE st siempre | cast siempre | cas nunca st nuNcA st SiEmPRE SiempRe hsi siempRE | siewiRe Chsi siempRE | siemene | casisiempne | siemipre | Cas siempRe | Cas NoNeR
35| 28 | rombre | casi siemene SiEmpne SiEmpre Siempre Siempne Siempre Casr siempRe SiEmene Siewene Siewere Cast siEmpRe Siempre Chsrsiempre | siempre Chsr siempre | siewene Siempre SiEvene SiEvene Siempre
46|26 | Hombre | casi siemere A MENUBG Siempne Casi siempRE A MENUGG Siempne Casr siewipre | Casi siemeRe | AMENUDS A MENUDS asi siempre Siempne Siempae A MENUBS siempre | Cast siempre | Casi siempRE | siemene | Casi siemeRe | Cas: siempRE
2721 [ rombre Siempae Siempae SiEmpre Casr siempRe | Cast siempRE A MENUDO Siempae Cas sievpre | Casi siempRE SiEvee A MENUDO AmEnuDG | Cast siempRe | Amenupo Sievene | casi siempre | siempne Siewene | cas siemre | Amenuoo
a5 [ 22 [ vombre A MENUDS Siempae hsi simpRE | casi siemere SiEmpRe Cast siEmPRE A MENUDS AmEnuso | cas siempne Siemene ast sievpRE Siempre Cast siempRe | Cast siemPRE | siempre | cast siempre | Gasi siempre | siempre | casrsiemipre Siempre
25| 24 [ vombre Siempre Chst siempRE SiEmpre Casr siempRe Siempre Casr siempRe Siempre SiEmere Casr siempRe st siempRE SiEmere Chsi siemprRe | cas siempne | siempne SiEvene SiEvee Siempae Sievene | cas siempre | Cas: siempRe
50— |25 | vombre | casi siempre SiEmpRe asi siEmpRE | casi siemene Siempre CaSI SIEMPRE Siempre Casi siempRe | casr siempRe SiEmPne Casi siemPRE SiEmpRe siempre | casi sievpRe | siempre | sl siempRE | A menuDG | Casi siempRE | casi nunea | AmENGDO
51| 26 [ vombre Siempae Siempae SiEmpre Siempae Siempae Siempae Siempne SiEmpre SiEvpne st simpRE AMENUDD | Cast siempRE Siempne A MENUDO SiEvpae Siempae | AmENUDS | cast siempre | cas) Siempre Siempne
52 25 | rombre | st siemere SiEmpRe Chsi siEmpRE SiempRe Chsi siEmpRE Chsi siempRE SiempRe st siEmPRE SiEmpRE oot siempre | Cas! siewpRe SiewpRe hsi siempRE SiEmpne hsi siempRE | siemene Siempre SiEmene SiEmPne Casi SiEMPRE
55| 25 | vombre | casi siemene SiEmpae SiEmpRe Siempne SiEmpae Siempae hsi siempRE SiEmpre Chsi siempRE SiEmpre SiEnpre Chst siempRE Siempne | Casi siempRe | sievere | Casi siempRe | siempre | casi siempre | siewene Cas siempRe
54| 24 | romere | casisiemene SiempRe Chsi siempRE SiempRe SiempRe SiempRe SiempRe st siEmpRE SiEmPRE SiEmpRE SiEmPRE SiewpRe Sicmpre | cas siemere | siemere SiempRe | Casi siempRe | siempRe | Cas) siewpRe SiempRe
55| 25 | wombre | casi siemene SiEmpae Chsr siempRe Siempae Siempae Chst siempRE Siempae SiEmpRe Chsi siempRE SiEmere st siemprE Siemene Chsi siempRE | siempRe Chsi siempre | siemene | cast siempne | sievere A MENUDO A MENUDD
56 |24 [ wujer SiempRe Siempre Chsisiempre | Casi siempRe Siempre ChsrsiempRe Siempre A mEnuoo SiEvoRe Sievene Casi sievpre | Cas: siempRe | A mEnUoO SiEmpne Casrsiempre | sievone | casi siempne | siempre | cas: siempre | Cast sievene
57 2a [ wuer Siempre Siempre s siempre | cassiemene Siempre st siEmpRE Siempre YEE SiempRe SiempRe s siempRe | s siempre | Amenuoo SiEmpre Casr siempre | siempre | cas siempne | siempre | cast siempre | cast sievpre
55 [ 23 [ Tombre Siempre hst siempRE SiempRe Chsi siempre | Chst siempRE Siempre Chsi siempRE Sievene Chsi siempRE Sievene Casi siempRe SiEmpRe Siempre | Cas siempRe | sievene | Casi siempre | casisiempre | siempne | Casr siempre | casi sievene
55|26 [ Hombre | st siemere Chsr siempRE Siempne Chsr siempRE SiEmpae Chot siempRE ChsNuNCA | Casi siempRE | casr siempRe st siempRE | casr siempre | Cast siempRe | Cast siempRE | casr siempne | Chst siempre | casrsiempre | cast siempne | AmENUDS | cast siempre | casr sievpRe
60|25 | ombre | casi siemene Casi siempRe Chsi siempRE SiempRe Siempre Casr siempRe Siempre Casi siempre SiEvoRe asi siempre | casr siempRe SiEmpe Siempre | casisiempre | sievene | casi siempne | sievpre | casi siempre | cast siempre | cast sieven
61|25 [ vombre | casisiemere SiEvpae ChsrsiempRe Siempae Chor siempRE Siempae Chsi NUNCR SiEmpre her siempRE SiEmpre Cast siEmpre Siempne Chsi siempRE | siewpRe Chsi siempRE | siempre | Cast siempre | cast siempne | sievipRe CassiempRe
= 23 | Hombre | casi sicmpne Chst siempRE SiempRe Chsi siempRE SiEmpRe hsi siempRE Siempe Chsi siempRe | casr siempre NUNCA A MENUDO A menuoo A MENUDO Amenuoo | casisiemene | Amenubo | sievre | Amenubo | CasisiempRe | Amenuoo
65|52 [ Hombre | casi siemere SiEmpae Siempne Siempae Chst siempRE Siempas Chsi siempRE SiEmpRe SiEvpne RSt NuNeR ast siemprE Siempae Chsi siempRE | siempRe Casr siempRe | AmENUDS | Cast siempRe | Cast siempas | sievipre hst siempRE
62| 24 | ombre | casi siemene SiEmpre Chsi siempRE Siempre Chsrsiempre hsi siempRE A MENUGO Chsi siempRE Nunca NOncA Casi siempre Siempre Casr siempre SiempRe Chsisiempre | siemene | casi siempre | st siempre | siewere Chst siemPRE
65|25 | Hombre | casi siemere Siempae ChsrsiempRE Siempae SiEmpae Chsr siempRE Siempae Cast siempRe SiEveae SiEmpe A MENUBO A mEnGDS Siempae SiEmpRe Siewpne | Cast siempre | cast sismpre | casi siempre | siempre CastsiempRe
ce [ 25 [ vombre Siempre SiEmpre SiEmpRe hsi siempRE Siempre CasrsiempRe Siempre Chs siempRe SiEvene A MENUDO AmEnuoo | Casi Nunca Siempre SiempRe st siempre | siempre | st siempre | siemere | casi siemere SiemeRe
67|26 [ rombre A MENUDS Siempae Thst siempRE Siempae Siempae Chsr siempRE Siempae SiEmpRe SiEmene Cast siempre | casi siempRE Siempne Siempne | Casi siempRe | sievpre | Casi siempRe | siemre | Chsi siempre | siemene Chst siempRE
65| 26 [ rombre Siempre SiEmpre SiEmpae Siempre Siempe Siempre Siempre SiEmene SiEveRe A MENUDO asi siempre | Cas: siempRE Siempre SiEmpne Chsi siempRe | siewene | casi siempre | sievene A miEnuoo SiEmpRe
eo [ 22 | wuer SiempRe SiempRe SiempRe Siempre Siempre SiempRe Siempre S EmpRe SiempRe Nunca S EmpRE SiewpRe SiempRe Siempne SiEmpne SiEmene Siempae Siemene SiEmene Siempne
70|25 | rombre Siempre SiEmpre SiEmpre asi siempRE Siempre Chst siempRe Siempre Chsi siempRE SiEvere st siempRe Siemene Chst siemprRe | cast siempRe SiEmere Sievene | Cas! siempre | Cast siemerRe | Casi siempRe | siempre Chst siempRe
71|25 [ vombre Siempae Siempne Siempne Siempae Siempae Siempae Siempae SiEmPRe Siemene SiEmPne Chsi siempRE SiEmpne Siempne | Casi siempRE | siempre | casi siempre | siempre SiEmene SiEmene SiEmpae
72| 51 [ wombre | casi siemene SiEmpre SiEmpre hsi siempRE Siempre Siempre hsi siempRe | Cast sieweRe SiEvene Chsi siempRe | casr siempre | Casi siewere | Casi siempre | siempre SiEvpne Sievene | Cast siempre | siemre | cas) siempre Siempre
7524 [ vombre A MENUBO A MENUBS Siempne Siempae Chst siEmPRE Siempne Siempae SiEmpRe Siemene SiEmPre SiEmpre SiEmpRe Siempae Siempne Siemene Siemene Siempae Siemene SiEmene A MENUDS
72|25 [ wombre Siempre Siempne SiEmpre Siempre Chsr siempRe Siempne Siempre SiEmene SiEvere SiEvene st siEmpRE Siempre Siempre SiEmpre Sievene | Cast siempre | siempne SiEvene SiEvene Siempne
7525 | wuer o1 siempRE st siempRE s siempre | casi siempre | casi siempre AmvEnooo st siempRE YT AmEnUDo s nuNcA AmENUDO YE Amvenooo Nunca AMENUGE |~ AMENUDG | AMENUDG | Cast SiempRE | CAsi siempRE | Casi siEmeRE
76 22 [ wuer Siempre Chsi siempRE AmEnuDo Amienuoo Chsi siEmPRE st oA Chst oA A menooo st nuncA AmEnuDo Crsi nunca | amenuoo Casinunca | cas nunca | amenuoo | amenuoo | Amenupo | amenubo | casrsiempre | casi siemee
77T 25 | wuter SiempRe SiEmpRE SiewpRe SiempRe SiempRe Chst siempRE Chst siempre | casi siempre | cast siempre AmENUDO AmENUDD AmEnUBS | Cast siempre | AMENUDO | Cast Siempre | Cas! siemprE | A MENUBG | Cast siEmPRE | casi siemere | casi siemipre
78 27 [ wuer Amvienooo Chsi siempRE Avienuoo | casi siemere Amenuoo AmiEnuDo AmEnuDo Amenuoo AmiEnuDo AmEnuoo AmEnuoo A menooo AmENUDD | Casinunca | amenubo | amenubo | amenupo | casrsiempre | Casrsiempre | casi siemene
75T 26 T wuter Cast siempRE Chsi siempRE AmENUDO | casi siemene | cast siempRe Nunca st nuneA AmENUDO AmENUDO AmENUDO Casi unca | cas wunen Nunca NuNcA AMENUDG | Casi siempRE | AmeNUDO | AmMENUDD | casrsiemipRE SiEmpRe
5027 [ muer AmiEnUDD SiempRe SiempRe st siempRE SiempRe Amvienuoo AmENUDO Amenooo AmENUDO st noncA AmENUDo VS AMENUDD | Chs NuNCA | Cast siemeae | casi siemere | Amenubo | Cast siempre | cas siempre Siempne
o2 27 | wujer Chst siempRE Chsi siempRE hsi s\EMPRE SiempRe A mEnuDo AmENUDO AmENUDO st siewpRe | Cast siempRe AmENUDD AmENUDS | casi siempre | AmENUBO AMENUDO | Cast siempRe | cast siempre | Cast SiempRe |_cast siempre | casi siempre SiempRe
52 [ 50 [ wuer SiempRe SiEmpRe SiempRe Siempre Siempre st siempre | Casi siempre | st siempre | st siempre AmEnuDo AMENUDG | cas iempne | Cast siempRe | AmENUDG | cast siemere | cast siempre | cast siempre | cast siempre | Casr siempre | Cast siemeRe
53 |25 | wuer Chsi siempRE Chsi siEmpRE Chsi siempRE SiempRe SiempRe AmENUDO Chst siempRE Amenupo | casi siempre AmENUDO Cas! siewpRe | casi siempre | Amenupo AmENUDS | Cast siempre | cast siempre | cast siempre | cast siempre | casi siempre | cas siempre
80 2a T wuer SiempRe SiEmpRe Chsi siEmPRE Siempre Siempre st siempre | s siempre | Cast siempre | casi siempre AmEnuUDo AmENUDo | casi siempne | Amenuoo | cast sievere | casr sismere | cast siempre | cast siempre | cast siempre | casr siempre | cast siemee




Anexo 11:

El esquema de la investigacion es:

o1

Donde:

M: Vendedores de la empresa Teoma
O1: Personal branding

0O2: Gestion de ventas

R: relacion entre variables



