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Resumen

El presente trabajo de investigacion tiene como titulo Estrategias de publicidad
y administracion de ventas en los clientes de la empresa MADEC SRL, Tarapoto 2022,
cuyo objetivo general es determinar cual es la relacion entre las estrategias de
publicidad y la administracion de ventas en los clientes de la empresa MADEC SRL,
Tarapoto 2022. Asi mismo se utiliza la teoria de las relaciones humanas de Elton Mayo,
siendo (Condor, 2018),el autor principal en su atencién, el mismo que sostiene que
para su medicidn se deben considerar los rasgos mas importantes: Oportunidad,
sinceridad y propuesta Unica de ventas. Al respecto a administracion de ventas se
utiliza la teoria cientifica de TAYLOR que sostiene la Administracién de ventas, siendo
(Acosta, Salas, Jiménez, Guerra, 2018), el autor principal en su atencion, el mismo que
sostiene que para su medicion se deben considerar los elementos de ventas, las

técnicas de ventas y la administracion de ventas.

El estudio es una investigacion aplicada, su enfoque cuantitativo, se desarrolld
el nivel correlacional, disefio no experimental de corte transversal, con una poblacion
de 400 clientes, utilizando la técnica de encuesta, instrumento es el cuestionario tipo
Likert, pasaron a un proceso de confiabilidad través el Alfa de Cronbach, se aplico el
SPSS version 26 para el procesamiento de datos.

La conclusion logro determinar que existe relacion entre la administracién de
ventas y estrategias de publicidad, que a mejores estrategias de publicidad mejores

seran las ventas.

Palabras Claves: Administracion Ventas, Estrategias Publicidad.
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Abstract

The present research work has the title Advertising strategies and sales administration
in the clients of the company MADEC SRL, Tarapoto 2022, whose general objective is
to determine the relationship between advertising strategies and sales administration
in the clients of the company MADEC SRL, Tarapoto 2022. Likewise, Elton Mayo's
theory of human relations is used, being (Condor, 2018), the main author in his
attention, the same one who maintains that for its measurement the traits must be
considered most important: Opportunity, sincerity and unique sales proposition.
Regarding sales administration, the scientific theory of TAYLOR that supports the Sales
Administration is used, being (Acosta, Salas, Jiménez, Guerra, 2018), the main author
in his attention, the same one that maintains that for its measurement the factors must
be considered. sales elements, sales techniques and sales management.

The study is an applied research, its quantitative approach, the correlational level was
developed, a non-experimental cross-sectional design, with a population of 400 clients,
using the survey technique, the instrument is the Likert-type questionnaire, they went
through a reliability process. Through Cronbach's Alpha, SPSS version 26 was applied

for data processing.
The conclusion was able to determine that there is a relationship between sales
management and advertising strategies, that better advertising strategies will be better

sales.

Keywords: Sales Administration, Advertising Strategies.



l. INTRODUCCION

Desde mucho tiempo existe la necesidad de estudiar y analizar como el
resultado de las estrategias de publicidad ayuda a mejorar la administracién en las
ventas. Durante el siglo XIX no tenia mucho valor la publicidad, en aquellos tiempos
los anuncios solo evaluaban los efectos manejando las evaluaciones del nimero de
lectores de periddico y revista. Cuando salieron la television, habia mucha
desconfianza, no era un medio confiable. Motivo por el que se creé en el afio 1914, la
principal organizacion de medicion de audiencia independiente de Estados Unidos,
constituida por los primeros editores de periodicos y revistas. Desde entonces, se han
actualizado y creado estrategias para medir las audiencias de los medios,
principalmente debido a la capacidad e insuficiencia que tienen las agencias de
publicidad para realizar mediciones precisas y confiables para evaluar el desempefio
concerniente de cada medio. Los canales informativos han creado una forma de saber
no solo saber cuantas personas ven o escuchan los anuncios publicitarios, sino
ademas el perfil promedio de los seres humanos y su residencia (Condor, 2018).

La actividad de las ventas se ha venido desarrollando desde hace muchos siglos
antes de cristo, dentro ello los Arabes comercializaban entre ellos y luego al mundo
entero. En una inicial etapa, toda esta evolucion fue creada por el primer asentamiento
humano, el sedentarismo, la agricultura y el trabajo de los metales blandos. La
siguiente etapa se desarrolla entre 3000 a 1200 a.c mejorando agricultura con la
alfareria y la ganaderia. Finalmente, en la entrada en el 1100 a., aparecio la escritura,
el comercio tuvo importantes puntos de inflexion, se adoptaron rutas y se especializd
el comercio. En la cuarta etapa surge el sistema econémicos y crediticios a partir del
uso de los billetes. El quinto periodo de la Edad Media (1 80 d-C) se establece con
incentivos pasando por los seguros, los primeros bancos, las cruzadas, el
descubrimiento de América, las guerras mundiales y otros acontecimientos desde el
siglo XIV hasta nuestros dias. Los inicios del marketing como lo conocemos hoy
surgieron figuras como Moses Brown y Jonh Patterson a quienes son considerados
los padres de las ventas (Acosta, Salas, Jiménez, Guerra, 2018) libro La
Administracion De Ventas: Un tema estratégico a la hora de hacer negocios en la

actualidad es saber administrar los procesos de venta.



La problematica que esta enfrentando la empresa consiste en que hoy en dia la
empresa esta experimentando una disminucion en sus ventas debido a la deficiente
labor de la gerencia de ventas, el motivo principal es que no se aplican estrategias de
publicidad correspondientes para llegar a mas personas, esta pandemia nos ha
demostrado que tenemos que abrir horizontes nuevos, ya que contamos con personal
en ventas especializados que estan preparados para poner en practica su
conocimiento en la empresa, ademas valoramos el capital humano ya que es un pilar
necesarios para el crecimiento y desarrollo de la empresa para lograr un trabajo en
equipo eficaz. Actualmente, las ventas consisten en lograr objetivos establecidos y
deben mantenerse al dia con las necesidades de los clientes y los avances en
innovacion debido a la modernizacion en las ventas.

De acuerdo a la realidad problemética planteada, se formulé el problema
general: ¢Cudl es la relacion entre las estrategias de publicidad en la administracion
de ventas en los clientes de la empresa MADEC SRL, Tarapoto, 2022? Asimismo,
tenemos los problemas especificos: 1. ¢Coémo se relaciona la oportunidad con la
administracion de ventas en los clientes de la empresa MADEC SRL, Tarapoto, 20227
2. ¢, Como se relaciona la sinceridad en la administracion de ventas en los clientes de
la empresa MADEC SRL, Tarapoto, 20227, 3. ¢ Como se relaciona la propuesta Unica
de ventas en la administracion de ventas en los clientes de la empresa MADEC SRL,
Tarapoto, 2022?

La necesidad de la justificacion tedrica en los estudios es uno de los pilares es
por ello por lo que tedricamente se argumenta que una investigacién permite reconocer
la viabilidad y utilidad de esta, porque es fundamental que la gerencia de ventas cuente
con buenas politicas y su justificacion practica para que la empresa pueda aplicar con
éxito las estrategias publicitarias y competitivas. Para comprender el alcance de la
tarea de gestion de ventas, se puede definir como el conjunto de acciones, técnicas y
decisiones que conforman la funcién de gestion de ventas de una empresa. Debido a
qgue se busca profundizar, ampliar, introducir y aplicar los conocimientos de la teoria
de la administracion de ventas empresarial y estrategias de publicidad aplicando
teorias de autores reconocidos. La investigacion se justifica metodolégicamente

cuando se crea una nueva herramienta de recopilaciébn o analisis de datos, o se



propone una nueva metodologia que incluye diferentes formas de prueba con una o
mas variables, o estudiar de forma mas compleja una determinada poblacion, por
altimo, justificacion social, la finalidad de la investigacion busca promover los valores
proponiendo ideas para obtener estos objetivos, asi ayudar a las personas a tener un
buen trabajo desarrollando sus capacidades.

Los objetivos planteados, en este contexto, tenemos un objetivo general, que
busca: Determinar cual es la relacion entre las estrategias de publicidad y la
administracion de ventas en los clientes de la empresa MADEC SRL, Tarapoto 2022.
Asimismo, tenemos los objetivos especificos: 1. Analizar como se relaciona la
oportunidad en la administracion de ventas en los clientes de la empresa MADEC SRL,
Tarapoto 2022. 2. Conocer la relacion de la sinceridad en la administracion de ventas
en los clientes de la empresa MADEC SRL, Tarapoto 2022, 3. Determinar como se
relaciona la propuesta Unica de ventas en la administracién de ventas en los clientes
de la empresa MADEC SRL, Tarapoto 2022.

En funcién a los problemas y objetivos planteados tenemos como hipotesis
general: Hi Las estrategias de publicidad se relacionan significativamente con la
administracion de ventas en los clientes de la empresa MADEC SRL, Tarapoto 2022.
Ho Las estrategias de publicidad no relacionan significativamente con la administracion
de ventas en los clientes de la empresa MADEC SRL, Tarapoto 2022. Asimismo, se
plantean las hipotesis especificas: Hil. La oportunidad se relaciona significativamente
con la administracién de ventas en los clientes de la empresa MADEC SRL, Tarapoto
2022, Hol. La oportunidad no se relaciona significativamente con la administracién de
ventas en los clientes de la empresa MADEC SRL, Tarapoto 2022. Hi2. La sinceridad
se relaciona significativamente con la administracion de ventas en los clientes de la
empresa MADEC SRL, Tarapoto 2022, Ho2. La sinceridad no se relaciona
significativamente en la administracion de ventas en los clientes de la empresa
MADEC SRL, Tarapoto 2022. Hi3. La propuesta Unica de ventas se relaciona
significativamente con la administracion de ventas en los clientes de la empresa
MADEC SRL, Tarapoto 2022. Ho3. La propuesta Unica de ventas no se relaciona
significativamente con la administracion de ventas en los clientes de la empresa
MADEC SRL, Tarapoto, 2022.



Il. MARCO TEORICO

La revision de estudios orientados a los temas de investigacion tuvo en cuenta
estudios tanto internacionales como nacionales para brindar un mayor sustento
teorico.

En cuantos a los antecedentes internacionales se presenta:

(Gomez y Hellin, 2019)Tuvo como objetivos primordiales analizar otras
informaciones referentes al mismo tema, saber las habilidades de publicidad de
diversas editoriales literarias en Espafia y configuran un limite conceptual del
marketing editorial. Los sistemas de informatica aplicada constituyen un relevamiento
bibliografico en bases de datos, extraidas de la web y bibliotecas, con el propdsito de
recopilar, seleccionar y examinar las investigaciones mas punteras sobre el tema, asi
como un relevamiento de campo a través de entrevistas a responsables de los
departamentos de marketing de las editoriales Alba, Anagrama y Cinta para conocer
coémo utilizan las tacticas publicitarias. Los resultados muestran un uso creciente de
los medios digitales como medio de informacion, publicidad y fidelizacion de lectores,
con mayor relevancia para la propia red social. La editorial pequefia, pero usé mas sus
herramientas publicitarias que la grande, us6 las mismas habilidades clasicas de
comunicacién. Las conclusiones muestran una falta de concepto de marketing
editorial, debido a la confusion en el uso, las habilidades de comunicaciéon mal
definidas y el uso similar de las nuevas tecnologias.

(Garcia, 2019) Tiene como objetivo ejecutar un método vital de marketing
incremente la venta de los productos de nuestra franquicia "Celihierro" para el 2019.
Con una metodologia enfocada en realizar estrategias publicitarias para mejorar las
ventas, estudio de tipo nivel y disefio, con una poblacion alrededor de 450 mil que
viven en la provincia de Loja, su muestra seria sus clientes. Se implementd
cuestionarios para conocer qué opinan y piensan los clientes acerca de sus productos.
Se concluye que la investigacion realizada muestra que este plan estratégico de
marketing lograra los objetivos planteados, a saber, aumentar las ventas en un 10%
en temporadas de lluvia, esta temporada de ventas de otofio, con TIR la gestion de
ventas aumentard mucho alto frente al tipo minimo del, 7%. Ademas, se encontrd que

en la provincia lojana de Célica la poblacion es tradicionalista, es decir que una



estrategia de marketing tradicional funciona mejor que una estrategia basada en redes
sociales.

(Gamboa, Ortega y Armijo , 2019)En su trabajo de investigacion titulada:
Importancia de la administracion de las ventas en el ambito empresarial y en el
comercio informal o personal. Su finalidad era incrementar las ventas y dar a conocer
un producto o servicio eficaz encaminado a captar la atencion de los clientes y
posicionarse en el mercado. La investigacion metodoldgica tuvo como objetivo conocer
la importancia de la gestion de ventas tanto en las empresas como en los negocios
informales o personales, asi como investigar los procesos que permiten a la gestion
de ventas incrementar el capital disponible a través de estrategias previamente
utilizadas. La literatura aplicada es literatura académica de la web con un enfoque
particular en archivos validos y validados cientificamente, excluyendo toda la
informacion no confirmada o sin referencias bibliograficas correspondientes. En cuanto
a los resultados obtenidos, se considera que se debe mantener el control en la
administracion de ventas de cualquier empresa, certificando el incremento y proceso
de la organizacién. En el campo de las acciones, la gestion de ventas se enfoca en
una serie de técnicas que son analizadas para la posterior toma de decisiones,
evaluacion, realizacion de auditorias, entre otros, procesos que también se aplican a
nivel individual. Concluyeron que la administracion en las ventas es muy amplia,

empezando el comercio informal y las Mypes.

Como antecedentes nacionales podemos presentar varios autores que hablan
sobre los temas de investigacion que estamos desarrollando:

(Timoteo, 2019) se ha propuesto para determinar la relacién que existe entre
dos variables, teniendo en cuenta que el disefio de investigacion no es empirico porque
se enfoca en hechos, métodos de inferencia hipotética, y el nivel de descripcidn porque
se encarga de describir los variables detallada en el estudio de asociados y por
separado, la encuesta actual es correlacionada porque mide el grado de parentesco,
el tipo de linea base, la encuesta actual tiene un total de 30 asociados, la muestra es
la poblacion encuestada, es decir la poblacion total considerada, la El estudio se

realizd con una encuesta validada por tres expertos a través de un cuestionario tipo



Likert procesado con el programa SPSS, las herramientas utilizadas son encuestas
elaboradas de acuerdo a métricas que involucran dos dimensiones y dos variables, la
conclusion final es que la comision de ventas concierne significativamente con el
desempeiio por habilidades en el campo de ventas en la empresa SA Industrial Tepsol
SAC, Comas Lima.

(Celis, 2019) EI objetivo es desarrollar un plan de marketing para incrementar
el volumen de la empresa “M and M FANTASY S.R.L” para el periodo 2015 — 2016. El
tipo de investigacion es metodoldgica aplicada se basa en métodos cientificos en
investigacion de campo, aplicando técnicas, herramientas técnicas y estrategias,
utiliza el disefio explicativo, ya que su proposito es aclarar como el desarrollo de un
plan de marketing puede afectar las ventas de una empresa. Muestreo 31 con 95% de
confianza, 5% de error. La poblacion total es de 1702 personas, tomando como
referencia el promedio de clientes atendidos por mes en los ultimos 6 meses del
presente afio. Las herramientas utilizadas fueron entrevistas en profundidad y revision
de documentos. Con un aumento en las ventas del 25% anual con respecto al 201 y
el costo de ventas incluyendo estas ventas (que fue del 80%), se obtendra un flujo de
caja positivo para cada afio. Concluye que se propone desarrollar un método de
marketing para desarrollar las ventas en 2015 y 2016, pronosticando un 25% para
recuperar las ventas.

(Vargas, 2019) Sefialo el objetivo comln de proponer estrategias para promover
la estampilla comercial de empresa Rena Ware S.A. en la ciudad de Chiclayo 2018.
La investigacion es de Tipo aplicado, porque trata de aplicar o utilizar los
conocimientos adquiridos. El estudio tiene enfoques cualitativo-cuantitativo (mixto),
descriptivo y aplicado; con un disefio no trivial y transparente. La poblacién esta
representada por 150 clientes de la ciudad de Chiclayo y sus directivos de personal. A
través de la encuesta se concluyé que la empresa Rena Ware S.A tiene buena
voluntad con los clientes, estos registran la calidad y los recomiendan a comprar. Pero
el factor precio también determina la decision de compra, por lo que se deben disefiar
estrategias efectivas de promocion de ventas.

(Gamboa, 2018) Serialé el objetivo general de utilizar una estrategia publicitaria



para mejorar la posicion del Instituto Peruano de Comercio y Asuntos Internacionales,
Chiclayo. El tipo de investigacion es Descriptivo Aplicativo y un tipo de disefio Pre-
Experimental , se han aplicado diferentes estrategias para fortalecer la posicién del
instituto en la mente de los clientes, se realizé un estudio mediante encuesta a 60
estudiantes con muestra a conveniencia del investigador, este estudio pertenece al
tipo de Descripcion de Aplicacion, como una conclusion en cuanto al grado de
localizacion en la etapa temprana a la mas primitiva, se observa que la posicion de
bajo nivel corresponde al 39,0%, sin embargo después de aplicar las estrategias se
observd una mejora porcentual, lo que nos lleva a pensar que la estrategia mostré un
aumento en los cambios porcentuales de 62, % en el nivel alto de PostTest.

(Condor, 2018) Menciond como meta conocer la popularidad del publico como
herramienta estratégica para lograr el desarrollo y progreso comercial de las Mypes en
la provincia de Pasco. La presente averiguacion es de tipo aplicativo, resultado de un
estudio de hechos y fendmenos relacionados con la influencia de la publicidad en las
Mypes en la provincia de Pasco. El nivel de la encuesta es Disefio Descriptivo,
Correlacion, No Experimento: transaccion, descripcién, correlacién, poblacion de la
ciudad de Pasco, muestra 167. Las consecuencias obtenidas muestran que la
adopcion de un anuncio es importante para el crecimiento de una empresa con un 71
96,6 % y un 3,6 % frente a la publicidad de un total de 167 Mypes encuestadas. Se
concluye que el adecuado entendimiento y aplicacion de la publicidad como
herramienta estratégica incide favorablemente en el crecimiento y desarrollo comercial
de las Mypes de la provincia de Pasco, ademas, las Mypes deben utilizar medios no
habituales por los cuales publiciten efectivamente y sean de poca utilidad para los
empresarios de nuestra ciudad. Para el enfoque tedrico y teorias relacionadas de las
variables, se pudieron identificar las siguientes:

(Pechiarovich y Ramos, 2021) El tipo de investigacion es aplicada y disefio no
experimental ademas consider6 la aplicacibn de las teorias relacionadas a la
investigacion: Teoria de Basset, L. (2018) EIl Libro Rojo de la Publicidad. nos habla
sobre la teoria del Libro rojo de la Publicidad, esto nos dice que hay una regla basica
en toda estrategia publicitaria es acumular el esfuerzo en lugar de intentar reducirlos,

con gran importancia tener en cuenta un objetivo claro es esta una estrategia y tacticas



de esta estrategia para trabajar este objetivo también podemos considerar varias
tacticas, pero tenemos que cefiirnos a una estrategia dibujar una linea recta apuntando
hacia el objetivo nuestro. Tenemos a (Pechiarovich y Ramos, 2021) En su
investigacion consider6 la aplicacion de teorias relacionadas con la investigacion:
Teoria y estructura de la publicidad: Rodriguez y Fernandez (2017) en su teoria
reflejan investigaciones sobre el reportaje del proceso publicitario en las que se
analizan los actores que intervienen en el proceso comunicativo segun la demanda.
Desde el anunciante hasta la entrega de su mensaje, incluida la planificacién
estratégica que aborde de manera integral la publicidad en todas sus etapas. La
comunicaciéon publicitaria, por su parte, se presenta como un contexto en el que los
actores que presentan el proceso mediatico (anunciantes, marcas y redes publicitarias)
son interpretados de manera que se pueda realizar una secuencia de eventos del
proceso publicitario antes mencionado en etapas definidas. una mejor estrategia de
alcance se reflejara en la creacién y produccion de anuncios.

En cuanto a la variable Administracion de Ventas, tenemos a (Johnston y
Marshall , 2009) En su investigacion, considera la aplicacion de teorias relevantes a la
investigacion tales como: Teorias de la motivacién, y muchas de estas teorias son
Gtiles para explicar, al menos, parte del proceso generador de motivaciones. Sin
embargo, la suposicibn de las expectativas, que combina e integra (al menos
implicitamente) aspectos importantes de muchas de estas teorias, se ha aplicado en
la investigacion empirica en la gestion de ventas; También proporciona un marco util
para guiar a los gerentes que deben tomar muchas decisiones al disefiar programas
de incentivos efectivos para su fuerza de ventas. Las teorias de Maslow, Herzberg y
Alderfer sugieren que los vendedores no aprecian las recompensas de orden superior
hasta que estan relativamente satisfechos con las recompensas de orden inferior.
Cuanto mas satisfecho esté un comerciante con una bonificacién de pedido inferior,
mas valioso sera para recibir una recompensa de pedido superior. Desde el principio,
Gestion de ventas respondio a la necesidad de un resumen unico y detallado de la
teoria de la gestion de ventas, el analisis de investigacion de la fuerza de ventas y las
evaluaciones de su impacto en las actividades comerciales. Por ultimo, (Pechiarovich

y Ramos, 2021) En su investigacion considerd la aplicacion de las teorias relacionadas



a la investigacion: Teoria de Kotler y Armstrong (2013): Nos hablas de que la teoria de
Marketing Fundacion se refiere al manejo administrativo que conduce a una estrategia
de ventas exitosa que se pone en practica con ventas efectivas teniendo en cuenta
diferentes aspectos como la orientacion al cliente, en el lugar correcto, en el momento
indicado sobre el producto. Lo mas importante es hacer llegar al cliente el producto
ofertado y fidelizarlo cuando el cliente solicite dicho producto. Asimismo, las teorias
sobre las dimensiones de las variables estrategias de publicidad y administracién de
ventas, que apoyan la presente investigacion son las siguientes:

Se analizaron la teoria de la oportunidad, donde el autor (COZ, 2020) En su
tesis de investigacion considerd que la teoria de la pérdida de oportunidad es una
teoria de la responsabilidad civil, por lo que se basa en una defensa compensatoria.
En este caso, se sefialdé que la pérdida de oportunidad crea una situacion anormal en
el ambito de la responsabilidad civil, porque no se observa un dafio objetivo o
comprobable, pero si se le quita la oportunidad a la persona y por ende la incertidumbre
asociada. con la situacion los hechos. Se analizaron la teoria relacionada a la
sinceridad, segun el autor (Wilson y Sperber, 2004) En su trabajo de investigacion,
argumento que la teoria de la relevancia también se basa en otro punto fundamental
de Grice: que las transmisiones crean automaticamente un conjunto de expectativas
que guian a los oyentes hacia el significado del hablante. Grice describi6 estas
expectativas en términos de los Principios de Asociacion y una serie de maximas sobre
Calidad (sinceridad), Cantidad (informativo), Relacion (relevancia) y Método
(relevancia, claridad) que el orador puede tener que cumplir. Susana Ridao Rodrigo
(2011). Finalmente, se analizé la teoria sobre la propuesta Unica de venta (Huerta,
Navas y Almodovar, 2004) En su trabajo de investigacion, atribuyo los origenes de la
Teoria de Recursos y Capacidades en general a 198 , con la publicacion del trabajo
del profesor Binger Wernerfelt "Resource-based corporate vision (Fernandez y Suarez,
1996: 73), trabajo posterior denominado esta escuela de pensamiento mas
precisamente, el enfoque tedrico de la competencia y los recursos trata de explicar por
gué las empresas que operan en el mismo ambiente competidor y estan sujetas a los
mismos componentes de éxito se identifican en el mismo fragmento econémico y

consiguen diferentes beneficios.



Segun el autor (CEF, 2022) Teoria coherente con los factores de venta. En el
trabajo de investigacion se relaciona la teoria con los factores de venta, estos son los
elementos de apoyo que tendran los vendedores en la conversacion de ventas que les
ayudaran a desarrollar una estrategia para lograr sus objetivos. Prepararse bien para
la entrevista de ventas beneficiara al vendedor, ya que garantizara que haya pensado
en la entrevista con anticipacion, preparando su técnica de esta manera, puede ser
atentos en escuchar al cliente y hablar positivamente desde el punto de vista del
cliente, lo que lo ayudaré a cerrar mas negocios. Por lo tanto, como lo indica la teoria
relacionada de las técnicas de venta, segun el autor (Lopez, 2019) en mi tesis de
investigacion planteo que Carrasco (2014) argumenta que la teoria de Alfred Marshall
se basa en la teoria del uso de técnicas de venta; porque asume que un consumidor
querra comprar un producto, si le da las ventajas que quiere y supera sus expectativas
para el producto; tal que sea mayor que el pago por el precio del producto comprado.
Por lo tanto, esta teoria es fundamental e importante, ya que se trata del principio de
oferta y demanda. Por eso es significativo que toda empresa proporcione productos
de una calidad que supere las expectativas del consumidor, muy por encima del valor
pagado por el producto. Asimismo, si las organizaciones brindan productos en buen
estado y tienen ventajas y beneficios satisfactorios para los consumidores, mayor sera
su deseo de obtenerlos. Finalmente, tenemos la teoria investigada relacionada con la
gestibn de ventas, segun el autor (Romero, 2020) En su tesis de investigacion,
consider6 su teoria universal de la gestion de ventas, definida en la teoria clasica de
la gestion. Esta teoria nacié en Francia en 1916 por Henri Fayol, quien la definié como
una teoria basada en la estructura de las organizaciones y se refiere a al aumento de
la eficiencia con que cuentan los diferentes departamentos creando generarla y sus
respectivas relaciones o capital humano, enfatizando cada estructura y actividad
(Sanchez, 2015).

Ademas, para el marco teorico se realizé una revision de la base cientifica de cada
variable, por lo que se utilizé un enfoque conceptual en las estrategias de gestion de
ventas y publicidad:

Estrategias publicitarias, segun (Castro, 2011) Una estrategia publicitaria se

define como la audiencia que se traduce facilmente a nuestro publico objetivo, con
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fines comunicativos de gestion publicitaria. Se trata de minimizar lo que estan haciendo
el guia o la totalidad de los competidores. Estas son estrategias dificiles y
desacertados porque tienden a fortalecer al lider. También, (Ortiz, 2022) Las
estrategias publicitarias permiten un plan de accién disefiado para fomentar la venta
de ciertos productos o servicios atrayendo nuevos clientes o regresando a los clientes
existentes. El dltimo es (Polanco, 2022) Las estrategias promocionales son acciones
de marketing que las empresas realizan tanto en medios offline como online,
encaminadas a persuadir a cierto tipo de consumidores de forma que estos finalmente
respondan.

Administracion de Ventas, Segun (Acosta, Salas, Jiménez, Guerra, 2018). En
cuanto a la gestion de ventas, es un proceso que se estimula o provoca a los clientes
potenciales a adquirir un determinado producto o se crean ideas favorables respecto
a la venta del producto propuesto. Si bien (Fernandez y Fernandez, 2018)en su trabajo
de investigacion, consideran la gestion de ventas en funcion de la planificacion,
direccion y actividades de los vendedores, argumentado por Hair, Anderson et al, Otros
(2010 p.) Administracion De Ventas Relaciones Y Sociedades Con El Cliente. Incluye
reclutar, seleccionar, entrenar, equipar, asignar, supervisar, recompensar € incluso
motivar. Esta afirmacién se ve reforzada por lo que defienden Kotler y Armstrong (2008
p. 92), la gestiéon del impulso de ventas como la planificacion, implementacion y control
de las acciones del impulso de ventas.

Esto contiene el disefio de la estructura y habilidades de la fuerza de ventas.
Finalmente, tenemos a (Fernandez y Fernandez, 2018) quienes en su trabajo
sugirieron que para Johnston y Marshall (2009 p.1), la gestidon de ventas en el siglo
XXI avanza hacia el éxito. Desarrollo del vendedor desde la estructura de un servicio
comercial hasta la seleccion, capacitacion, motivacion y recompensas para cada
comerciante RH Chally, una empresa en 2007 se consolidé en técnicas de fuerza de
ventas, el negocio de ventas pasd de desarrollador de productos a gerente de
relaciones y vendedor de soluciones a consultor y socio cooperacion real con el cliente.

Aspectos de oportunidad, (Vicente Lizandro, 2018) menciona que la
oportunidad es una condicién medida en el tiempo, para que los eventos ocurran en el

momento mas oportuno del tiempo. EI mensaje debe aprovechar el momento, la
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situacion o las circunstancias del momento de la comparacion. Tenemos Sinceridad,
(Puerta, Caiiizares, Ortega, 2015) Menciond que la sinceridad tiene una connotacion
amplia en nuestro contexto, incluyendo la espontaneidad, la verdad, la autenticidad y
la participacion personal. Sin embargo, los artistas que trabajan con audiencias saben
lo complicada que es la relacion entre técnica y autenticidad cuando se mira al "otro".
De la misma manera, sabemos que no es una cualidad que podamos adquirir de la
noche a la madrugada, o que solo podamos lograr de nuestros deseos, por mas
fervientes que sean. Mientras que (Rodriguez, 2017) Mencion6 que una propuesta de
venta Unica es un factor que ayuda a diferenciar un producto de sus competidores,
como su costo mas bajo, la calidad mas alta o el producto preferido.

Segun (CEF, 2022) en los aspectos de gestidon de ventas, tenemos factores de
ventas. Mencioné que los factores de venta son los factores de soporte que tendré el
vendedor en una entrevista de ventas y le ayudaran a desarrollar su estrategia para
lograr la meta planteada. Prepararse bien para la entrevista de ventas beneficiara al
vendedor, ya que le asegurard que ha pensado en la entrevista con anticipacion,
preparandose para delinear su plan. De esta manera, puede concentrarse en escuchar
al cliente y hablar positivamente desde el punto de panorama del cliente, lo que
definitivamente lo ayudara a cerrar mas negocios. Ademas, (Ramos, 2017) se refiere
a las técnicas de venta como un conjunto de conocimientos 0 procesos practicos para
lograr los resultados deseados. Una técnica se puede aplicar en cualquier campo
humano: ciencia, arte, educacion, etc. Finalmente tenemos a (Fernandez y Fernandez,
2018) Mencionan que la gestién de ventas es la funcién de planificar, dirigir, las
actividades de un vendedor, como lo argumenta Hair, Anderson, Otros (2010 p.),
Administracion De Ventas Relaciones Y Sociedades Con El Cliente. Incluyendo
reclutar, seleccionar, capacitar, equipar, asignar, supervisar, recompensar e incluso
motivar. Tal afirmacion se ve reforzada por lo defendido por Kotler y Armstrong (2008
p. 92), gestibn empresarial, como la planificacion, ejecucion y seguimiento de las
actividades del personal de ventas. Esto incluye la planificacion de la estructura y la

estrategia de ventas.
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Il METODOLOGIA
3.1. Tipoy disefo de investigacion

Enfoque de investigacion

El estudio propuesto tiene un enfoque cuantitativo ya que la recoleccion de
datos se desarrollé para probar nuestra hipotesis y luego medir los datos que nos
ayudo en el analisis estadistico, listar datos y sacar conclusiones del trabajo obtenido.
La coleccion de datos se utiliza para probar suposicién contra célculos numéricas y
andlisis detallados, para crear patrones de mando y para probar teorias. Segun
(Hernandez, Fernandez y Baptista , 2014)El portal de la tesis, Universidad De Colima.
Enfoques de investigaciones.

Tipo de investigacion

Este estudio es de tipo aplicado debido a que el cuestionario fue desarrollado y
validado para brindar un nivel de confianza que se aplicé a los clientes de la empresa.
Aquellos que insisten en que la indagacién es de tipo aplicada porque explora y
compara la teoria con la realidad en la forma en que ayuda, cambie, obtenga resultado
de los inconvenientes con la intencion de crear bienestar a la casa. Segun (Hernandez,
Fernandez y Baptista , 2014)El portal de la tesis, Universidad De Colima. Enfoques de
investigaciones.

El nivel de investigacion se correlaciona cuando se trata de determinar
relaciones  entre  variables utilizando pruebas de  hipétesis  generalesy
especificas, segun autor (Tejada, 2020) La investigacion de correlacién es un tipo de
indagacién descriptiva cuyo objetivo es establecer el grado de correlacién entre las
variables que se estudian.

Disefio de investigacion

Tuvo un esquema no experimental, se realiz6 un estudio transversal sin
manipulacion intencional de variables y donde los fenbmenos se observan Unicamente
en su medio natural para ser analizados por el investigador:

Segun (Hernandez, Fernandez y Baptista , 2014) El portal de la tesis,
Universidad De Colima. Enfoques de investigaciones.
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Esquema:
Disefio de Investigacion

e mestoser

e <

<
N

M = Muestra

V1 = Estrategias de Publicidad

V2 = Administracion de ventas

r = Relacion

Corte Transversal:

De corte transversal, entregado que el estudio se efectuara en su contexto real,
ademas porque la recopilacion de los datos se realizé en un tiempo determinado,
siendo en este caso durante el afio 2022. El corte transversal tiene como propésito de
estudiar una variable, analizarla, describir su apariencia es como recopilar informacion
de un momento, no de una fotografia. Segun (Hernandez, Fernandez y Baptista, 2014)

El portal de la tesis, Universidad De Colima. Enfoques de investigaciones.

3.2. Variable y operacionalizacion

Variable independiente: Estrategias de publicidad

Definicion conceptual:

Segun (Ortiz, 2022) una tactica promocional es un procedimiento de accion
encaminado a incentivar la venta de determinados productos o servicios, captando
nuevos clientes o invitando a los ya existentes a repetir.

Definicién operacional

Las estrategias de publicidad se midieron mediante las dimensiones de
oportunidad, sinceridad y propuesta Unica de ventas. El cual se analizé mediante un
cuestionario de 14 items, con una escala de comprobacion ordinal con valoracion
Likert.

Indicadores:

Oportunidad:
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v" Medida de tiempo

v" Medios de Comunicacion

v" Puntualidad

Sinceridad:

v Autenticidad

v" Ventas personales

Propuesta Unica de ventas:

v Bajo costo

v Diferenciacién de Productos

Escala: Ordinal con valoracion Likert.

Variable dependiente: Administracion de ventas.

Definicién conceptual:

La administracion de ventas es un proceso mediante el cual se incentiva o
anima a un cliente potencial a comprar un determinado producto o generar una idea
favorable en relacion con la venta del producto ofertado, segun (Acosta, Salas,
Jiménez, Guerra, 2018)

Definicion operacional:

La Administracion de ventas se mide mediante las dimensiones de Elementos
de ventas, Técnicas de ventas y Administracion de ventas. El analisis de detalles se
hard mediante de un cuestionario compuesto por 18 items, con un nivel ordinal con
valoracion Likert.

Indicadores:

Elementos de ventas:

v’ Preparacion.

v' Sondeos y necesidades.

v' Contacto y presentacion

Técnicas de ventas:

v" Venta consultiva

v" Venta adaptiva

v Intercambio de Informacién

Administracién de ventas
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v Analisis de ventas
v Potencial del mercado
v Persuasion de ventas

Escala: Ordinal de valoracion Likert
3.3.  Poblacion, muestra, muestreo, unidad de analisis

Poblacién: La poblacion es finita y se contd con 400 clientes de la empresa
MADEC SRL, de la ciudad de Tarapoto. Segun (Carrillo, 2015)EIl tamafio es conocido,
a veces son tan grandes que actian como infinitas. Existe un marco muestral para
encontrar las unidades de andlisis (marco muestral = lista, mapa, documento).

Criterios de inclusion: En el desarrollo de la encuesta también participaron los
clientes que continuaran ofreciendo los servicios de la empresa en la temporada 2022.
También se tuvo en cuenta a los consumidores que decidieron apoyar voluntariamente
la encuesta.

Criterios de exclusion: Los colaboradores de la entidad fueron excluidos de la
ejecucion del estudio; asi como para nuevos clientes o aquellos que han comprado a
la empresa en algunas ocasiones. Tampoco se consideran los clientes que no deseen
participar de manera voluntaria en el estudio.

Muestra: En la descripcion detallada del estudio, utilizando una muestra
probabilistica compuesta por clientes de MADEC SRL, se requiere una férmula
estadistica para estimar la cantidad ideal. En este sentido, (Hernandez, 2014 )
afirma que todos los elementos de la poblacion tienen la misma probabilidad de estar
en la muestra y son unidades que se obtienen determinando las caracteristicas de la

poblacion y el tamafio de la muestra y seleccionando la muestra de forma aleatoria
o0 mecéanica. Como reproducir ejemplos de célculo:

3 Z?pgN
"~ E2(N-1)+ Z%pq

n

Doénde:

N: poblacion — 400

n: muestra — ?

Z: Nivel de confianza — 1.96

p Yy g: probabilidad de seleccion —» 0.5y 0.5

16



E: margen de error —» 0.05

~ (1.96)2(0.5)(0.5)(400)
= 0.05)2(400 — 1) + (1.96)2(0.5)(0.5)
n=196.21

Muestreo: Se utiliz6 probabilidad aleatoria simple porque, segun (Hernandez y
Mendoza, 2018) todos los componentes o unidades de la poblacion tienen la
misma probabilidad de seleccion, por lo que sus totales se calculan mediante una
férmula matemética.

Unidad de anélisis: Clientes de la empresa MADEC SRL, de la ciudad de
Tarapoto.

3.4. Técnicas e instrumentos de recoleccion de datos

Técnica: En este estudio, la recoleccion de datos se realizé a través de una
encuesta dirigida a los clientes de MADEC SRL. Segun el autor (Sampieri, 2014) La
recopilacion de datos implica el desarrollo de un plan de procedimiento detallado para
ayudar a recopilar datos para propoésitos especificos.

Instrumento: Se utilizé la encuesta como medio de recoleccién datos y dar
respuesta de manera correcta a los objetivos planteados; En funcion a cada variable
se crearon dos cuestionarios en escala de tipo Likert: nunca (1), casi nunca (2), a veces
(3), casi siempre (4) y siempre (5). El primer instrumento se aplicé para analizar las
estrategias de publicidad y estuvo constituido por 14 interrogantes en funcién a tres
dimensiones (oportunidad, sinceridad y propuesta Unica de ventas).
El segundo cuestionario, por su parte, esta disefiado para evaluar la administracion de
ventay consta de 18 preguntas divididas en tres partes (elementos de ventas, técnicas
de ventas y administracion de ventas), El autor Arias (2020) sefiala que los
cuestionarios son una herramienta de recopilacion de datos muy utilizada en la
investigacion. Consiste en una serie de preguntas formuladas y enumeradas en
una tabla con una serie de posibles respuestas para que respondan los encuestados.

como se detalla en la siguiente tabla:
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Table 1 Caracteristicas del instrumento de la variable Estrategias de publicidad.

: . . : . Escala de
Variable Dimensiones. Indicadores Items medicion

= Medida de tiempo.

_‘15 Oportunidad Medios de Comunicacion 1,2,3,45,6

S ) Nunca (1)

i Puntualidad .

S o Casi nunca (2)

3 Autenticidad A @)

i i veces

© Sinceridad Ventas personales 7,8,9,10

© Casi siempre 4)

> Bajo costo. .

ot . Siempre (5)

s Propuesta unica Diferenciacién de 11.12.13.14

0 de venta. N

w productos.

Fuente: Elaboracién propia.

Table 2 Caracteristicas del instrumento de la variable Administracion de ventas.

Variable Dimensiones Indicadores items Esca_lg ge
medicion
Preparacion.
Elementos de venta  Sondeo y necesidades. 1,2,3,4,5.6
Contacto y presentacion. Nunca (1)
Venta consultiva. 2891011 Casi nunca (2)
Técnica de venta Venta Adaptiva. T i2 ’ A veces (3)

Intercambio de informacién. ..
Casi siempre 4)
Administracion de  Analisis de ventas. 13,14,15,1 Siempre (5
Potencial del mercado.
venta 6,17,18

Persuasion de ventas.

Administraciéon de
ventas

Fuente: Elaboracion propia.

Validez: La validacién de nuestra herramienta dependié del juicio de 5
experimentados docentes expertos en los campos de las ciencias administrativas y de
la investigacion en donde evaluaron de manera minuciosa el formato de validacion de
acuerdo con el nivel de su relevancia y franqueza. De (Hernandez, Fernandez y
Baptista, 2014) Nos dice que la validez se refiere a la medida en que un instrumento
mide realmente la variable que pretende medir, con base en el juicio de expertos que

han confirmado las condiciones necesarias para su aplicacion.
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Table 3 Validacion de los Instrumentos segun juicio de expertos

Nombre del Grado Afio de Rol Titulo Institucién
experto académico experiencia actual profesional gue labora
Carlos Chon Administracion = Universidad
. g Doctor Veinte Docente de la César
Rengifo L, .
educacion Vallejo
Gimena Lic. Marketing  Universidad
Paredes Maestra Siete Docente y negocios César
Ramirez internacionales Vallejo
José . .
. Universidad
Fernando, . . Lic. En i
Magister Siete Docente . L, Ceésar
Escobedo Administracion .
. Vallejo
Galvez
. L, Universidad
Alcides, . Mtro. Gestion X
~ Magister Dos Docente e César
Mufoz Oca Publica .
Vallejo
Nicol Lisbeth Lic. En Universidad
Cedamanos Magister Dos Docente o L, César
Administracion .
Saavedra Vallejo

Fuente: Elaboracion propia.

Confiabilidad: A cada variable se le aplicé un cuestionario con 32 preguntas;
para calcular dos variables de indagacion, incluirlas en el analisis para probar su
confiabilidad gracias a un alfa de Cronbach Superior a 0.70. Segun los autores
(Hernandez, Fernandez y Baptista , 2014) La confidencialidad de una herramienta de
medicion se refiere a la medida en que su diligencia repetida al mismo sujeto u objeto
produce los mismos resultados.

Table 4 Confiabilidad de los Instrumentos.

Variable Alfa de Cronbach N° de items
Estrategias de publicidad 0.816 14
Administracion de ventas 0.885 18

Fuente: Elaboracion propia
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3.5. Procedimientos.

Para evitar los inconveniente de la recoleccion de los datos, se considerd
necesario solicitar la autorizacion mediante la elaboracién de un documento dirigido a
MADEC SRL de la ciudad de Tarapoto, quienes solicitaron la aprobacion y
consentimiento del apoyo consistente para la divulgacion continua de la aplicabilidad
de los instrumentos, razonablemente ademéas del propdésito de la investigacion,
especificando que toda la informacién obtenida durante el proceso de investigacion fue
utilizada de forma totalmente confidencial y con fines académicos. solamente,
Asimismo, y previa obtencion del consentimiento, se interactué con los elementos
considerados como muestra de investigacion para expresar el proposito del estudio y
asegurar que siempre se respete su participacién voluntaria. Después de haber
aplicado los instrumentos se pas6 al manejo de los datos obtenidos, formateando y
procesando las tablas, para ello es necesario utilizar Microsoft Excel para el calculo de
los datos, que posteriormente seran exportados al programa estadistico SPSS 26, con
el finde lograrlos objetivos planteados, lograndolos resultados que
seran presentados mediante tablas para una mejor interpretacion y comprension.

3.6. Método de anélisis de datos

En la indagacion se uso en primer lugar el método deductivo, estadistico y
analitico, porgue se expuso las caracteristicas propias en cuanto al comportamiento
de las variables a partir de la percepcion de los sujetos considerados como la muestra
del estudio, también porque los resultados se detallaran en una
tabla de frecuencia con estadisticas y porcentajes relacionados con el objetivo
propuesto. Luego se utilizan métodos inferenciales para descubrir los
resultados obtenidos al procesar estadisticamente los datos de las estadisticas de
tratamiento adecuadas en SPSS 26 para examinar el grado

de asociacidén que existe entre las variables segun el objetivo planteado.
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3.7. Aspectos éticos

Se basan en los principios establecidos en el Cédigo Universitario de Etica en
la Investigacidon de la Universidad “Cesar Vallejo” (2017), aprobado mediante
Resolucién de Consejo Universitario 0126/2017-UCV, tales como: Beneficencia dado
gue en la ejecucion del estudio sera posible dar a conocer la realidad situacional de la
empresa MADEC SRL, para posteriormente exponer sugerencias que contribuyan a
reducir las falencias que se presentan. Justicia porque en todo el proceso investigativo
el trato que recibieron los participantes fue igual para todos sin generar distincion
alguna. Autonomia debido a que los integrantes de la plana gerencial considerada
como la muestra del estudio participaron de forma voluntaria, ademas porque la
informacion del cuestionario de la aplicacibn se guarday permanece anénima.
Malicioso, no se previno en ningln momento dafio a los participantes de la
investigacion, enfatizando que la informacion obtenida es completamente confidencial
y utilizada unicamente con fines estrictamente académicos.

Ademaés, se reafirma que durante la ejecucién del estudio se respetd
completamente cada uno de los lineamientos establecidos en el esquema de los
productos observables proporcionados por la Universidad César Vallejo, igualmente
se respeto el derecho de autor por ello los autores seran citados en el apartado de las
referencias bibliograficas cumpliendo siempre las normas APA 7ma edicién fin de
evitar algun tipo de plagio, demostrando de esta manera que el estudio es sustentable.
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V. RESULTADOS

4.1. Fiabilidad del instrumento de la investigacion.

Table 5 Fiabilidad de Alfa de Cronbach de Estrategias de publicidad.

Estrategias de publicidad Alfa de Cronbach items
Estrategias de publicidad 0,816 14

Administracion de ventas Alfa de Cronbach items
Administracion de ventas 0,885 18

Fuente: Elaboracion propia.

Con respecto a la confiabilidad, la table 05 muestra que los coeficientes de Alfa de
Cronbach tienen resultados sobre 0,8 lo cual indica que la confiabilidad es buena en
los resultados obtenidos en la muestra.

4.2. Fiabilidad de las variables
Table 6 Fiabilidad de Alfa de Cronbach de Estrategias de publicidad.

Variable 1 Dimensiones Alfa de Cronbach items
Estrategias de publicidad Oportunidad 0,669 6
con un Alfa de Cronbach Sinceridad 0,624 4
0.816 (14 items). Propuesta Unica de Ventas 0,690 4

Variable 2 Dimensiones Alfa de Cronbach items
Administracion de ventas Elementos de Venta 0,709 6
con un Alfa de Cronbach Técnica de Ventas 0,743 6
0.885 (18 items). Administracion de Ventas 0,733 6

Fuente: SPS version 26
Con respecto a la confiabilidad, la tabla 08 muestra que los coeficientes de Alfa de

Cronbach tienen resultados sobre 0,8 lo cual indica que la confiabilidad es buena en

los resultados obtenidos en la muestra.

22



4.3. Prueba de normalidad.

Table 7 Prueba de normalidad.

Pruebas de normalidad

Kolmogorov-Smirnov

Estadistico | gl | Sig.
¢ Tienes c_onoc_:!mlento sobre el tiempo de duracion que debe tener un anuncio en los medios 0.213 196 | 0.000
de comunicacién?
(;Cc_)n3|deras que se debe medir el tiempo de permanecia de una promocion en las redes 0.210 196 | 0.000
sociales?
¢Los medios de comunicacion utilizados en la empresa, resuelve de manera oportuna cualquier
¢ . : . 0.212 196 | 0.000
inconveniente al momento de realizar la venta de los materiales?
¢ Consideras gue la comunicacion es la adecuada al momento de llegar a nuestros clientes? 0.232 196 | 0.000
¢ Consideras que son puntuales al momento de ofrecer un producto? 0.296 196 | 0.000
¢La empresa es puntual en la entrega de los materiales puestos en destino? 0.248 196 | 0.000
¢Los medios publicitarios utilizados por la empresa se caracterizan por su autenticidad; se
- N ; X ; 0.241 196 | 0.000

utilizan imégenes y locaciones (espacios) relacionados a la zona?
¢cla empresa cuenta con estrategias publicitarias auténticas, evita repetir lo que desarrolla la 0.263 196 | 0.000
competencia?
¢ Cuando el cliente realiza una compra, la atencién es personalizada? 0.233 196 | 0.000
¢ Permite captar la atencion del cliente y medir su reaccién sobre el producto propuesto? 0.229 196 | 0.000
¢La empresa presentan una propuesta de ventas sobre el bajo costo de los productos 0.224 196 | 0.000
ofreciendo formas de llegar de ganar la confianza, sin atacar a la competencia? ) )
¢A la hora de realizar la propuesta de ventas hacia los clientes los colaboradores utilizan un

. . e . 0.243 196 | 0.000
lenguaje claro y sencillo sobre la aplicacién del bajo costo de los productos?
¢Para explicacion sobre la diferenciacion de los productos de la empresa cuenta con un 0.230 196 | 0.000
catalogo fisico que permite argumentar y conocer las caracteristicas del producto? ) )
¢Los colaboradores de la empresa demuestran una capacidad objetiva al brindar una 0.260 196 | 0.000
informacion acerca de la diferenciacion de los productos? ) )
gg;gzlsd;eras que la empresa toma medidas correspondientes al realizar las entregas de los 0.263 196 | 0.000
C(;l(iie?]r:z!?deras que la empresa MADEC SRL tiene el personal adecuado para la atencion al 0.243 196 | 0.000
¢Los sondeos que la empresa realizan con las tendencias en los productos impactan las
necesidades de los clientes? 0.231 19610.000
(;Df'ada la naturaleza_l del producto ofertado, los sondeos que el personal de ventas realiza 0.230 196 | 0.000
satisfacen tus necesidades?
¢El pgrsonal _de la empresa demuestra una capacidad de contacto y presentacion al brindar la 0.206 196 | 0.000
atencién al cliente?
Al mc_)me_n’to d(_a recibir la _presentacmn de los beneficios del producto se mantiene una 0.223 196 | 0.000
comunicacion fluida con el cliente?
¢Se siente escuchado al momento de expresar sus necesidades ante el personal de ventas? 0.224 196 | 0.000
¢ El personal de ventas dialoga abiertamente demostrando técnicas para darle la solucion? 0.228 196 | 0.000
¢ Cuando e_I personal de venta logra descubrir tus necesidades, maneja el proceso de venta 0.237 196 | 0.000
correspondiente?
¢ Consideras que en la atencion recibida se aplicaron técnicas? 0.255 196 | 0.000
¢Consideras que la empresa tiene una buena administracion de ventas? 0.217 196 | 0.000
g,cons_lderas gue el personal de ventas esta en la capacidad de ayudar a resolver sus 0.250 196 | 0.000
necesidades?
¢Un andlisis de ventas reune los datos obtenidos durante el proceso de ventas? 0.219 196 | 0.000
¢Usan alguna herramienta que complemente el analisis de ventas? 0.270 196 | 0.000
¢ Consideras que el volumen de ventas de la empresa supera el potencial del mercado? 0.226 196 | 0.000
¢ Conoces las necesidades de tu mercado potencial? 0.219 196 | 0.000
¢Los colaboradores de la empresa demuestran una persuasion de ventas al realizar la

i P . . 0.259 196 | 0.000
negociacion creando un vinculo emocional con el cliente?
¢ Tienes la facilidad y habilidad para convencer a tu cliente en la negociacion? 0.239 196 | 0.000

Fuente: SPS version 26
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En la tabla 09 se aplico la prueba de normalidad Kolmogoérov, por lo observado que la
poblacién es mayor a 50. Los datos sefialan una conducta no paramétrica ya que el
grado de significancia en menor a 0,05 por ello la prueba de hipdtesis se usa a Rho

Spearman.

4.3.1. Contrastacion de la hipétesis general.

Hipotesis general

Ho: Las estrategias de publicidad no se relacionan significativamente con la
administracion de ventas en los clientes de la empresa MADEC SRL, Tarapoto
2022.

Hi: Las estrategias de publicidad se relacionan significativamente con la
administracion de ventas en los clientes de la empresa MADEC SRL, Tarapoto
2022.

Regla de decisién

Si el p valor > 0,05 se acepta la Hipétesis Nula.

Si el p valor < 0,05 se rechaza la Hipotesis Nula, por lo tanto, se acepta la Hipoétesis
Alterna.

Primera hipétesis especifica
Hipotesis general

Ho: La oportunidad no se relaciona significativamente con la administracion de
ventas en los clientes de la empresa MADEC SRL, Tarapoto 2022.

Hi: La oportunidad se relaciona significativamente con la administracion de ventas
en los clientes de la empresa MADEC SRL, Tarapoto 2022.

Regla de decisién

Si el p valor > 0,05 se acepta la Hipoétesis Nula.

Si el p valor < 0,05 se rechaza la Hip6tesis Nula, por lo tanto, se acepta la Hipotesis.
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Table 8 Correlacién de Estrategias de publicidad y Administracién de ventas

Administracion de ventas

Coeficiente de correlacion ,500™
Rho de Spearman Estrategias de publicidad Sig. (bilateral) ,000
N 196

Fuente: SPS version 26

En la tabla 10 nos muestra que las estrategias de publicidad y la administracion de
ventas, considerando que los resultados de coeficiente de correlacion de Spearman
son igual a 0.500 y un p valor igual a 0,000 (p<0,05). En ese sentido, se rechaza la
hipétesis nula y aceptamos la hipétesis alterna Hi, es decir, las estrategias de
publicidad ayudarian a la administracion de ventas en la empresa MADEC SRL de

Tarapoto.

Table 9 Correlacion de las dimensiones y la variable administracion de ventas

ADMINISTRACION DE

VENTAS

Rho de Coeficiente de correlacion 337"
Spearman OPORTUNIDAD Sig. (bilateral) ,000
N 196

Coeficiente de correlacion 451"

SINCERIDAD Sig. (bilateral) ,000

N 196

Coeficiente de correlacion 522"

PROPUESTA UNICA DE VENTA Sig. (bilateral) ,000

N 196

Fuente: SPS version 26.

Para un 95% de nivel de confianza se prueba que existe correlacion lineal relevante
entre propuesta Unica de ventas y administracion de ventas, dado que el coeficiente
de correlacion es positiva moderada (0,522); debido a que el p-valor (,000) siendo
menor al (a=5%), donde podemos constatar que se comprueba la hipétesis formulada:
existe relacién significativa y directa entre propuesta Unica de ventas y administracion
de ventas de los clientes de la empresa MADEC SRL, Tarapoto, 2022. Lo cual indica

a mayor propuesta Unica de ventas habra mayor administracion de ventas.
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4.4.

Validez del instrumento

Table 10 Validez segun Juicio de expertos

Nombre del Grado Afo de Rol
experto académico @ experiencia actual
Carlos Qhong Doctor Veinte Docente
Rengifo
imena Par .
Gimena ,a edes Maestra siete Docente
Ramirez
José Fernando .
L Magister Siete Docente
Escobedo Galvez 9
Alcides, Mufioz .
Magister Dos Docente
Oca
Nicol Lisbeth
Cedamanos Magister Dos Docente
Saavedra

Fuente: Elaboracién propia.

Titulo
profesional
Administracion de
la educacion
Lic. Marketing y
negocios
internacionales

Lic. En
Administracion

Mtro. Gestion
Publica

Lic. En
Administracion

Institucién que
labora
Universidad
César Vallejo

Universidad
César Vallejo

Universidad
César Vallejo

Universidad
César Vallejo

Universidad
César Vallejo

Sin embargo, la tabla 06 nos muestra la validacion del instrumento, la cual fue realizado

por juicios expertos entre ellos estuvieron docentes de la Universidad cesar vallejo con

un total de cinco jueces expertos en la tematica tratada en este estudio.

4.5.

Table 11 Informacion demogréfica

Informacién demografica de los clientes de la empresa MADEC SRL.

SEXO
Frecuencia Porcentaje Porcentaje valido  Porcentaje acumulado
Vaélido MASCULINO 130 66,3 66,3 66,3
FEMENINO 66 33,7 33,7 100,0
Total 196 100,0 100,0

Fuente: SPS Version 26
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EDAD

Frecuencia Porcentaje Porcentaje valido  Porcentaje acumulado
Vaélido 30-35 55 28,1 28,1 28,1
36-40 22 11,2 11,2 39,3
41-45 69 35,2 35,2 74,5
46-50 35 17,9 17,9 92,3
51-mas 15 7,7 7,7 100,0
Total 196 100,0 100,0

Fuente: SPS Version 26

En la Tabla 07 se observa la informacién socio demogréfica en los 196 clientes de
MADEC SRL, la cual se distribuye de la siguiente manera, el 66.3% de género
masculino y el 33.7% de género femenino, con respecto a la edad, el 28.1% tiene entre
30 a 35 afios, el 11.2% tiene entre 36 a 40 afios, el 35.2% tiene entre 41 a 45 afios, el
17.9% tiene entre 46 a 50 afios y el 7.7% tiene de 50 afios a mas.
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V.  DISCUSION

Obtenidos los resultados, comenzamos a discutirlos con los resultados de otros
estudios con el fin de avanzar tedricamente en las variables aqui analizadas; cuyo
objetivo principal era el establecimiento la relacion entre estrategias de publicidad y
administracion de ventas de la empresa MADEC SRL; donde se utilizaron
cuestionarios para medir las estrategias de publicidad y administracion de ventas en
196 clientes de la empresa MADEC SRL, los resultados arrojan que con de grado de
confianza del 95% se afirma que existe una correlacion lineal significativa entre los
temas, considerando que el coeficiente de correlacion (0,500) es moderadamente
positivo; porque el valor de p fue inferior a 0.05; lo que permite la confirmacion y

aceptacion de la hipétesis del estudio formulado.

En la investigacion se planteo el primer objetivo especifico el analizar la relacion
de la oportunidad en la administracién de ventas en los clientes de la empresa. Segun
(Condor, 2018) la oportunidad es una condiciébn medida en el tiempo, para que los
eventos ocurran en el momento mas oportuno del tiempo. El mensaje debe aprovechar
el momento, la situacién o las circunstancias del momento de la comparaciéon. En la
presente investigacion se encontrd que existe un nivel medio, segun el 66% del total
de los clientes, dicen que existen una gran relaciébn entre la oportunidad y
administracion de ventas y lograr fidelizar a los clientes a través de ella.

Con respecto a la tabla 11, se puede observar sobre la dimension oportunidad
se determina que tiene una correlacién de 0,363 con la administracion de ventas lo
cual se considera bajo. Por lo tanto, se coincide con el autor en su conclusién, ya que
nos permite reconocer la oportunidad es una condicién que se puede aplicar a medida

en el tiempo aprovechando las situaciones que se nos presentan.
El segundo objetivo especifico fue conocer la relacion de la sinceridad en la

administracion de ventas en los clientes. Segun los autores (Wilson y Sperber, 2004)

Argumento que las transmisiones crean automaticamente un conjunto de expectativas
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gue guian a los oyentes hacia el significado del hablante. Grice describié estas
expectativas en términos de los Principios de Asociacidon y una serie de maximas sobre
Calidad (sinceridad). Segun esta investigacion, la empresa estudiada muestra que el
coeficiente de correlacion es bajo (0,454) en la sinceridad que reciben los clientes, los
mensajes se asemejan poco a la realidad por los medios publicitarios utilizados por la
empresa. En el estudio realizado por (Puerta, Cafizares, Ortega, 2015) se encontré
diferencias, ya que el autor hace mencién que la sinceridad tiene una connotacion
amplia en nuestro contexto, incluyendo la espontaneidad, la verdad, la autenticidad y
la participacion personal, un vendedor orientado al cliente no sélo lo engafia, sino que
identifica sus necesidades y entonces le ofrece el producto que mejor se adapta a
ellas. Por lo siguiente se puede considerar que la sinceridad en la administracion de
ventas puede tener diferentes resultados, gracias a que es un area que toda empresa
conserva; sin embargo, en la presente investigacion el resultado es bajo, debido a que

casualmente la empresa poco cumplia con sus funciones.

El tercer objetivo especifico fue determinar como se relaciona la propuesta Unica
de ventas en la administracion de ventas en los clientes. Segun (Rodriguez, 2017)
indica que una propuesta de venta Unica es un factor que ayuda a diferenciar un
producto de sus competidores, como su costo mas bajo, la calidad mas alta o el
producto preferido. En la investigacion se hallé relacién con un 95% de nivel de
confianza se prueba que existe correlacion lineal relevante entre propuesta Unica de
ventas y administracion de ventas, dado que el coeficiente de correlacion es positiva
moderada (0,536); debido a que el p-valor (,000) siendo menor al (a=5%), la propuesta
Unica de ventas ayuda a que la empresa se destaque el cual se ganara un lugar

especial en la mente de sus clientes potenciales.
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VI.

CONCLUSIONES

Analizados todos y cada uno del objetivo general y especificos planteados en
la presente investigacion, se expone las siguientes conclusiones:

En relacién al objetivo general, Determinar cuél es la relacion entre las
estrategias de publicidad y la administracion de ventas en los clientes de la
empresa MADEC SRL, Tarapoto 2022. Concluyendo que a mejores
estrategias de publicidad mejores seran las ventas.

En relacion al primer objetivo especifico, Analizar como se relaciona la
oportunidad en la administracién de ventas en los clientes de la empresa
MADEC SRL, Tarapoto 2022. Se concluye que la oportunidad ayuda poco a
la administracion de ventas.

En lo que respecta al segundo objetivo especifico, Conocer la relacién de la
sinceridad en la administracion de ventas en los clientes de la empresa
MADEC SRL, Tarapoto 2022. Se llego a la conclusion que la sinceridad
ayuda moderadamente a la administracion de ventas.

En cuanto al tercer objetivo especifico, Determinar como se relaciona la
propuesta Unica de ventas en la administracién de ventas en los clientes de
la empresa MADEC SRL, Tarapoto 2022. Se concluyé que las mejores

propuestas Unicas de ventas habra mayor administracion de ventas.
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VII.

RECOMENDACIONES

Luego de presentar las conclusiones a las que condujo el analisis de los
resultados y la discusidon de los resultados, se procedid a elaborar
recomendaciones para el analisis de las estrategias de publicidad y la
administracion de ventas de los clientes de Tarapoto MADEC SRL.

En relacion al objetivo general, Determinar cual es la relacion entre las
estrategias de publicidad y la administracién de ventas en los clientes de la
empresa MADEC SRL, Tarapoto 2022, se recomienda reforzar las
estrategias de publicidad segun los resultados obtenidos de la investigacion,
por lo que es necesario la participacion de los encargados en lo que respecta
a la toma de decisiones que ofrezcan mejores oportunidades que favorezcan
a la administracion de ventas.

Se recomienda al jefe de area tomar en consideracion las oportunidades,
porque se dan en el momento mas oportuno del tiempo, que favorezca en el
crecimiento de la empresa, y asi tener una relacion significativamente con la
administracion de ventas en los clientes de la empresa MADEC SRL.

Los trabajadores del area de ventas estan capacitados para brindar una
excelente atencién, pero hay ocasiones que no entienden en completo las
transmisiones que expresa el cliente, por ende, la atencion que recibe el
cliente no va ser de calidad, y el objetivo es que el cliente confie en la
empresay esto se logra con sinceridad y compromiso, se recomienda brindar
informacion mas relevante, continua y transparente, ademas de estar
siempre a disposicién del consumidor para ganar su lealtad y confianza, y no
debe prometer lo que no se puede entregar porque todo lo que obtiene es la
insatisfaccion del cliente y las malas criticas y la pérdida de ventas como
resultado.

En la empresa existe excelente propuesta Unica de ventas, por sus buenos
precios accesibles, productos de calidad que favorecen a la construccién de
las viviendas y otros, se recomienda seguir innovando estrategias para

continuar compitiendo en el mercado y ser los mejores.
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2.Conocer la

Problema
Problema Genera
¢, Cudl es la relacion entre las
estrategias de publicidad y la

administracion de ventas en los

clientes de la empresa MADEC
SRL, Tarapoto, 2022?

Problemas especificos

1.Analizar como se relaciona la

oportunidad en la
administracion de ventas en
los clientes de la empresa
MADEC SRL, Tarapoto, 2022.
relacion de la
sinceridad en la
administracion de ventas en
los clientes de la empresa
MADEC SRL, Tarapoto, 2022.

3.Determinar co6mo se relaciona

la propuesta Unica de ventas
en la administracion de ventas
en los clientes de la empresa
MADEC SRL, Tarapoto, 2022.

Nota: Elaboracidn propia.

Anexo 1. Matriz de consistencia.

Hipoétesis

Hipotesis General
Hi. Las estrategias de publicidad se
relacionan significativamente con la
administracion de ventas en los
clientes en la empresa MADEC
SRL, Tarapoto, 2022.
Ho. Las estrategias de publicidad no
relacionan significativamente con la
administracion de ventas en los
clientes de la empresa MADEC
SRL, Tarapoto, 2022.

Hipotesis especificas

1.Hil. La oportunidad se relaciona
significativamente con la
administraciéon de ventas en los
clientes de la empresa MADEC
SRL, Tarapoto, 2022.

2.Hi2. La sinceridad se relaciona
significativamente con la
administracion de ventas en los
clientes de la empresa MADEC
SRL, Tarapoto, 2022.

3.Hi3. La propuesta Unica de ventas
se relaciona significativamente
con la administracién de ventas
en los clientes de la empresa
MADEC SRL, Tarapoto, 2022.

Objetivos
Objetivo General

Determinar Cual es la
relacion entre las estrategias
de publicidad y la
administracion de ventas en
los clientes de la empresa
MADEC SRL, Tarapoto, 2022

Objetivos especificos

1 Analizar cémo se relaciona
la oportunidad en la
administracién de ventas
en los clientes de la
empresa MADEC SRL,
Tarapoto, 2022.

2 Conocer la relacion de la
sinceridad en la
administraciébn de ventas
en los clientes de la
empresa MADEC SRL,
Tarapoto, 2022.

3 Determinar cémo se
relaciona la  propuesta
Unica de ventas en la
administraciébn de ventas
en los clientes de la
empresa MADEC SRL,
Tarapoto, 2022.

Variables Dimensiones

. - Oportunidad
Estrategias de . ;
Publicidad - Sinceridad
- Propuesta Unica
de venta

- Elementos de

venta
Administracion
de venta - Técnicas de
Ventas

- Administracion
de ventas

Table 12 Titulo: Estrategias de publicidad y administracion de ventas en los clientes de la empresa MADEC SRL, Tarapoto, 2022

Metodologia

Enfoque:
Cuantitativo
Tipo
Aplicada
Nivel
Descriptivo-
correlacional
Disefio:
No experimental
de corte
transversal
Poblacién:
Finita
Muestra:
Probabilistico
Técnicas e
instrumentos
Técnica:
Encuesta
Instrumento:

Cuestionario
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Anexo 2. Matriz de Operacionalizacion de variables

Table 13 Operacionalizacién de la variable: Estrategias de publicidad

. L, ., Escal
Variabl Definicion Definicion , . . . scala
, Dimensiones. Indicadores ltems de
e conceptual operacional medicién
La publicidad es una Las estrategias de Medida de tiempo.
poderosa herramienta de publicidad se .
= I - - Medios de
] la promocion que puede mediran mediante 0 idad 123456
2 ser  utlizada  por las dimensiones de portunida comunicacion 119,59,
= empresas, o_portu_nldad, _ )
S organizaciones no sinceridad y Puntualidad Ordinal,
3 lucrativas, instituciones propuesta Unica de con
o del estado y personas ventas. El andlisis Sinceridad Autenticidad 789.10 valoracio
@ individuales, para dar a de los detalles sera Ventas personales B n Likert
oy conocer un determinado mediante un :
% mensaje relacionado con cuestionario de 14 Persuasion de
= sus productos, servicios, Items, con una Propuesta tnica ventas.
W ideas u otros, a un escalade medicion ge venta Bajo costo. 11,12,13,14
determinado grupo ordinal con ) Diferenciacion de
objetivo. (Céndor 2018)  valoracién Likert. productos.

Nota: Las dimensiones e indicadores de estrategias de publicidad han sido tomadas de Céndor (2018).
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Table 14 Operacionalizacién de la variable: Administracion de ventas.

. Definicion Definicion Dimensione : . Escala de
Variable ; Indicadores Items e
conceptual operacional S medicion
Es un modelo de La Administracion de »
interactuar entre la ventas se  medir Preparacion.
compafiia y el mediante las  Elementos de Sondeo y
? cliente, 'y  nos dimensiones de venta necesidades. 12,3456
= facilitara la Elementos de ventas, Contacto y
o informacion para Técnicas de ventas y presentacion.
Q reconocerlos por sus Administracion de
s compras que a su ventas. El andlisis de Ordinal, con
) vez estard vinculado los detalles sera Venta consultiva. valoracién
§ con las cantidades mediante un Técnica de Venta Adaptiva. 7,8,9,10,1 Likert
> monetarias que el cuestionario de 18 venta Intercambio de 1,12
< cliente invierte en su Items, con una escala informacion.
_g compra o adquisicion de medicién ordinal
< de productos. con valoracion Likert. Andalisis de ventas.
(Castillo 2018) Administraci6 Potencial del 13,14,15,1
n de venta mercado. 6,17,18

Persuasion de ventas.

Nota: Las dimensiones e indicadores de Administracion de ventas han sido tomadas de Acosta, Salas, Jiménez y Guerra (2018).
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ANEXO 3. Instrumento de recoleccion de datos.

CUESTIONARIO DE ESTRATEGIAS DE PUBLICIDAD

Estimado/a participante,

Esta es una investigacion llevada a cabo dentro de la escuela de Administracion de
la Universidad César Vallejo; los datos recopilados son anénimos, seran tratados
de forma confidencial y tienen finalidad netamente académica. Por tanto, en forma
voluntaria; Si ( ) NO () doy mi consentimiento para continuar con la investigacion
que tiene por objetivo Determinar Cudl es la relacion entre las estrategias de
publicidad y la administracion de ventas en los clientes de la empresa MADEC SRL,
Tarapoto, 2022. Asimismo, autorizo para que los resultados de la presente
investigacion se publiquen a través del repositorio institucional de la Universidad
César Vallejo.

Cualquier duda que les surja al contestar esta encuesta puede enviarla al correo:

lisuizami93@ucvvirtual.edu.pe, dmarrufo@ucvvirtual.edu.pe

Indicaciones: Marque una X en el recuadro correspondiente de acuerdo a las

siguientes preguntas, considerando la siguiente escala de valoracion

Escala de medicién Likert

Nunca | Casi Nunca | A veces | Casi siempre Siempre
1 2 3 4 5
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N.°

ITEMS DE ESTRATEGIAS DE PUBLICIDAD

DIMENSION: Oportunidad

01

¢, Tienes conocimiento sobre el tiempo de duracion que debe
tener un anuncio en los medios de comunicacion?

02

¢, Consideras que se debe medir el tiempo de permanecia de
una promocion en las redes sociales?

03

¢, Los medios de comunicacion utilizados en la empresa,
resuelve de manera oportuna cualquier inconveniente al
momento de realizar la venta de los materiales?

04

¢ Consideras que la comunicacion es la adecuada al
momento de llegar a nuestros clientes?

05

¢ Consideras que son puntuales al momento de ofrecer un
producto?

06

¢La empresa es puntual en la entrega de los materiales
puestos en destino?

DIMENSION: Sinceridad

07

¢Los medios publicitarios utilizados por la empresa se
caracterizan por su autenticidad; se utilizan imagenes V|
locaciones (espacios) relacionados a la zona

08

¢, La empresa cuenta con estrategias publicitarias auténticas,
evita repetir lo gue desarrolla la competencia?

09

¢Cuéndo el cliente realiza una compra, la atencion es
personalizada?

10

¢ Permite captar la atencion del cliente y medir su reaccion
sobre el producto propuesto?

DIMENSION: Propuesta Gnica de ventas

11

¢La empresa presentan una propuesta de ventas sobre el
bajo costo de los productos ofreciendo formas de llegar de
ganar la confianza, sin atacar a la competencia?

12

¢A la hora de realizar la propuesta de ventas hacia los
clientes los colaboradores utilizan un lenguaje claro V|
sencillo sobre la aplicacién del bajo costo de los productos?

13

¢, Para explicacion sobre la diferenciacion de los productos
de la empresa cuenta con un catéalogo fisico que permite
argumentar y conocer las caracteristicas del producto?

14

¢Los colaboradores de la empresa demuestran una
capacidad objetiva al brindar una informacién acerca de lal

diferenciacion del producto?

iGracias por su participacion!
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CUESTIONARIO DE ADMINISTRACION DE VENTAS

Estimado/a participante,

Esta es una investigacion llevada a cabo dentro de la escuela de Administracion de
la Universidad César Vallejo; los datos recopilados son anénimos, seran tratados
de forma confidencial y tienen finalidad netamente académica. Por tanto, en forma
voluntaria; Si ( ) NO () doy mi consentimiento para continuar con la investigacion
que tiene por objetivo Determinar Cudl es la relacion entre las estrategias de
publicidad y la administracion de ventas en los clientes de la empresa MADEC SRL,
Tarapoto, 2022. Asimismo, autorizo para que los resultados de la presente
investigacion se publiquen a través del repositorio institucional de la Universidad
César Vallejo.

Cualquier duda que les surja al contestar esta encuesta puede enviarla al correo:

lisuizami93@ucvvirtual.edu.pe, dmarrufo@ucvvirtual.edu.pe

Indicaciones: Marque una X en el recuadro correspondiente de acuerdo a las

siguientes preguntas, considerando la siguiente escala de valoracion

Escala de medicion Likert

Nunca | Casi Nunca | A veces | Casi siempre Siempre
1 2 3 4 5
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N.° ITEMS DE ADMINISTRACION DE VENTAS 12345
DIMENSION: Elementos de ventas

01 ¢Consideras que la empresa toma medidas
correspondientes al realizar las entregas de los pedidos?

02 ¢, Consideras que la empresa MADEC SRL tiene el personal
adecuado para la atencion al cliente?

03 ¢,Los sondeos que la empresa realizan con las tendencias
en los productos impactan las necesidades de los clientes?,

04 ¢,Dada la naturaleza del producto ofertado, los sondeos que
el personal de ventas realiza satisfacen tus necesidades?

05 ¢ El personal de la empresa demuestra una capacidad de
contacto y presentacion al brindar la atencién al cliente?
¢Almomento de recibir la presentacion de los beneficios del

06 | producto se mantiene una comunicacion fluida con el
cliente?

DIMENSION: Técnicas de ventas

07 ¢ Se siente escuchado al momento de expresar sus
necesidades ante el personal de ventas?

08 ¢ El personal de ventas dialoga abiertamente demostrando
técnicas para darle la solucion?

09 ¢Cuando el personal de venta logra descubrir tus
necesidades, maneja el proceso de venta correspondiente?

10 ¢ Consideras que en la atencion recibida se aplicaron
técnicas?

11 ¢Consideras que la empresa tiene una buena
administracion de ventas?

12 ¢consideras que el personal de ventas esta en la capacidad
de ayudar a resolver sus necesidades?

DIMENSION: Administracion de ventas

13 ¢Un analisis de ventas relne los datos obtenidos durante el
proceso de ventas?

14 ¢Usan alguna herramienta que complemente el andlisis de
ventas?

15 ¢Consideras que el volumen de ventas de la empresa
supera el potencial del mercado?

16 | ¢Conoces las necesidades de tu mercado potencial?
¢Los colaboradores de la empresa demuestran unal

17 | persuasion de ventas al realizar la negociacion creando un
vinculo emocional con el cliente?

18 ¢ Tienes la facilidad y habilidad para convencer a tu cliente

en la negociacion?

jGracias por su participacion!
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Anexo 4. Validacion de Juicio de experto.

Figura 1. Validacion de instrumento

W UNIVERSIDAD CEsaR WALLEID

INFORME DE OPINION SOBRE INSTRUMENTO DE INVESTIGACION CIENTIFICA

. DATOS GEMNERALES

Apellides v nombres del experto: Mtra. Gimena Paredes Ramirez

Institucidn dande labara : Universidad César Vallejo

Espeacialidad : Marketing v Negocios Intemacionales

Instrumanto de avaluacidn  : Cuestionano Estrategias de Publicidad.

Aiiter (&) dal instrumento (5): lsuiza Mishama, Lillanita /Marufo Estela, Dorcas Magaly.

Il. ASPECTOS DE VALIDACION
MUY DEFICIENTE (1) DEFICIENTE (2) ACEPTABLE (3) BUENA (4) EXCELENTE (5)

CRITERIDS INDICADORES 112 ]|3|4]|5
CLARIDAD Los items estan red actados con lenguaje apropiaday libe de
ambigledades acorde con los sujelos muesirales. X

Las irﬁuﬂ.iociclmluras ¥ Ing i.an'lbs dal Inslg.marim pa‘miha‘nh
racoger la informacidn objeliva sobre la  vadab

CBJETVIDAD ESTRATEGIAS DE PUBLICIDAD en todas sus dimensiones en x

indicadores concepluales v operacionales.

El instrumento demuesira vigencia acorde con o

ACTUALIDAD conociments clentilice, lecnaldgico, innovacidn v legal X

inherente a la varable: ESTRATEGIAS DE PUBLICIDAD

Los items del instrumente reflejan organicidad lbgica entre la

definicidn operacional y conceplual respecto a la vanable,

ORGANIZACION de manara gun pnnﬁll:n hacmnrmfas an funcidn a las x

hipdlesis, problema y objelives de la investigadan.

Los items dal instrumento son suficientes en cantidad vy

SUFICIENCIA calidad acorde con la varable, dimensiones & ind icadoras. x
Los tems del instrumento son coherentes con al tipo da
INTENCIONALIDAD | invesligacidny responden alos abjelivos, hipdbasis y variable X
de estud o,

La informacidn que se recoja a lravés de los fems dal
CONSISTEMNCILA instrumento, permitird analizar, describir v explicar

realidad. motive de la investigacidn. X
Los items del instrumento expresan relacidn con los

COHERENCIA indicadores de cada dimensidn de la vardable: ESTRATEGIAS X
DE PUBLICIDAD.
La ralacidn entra la téenica v al instruments propuesios

METODOLOGIA responden al propdsito de la investigaddn, desarrolo ¥
tacnaldgion @ innovacion.
La redaccion de los items concuarda con la escala valorativa

PERTINENCIA del instrumanto. X

PUNTAJE TOTAL 47
(Mota: Tener en cuenta que el instrumenio es valido cuando se tiene un puntaje minimo da 41 “Excelenta™; sn
embargo, un puntaje menor al anteror se considera al instrumento no valido ni aplicable)

lil. OPINION DE APLICABILIDAD
Instrumento valido, listo para aplicarse.
PROMEDIO DE VALORACION:

Tarapato 22 de seliembre de 2022

Selle parsanal v fima
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ﬁ UNIVERSIDAD Cisan VALLEIO

INFORME DE OPINION SOBRE INSTRUMENTO DE INVESTIGACION CIENTIFICA

1.DATOS GENERALES
Apelidos y nombres del experto: . Cedamaves Saavedra, W] /L-sloe“""v
Institucion donde labora Wonessdad  Cesar \lalloyg
Especialidad Ha&sTRe & GesTion  Fusucy
Instrumento de evaluacion olcatiga g ot Publiad

Autor (s) del instrumento (s): Isuiza Mishama, Lilianita /Marrufo Estela, Dorcas Magaly.

1. ASPECTOS DE VALIDACION

MUY DEFICIENTE (1) DEFICIENTE (2) ACEPTABLE (3) BUENA (4)

EXCELENTE (5)

INDICADORES 1/2 )34

CLARIDAD

Los ftems estan redactados con lenguaje apropiado y libre de
ambigiiedades acorde con los sujetos muestrales.

)(O

OBJETIVIDAD

Las instrucciones y los items del instrumento permiten
recoger la informacién objetiva sobre la variable:
ESTRATEGIAS DE PUBLICIDAD en todas sus dimensiones en AL
indicadores conceptuales y operacionales.

ACTUALIDAD

El instumento demuestra vigencia acorde con el
conocimiento cientifico, tecnoldgico, innovacion y legal
inherente a la variable: ESTRATEGIAS DE PUBLICIDAD

)l-.

ORGANIZACION

Los items del instrumento refiefan organicidad l6gica entre a
definicién operacional y conceptual respecto a la variable,
de manera que permiten hacer inferencias en funcién a las £

;, problema y objetivos de la investigacion.

SUFICIENCIA

Los ftems del instumento son suficientes en cantidad y
calidad acorde con la variable, dimensiones e indicadores. V\

INTENCIONALIDAD

Los items del instrumento son coherentes con el tipo de
investigacion y responden a los objetivos, hipétesis y variable (
de estudio.

CONSISTENCIA

La informacién que se recoja a través de los items del
instrumento, permitira analizar, describir y explicar la realidad,
motivo de la investigacion.

COHERENCIA

Los ftems del instumento expresan relacibn con los

indicadores de cada dimension de la variable: ESTRATEGIAS y\
DE PUBLICIDAD.

METODOLOGIA

La relacion entre la técnica y el instrumento propuestos
responden al propésito de la investigacién, desarollo
tecnolégico e innovacién. A

PERTINENCIA

La redaccion de los items concuerda con la escala valorativa %
del instrumento.

PUNTAJE TOTAL

X
(Nota: Tener en cuenta que el instrumento es valido cuando se tiene un puntaje minimo de 41 “Excelente”; sin
embargo, un puntaje menor al anterior se considera al instrumento no vélido ni aplicable)

1. OPINION DE APLICABILIDAD

S €s pplcalle

PROMEDIO DE VALORACION: | ;¥

Tarapoto_22_de sefiembe o202

Mera.
we wum;un
L]
Sello personal y firma
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m UNIVERSIDAD Cisan VALLEIO

Sello personal y firma

INFORME DE OPINION SOBRE INSTRUMENTO DE INVESTIGACION CIENTIFICA
. DATOS GENERALES

Apelidosynombresdelexpoﬂo}“’,eec‘amauos 538\:«3\’3, MNienl (;5\9@\-\\

“Jnwees Jad _cesar \Jal\e\o

Institucion donde labora
Especialidad Haesr 0  Ev gesndn  Poried
Instrumento de evaluacion AJm: nis %a&én ée A& Yas

Autor (s) del instrumento (s): Isuiza Mishama, Lilianita /Marrufo Estela, Dorcas Magaly.

Il. ASPECTOS DE VALIDACION

MUY DEFICIENTE (1) DEFICIENTE (2) ACEPTABLE (3) BUENA (4)

EXCELENTE (5)

1

2

3

-

CLARIDAD

Los ftems estan redactados con lenguaje apropiado y libre de
ambigOedades acorde con los sujetos muestrales.

OBJETIVIDAD

Las instrucciones y los ftems del instrumento permiten
recoger la informacién objetiva sobre la variable:
ADMINISTRACION DE VENTAS en todas sus dimensiones en

ACTUALIDAD

ORGANIZACION

organicidad
definicion operacional y conceptual respecto a la variable,
de manera que permiten hacer inferencias en funcién a las
hipétesis, problema y objetivos de la investigacion.

SUFICIENCIA

Los items del instrtumento son sufidentes en cantidad y
calidad acorde con la variable, dimensiones e indicadores.

INTENCIONALIDAD

Los items del instrumento son coherentes con el fipo de

investigacién y responden a los objetivos, hipétesis y variable
de estudio.

CONSISTENCIA

La informacion que se recoja a fravés de los items del
instrumento, permitira analizar, describir y explicar la realidad,
motivo de la invesfigacion.

COHERENCIA

Los items del instrumento expresan relacion con los

indicadores de cada dimensibn de la variable:
ADMINISTRACION DE VENTAS

METODOLOGIA

La relacién entre Ia técnica y el instrumento propuestos

responden al propdsito de la investigacion, desarrollo
ico e innovacion.

PERTINENCIA

La redaccién de los items concuerda con la escala valorativa
del instrumento.

&

PUNTAJE TOTAL

{Nota: Tener en cuenta que el Instrumento es valido cuando se tiene un puntaje minimo de 41
embargo, un puntaje menor al anterior se considera al instrumento no valido ni aplicable)

IV. OPINION DE APLICABILIDAD

'Exc‘zémo’; sin

X

es

/{pbéaﬂe

PROMEDIO DE VALORACION: lL[ [7 |

de 2022
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ﬁ UNIVERSIDAD Cisan VaLieio

INFORME DE OPINION SOBRE INSTRUMENTO DE INVESTIGACION CIENTIFICA

I.DATOS GEMERALES

Apeliidos v nombres del experto
Institucidn donde labora

Eszpecialidad

Instrumento de evaluacién

Autor (s) del instrumento (2): Isuiza Mishama, Lillanita /Marrufo Estela, Dorcas Magaly.

: Escobedo Gilvez, José Fernando
: Universidad César Vallejo
: Licenciado en Administracion

Il. ASPECTOS DE VALIDACION

MUY DEFICIENTE (1) DEFICIENTE (2) ACEPTABLE (3) BUENA (4)

CRITERIOS

INDICADORES

: Cuesticnario de estrategias de publicidad

1

3

EXCELENTE (5)

4

CLARIDAD

Los items estan redactados con lenguaje apropiado y libre de
ambigliedades acorde con los suletos muesirales.

OBJETIVIDAD

Las instrucciones y los lems del nstrumenio permiten
recoger la  informacidén  objetiva sobre la  varable:
ESTRATEGIAS DE PUBLICIDAD en lodas sus dimensiones en
indicadores concaptuales y operacionales.

ACTUALIDAD

El instrumento demuestra vigencla acorde con el
conocimienta  clentifico, tecnoldgico, Innovacidn vy legal
inharente a la variable: ESTRATEGIAS DE PUBLICIDAD

ORGANIZACION

Las items del instrumenio reflejan organicidad lbgica entre la
definicidn operacional v conceplual respecto a la vanable,
de manera que permniten hacer inferenclas en funcidn a las
hipatesis, problema v objetives de la investigacidn.

SUFICIENCIA

Los iems del instrumento son suficientes en cantidad vy
calidad acorde con la variable, dimensiones e indicadores.

INTENCIONALIDAD

Los fterms del instrumento son coberentes con el tUpo de
imvestigacian v responden a los objetivos, hipdtesis v variable
de astudio.

COMNSISTENCIA

La Informacion que se recoja a través de [os items del
instrumento, permitird  anallzar, describir y explicar la
realidad, motivo de |a imestigackn.

COHERENGIA

Los ftems del instrurmenic exprasan relacdn con los

indicadores de cada dimension de [a variable: ESTRATEGIAS
DE PUBLICIDAD.

METODOLOGIA

La relacidn entre la Wenica y el instrumento propuestos
responden al proposito de la Investigacidn, desamolle
tecnoldgico @ innovacian.

PERTINENCIA

La redacein de los items concuerda con la escala valorativa
del instrurnento.
PUNTAJE TOTAL

50

{Mota: Tener en cuenta gue el instrumento es valido cuando se tiene un puntaje minimo de 41 “Excelenta”; sin
embargo, un puntaje menor al anterior se considera al instrumento no valido ni aplicable)

lil. OPINION DE APLICABILIDAD

Conforme con las dimensiones e indicadores que presenta la variable.

100%

PROMEDIO DE VALORACION:

Tarapoto, 24 de setiembre de 2022
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ﬁ UNIVERSIDAD Cidsan VaLLein

INFORME DE OPINION SOBRE INSTRUMENTO DE INVESTIGACION CIENTIFICA
. DATOS GENERALES

Apellidos v nombres del experto : Ezcobedo Galvez, José Fernando

Institucidn donde labora : Universidad César Vallejo
Especialidad : Licenciado en Administracidn
Instrumento de evaluacion : Cuesticnario de administracidn de ventas

Autor (5) del instrumento (s): Isuiza Mishama, Lillanita /Marrufo Estela, Dorcas Magaly.

Il. ASPECTOS DE VALIDACION
MUY DEFICIENTE (1) DEFICIENTE (2) ACEPTABLE (3) BUENA (4) EXCELENTE (5)

CRITERIOS INDICADORES 1|2 |3 |4|5
CLARIDAD Los Mtems estan redactados con lenguaje apropiado v libre de bt
ambigledades acorde con o sujstos muesirabes.
Las instrucciones v los Mems del mstumento parmiten X
OBJETIVIDAD recoger la  informacidn  objetva sobre la  vanable:

ADMINISTRACION DE VENTAS en lodas sus dimensiones en

indicadores concaptuales y operacionales.

El instrumento demuestra wvigencia acorde con el X

ACTUALIDAD conocimiento clenlifico, tecnolbgico, innovacon v legal

inherante ala variable: ADMINISTRACION DE VENTAS

Los items del instrumento reflejan organicidad [dgica entre la X
definicidn operacional v conceplual respeclo a la varable,

ORGANIZACION de manera que permiten hacer inferanclas en funcidn a las

hipatesis, problema vy objetives de la investigacian.

Los items del instrumento son suficentes en cantidad y X
SEGIENO calidad acorde con la variable, dimensicnes e indicadores.
Los iems del instruments son coberenles con el lpo de X
INTENCIONALIDAD | investigaciin y responden a los objetivos, hipdtesis v varable
de astudia.
La Informacikin que se recoja a travées de los items del X

COMNSISTEMNCIA instrumento, permiticd  analizar, describir v explicar la
realidad, motive de la invesigacikn.

Los iterms del instruments expresan relackdn con los X
COHERENCIA indicadores de cada dimension de la  variable:

ADMINISTRACION DE VENTAS

La relacldn enire la lécnica y el instumente propuestos X

METODOLOGIA responden al proposito de la investigacidn, desarollo

fecnoldalco @ innovacian.

La redaccidn de los items concuerda con la escala valorativa X

del instrumento. !
PUNTAJE TOTAL 50

{Maota: Temer en cuanta gue el instrumento es vélido cuando se tiene un puntaje minimo de 41 “Excelente™; sin

embargo, un puntaje menor al anterior se considera al instrumento no valido ni aplicable)

PERTINENCIA

IV. OPINION DE APLICABILIDAD

Conforme con las dimensiones e indicadores que presenta la variable.

PROMEDIO DE VALORACION: 100%

Tarapoto, 24 de setiembre de 2022
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ﬁ UNIVERSIDAD CEsAR VALLEIO

INFORME DE OPINION SOBRE INSTRUMENTO DE INVESTIGACION CIENTIFICA
1.DATOS GENERALES

Apeliidos y nombres del experto: Mung O cos A L CA'COIA

Institucion donde labora  ©___()rJi vZsivpp CEspn VALLETD
Especialidad . pipfsqan se GESTW @0BUCA
instrumento de evaluacion :__ESTRATEG! AS DE Pugilu pod

Autor (s) del instrumento (s): Isuiza Mishama, Lilianita /Marrufo Estela, Dorcas Magaly.

II. ASPECTOS DE VALIDACION
MUY DEFICIENTE (1) DEFICIENTE (2) ACEPTABLE (3) BUENA (4) EXCELENTE (5)
CRITERIOS INDICADORES 112314

Losﬂemsu&nredadadosoonhngmjempiadoyibmde
CLARIDAD ambiglledades acorde con los ; sujetos muestrales. X

Las instrucciones y los ftems del instrumento  permiten

recoger la informacion objetiva sobre la variable:

OBJETIVIDAD ESTRATEGIAS DE PUBLICIDAD en todas sus dimensiones en )‘

indicadores conceptuales y operacionales.

El instrumento demuestra vigencia acorde con el

ACTUALIDAD conocimiento cientifico, tecnolégico, innovacién y legal x
inherente a la variable: ESTRATEGIAS DE PUBLICIDAD

mmﬁmmmmmd*dm’m'“

meyooncepmalteapodoalavariabIe.

ORGANIZACION de manera que permiten hacer inferencias en funcion a las A
hi i dela igacion

LosﬂamddhstumvtosonMonWy

SUFICIENCIA | _ jidad acorde con la variable, dimensiones e indicadores.

Losnumdelimtumemosoncoheremasmell!pode
INTENCIONALIDAD investigacion y responden a los objetivos, hipStesis y variable
de estudio.

Lahfonnad&qmsereoojaatmvésdelosmemdel
CONSISTENCIA instrumento, permitira analizar, describir y explicar |a realidad,
motivo de la investigacion.

Los items del instrumento expresan relacion con los

COHERENCIA | indicadores de cada dimension de la variable: ESTRATEGIAS X
DE PUBLICIDAD.
La relacion enire la técnica y el instrumento propuestos

METODOLOGIA | responden al propésito de la investigacion, desarrolio X
tecnolégico e innovacion.
Laredaoa'éndeloshmcmwetdaeonlaesalavalorﬂva

PERTINENCIA | oo nstrumento. X

PUNTAJE TOTAL

He |
{Nota: Tener en cuenta que &l instrumento es valido cuando se tiene un puntaje minimo de 41 “Excelente”; sin
embargo, un puntaje menor al anterior se considera al instrumento no valido ni aplicable)

111. OPINION DE AP ILID.
P

PROMEDIO DE VALORACION: l “ ,bl

Tarapoto, 22 _de aihembn  ge2022
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ﬁ UNIVERSIDAD CESAR VALLELO

INFORME DE OPINION SOBRE INSTRUMENTO DE INVESTIGACION CIENTIFICA
il. DATOS GENERALES

Apeliidos y nombres dei experto: {1 vne,_ RS

Sello personal y firma

ALc10€S

institucion donde labora  :__UMIVERS,00R ceso \AUETO 1pRpesTo
Especialidad . JPESTRO Frs CESTION PURBLICA
Instrumento de evaluacion - AHAMISTRAUON D& VY e JAS

Autor (s) del instrumento (s): Isuiza Mish

1l. ASPECTOS DE VALIDACION
MUY DEFICIENTE (1) DEFICIENTE (2) ACEPTABLE (3) BUENA (4) EXCELENTE (5)

ama, Lilianita /Marrufo Estela, Dorcas Magaly.

CRITERIOS

INDICADORES

1

2345

CLARIDAD

Loslsn\sesw\redadadosconlengmjcapropiadoymae
an*bidlodadeeaeotdeconloschﬁosmuesﬂdee.

OBJETIVIDAD

ftems del instrumento

ACTUALIDAD

ORGANIZACION

Loswemdelhwummomlmomiddadwmela

definicléon operacional y conceplual respecto a la variable,

demneraqmpemibnhac«inferendasenwanalas
obj de la investigacion.

SUFICIENCIA

Los ftems del instrumento son suficientes en cantidad y
calidad acorde con |a variable, dimensiones e indicadores.

INTENCIONALIDAD

Losibensdelhsﬂumaﬁosoneoherwhsconelﬁpode
imesigada\ympondenalosobjeﬁvos,hlp&asisyvuiwlo
de estudio.

CONSISTENCIA

COHERENCIA

La informacion que se recoja a fravés de los items del
instumetm.penﬁﬁraandizar.desaiblfyexpicarlarealthd.
motivo de la i ion.

Los Rems del instumento expresan relacién con los

indicadores de cada dimensién de la vanable:
ADMINISTRACION DE VENTAS

METODOLOGIA

umwmmhmydmmmm
responden al proposito de la investigacion, desarrolio

tecnolégico e innovacion.

X

PERTINENCIA

Laredaodéndeloshmemwadaoonlaeecalavahraﬂva
del instrumento.

X

PUNTAJE TOTAL

L)

{Nota: Tener en cuenta que &l instrumento es valido cuando se tiene un puntaje minimo de 41 “Excelente”; sin
embargo, un puntaje menor al anterior se considera al instruménto no vakdo ni aplicable)

IV. OPINION DE APLICABILIDAD
9 2 ,D Co.

PROMEDIO DE VALORACION: |H /b '
Tarapoto_22_de__ Suhe mb® de2022
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i\l UNIVERSIDAD Cesar

INFORME DE OPINION SOBRE INSTRUMENTO DE INVESTIGACION CIENTIFICA

I.DATOS GENERA

Apeliidos y nombres del experto: V. Corlos Che

Institucién donde |
Especialidad

VALLEsO

LES

abora :_ﬁUnNersfclacl

ng ?xenciko

Cesor Nealletn

Dr. €n adwminshtucin & o Gdocoud,

Instrumento de evaluacion & shote g?as g.& Poblfesd ad

Autor (s) del instrumento (s): Isuiza Mishama, Lilianita /Marrufo Estela, Dorcas Magaly.

Il. ASPECTOS DE VALIDACION

MUY DEFICIENTE (1) DEFICIENTE (2) ACEPTABLE (3) BUENA (4) EXCELENTE (5)

CRITERIOS INDICADORES 11213418
Los items estan redactados con lenguaje apropiado y libre de

CLARIDAD ambigledades acorde con los sujetos muestrales. Y
Las Instrucciones y los items del instrumento permiten v
receger la informacion objetiva sobre la  variable:

OBJETIVIDAD ESTRATEGIAS DE PUBLICIDAD en todas sus dimensiones en
indicadores conceptuales y operacionales.
El instrumentoc demuestra vigencia acorde con el

ACTUALIDAD conocimiento cientifico, tecnolégico, Innovacion y legal X

inherente a l1a variable: ESTRATEGIAS DE PUBLICIDAD

ORGANIZACION

Los items del instrumento refiejan organicidad Iogica entre |a
definicién operacional y conceptual respecto a la variable,
de manera que permiten hacer inferencias en funcién a las
hipétesis, problema y objetivos de la investigacién.

SUFICIENCIA

Los items del instrumento son suficientes en cantidad y
calidad acorde con la variable, dimensiones e indicadores.

INTENCIONALIDAD

Los items del instrumento son coherentes con el tipo de
investigacién y responden a los objetivos, hipétesis y variable
de estudio.

CONSISTENCIA

Lz informacién que se recoja a través de los items del
instrumente, permitira analizar, describir y explicar la realidad,
motivo de |a investigacién.

Los ftems del instrumento expresan relacion con los

embargo, un puntaje menor al anterior se considera al instrumento no valide ni aplicable)

lll. OPINION DE APLICABILIDAD

€l

T sheonenty

tiene (ohetencia

COHERENCIA indicadores de cada dimensién de la variable: ESTRATEGIAS K
DE PUBLICIDAD.
Lz relacién entre la técnica y el instrumento propuestos
METODOLOGIA responden al propdsito de la investigacién, desarrollo )(
tecnolégice e Innovacién.
La redaccién de los items concuerda con la escala valorativa
PERTINENCIA del instrumento. (
I PUNTAJE TOTAL %
(Nota: Tener en cuenta que el instrumento es valido cuando se tiene un puntaje minimo de 41 “Excelente”; sin

Cen \os adjeliver, k‘ﬂ’*ii:

X esTa (e

data s af\iGecign

PROMEDIO DE VALORACION: /
arapoto, |9 ge_Seph embre de 2022

Carlos Chong Rengifo
DR.EN Anulmsruc%r{
DE LA EDUCACION
CPPe: 2301114694

Sello personal y firma
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~\' UNIVERSIDAD CESAR VALLEIO

INFORME DE OPINION SOBRE INSTRUMENTO DE INVESTIGACION CIENTIFICA
Il.  DATOS GENERALES

Apellidos y nombres del experto; )T Carlos Chon < RQT\Q:\ \-0

Institucion donde labora  :__Untv ey stde d Cesor \IQ\\E’\ID
Especialidad D £n advatni Shauda de \a Cducaudh

Instrumento de evaluacion : __ Pelmat ntehaudn de Ne nheis
Autor (s) del instrumento (s): Isuiza Mishama, Lilianita /Marrufo Estela, Dorcas Magaly.

II. ASPECTOS DE VALIDACION

MUY DEFICIENTE (1) DEFICIENTE (2) ACEPTABLE (3) BUENA (4) EXCELENTE (5)
CRITERIOS INDICADORES 1.2 .13 5
CLARIDAD Los items estan redactados con lenguaje apropiado y libre de

ambigledades acorde con los sujetos muesirales,

Las instrucciones y los ftems del instrumento permiten
recoger la informacion objetiva sobre la variable:
ADMINISTRACION DE VENTAS en todas sus dimensicnes en
indicadores conceptuales y operacionales.

El instumento demuestra vigencia acorde con el
ACTUALIDAD conccimiento cientifico, tecnoldgico, innovacién y legal
inherente a la variable: ADMINISTRACION DE VENTAS

Los items de! instrumento reflejan organicidad légica entre 13
definicién operacional y conceptual respeclo a la variable,

OBJETIVIDAD

X [ X x<|»

ORGANIZACION de manera gue permiten hacer inferencias en funcién a las
hipétesis, problema y objetivos de la investigacion.
SUFICIENCIA Los items del instrumento son suficientes en cantidad y

calidad acorde con la variable, dimensiones & indicadores.
Los ftems del instrumento son coherentes con el tipo de
INTENCIONALIDAD | investigacion y responden a los objetivos, hipétesis y variable
de estudio.
La informacién que se recoja a través de los items del
CONSISTENCIA | instrumente, permitira analizar, describir y explicar la realidad,
motive de la investigacion.
Los items del instrumento expresan relacién con los
COHERENCIA indicadores de cada dimensién de |3 variable:
ADMINISTRACION DE VENTAS
La relacién entre la técnica y el instrumento propuestos
METODOLOGIA | responden al propésito de la Investigacion, desarrollo N
tecnoldgico e innovacion.
La redaccion de los items concuerda con la escala valorativa X
del instrumento.
PUNTAJE TOTAL =1c )
(Nota: Tener en cuenta que el inslrumento es valido cuando se tiene un puntaje minimo de 41 “Excelente”; sin
embargo, un puntaje menor al anterior se conskdera al instrumento no valido ni aplicabie)

V. OPINION DE APLICABILIDAD

l inctumetl J wmelicién fiene (ooncla Y ests 1% far
_ 90 _afucacish )

PROMEDIO DE VALORACION:

= | o] | >< [2<] X

PERTINENCIA

2#2)

arapoto, 19 _de Septembre de 2022

Cesnsswssannenn

Chong Rengifo
ON

Carlos

CPPe: 230111469
Sello personal y firma



Anexo 5. Escala de valoracion

Fiabilidad de Alfa de Cronbach de Estrategias de publicidad.

Variable 1 Dimensiones

Estrategias de publicidad Oportunidad

con un Alfa de Cronbach Sinceridad

0.816 (14 items). Propuesta Unica de Ventas
Variable 2 Dimensiones

Administracion de ventas Elementos de Venta

con un Alfa de Cronbach Técnica de Ventas

0.885 (18 items). Administracion de Ventas

Fuente: SPS version 26

Alfa de Cronbach ftems

Alfa de Cronbach ftems

Con respecto a la confiabilidad, la tabla 08 muestra que los coeficientes de Alfa

de Cronbach tienen resultados sobre 0,8 lo cual indica que la confiabilidad es buena

en los resultados obtenidos en la muestra.

Correlacién de las dimensiones y la variable administracion de ventas

ADMINISTRACION DE

VENTAS

Rho de Coeficiente de correlacion 337"
Spearman OPORTUNIDAD Sig. (bilateral) ,000
N 196
Coeficiente de correlacion 451"

SINCERIDAD Sig. (bilateral) ,000

N 196
Coeficiente de correlacion ,522™

PROPUESTA UNICA DE VENTA Sig. (bilateral) ,000

N 196

Fuente: SPS version 26.

Para un 95% de nivel de confianza se prueba que existe correlacion lineal relevante

entre propuesta Unica de ventas y administracion de ventas, dado que el coeficiente

de correlacién es positiva moderada (0,522); debido a que el p-valor (,000) siendo

menor al (0=5%), donde podemos constatar que se comprueba la hipotesis

formulada: existe relacion significativa y directa entre propuesta Unica de ventas y

administracion de ventas de los clientes de la empresa MADEC SRL, Tarapoto,

2022. Lo cual indica a mayor propuesta Unica de ventas habra mayor administracion

de ventas.
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Anexo 6. Carta de autorizacion

Figura 2. Carta de autorizacion

ﬁ UNIVERSIDAD CESAR VALLEJOD

ANEXO 3 DIRECTIVA DE INVESTIGACION N* 001-2022-VI-UCV
AUTORIZACION DE LA ORGANIZACION PARA PUBLICAR SU IDENTIDAD EN
LOS RESULTADOS DE LAS INVESTIGACIONES
Datos Genarales
Mombre de la Organizacion: | RUC: 20404175166
MATERIALES ADITIVOS ¥ DERIVADOS PARA LA CONSTRUCCION SR.L

Nombre del THular o Representante legal-
BERMNARD FREDDY BALLENA BECERRA

Nombres v Apelidos DNE: 16720064

Consentimienta:
De conformidad con lo establecido en el articulo 7°, iiteral T del Codigo de Etica en
Imvestigacidn de la Universidad César Vallejo ™, autoriza [ ], no aulorizo [X ] publicar LA
IDENTIDAD DE LA ORGANIZACION, en la cual se Beva a cabo la investigacion:

Mombre del Trabajo de Investigacien:

Estrategias de publicidad y administracién de ventas de los colaboradores en |a
emprésa MADEC SRL, Tarapoto, 2022

Mombre del Programa Acadamico:

FORMACION PARA ADULTOS

Aurtar: Nombras v Apellidos CiMl:
Lilianita, |suiza Mishama, 73480748
Dorcas Magaly , Marmsfo Estela. 1104116

En caso de aulorizarse, soy consciente que la investigacion serd alojada en el Reposiloric
Institucional de la UCY, la misma que serd de acceso abierio para |os usuarios y podra sar
referenciada en fuluras investigaciones, dejando en claro gue los derechos de propisdad

' .
intelectual comresponden exclusivamente II@}_{\ r.ﬁe1)m.tu|:||u.
: i
Tarapota, 16 de Junio dal 2022: = .

Firma: B Fredety Bliena Becorrg

gl ST T

{Titular o Representante legal de la Institucion)

1"} Cissign de [ikca en lsvestigaciin de i Usheariadad Ci4ar Vallejo-Rrticuly T8, Waval 1 ° Para déundie o publicer ioa resuRladoi da un
u-mpumm“muwmmﬂmuimm»memﬂmﬁpgm

Por silo,
m“mmmwmmhmnuﬂ.mudﬂuikﬁ#hMﬂ-mﬂmmd—i
nscasiia daacribi s dad e,
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Anexo 7: Captura de turnitin

Figura 3 Captura de turnitin

PROYECTO DE TESIS

INFORME DE ORIGINALIDAD

25, 73, 3 S

INDICE DE SIMILITUD FUENTES DE INTERNET  PUBLICACIONES TRABAJOS DEL
ESTUDIANTE

FUEMTES PRIMARIAS

n repositorio.ucv.edu.pe 7
Fuente de Internet %
Submitted to Universidad Cesar Vallejo 4
= Trahajo del estudiante %
M hdl.handle.net 3
+ Fuente de Internet %
core.ac.uk 1
Fuente de Internet %
fipcaec.com /
Fuente de Internet %
. www.coursehero.com "
6 . %
Fuente de Internet
es.semrush.com v
! Fuente de Internet %
W docplayer.es d
8 Fuente de Internet < %
www.scribd.com < Y
Fuente de Internet %
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