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Resumen

El principal objetivo del presente trabajo de investigacién, fue conocer la relacion entre la
gestion de ventas y los indicadores de desempefio del personal de consumo masivo de
Alicorp en Lima, afo 2017, el mismo que se enmarca dentro de la investigacion
correlacional, por medio del analisis y las comparaciones de las variables se estableceran
si existe relacién entre ellas. La muestra fue:60 trabajadores del area de ventas por teléfono
de consumo masivo de Alicorp. La técnica que se utilizé fue la encuesta mediante un
cuestionario conteniendo 21 items sobre gestion de ventas y 20 items sobre indicadores
de desempenio; para el resultado se utilizé tablas, graficos y estadisticos. Esta dividido en
4 capitulos: capitulo 1: Introduccion, donde se consignan las bases tedricas, la justificaciéon
del problema, hipotesis y objetivos. Capitulo Il: Marco metodolégico, tipo descriptivo
correlacional, y el capitulo lll Los resultados; siendo el analisis realizado en el software
estadistico SPSS 24; capitulo IV: Discusién, conclusiones y recomendaciones, la
conclusion principal fue: Segun los resultados obtenidos, existe una correlacién positiva
moderada, entre las variables estudiadas, con el cual se logré alcanzar el objetivo general
el cual buscaba conocer dicha relacion.

Palabra Clave: Gestion, ventas, indicadores de desempefio, consumo masivo.

Abstrac

The main objective of this research was to know the relationship between sales
management and performance indicators of Alicorp mass consumption personnel in Lima,
in 2017, the same that is part of the correlational research, through the Analysis and
comparisons of variables will be established if there is a relationship between them. The
sample was: 60 workers in the area of sales by telephone of mass consumption of Alicorp.
The technique that was used was the survey through a questionnaire containing 21 items
on sales management and 20 items on performance indicators; For the result was used
tables, graphs and statistics. It is divided in 4 chapters: chapter 1: Introduction, where the
theoretical bases, the justification of the problem, hypotheses and objectives are recorded.
Chapter 1l: Methodological framework, correlational descriptive type, and Chapter |l
Results; Being the analysis done in the statistical software SPSS 24; Chapter IV:
Discussion, Conclusions and Recommendations, the main conclusion was: According to
the results obtained, there is a moderate positive correlation between the variables studied,
with which the general objective was reached, which sought to know the relationship.

Keyword: Management, sales, performance indicators, mass consumption.



INTRODUCCION

1.1. Realidad Problematica

En la actualidad la forma de gestionar una empresa o negocio sera la base de su
prolongacion en el tiempo o el declive de esta; la gestion de ventas, gestion de
procesos y la gestion de los indicadores de desempefio sin duda son nuevos
conceptos de la administracidn, realmente, aunque se cree que siempre estuvieron
presentes en toda organizacion la poca informacion en el manejo de estos procesos

puede afectar la rentabilidad de nuestra empresa.

En el plano internacional: La empresa conocida como kodak se reinvento
para poder emerger al mercado digital dejando atras las camaras e imagenes
familiares. En enero del 2012 la empresa se declard en banca rota si bien es cierto
la gestion de cambio, la gestidn de procesos o la adecuada gestion de indicadores
de control y seguimiento en un tiempo determinado, hubiera ayuda do a visualizar
los cambios, las bajas en las ventas o las nuevas tendencias, sin duda alguna todo

esto es parte de la administracion.

En el plano nacional: La competitividad de las empresas con el devenir de
los tiempos se ha multiplicado a un ritmo en el que surgen nuevas companias, que
con frecuencia asumen estrategias innovadoras que sirven de ayuda para competir
con las empresas que tienen mayor tiempo en el mercado. Sin embargo, la
deficiencia en el proceso de gestion afecta la competitividad de la empresa, hoy en
dia no basta la estructura fisica de la empresa si la directiva no se adapta a los
nuevos procesos de gestion, el control de las politicas y la capacidad de adaptacion
al cambio.Es importante comprender que la gestion de ventas, el proceso por el
cual muchas empresas sustentan el desarrollo de su actividad, muchas veces es
afectada por una deficiencia en la gestién el cual involucra a los directivos y al
personal. Afectando la rentabilidad, competitividad y sostenibilidad de la empresa.

En el plano local: La gestion de ventas esta a cargo de todo el personal, en
la jefatura de ventas, los supervisores y lo vendedores del area de consumo
masivo de Alicorp en Atento Peru es aqui donde se observa la necesidad de una
adecuada gestion de venta desde su inicio como la planificacion de las cuotas



designadas para el personal y los objetivos como area de ventas ,se observa que
el personal no logra su cuota establecida de ventas por lo tanto no alcanzan las
bonificaciones que ofrece la empresa, disminuyendo la rentabilidad de la gestion,
existen factores que se relacionan directamente con esta situacion; deficiencia en
el mantenimiento de la base de datos actualizada oportunamente, genera baja
efectividad en las ventas para el personal, problema con el soporte de la tecnologia
lo cual genera tiempo de ocio muchas veces el personal a consecuencia de estas
situaciones no logra su 100% de efectividad en las ventas agregado a otros
diversos factores ,los indicadores de desempefio seran los encargados de medir
esta situacion. Es por ello, que el fin de esta investigacion es identificar la relacidon
que existe entre la gestion de ventas y los indicadores de desemperfio del personal

de consumo masivo de Alicorp en Lima, afio 2015.

1.2. Trabajos previos
1.2.1. Antecedentes internacionales

Hernando M. (2014), en su tesis doctoral, titulada:” Un modelo de control de gestion
para la pequenia empresa familiar en Espana: Especial referencia a los activos
integrales “estudido en la Universidad de Alcala-Espafa. Establece el objetivo
principal, creacion de un modelo integrados de control de gestion, con especial
intervencion de los activos intangibles, y especialmente, del capital intelectual,
valido para la pequefia empresa familiar en Espafa. El tipo de investigacion que
realizé es de caracter descriptivo-excluyente para lo cual trabajo como muestra de
la investigacion 3 pequenas empresas familiares de Espafia. Llegando a la
conclusion: En los primeros capitulos de esta tesis doctoral, se ha analizado la
Cultura Empresarial y sus valores como factores conductores de la empresa
familiar. Llegando a la conclusién en las tres empresas analizadas, se propone, un
modelo integrador de aquellos factores considerados esenciales en las técnicas de
control y que son: La cultura empresarial, el capital intelectual y el control de la
gestion.

Luzardo J. (2010) en su proyecto de graduacion previo a la obtencion del
titulo de: Ingenieria en auditoria y control de gestion con especializacién en calidad

de procesos, titulada: “Sistema de Control de Procesos Empresariales por medio



de Indicadores de Gestion aplicado al Departamento de Servicio al Cliente en el
Proceso de Facturacion y Atencién de Reclamos de la empresa PLASTICOS S.A.
ubicada en la ciudad de Guayaquil”. Ecuador.Establece el objetivo principal de
establecer un aplicativo informatico a este proyecto es el de obtener informacion
estratégica y tactica a partir de los datos del negocio, para la toma de decisiones
gerenciales oportunas. Asimismo, el autor empleo la metodologia de un modelo
analitico para obtener la informacion que sera presentada a través de paneles
dashboard. Luego del analisis del indicador se concluyé que no se pudo llegar al
cumplimiento del 2% anual en Ventas, debido a que los vendedores no recibieron
una motivacién y capacitacion adecuada de parte del Jefe de Ventas. Se determino
elaborar un plan anual de capacitacién al personal de ventas con el apoyo del
departamento de recursos humanos, en los cuales se incluyan temas como:
Motivacién, excelencia en el servicio al cliente, las buenas practicas de un vendedor

eficiente, etc.

Nufez D, Parra M y Villegas F. (2011), En su trabajo para optar al Titulo de
Ingeniero Comercial, mencion administracion, titulada:” Disefio de un modelo como
herramienta para el proceso de gestion de ventas y marketing” estudiaron en la
Universidad de Chile. En su objetivo principal; Disefiar un modelo que explique la
gestion de Marketing y Ventas Orientada al Valor del Cliente y su impacto en los
Resultados Organizacionales. Asimismo, el autor realiz6 la investigacion mediante
un disefio transversal simple. El muestreo para esta investigacion es no
probabilistico de juicio que se basa en el juicio personal del investigador. La
muestra la constituyen personas mayores de 21 afnos que actualmente se
desempefien en cargos de jefatura media-alta y alta en empresas de Chile.
Finalmente, concluyeron que el rol y las necesidades de la fuerza de ventas no solo
son importantes para realizar transacciones; sino también para la imagen de la
empresa, las personas se forman una impresion de la empresa no solo por sus
productos y su infraestructura, la atencion del personal es un elemento importante

en la percepcion que se crean los clientes de ésta.

2.1.2. Antecedentes nacionales



Amasifuen et al., (2012) para optar el grado de técnico profesional en computacion
e informatica, titulada “Disefio e implementacion de un sistema informatico para
mejorar el proceso de ventas en la tienda sefior de Ayabaca de la ciudad de
Tarapoto,2012” Institucion de Educacion Superior Tecnoldgico Privado Amazdnico.
El presente trabajo tuvo como objetivo principal: Determinar el disefio e
implementacion de un sistema informatico para mejorar el proceso de ventas en la
tienda sefior de Ayabaca de la ciudad de Tarapoto,2012”. Para este trabajo se
empled un tipo de investigacidn: descriptiva -aplicada, llegando a la conclusion que
se cumplen los objetivos de la investigacion a través de un disefio modular que
permitié la facil aplicacion e integracién de un sistema de disefio de multiplataforma

que se integre facilmente a cualquier plataforma de hardware y software.

Burga R.(2010) En su maestria para optar el grado de Magister en
administracion, titulada "La optimizacion de los recursos econémicos mediante los
indicadores de monitoreo aplicado a la cadena de comercializacion para la empresa
Backus & Johnston en Lima Metropolitana” establece el objetivo general de disefar
e implementar indicadores de monitoreo que sirva como mecanismo de control de
las ventas de los productos en los canales de comercializacién, teniendo en cuenta
que son los principales aliados para optimizar los recursos en la distribucion y
comercializacion de los productos para la empresa Backus % Jhonston en Lima
Metropolitana, afno 2010.Universidad Nacional Agraria La Molina. Asimismo, el
autor empleo la investigacién “aplicada” y el nivel fue “descriptiva — explicativa con
propuesta”’. La metodologia empleada fue “analisis — descriptivo y estadistico”.
Finalmente, concluyé que la evaluacion de las inversiones, la estrategia del
“monitoreo en el punto de ventas “es la mejor alternativa para la empresa, lo cual
es explicada por las tres variables, el stock de marcas, tendencia de las marcas
(stock aot), calificacion de la preventa. Se recomienda disefiar e implementar un

monitoreo de venta a Backus & Johnston segun sus necesidades de informacion.

Nurefia M. (2012) en su informe de practicas pre -profesionales para opta el titulo
académico de: Quimico farmacéutico, titulada:” Gestion de ventas en un
establecimiento farmacéutico de la cadena de boticas Arcangel de la ciudad de

Chiclayo. Abril-julio 2012”. Universidad de Chiclayo. El presente trabajo se orientd



a determinar el cumplimiento de indicadores de gestion de ventas en uno de los
establecimientos farmaceéuticos de la cadena de boticas Arcangel de la ciudad de
Chiclayo durante 4 meses; de abril a julio del ano 2012.Se efectué un analisis
descriptivo sobre estos indicadores para determinar el cumplimiento de las
variables. Finalmente, el autor, nos permites comprender que analizar, disefar e
implementar un sistema CRM en una empresa proveedora de servicios de
television de pago para dar soporte a las operaciones de gestion y seguimiento de
clientes. Una empresa que desea ser competitiva debe replantear su estrategia de
negocios para centrar su visioén en los clientes. Con el apoyo de un sistema CRM,
la empresa puede gestionar eficazmente a sus clientes y ofrecer un mejor servicio.
Sin embargo, para asegurar el éxito del proyecto, los participantes e interesados
deben entender el propdsito de la implementacion de este producto y los beneficios

que genera, como ahorro de tiempo y recursos.

1.3 Teorias relacionadas al tema
1.3.1. Gestion de ventas

En la actualidad todos compran productos si existe la necesidad, pero la venta es
mas que cubrir una necesidad se puede decir que la venta es crear la necesidad
en el cliente, desde el punto de vista del marketing teniendo en cuenta cubrir las
expectativas de nuestros clientes. La gestion ventas nos enfoca a todos los
procesos de gestion realizados para lograr el éxito de la venta ademas de involucrar
al equipo de ventas como principal gestor dinamico con los objetivos de la empresa.

Aldama B. (2005), define la gestion de ventas: “Es un proceso dinamico
donde interactuan diferentes elementos que contribuyen a que la venta se realice,
teniendo como premisa la satisfaccion de las necesidades del cliente”. El sistema
de gestion es una herramienta que permite controlar los efectos econémicos y no

econdmicos de la actividad de la empresa.

Fernandez M. (2003), “a partir de ahora el control adquiere un papel resaltante para
constituir la estabilidad y la continuidad de una adecuada gestion, sin dejar de lado

la planificacion, la organizacion y el mando”.

Para este trabajo; las ventas se definen como todo proceso de intercambio

o transaccion que genere una ganancia, las ventas pueden ser tangible o



intangible, en la cual interactuan diferentes factores o elementos logrando el
objetivo de las ventas. Por otro lado, podemos decir que las ventas estan integradas
a través de diferentes elementos cuya principal premisa, se basa en la satisfaccion
del cliente. De esta manera se busca fundamentalmente la supervivencia y
crecimiento de la entidad, se desarrolla dentro del marco determinado por los
objetivos y politicas establecidos por el plan de desarrollo estratégico e involucra a

toda la organizacion.

Asimismo, para Kotler P y Armstrong G, no hablamos de lo mismo, si
hablamos de las ventas, o del marketing, aunque ambas llegaran a fines de utilidad
para la empresa.

Para Kotler P y Armstrong G. (2012).” El concepto de ventas (...) consiste
en vender lo que la empresa fabrica, en lugar de fabricar lo que el mercado
necesita” (p.10).

El marketing se ha convertido en el nuevo concepto de las empresas
modernas teniendo una expectativa de mayor amplitud con referencia a las ventas,
como se cita a continuacion: Para Kotler P y Armstrong G. (2012).” El trabajo no es
encontrar a los clientes adecuados para el producto, sino encontrar los productos

adecuados para sus clientes” (p.10).
Elementos fundamentales de la gestién de ventas

El Enfoque hacia el cliente

Cuando la empresa busca llegar al cliente mediante sus productos o servicios
antes debe de conocer a sus posibles clientes, identificar lo que necesita o crear
una necesidad, de esta manera también se pueden reducir gastos, pero lo mas
importante es que para cada necesidad habra un producto basado en el enfoque
hacia el cliente.

Para Kotler. (1988). “La empresa deberia bazar todas sus actividades en las
necesidades y deseos de los clientes que integran los mercados objetivos

seleccionados” (p.124).

Kotler P y Keller k. (2012).” El concepto de marketing establece que la clave
para lograr los objetivos organizacionales es ser mas eficiente que la competencia

al crear, entregar y comunicar un valor superior a los mercados objetivos” (p.39).

El Equipo de Ventas



En la actualidad, también llamados representantes o asesores de ventas, sin lugar
a duda el principal activo de las organizaciones y empresas de ventas, su funcién
es captar, persuadir y cerrar las ventas las cuales son el pilar de ingresos y sostén

de la organizacion.
Segun Schnarch A. (2011) nos menciona que:

Consiste en pronosticar las ventajas con las estimaciones de la fuerza
de ventas (vendedores, distribuidores, jefes de ventas, etc.). Este
meétodo puede generar prondsticos muy precisos si los vendedores
son personas competentes, ya que el vinculo directo con el mercado
los hace personas claves y aptas para hacer dicho prondstico. La
limitante es por lo general la fuerza de ventas no domina herramientas

estadisticas, los métodos, etc. (p.72).
El Proceso de Venta

Durante el momento que se lleva a cabo la venta, tendremos en cuenta, la
ambientacion o presentacion lo cual es muy importante para lograr la venta, ser
muy observadores para lograr identificar la necesidad o el interés del cliente, no

debemos dejar de lado el momento de la entrega, la posventa y servicio.

Schnarch. (2011) “El proceso de la venta se inicia mucho antes de estar en
presencia de un cliente, y termina mucho después; es decir, hay actividades antes
(pre venta), durante (entrevista de ventas) y después (posventa y servicio)”. Los

resultados de las ventas derivan de que tan exitosa es la gestion desarrollada

La comunicacion en las ventas

Se debe tener en cuenta el canal y el cédigo de comunicacion para hacer llegar
nuestro producto hacia el cliente, sobre todo cuando las ventas se realizan por

teléfono.

Para Czinkota M y Roncainen LL. (2008)” La comunicacion de marketing es
un dialogo que permite a las organizaciones y consumidores establecer acuerdos

que permitan satisfacer mutuamente sus tratados de intercambio”.



Segun Kotler P y Armstrong G. (2012)” las principales formas de marketing
directo, (..), incluyen las ventas personales, el marketing por correo directo, el
marketing por catalogo, el marketing por teléfono, el marketing por television de
respuesta directa”.La comunicacién debe ser clara, libre de ambigledad y objetiva,
para lograr transmitir el mensaje deseado, en las ventas la comunicacion debe

centrarse en los objetivos como prioridad.
Kotler P y Keller k.(2012).

Los emisores deben conocer a qué audiencias desean llegar y qué
respuestas desean obtener. Deben co-dificar sus mensajes para que
el publico meta pueda decodificarlos. También deben transmitir el
mensaje a través de medios que lleguen al publico meta, y desarrollar
canales de retroalimentacién para monitorear las respuestas. Cuanto
mas se traslade el campo de experiencia del emisor con el del
receptor, el mensaje tendra mayor probabilidad de ser mas eficaz
(p-480).

Posicionamiento de los productos

Grado de afinidad y reconocimiento de la marca en la mente de nuestro publico
objetivo. Segun Schiffman y Kanuk. (2005) “El fundamento del posicionamiento
eficaz es la posicion unica que el producto tiene en la mente del consumidor”
(p.179).

Creacidén de estrategias

El valor agregado vy la fidelizacién del cliente son unas de las estrategias mas

cercanas al consumidor, crean satisfaccion e incentivan la preferencia del producto.

Schiffman y Kanuk. (2005). “Las estrategias es la esencia de la mezcla del
marketing, ya que atribuye la definicion de competencias, la segmentacion y la

eleccion de mercados objetivos de la empresa”
Personal capacitado

Se puede decir que la capacidad es el resultado de un proceso de aprendizaje que
debidamente procesado, desarrolla un potencial de habilidades y conocimientos en

el personal capacitado. Como dice Kotler P y Armstrong G. (2012) “Una vez que se



seleccione a los miembros del canal, estos se deben administrar y motivar de forma

continua para que hagan su mejor esfuerzo”.

Drucker. (2004) indica que,” el conocimiento es el unico recurso econémico,
para asegurar la gestion y la aplicacion del conocimiento al conocimiento. Por ello

el analisis del proceso del conocimiento es un objetivo para las organizaciones”.
Compromiso al trabajo

Es el grado de responsabilidad e identidad por parte de los individuos

pertenecientes a un grupo laboral y tienen un objetivo en comun.

Como dice Robbins (2004) “Grado en el que el empleado se identifica con

una organizacién y sus metas y quiere seguir formando parte de ella”.
Sistemas operativos

Los sistemas operativos proporcionan a la gestion mejorar los procesos y alcanzar
los objetivos de una manera mas eficiente Segun Santiago et al. (2007) “El
proposito de un sistema operativo es ofrecer un ambiente en el que el usuario pueda

ejecutar programas de una forma comoda y eficiente”.
Publicidad y promocion

Segun Kotler P y Armstrong G. (2012) “Cualquier forma pagada de representacion

y promocién no personal acerca de ideas, bienes o servicios por un patrocinador”.
Control

Segun Ogalla. (2005): “Se define como una situacion en que se dispone de
conocimientos ciertos y verdaderos de lo que esta pasando en la empresa, tanto
internamente como su entorno y permite planificar, en cierta manera, lo que pasara

en el futuro”.

Internet

Herramienta tecnoldgica que brinda oportunidades de desarrollo en el mercado
globalizado de la informacion. Segun Kotler P y Armstrong G. (2012) “La adquisiciéon
electrénica ofrece a los compradores el acceso a nuevos proveedores, costos de

compra mas bajos y acelera el procesamiento y la entrega de pedidos” (p.178)



10

1.3.2. Indicadores de desempeio

La mayoria de las empresas evaluan a sus colaboradores con el fin de identificar
los avances y mejoras del desempefio de cada colaborador, asimismo identificar
en que se debe mejorar e implementar para hacer la gestion mas eficiente y

rentable.

Segun Alvarez. (2006), los indicadores de desempefio “Son expresiones
matematicas o indices que se expresan numéricamente o en forma de concepto”.

Son resultados cuantificables e interpretables.

Por otro lado, Cherniser. (2002), nos habla de: “Los indicadores claves de
desempefio son medidores que permiten monitorear el desempefio de un programa

y cuantificar sus beneficios” (p98).

De tal modo que, a mayor control sobre los procesos, tendremos mejores

oportunidades para crear estrategias y conceptos definidos de la gestion a evaluar.
Para Kotler P y Armstrong G. (2012):

La gerencia obtiene informacion sobre sus vendedores de varias
formas. La fuente mas importante son los reportes de ventas,
incluyendo planes de trabajo semanales o mensuales y planes de
marketing por territorio a largo plazo. (..)La empresa también puede
supervisar los datos sobre el desempefio de las ventas y las utilidades

en el territorio del vendedor. (p.477)

Dimensiones de los indicadores de desempeiio:

Estos elementos contribuyen y conceptualizan a los indicadores de desempefio es
decir que de manera integrada nos describen la variable estudiada para este

trabajo.
Uso de la tecnologia:

La nueva era tecnoldgica es el desarrollo del territorio competitivo en una
plataforma virtual. Segun Czinkota M. (2008), “Ahora se destaca como ha cambiado

la forma de llegar a clientes y proveedores mediante la nueva tecnologia” (p.8).
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Para Kotler P y Armstrong G. (2012), “Tal vez la herramienta tecnologica de
la fuerza de ventas que crece con mayor rapidez es internet. Este recurso tiene un
enorme potencial para realizar operaciones de ventas, interactuar con los clientes

y atenderlos” (p.475)
Habilidades del Personal

Conocimiento para desarrollar una determinada labor y capacidad de realizar
nuevas tareas. Segun Barrosco.C Y Armario. E (1999), “Las tareas a realizar y las
caracteristicas del trabajo hacen necesario que el vendedor posea ciertas
habilidades para poder ofrecer una minima calidad de servicio a sus clientes”
(p.107).

Chiavenato I. (2006):

El conocimiento se crea y modifica por las personas y se obtiene por
medio de la interaccion social, estudio, trabajo y placer. Asi las
organizaciones exitosas son aquellas que saben conquistar y motivar
a las personas para que ellas aprendan y apliquen sus conocimientos
en las soluciones de los problemas y en la busqueda de la innovacion

rumbo a la excelencia. (p.517)
Cuotas de ventas

Valor representativo de objetivos de ventas que representan el avance de las
ventas, Como dice Dalrympe y Cron. (2000, citado en Diez E.et al., (2003) “Las
cuotas son metas cuantitativas de corto plazo y deberan reflejar los potenciales de

venta si se emplean para recompensar el rendimiento” (p.374).
Schnarch. (2011) propone que:

Es una parte de un todo; representa el fragmento de las ventas totales
o previstas de la empresa que esperan que realicen 0 consigan una
delegacion, un represéntate, intermediario, distribuidor, etc., y
normalmente en una zona determinada.se trata de un objeto de
rendimiento para un horizonte temporal especifico, siendo muy utiles

para la planificacion y valoracion dela fuerza de ventas (P.73).

Sistema de gestidn
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Es el conjunto de politicas, reglas o principios ordenados de una organizacion para
alcanzar un objetivo. Segun Ogalla. (2005):" Conjunto de procesos,
comportamientos y herramientas que se emplea para garantizar que la
organizacion realiza todas las tareas necesarias para alcanzar sus objetivos

(vision)”.

Mantenimiento de los equipos

Segun Parra y Crespo. (2012) “La mantebilidad contribuye de manera fundamental
a la seguridad de funcionamiento (en inglés) “dependability” del dispositivo
industrial.

Los KPIS: Es una métrica que nos permite medir el rendimiento de una
gestion. Estas nos indican nuestro nivel de desempefio con referencia a los
objetivos establecidos, si existen desviaciones nos permitira darnos cuenta y poder

efectuar mejoras y reaccionar a tiempo.

La adherencia: es la gestion del tiempo que estamos en contacto o en linea

con el cliente dentro de nuestra gestion.

Calidad: Es lo que se espera de un elemento o conjunto, para ello se realiza
la medicidn de la gestion del vendedor a través del programa ECCUS que se refiere
a escuchar tu gestion en linea o grabacién de ella, esto sirve como

retroalimentacion para identificar puntos especificos a mejorar.

Capacitacion

Como define: Thompson et al. (2008), la capacitacion realizada de manera
continua, posibilita a la empresa acumular competencias y capacidades las cuales,
la competencia dificilmente puede imitar.

Remuneraciéon

Es el pago que en forma periddica recibira un trabajador de parte de su empleador
en concepto a su esfuerzo y a cambio de los servicios prestados y por los cuales

fue previamente contratado.

Volumen de ventas
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El numero de item por cada venta es evaluado como efectividad en la venta, segun
Flores (2013) “Los efectos de estos cambios sobre las utilidades netas sobre sus

ingreso y costos” (p.218).

1.4 Formulacion del Problema

1.4.2 Problema general

¢, Como se relaciona gestion de ventas con los indicadores de desempefio

del personal de consumo masivo de Alicorp en Lima, afio 20177

1.4.3 Problemas Especificos

P1: ¢Como se relaciona la gestion de ventas con el uso de las plataformas

tecnolégicas del personal de consumo masivo de Alicorp en Lima, afo 20177

P2: ;Cémo se relaciona la gestion de ventas con las habilidades del personal de

consumo masivo de Alicorp en Lima, afio 20177

P3: ¢ Como se relaciona la gestion de ventas con las cuotas de ventas del personal

de consumo masivo de Alicorp en Lima, afio 20177
1.5 Justificacion del estudio
1.5.1. Justificacion Tedrica

En la investigacion se empled sustento tedrico tales como estudios anteriores, con
el objetivo de conocer y determinar la relacion de las variables y con ello establecer
si la hipdtesis establecida en el estudio es aceptada o por lo contrario rechazada
segun nuestra investigacion. El estudio busca analizar la variable gestion de ventas
y la variable indicadores de desempefio en la jefatura de ventas Alicorp en lima

ano,2017; a su vez determinar la relacion que existe entre ambas variables.

Segun Méndez (como se cité en Bernal, 2010, p. 106), “En una investigacion
hay una justificacion tedrica cuando el propésito del estudio es generar reflexion
y debate académico sobre el conocimiento existente, confrontar una teoria,

contrastar resultados o hacer epistemologia del conocimiento existente”.
1.5.2. Justificacion Metodoldgica

En la investigacion de justificacion metodoldgica los estudios y los datos que se

recolectan son en base a formatos cientificos, para lo cual se utilizé el instrumento
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encuesta, permitiendo que esta pueda ser validada y de confiabilidad para la
comunidad cientifica. Asimismo, se trabajé un estudio de tipo descriptivo con un

disefio no experimental de corte transversal.

Segun Méndez (como se citdé en Bernal, 2010, p. 107), “En investigacion
cientifica, la justificacidn metodologica del estudio se da cuando el proyecto que se
va a realizar propone un método o una nueva estrategia para generar conocimiento

valido y confiable”.
1.5.3. Justificacion social

El aporte de esta investigacion servira para incrementar las ventas en el mercado
competitivo de bienes y servicios que cada dia son mas agresivas, la competitividad
y la diversidad del mercado exige que los colaboradores que integran la fuerza de
ventas tengan ciertas habilidades para el puesto, pues ello son una parte
fundamental dentro del mercado, toda empresa o negocio tiene un producto que
ofrecer sea tangible o intangible ambos necesitan una adecuada gestién en el
proceso de ventas alli radica el énfasis en la aplicacion de los nuevos sistemas
tecnologicos y procesos que pueden ayudar a mejoran el desempefio del personal

y control sobre la gestidon evaluada.

Segun Valderrama (2015), sefiala que “Se manifiesta el interés del
investigador por acrecentar sus conocimientos, obtener el titulo académico o, si es
el caso, por contribuir a la solucion de problemas concretos que afectan a las
organizaciones empresariales, publicas o privadas” (p. 141). El fin de la presente
investigaciéon es identificar la relacion que existe entre la gestion de ventas y los
indicadores de desempenio del personal de consumo masivo de Alicorp en Lima,
afio 2017.

1.6 Hipotesis
1.6.1. Hipotesis general.

La gestion de ventas se relaciona con los indicadores de desempefio del personal

de ventas de la jefatura de Alicorp de consumo masivo en Lima, afio 2017.
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1.6.2. Hipoétesis especificas.

La gestion de ventas se relaciona con el uso de plataformas tecnologicas  del

personal de ventas de consumo masivo de Alicorp en Lima, afo 2017.

La gestidn de ventas se relaciona con las habilidades del personal de ventas del

consumo masivo de Alicorp en Lima, afio 2017.

La gestion de ventas se relaciona con las cuotas de ventas del personal de

consumo masivo de Alicorp en Lima, aino 2017.
1.7 Objetivos
1.7.1. General:

Conocer la relacion de la gestion de venta con los indicadores de desemperio del

personal de ventas de consumo masivo de Alicorp en Lima, afio 2017.

1.7.2. Especificos

Determinar la relacion de la gestion de ventas y el uso de las plataformas
tecnologicas en el area de ventas de consumo masivo de Alicorp en Lima, afo
2017.

Determinar la relacion de la gestién de ventas y las habilidades del personal de

ventas del consumo masivo de Alicorp en Lima, afio 2017.

Determinar la relacion de la gestion de ventas y las cuotas de ventas del personal

de consumo masivo de Alicorp en Lima, afo 2017.

Il. METODO

2.1. Diseno de investigaciéon

2.1.1. Nivel del estudio

El nivel de estudio en esta investigacion es descriptiva-correlacional.

En los estudios descriptivos se busca especificar las propiedades, las
caracteristicas y los perfiles de personas, grupos, comunidades, procesos, objetos
o cualquier otro fenémeno que se someta a un analisis. Unicamente pretende medir
o recoger informacién de manera independiente o conjunta sobre los conceptos o

las variables a las que se refieren.



16

2.1.2 Tipo del estudio

La metodologia de la presente investigacion es de tipo aplicada. Dado que
utilizamos la herramienta SPSS 24 para analizar los datos obtenidos como

resultados de la encuesta.

Segun Gémez M. (2016, P.18) dice que: “el objetivo es utilizar los
conocimientos, descubrimientos y conclusiones de la investigacion basica, para

solucionar, un problema especifico”.

2.1.3 Disefio metodolégico

La investigacion tiene un disefio no experimental de corte transversal o

transeccional. Dado que la investigacidén se desarrollé en un tiempo determinado.

Hernandez (como se cit6 en Valderrama, 2014, p.68), “los disehos de
investigacion transversales o Transaccional recolectan datos en un solo momento,
en un tiempo unico. Su propdsito es describir variables y analizar su incidencia e

interrelacion en un momento dado y en forma simultanea”.

Segun Valderrama (2014). “Se lleva a cabo sin manipular la(s) variable(s)
independiente (s), toda vez que los hechos o sucesos ya ocurrieron antes de la
investigacién. También se le denomina estudio retrospectivo, porque trabajara con

hechos que se dieron en la realidad” (p.178).

Esquema del disefio de la investigacidn correlaciona

«— X

M: Muestra de estudio

X: Gestién del talento humano M r
Y: Compensacio
r: representa la relacion en T

V1ylaV2 Y

Hernandez, et al ,2006 p.212.
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2.3 Variable, Operacionalizacion

2.2.1. Variable 1: Gestion de ventas

Definicion conceptual: De acuerdo con Herrero (2001):

La gestion de ventas es la relacion de intercambio de la empresa con
el mercado. Desde el punto de vista productivo, el proceso comercial
constituiria la ultima etapa de las ventas, suministrando de esta forma
los productos al mercado, asimismo aportando recursos economicos

a la empresa.
Definicidon operacional de la variable gestion de ventas:

En el area de ventas de Alicorp, los procesos realizados involucra a todo un equipo
de personas, desde los gerentes, supervisores y personal de ventas, asimismo, se
midio la variable en estudio a través de la técnica encuesta utilizando el instrumento

cuestionario para la recoleccion de datos de la muestra.

2.2.2. Variable 2: Indicadores de desempeiio

Definiciéon conceptual: De acuerdo con Cherniser. (2002), nos habla de: Los
indicadores claves de desempefio son aquellos que permiten dar seguimiento al

desempefio de una gestion y cuantificar sus beneficios.

Definicién operacional de los indicadores de desempenio:

Los indicadores de nuestra gestion miden de manera cuantitativa el desempenio del
personal de ventas y su eficacia con las cuotas de ventas, ademas de otros como
la adherencia y calidad. Se mide la variable en estudio a través de la técnica
encuesta utilizando el instrumento cuestionario para la recoleccién de datos de la

muestra.

Variables Dimensiones Indicadores ltems Escala de

medicién




Enfoque hacia el | Aceptacion de los 1,2
V 1: Gestion de cliente productos
ventas Posicionamiento de los 34.
productos
Creacion de estrategias 5.6
El equipo de Personal capacitado 7.8 Ordinal
ventas Compromiso al trabajo 9.10
El proceso de Sistemas operativos 11.12,13
ventas
Clientes satisfechos 14,15
Comunicacion Comunicacion efectiva 16,17
en las ventas Publicidad y promécion 18,19
Control 20,21
V 2: Indicadores de | Tecnologia Internet 12,3
desempefio Sistemas de gestion 4,56
Mantenimiento 78
Habilidad del Capacitacion 9,10
personal Compromiso 11,12 Ordinal
Renumeracion 13,14,15
Cuota de ventas | volumen de ventas 16,17
Tiket de venta 18
Numero de clients efectivos 19,20

Matriz de Operacionalizacion de las variables

18
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Fuente: elaboracion propia

2.3. Poblacion, Muestra

2.3.1. Poblacién
La poblacién lo constituye 60 trabajadores de la jefatura de ventas de Alicorp de

consumo masivo.

Segun Weiers (2006), define la poblaciéon como “el conjunto de todos los
elementos posibles que en teoria pueden observarse o medirse; en ocasiones se

denomina universo” (p. 139).
2.3.2. Muestra
La muestra es igual a la poblacion dado que la poblacion es de tamano pequefio.

24. Técnicas e Instrumentos de recoleccion de datos, validez y

confiabilidad
2.4.1. Técnicas

Segun Bernal (2010):

En investigacion cientifica hay una gran variedad de técnicas o
instrumentos para la recoleccion de informacidén en el trabajo de

campo de una determinada investigacion. De acuerdo con el método
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y el tipo de investigacion que se va a realizar, se utilizan unas u otras

técnicas (p. 192).

En esta etapa se considera la técnica de la encuesta para recolectar los datos y se

aplicé para este trabajo su respectivo instrumento.
2.4.2. Instrumento

Se aplicé como instrumento el cuestionario, el cual consta de 41 preguntas, 21
preguntas por variable; gestion de ventas y 20 preguntas para la variable
indicadores de desempefio, en una escala ordinal tipo Likert y con alternativas poli
ténicas, formuladas a la muestra a analizar para determinar sus opiniones vy
actitudes respecto a la gestién de ventas y su relacion con los indicadores de

desempenio.
2.4.3. Validez

Segun Valderrama. (2015), la validez de criterio “Es una medida en que una prueba esta
relacionada con algun criterio. Es de suponer que el criterio con el que se compara tiene

un valor intrinseco como medida de algun rasgo o caracteristica” (p. 214).

La validez de los instrumentos fue realizada mediante el criterio de 3 jueces
expertos en el tema, los cuales verificaran la medicion de las variables y su

respectiva modificacion de ser el caso.
Validez del cuestionario sobre las variables
Tabla 1.

Validez de expertos

Expertos Suficiencia de aplicabilidad del
instrumento

Mg. Cesar Ventura Pinedo Existe suficiencia

Dr. Pedro Costilla Castillo Si hay suficiencia

Dr. Alfonzo Zavaleta Martinez
Si hay suficiencia
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Resumen del procesamiento de los casos

Fuente: N % Elaboracion
propia Casos Validos 10 100,0
N Excluidos 0 ,0
Confiabilidad
Total 10 100,0
Segun Hernandez et

al (2014), “La confiablidad de un instrumento y medicion se refiere al grado en que
su aplicacién repetida al mismo individuo u objeto produce resultados iguales”
(p-2000).

La confiabilidad de los instrumentos fue realizada a través de la prueba
estadistica Alpha de Cronbach, el cual midié el grado de confiabilidad en base a la
cantidad de preguntas formuladas en el cuestionario aplicado a la muestra. Para
ello se realizé un trabajo piloto para determinar el nivel de confiabilidad de la

muestra, en la cual se encuestd a 10 personas obteniendo el siguiente resultado

Tabla 2:
a. Eliminacién por lista basada en todas las variables del procedimiento.
Tabla 3:
Estadisticos de confiabilidad
Alfa de Cronbach N de elementos
,804 21

El valor de Alpha de Cronbach para nuestro instrumento de la variable: Gestion de
ventas es 0.804, por lo que concluimos que nuestro instrumento es altamente

confiable. Segun la tabla 6.
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La confiabilidad para la segunda variable: Indicadores de desempefio

Tabla4:

a. Eliminacion por lista basada en todas las variables del procedimiento.

Tabla 5:

Estadisticos de fiabilidad

Alfa de Cronbach
,897

N de elementos
20

La prueba piloto para nuestra segunda variable obtuvo un valor de 0.897, aplicado

a la tabla de estandarizacion de Alpha de Cronbach concluimos que nuestro

instrumento es altamente confiable. Segun la tabla 6.

Para medir la Resumen del procesamiento de los casos confiabilidad
del N % instrumento
se puede . analizar  por
Casos Validos 10 100,0
medio de la tabla de
Excluidos 0 ,0
Total 10 100,0

estandarizacion de alfa.

Tabla 6:

Tabla de estandarizacion de Alfa
rangos maghnitud

0.01a0.20 Confiablidad nula

0.21a 0.40 Confiabilidad baja

0.41 a 0.60 confiable

0.61a0.80 Muy confiable

0.81a1.00 Excelente confiabilidad

Fuente: Ruiz. (2002)



23

2.5. Métodos de analisis de datos

Segun Hernandez, Fernandez y Baptista. (2010):

El analisis cuantitativo de los datos se lleva a cabo por computadora
u ordenador. Ya casi nadie lo hace de forma manual ni aplicando
férmulas, en especial si hay un volumen considerable de datos. El
analisis de los datos se efectua sobre la matriz de datos utilizando un

programa computacional (p. 278).

En conveniencia en la presente tesis es utilizd el método de analisis hipotético
deductivo y el método estadistico descriptivo e inferencial. Donde se ingresan los
datos de las encuestas realizadas a una base de datos para luego ser procesados
mediante el software estadistico SPSS version 24 para su representacién en tablas
y figuras y posteriormente ser analizados e interpretados. Se utilizé la prueba Rho

de Spearman, el cual establecid la validez de la hipotesis de investigacion.

2.6. Aspectos éticos

La presente investigacion fue realizada con base a los principios y normativas de la
Universidad Cesar Vallejo, procediendo al respeto del derecho intelectual citando
los textos incluidos en el desarrollo del trabajo. Asimismo, se guardé reserva de la
identidad de los participantes de la muestra para dar respuesta a las interrogantes

de esta investigacion.

M. RESULTADOS

3.1  Analisis descriptivo de los resultados
El analisis de los resultados se dio con 60 encuestas realizadas al personal
de ventas de la de la jefatura de Alicorp en Lima, 2017.El resultado final de
la investigacion fue el siguiente:

Tabla 7:

Variable 1: Gestion de ventas (agrupado)

Frecuencia Porcentaje Porcentaje valido  Porcentaje
acumulado
Vélido  aveces 1 1,7 1,7 1,7
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casi siempre 11 18,3 18,3 20,0
siempre 48 80,0 80,0 100,0
Total 60 100,0 100,0

Fuente: Elaboracion propia

Wavecss
[ casi siempre
O slempre

-
o . -
8 Veces Casl =iEmpre Slempre Tl e

Figura1: Grafico de barras Figura 2: Diégrama ;_)orcentual

Interpretacion:

Segun los resultados de la tabla 7, figura 1 y 2, notamos que 48 personas de 60,
representando el 80% de los encuestados, respondieron que siempre la jefatura de
ventas de Alicorp cuenta con una adecuada gestion de ventas. Asimismo, se
observa que 11 personas, representando 18.3% de los encuestados, respondieron
que casi siempre, mientras que 1 persona, representando el 1.7% de los
encuestados, considera que la variable estudiada en la jefatura de ventas de Alicorp

en Lima ,2017, a veces no es adecuada.

Tabla 8:
Variable 2: Indicadores de desempeifio (agrupado)
Frecuencia Porcentaje Porcentaje Porcentaje
valido acumulado
Valido a veces 6 10,0 10,0 10,0
casi siempre 15 25,0 25,0 35,0

siempre 39 65,0 65,0 100,0
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Total 60 100,0 100,0

Fuente: Elaboracion propia

W aveces
Bl casi siempre
O siempre

40

30

20

@ VECes casi siempre siempre e T

Figura 3: Grafico de barra Figura 4: Diagrama porcentual
Interpretacion:

Segun los resultados de la tabla 8,figura 3 y 4, notamos que 39 personas de 60,
representando el 65% de los encuestados, respondieron que siempre la jefatura de
ventas de Alicorp cuenta con adecuados indicadores de desempeno.Asimismo.se
observa que 15 personas, representando el 25% de los encuestados, respondieron
casi siempre, mientras que 6 personas, representando 10% de los encuestados,
consideran que a veces la variable estudiada en la jefatura de ventas de Alicorp no
son los adecuados indicadores de desempernio.

Tabla 9:
Dimensién 1: Enfoque hacia el cliente (agrupado)
Frecuencia Porcentaje Porcentaje Porcentaje
valido acumulado
Vélido a veces 6 10,0 10,0 10,0
casi siempre 31 51,7 51,7 61,7
siempre 23 38,3 38,3 100,0

Total 60 100,0 100,0
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Fuente: Elaboracion propia

W veces
[ casi siempre
[Osiempre

3 Veces casi siempre siempra

Figura 5: Grafico de barras Figura 6: Diagrama porcentual
Interpretacion:

Segun los resultados de la tabla 9, figura 5 y 6, notamos que 31 personas de 60,
representados en el 51.67% de los encuestados, respondieron que los productos
de Alicorp siempre tienen un enfoque hacia el cliente. Asimismo, se observa que
23 encuestados que son el 38.3% de los participantes consideran que casi siempre
los productos tienen un enfoque hacia el cliente. Mientras que otras 6 personas que
representan el 10% de los encuestados, consideran que a veces los productos

tienen un enfoque hacia el cliente.

Tabla 10:
Dimension 2: Equipo de ventas (Agrupada)
Frecuencia Porcentaje Porcentaje Porcentaje
valido acumulado
Vélido a veces 3 50 50 50
casi siempre 14 23,3 23,3 28,3
siempre 43 71,7 71,7 100,0

Total 60 100,0 100,0
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Fuente: Elaboracion propia

Waveces
[ casi siempre
O siempre

Figura 7: Grafico de barras

@ veces casi siempre siempre

Figura 8: Diagrama porcentual
Interpretacion:

Segun los resultados de la tabla 10, figura 7 Y 8, notamos que 43 personas de 60,
representados en el 71.7% de los encuestados, respondieron que siempre el equipo
de ventas esta capacitado y comprometido para realizar las ventas, Asimismo, se
observa que 14 encuestados, que representan el 23.3% de los participantes,
consideran que casi siempre. Mientras que otras 3 personas que representan el 5%
de los encuestados respondieron que a veces se sienten capacitados y
comprometidos para realizar las ventas en la jefatura de Alicorp Lima, 2017.
Tabla 11:

Dimension 3: El proceso de ventas (Agrupada)

Frecuencia Porcentaje Porcentaje Porcentaje
valido acumulado
Valido a veces 1 1,7 1,7 1,7
casi siempre 18 30,0 30,0 31,7
siempre 41 68,3 68,3 100,0
Total 60 100,0 100,0

Fuente: Elaboracion propia
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W veces
Bl casi siempre
Dsiempre

A -

3yeces casl siempre slempre —
Figura 9: Grafico de barras Figura 10: Diagrama porcentual

Interpretacion:

Segun los resultados de la tabla 11,figura 9 Y 10, notamos que 41 personas de
60,representados en el 68.3 % de los encuestados, respondieron que siempre la
jefatura de ventas de Alicorp cuenta con un adecuado proceso de ventas, asimismo,
se observa que 18 personas, representados en el 30% de los encuestados,
respondieron que casi siempre, mientras que 1 persona, representado con el 1.7%
de los encuestados, consideran que la dimensién estudiada a veces no es la

adecuada, en la jefatura de ventas de Alicorp en Lima,2017.

Tabla 12:
Dimensién 4: Comunicacion en las ventas
Porcentaje Porcentaje
Frecuencia Porcentaje valido acumulado
Valido a veces 2 3,3 3,3 3,3
casi siempre 17 28,3 28,3 31,7
siempre 41 68,3 68,3 100,0
Total 60 100,0 100,0

Fuente: Elaboracion propia
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W aveces
B casi siempre
O siempre

aveces casi siempre siempre

Figura11: Grafico de barras Figura 12: Diagrama porcentual
Interpretacion:

Segun los resultados de la tabla 12,figura 11Y 12, notamos que 41 personas de
60,representados en el 68.3 % de los encuestados, respondieron que siempre la
jefatura de ventas de Alicorp cuenta con una adecuada comunicacion en las ventas,
asimismo ,se observa que 17 personas, representados en el 28.3% de los
encuestados, respondieron que casi siempre, mientras que 2 personas,
representados con el 3.3% de los encuestados, consideran que la dimension
estudiada a veces no es la adecuada, en la jefatura de ventas de Alicorp en
Lima,2017.

Tabla 13:
Dimension 5: Tecnologia (Agrupada)
Porcentaje Porcentaje
Frecuencia Porcentaje valido acumulado
Valido a veces 1 1,7 1,7 1,7
casi siempre 16 26,7 26,7 28,3
siempre 43 71,7 71,7 100,0
Total 60 100,0 100,0

Fuente: Elaboracion propia
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Figura 13: Gréfico de barras Figura 14: Diagrama porcentual

Interpretacion:

Segun los resultados de la tabla 13,figura 13 y 14, notamos que 43 personas de
60,representados en el 71,7 % de los encuestados, respondieron que siempre la
jefatura de ventas de Alicorp cuenta con una adecuada tecnologia para realizar las
ventas, asimismo ,se observa que 16 personas, representados en el 26,7% de los
encuestados, respondieron que casi siempre, mientras que 1 persona,
representado con el 1,7% de los encuestados, considera que la dimensidn
estudiada a veces no es la adecuada, en la jefatura de ventas de Alicorp en
Lima,2017.

Tabla 14:
Dimensién 6: Habilidad del personal (Agrupada)
Porcentaje Porcentaje
Frecuencia Porcentaje valido acumulado
Valido nunca 1 1,7 1,7 1,7
a veces 6 10,0 10,0 11,7
casi siempre 15 25,0 25,0 36,7
siempre 38 63,3 63,3 100,0
Total 60 100,0 100,0

Fuente: Elaboracion propia



31

Wrunca

[ veces
[casi siempre
[ | siempre

20

nunca 3 VECES casi siempre sigmpre

Figura15: Grafico de barras Figura 16: Diagrama porcentual
Interpretacion:

Segun los resultados de la tabla 14,figura 15 y 16, notamos que 38 personas de
60,representados en el 63.3 % de los encuestados, respondieron que siempre el
personal de la jefatura de ventas de Alicorp cuenta con una adecuada habilidad
para realizar las ventas, asimismo ,se observa que 15 personas, representados en
el 25% de los encuestados, respondieron que casi siempre, mientras que 6
personas, representados con el 10% de los encuestados, respondieron que a
veces, por otro lado ,1 persona ,representado con el 1,7% respondié que nunca a
la dimension estudiada , en la jefatura de ventas de Alicorp en Lima,2017.

Tabla 15:

Dimensién 7: Cuota de ventas (Agrupada)

Porcentaje Porcentaje
Frecuencia Porcentaje valido acumulado
Valido casi nunca 1 1,7 1,7 1,7
a veces 16 26,7 26,7 28,3
casi siempre 28 46,7 46,7 75,0
siempre 15 25,0 25,0 100,0

Total 60 100,0 100,0
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Fuente: Elaboracion propia

Figura 17: Grafico de barras Figura 18: Diagrama porcentual
Interpretacion:

Segun los resultados de la tabla 15,figura 17 y 18,0bservamos que 28 personas de
60,representados en el 46,7% de los encuestados, respondieron que casi siempre
la cuota de ventas del personal de la jefatura de Alicorp ,depende del sector al

cual se atiende, asimismo ,se observa que 16 personas, representados en el 26,7%

B casinunica
s veces

[ casi siempre
W siempre

skempre de los encuestados, respondieron que a

casi nunca a VECES casi siempre

veces, mientras que 15 personas, representados con el 25% de los encuestados,
respondieron que siempre, por otro lado ,1 persona ,representado con el 1,7%
respondié que casi nunca a la dimensién estudiada , en la jefatura de ventas de

Alicorp en Lima,2017

Prueba de Normalidad
Este calculo se realizé de acuerdo a la organizacion de la base de datos a fin de
determinar si tienen, o no, una distribucién normal. Luego se determind las hipotesis

de trabajo, de la siguiente manera:

HO: la distribucion de datos muestrales es normal

H1: la distribucidon de datos muestrales no es normal
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Tabla 16:
Prueba de normalidad
Kolmogorov-Smirnov?@ Shapiro-Wilk

Estadistico gl Sig. Estadistico gl Sig.
Gestion de ,483 60 ,000 512 60 ,000
ventas(Agrupada)
indicadores de ,398 60 ,000 ,667 60 ,000
desempeno(Agrupado)

a. Correccion de significacion de Lilliefors

Fuente: elaboracion propia

Luego se comparo la significancia pre establecida de T=0,05, de acuerdo al 95%

de nivel de confianza, con la significacion determinada en la tabla de prueba de

kolmogorov - sminorv en la prueba de normalidad para muestras mayores a 50,

segun columna sig. tal como sigue a continuacion:

a) Si Sig p < Sig T entonces Rechaza Ho
b) Si Sig p > Sig T entonces Acepta Ho

Interpretacion:

La muestra de estudio es mayor a 50, por lo que se asume la prueba de kolmogorov

- Smirnov. Haciendo la comparacién se observa que la significancia p = 0,00, es

menor a T= 0,05 por lo que se rechaza la hip6tesis nula Ho y se acepta la hipotesis

alterna H1 como verdadera, es decir la distribucion de los datos no es normal y se

confirma la aplicacion de la estadistica no paramétrica.

3.2 Analisis inferencial de los resultados

Contrastacion de Hipoétesis

Segun el contraste para realizar las pruebas de hipdtesis, se corroboré que los

datos de las variables y dimensiones en investigacion, no tienen una distribucion

normal, por lo tanto, se aplico las pruebas no paramétricas, en este caso la prueba

“‘Rho” de Spearman.

Contrastacion de la Hipotesis general
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He. - La gestion de ventas se relaciona con los indicadores de desempefio del

personal de ventas de la jefatura de Alicorp de consumo masivo en Lima, afio 2017.

Ho.- La gestion de ventas no se relaciona con los indicadores de desempefio del

personal de ventas de la jefatura de Alicorp de consumo masivo en Lima, afio 2017.

H1.- La gestion de ventas si se relaciona con los indicadores de desempefio del

personal de ventas de la jefatura de Alicorp de consumo masivo en Lima, afio 2017.

Regla de decisiéon
Si valor p < 0,05 entonces rechaza la Ho

Si valor p > 0,05 entonces acepta la Ho
Tabla 17:

Correlacion entre las variables de gestién de ventas y los indicadores de desempefio

gestion de ventas indicadores
(Agrupada) (Agrupada)
Rho de gestion de Coeficiente de 1,000 478"
Spearman  ventas correlaciéon
(Agrupada) Sig. (bilateral) : ,000
N 60 60
indicadores Coeficiente de 478" 1,000
(Agrupada) correlacion
Sig. (bilateral) ,000
N 60 60

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

Interpretacion:

El coeficiente de correlacion de Spearman es de 0,478 lo que significa que la
relacion entre las dos variables es correlacion positiva moderada. Segun tabla 18

estandarizada de correlacion.

Ademas, se muestra a las variables de estudio con un nivel de significancia
menor a 0,05, por ende, se rechaza la hipotesis nula, y se acepta la hipotesis de
investigaciéon como verdadera indicando que existe una relacion positiva entre la
gestion de ventas con los indicadores de desempano en la jefatura de ventas de
Alicorp, Lima, 2017.
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Tabla 18:

Coeficiente estandarizado de correlaciones

VALOR SIGNIFICADO

-1 Correlacion negativa grande vy
perfecta
(-0.9a-0.99) Correlacion negativa muy alta

(-0.7a-0.89) Correlacion negativa alta

(-0.4 a-0.69) Correlacion negativa moderada
(-0.2a-0.39) Correlacion negativa baja

(-0.01a-0.19) Correlacion positiva muy baja
0 Nula
(0.0a0.19) Correlacion positiva muy baja
(0.2a0.39) Correlacion positiva baja
(0.4 2 0.69) Correlacion positiva moderada
(0.7 20.89) Correlacion positiva alta
(0.9a0.99) Correlacion positiva muy alta

1 Correlacién positiva grande y
perfecta

Hernandez, S. y Fernandez, C. y Baptista, P. 2010, p.238

a) Hipétesis especifica 1

Ha.-La gestidon de ventas se relaciona con el uso de plataformas tecnolégicas del

personal de ventas de consumo masivo de Alicorp en Lima, afio 2017.

Ho.- La gestidén de ventas no se relaciona con el uso de plataformas tecnoldgicas

del personal de ventas de consumo masivo de Alicorp en Lima, afio 2017.

H1.- La gestidon de ventas si se relaciona con el uso de plataformas tecnoldgicas

del personal de ventas de consumo masivo de Alicorp en Lima, afio 2017.
Regla de decisiéon
Si valor p>0.05, se acepta la Ho

Si valor p<0.05, se rechaza la Hoy se acepta la H1
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Tabla 19:

Correlacion entre la variable gestion de venta y la dimensién tecnologia

Gestion de
ventas Tecnologia
(Agrupada) (Agrupada)

Rho de Spearman gestion de ventas Coeficiente de 1,000 537"
(Agrupada) correlaciéon
Sig. (bilateral) . ,000
N 60 60
Tecnologia Coeficiente de 537" 1,000
(Agrupada) correlacion
Sig. (bilateral) ,000
N 60 60

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

Interpretacion:

El coeficiente de correlacion de Spearman es de 0,537 lo que significa que la
relacion entre las dos variables es correlacion positiva moderada (segun la tabla 18
estandarizada). Ademas, se muestra a las variables de estudio con un nivel de
significancia menor a 0,05, por ende, se rechaza la hipotesis nula, y se acepta la
hipotesis de investigacion como verdadera indicando que existe una relacion
positiva media entre la gestion de ventas y el uso de plataformas tecnoldgicas en

la jefatura de consumo masivo de Alicorp, Lima,2017
b) Hipoétesis especifica 2

Ha. -La gestién de ventas se relaciona con las habilidades del personal de ventas

del consumo masivo de Alicorp en Lima, afio 2017.

Ho.- La gestion de ventas no se relaciona con las habilidades del personal de ventas
del consumo masivo de Alicorp en Lima, afio 2017.

H1.- La gestidn de ventas si se relaciona con las habilidades del personal de ventas

del consumo masivo de Alicorp en Lima, afio 2017.
Regla de decisiéon
Si valor p>0,05, se acepta la Ho

Si valor p< 0,05, se rechaza la Hoy se acepta la H1
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Tabla 20:

Correlacion entra la variable gestion de ventas y la dimension habilidad del personal

Gestion de ventas  habilidad
(Agrupada) (Agrupada)

Rho de Spearman  Gestion de ventas Coeficiente de 1,000 ,440™
(Agrupada) correlaciéon
Sig. (bilateral) . ,000
N 60 60
Habilidad (Agrupada) Coeficiente de 4407 1,000
correlaciéon
Sig. (bilateral) ,000
N 60 60

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

Interpretacion:

El coeficiente de correlacion de Spearman es de 0,440 lo que significa que la
relacion entre las dos variables es correlacion positiva moderada segun la tabla 18
estandarizada de correlacion. Ademas, se muestra a las variables de estudio con
un nivel de significancia menor a 0,05, por ende, se rechaza la hipétesis nula, y se
acepta la hipoétesis de investigacion como verdadera indicando que existe una
relacion positiva entre la gestion de ventas y la habilidad del personal en la jefatura

de ventas de consumo masivo de Alicorp, Lima,2017.
c) Hipoétesis especifica 3

Ha. -La gestion de ventas se relaciona con las cuotas de ventas del personal de

consumo masivo de Alicorp en Lima, ano 2017.

Ho.- La gestion de ventas no se relaciona con las cuotas de ventas del personal de

consumo masivo de Alicorp en Lima, afio 2017.

H1.- La gestion de ventas si se relaciona con las cuotas de ventas del personal de

consumo masivo de Alicorp en Lima, afio 2017.
Regla de decisién
Si valor p>0.05, se acepta la Ho

Si valor p<0.05, se rechaza la Hoy se acepta la H1
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Tabla 21:

Correlacion entre la dimension cuota de ventas y la variable gestion de ventas

Gestion de ventas  Cuota de ventas

(Agrupada) (Agrupada)
Rho de Spearman  Gestion de ventas Coeficiente de 1,000 ,343"

(Agrupada) correlaciéon

Sig. (bilateral) . ,007

N 60 60
Cuota de ventas  Coeficiente de ,343™ 1,000
(Agrupada) correlacion

Sig. (bilateral) ,007

N 60 60

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

Interpretacion:

El coeficiente de correlacion de Spearman es de 0,343 lo que significa que la
relacion entre las dos variables es correlacion positiva baja segun la tabla 18
estandarizada de correlacion. Ademas, se muestra a las variables de estudio con
un nivel de significancia menor a 0,05, por ende, se rechaza la hipoétesis nula, y se
acepta la hipodtesis de investigacion como verdadera indicando que existe una
relacion positiva débil entre la gestion de ventas y las cuotas de ventas del personal,

de ventas de consumo masivo de Alicorp, Lima,2017.

IV DISCUSION

De acuerdo a los resultados de la presente investigacion, se llegé a determinar.
Hipétesis y objetivo general:

La tesis tuvo como objetivo general Conocer la relacidn de la gestién de venta con
los indicadores de desempeno del personal de ventas de consumo masivo de
Alicorp en Lima, afo 2017.Dicho objetivo concuerda con Nufez D, Parra M y
Villegas F (2011), en su tesis titulada: Disefio de un modelo como herramienta para
el proceso de gestion de ventas y marketing” Realizada en Chile. Su objetivo
principal; Disefiar un modelo que explique la gestion de Marketing y Ventas
Orientada al Valor del Cliente y su impacto en los Resultados Organizacionales, por
lo tanto, los objetivos coinciden al definir las ventas orientadas hacia el valor del

cliente como principal ende generador de recursos.
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También se puede decir. Segun los resultados de la prueba de Rho de
Spearman el cual indica una correlacion de 0.478, por lo tanto, con un nivel de
significancia (bilateral) menor a 0,05 se rechaza la hipotesis nula y se acepta la
hipétesis alterna indicando que, Si existe una correlacion positiva mediana entre
las variables gestion de ventas y los indicadores de desempefio del personal de
ventas de la jefatura de Alicorp de consumo masivo en Lima, afio 2017, estos datos
indican que, el objetivo general queda demostrado. Por otro lado, dichos resultados
tienen coherencia con la tesis de Nuinez D, Parra M y Villegas F (2011) quienes
desarrollaron una investigacion mediante un disefio transversal simple.
Desarrollando su investigacidon en un solo periodo determinado. ademas el equipo
de venta son los que representan a la empresa y por ello deben de estar
preparados para afrontar cambios en la gestion y anticiparse a los procesos,
ademas para esta investigacion el personal de ventas ejerce un papel muy
importante entre la comunicacion de la empresa y el cliente, siendo no
necesariamente un rostro visible ya que la venta se realiza via telefénica, pero si
percibido por el cliente, por ende .Se llega a coincidir que a través de conocer los
procesos de la gestion de ventas se puede disefiar un modelo de herramienta para

la gestion .

Hipétesis y objetivo especifico 1:

La tesis tuvo como objetivo determinar la relacion de la gestion de ventas y el uso
de las plataformas tecnoldgicas en el area de ventas de consumo masivo de Alicorp
en Lima, ano 2017. Dicho objetivo concuerda con Burga (2010), en su tesis titulada
‘La optimizacidon de los recursos econdmicos mediante los indicadores de
monitoreo aplicado a la cadena de comercializacion para la empresa Backus &
Johnston en Lima Metropolitana “Realizada en Peru. El objetivo que se planteo es
Disefar e implementar indicadores de monitoreo que sirva como mecanismo de
control de las ventas de los productos en los canales de comercializacion, teniendo
en cuenta que son los principales aliados para optimizar los recursos en la
distribucion y comercializacién de los productos para la empresa Backus %

Jhonston en Lima Metropolitana, afilo 2010.Por lo tanto los objetivos coinciden en
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definir la importancia de la optimizacion de los recursos a traveés de indicadores que
ayuden a monitorear la gestion.

Mediante la prueba de Rho de Spearman se demostré que con un nivel
significancia (bilateral) menor a 0,05, es decir “0,000 < 0,005, por ende, se rechaza
la hipotesis nula y se acepta la hipotesis alterna. Ademas, que ambas variables
poseen una correlacién de 0,537 lo cual indica que es una correlacion positiva
moderada. Por lo tanto, se acepta la hipdtesis de investigacion indicando que, si
existe relacion entre la variable gestion de ventas y la dimension sobre el uso de
plataformas tecnoldgicas en la jefatura de ventas de consumo masivo de Alicorp en
Lima, afio 2017.Por ende el objetivo especifico 1 queda demostrado. Por otro lado,
dicho resultado tiene coherencia con la tesis de Burga (2010) quien concluy6 que
la evaluacion de las inversiones, la estrategia del “monitoreo en el punto de ventas
‘es la mejor alternativa para la empresa, ademas se concluy6 al 51.4% de la
variabilidad de la informacion en el comportamiento de las ventas de las bocas de
tiendas es explicada por las tres variables, el stock de marcas, tendencia de las
marcas (stock aot), calificacion de la preventa. Para este trabajo la informacion
sobre el comportamiento de las ventas es explicada por las dimensiones de la
investigacion de la segunda variable indicadores de desempeio, por ende, utilizar
las plataformas tecnolégicas son de gran ayuda para monitorear los procesos en

las ventas.

Hipétesis y objetivo especifico 2:

Se tuvo como objetivo determinar la relacion de la gestion de ventas y las
habilidades del personal de ventas del consumo masivo de Alicorp en Lima, afio
2017. Dicho objetivo concuerda con Nufez D, Parra M y Villegas F (2011), en su
tesis titulada: Disefio de un modelo como herramienta para el proceso de gestion
de ventas y marketing” Realizada en Chile. El objetivo que se planteo es de
incorporar nuevas variables que podrian impactar la gestion de Marketing y Ventas
orientada al valor del cliente a partir de premisas de estudios empiricos ya validados
y otras investigaciones, por lo tanto, los objetivos coinciden al definir la habilidad
del personal como una herramienta que impacta proporcionalmente en el proceso

de la gestion de ventas.
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De acuerdo a los resultados de la prueba de Rho de Spearman se demostré
que con un nivel significancia (bilateral) menor a 0,05, es decir “0,000 < 0,005”, por
ende, se rechaza la hipotesis nula y se acepta la hipotesis alterna. Asimismo, tienen
una correlacion de 0,440 lo cual indica que es una correlacion positiva moderada.
Dichos resultados tienen coherencia con la tesis de Nufiez D, Parra M y Villegas F
(2011), Por lo tanto, se acepta la hipotesis de investigacion indicando que existe
relacion entre la gestion de ventas y las habilidades del personal de ventas de
consumo masivo de Alicorp en Lima, afio 2017.Por ende el objetivo especifico 2
queda demostrado.

Por otro lado, dichos resultados tienen coherencia con la tesis de Nufiez D,
Parra M y Villegas F (2011), quienes concluyeron que se analiza el Nivel de
Capacitacion como la preocupacion que tiene la empresa para entregar estos
conocimientos a la fuerza de ventas y la utilidad de este proceso.

Por ende, se llega a coincidir que las habilidades del personal tienen relacion con
el nivel de conocimiento, asimismo, las capacitaciones en las empresas fortalecen
estos conocimientos y habilidades del personal. En cuanto a la conclusién de Nufiez
D, Parra M y Villegas F, no afirmamos que no exista una adecuada habilidad en el
personal de ventas, ya que el personal cuenta con una adecuada capacitacién para
realizar su gestion, por el contrario, coincidimos que la empresa cuenta con una
adecuada capacitacion permanente, las cuales permiten ofrecer un mejor servicio

y atencion a los clientes de Alicorp.

Hipotesis y objetivo especifico 3:

Se tuvo como objetivo determinar la relacion de la gestion de ventas y las cuotas
de ventas del personal de consumo masivo de Alicorp en Lima, aio 2017. Dicho
objetivo concuerda con Burga (2010), en su tesis titulada “La optimizacién de los
recursos econdomicos mediante los indicadores de monitoreo aplicado a la cadena
de comercializacion para la empresa Backus & Johnston en Lima Metropolitana
‘Realizada en Peru. El objetivo que se planteo es evaluar los indicadores de
monitoreo para optimizar las ventas en el mercado limefo, debido a que hace
mencion dentro de su objetivo a las variables trabajadas en esta investigacion; por

lo tantalos objetivos coinciden al plantearse significativamente debido a que las
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ventas deben ser monitoreadas a través de indicadores para optimizar las ventas.
Por lo tanto, los objetivos coinciden en definir la optimizacion de los recursos a
través de indicadores que ayuden a monitorear la gestion.

De acuerdo a los resultados de la prueba de Rho de Spearman se demostro
que con un nivel significancia (bilateral) menor a 0,05, es decir “0,000 < 0,005”, por
ende, se rechaza la hipdtesis nula y se acepta la hipdtesis alterna. Ademas, que
ambas variables poseen una correlacion de 0,343 lo cual indica que es una
correlacion positiva baja. Por lo tanto, se acepta la hipotesis de investigacion
indicando que, si existe relacion entre la gestion de ventas y las cuotas de ventas
en la jefatura de ventas de Alicorp en Lima, afio 2017.Por ende el objetivo especifico
3 queda demostrado.

Dicho resultado se puede de contraste con la tesis de Burga ,quien aplico
una investigacion descriptiva - aplicativa con propuesta, y llego a la conclusion que
la estratégica en implementacion de indicadores de monitoreo en canales de
comercializacion brinda una supervision adecuada de los socios comerciales
siendo importante el analisis de las tendencias de las ventas .En este trabajo de
investigacion se llego a concluir ,teniendo en cuenta que nuestros indicadores de
desempefio mediran el desempefio del personal de ventas lo cual tiene relaciéon
con el proceso de ventas .Por ende, se llega a coincidir que determinar lo que se

busca medir genera una ventaja competitiva en la gestion.

V. CONCLUSIONES
Contrastando los resultados de la investigacion de campo, los objetivos planteados

y la comprobacion de hipoétesis, se llegaron a obtener las siguientes conclusiones.

1. Se determiné que existe relacidn entre la gestion de ventas y los indicadores de
desempenfio; por ende, concluimos que una adecuada gestion de ventas
repercute significativamente en las ventas, y que estas son el principal ingreso
de recursos para la empresa, dado que para ser rentable y competitivos en el
mercado, es importante establecer los procesos que involucran a la gestion de

ventas.
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2. Se determin6 que existe relacién entre la gestion de ventas con el uso de las
plataformas tecnoldgicas; se concluye, por lo tanto, que una adecuada gestion
de ventas, necesita siempre una plataforma tecnolégica de soporte, y a la vez
la importancia de ejercer en ellos un mantenimiento adecuado, teniendo en
cuenta que los sistemas de gestidn que se utilizan en el area de ventas de
Alicorp necesitan de esta plataforma tecnoldgica, ya que las ventas se realizan

via telefénica.

3. Se determind que existe relacidon entre la gestion de ventas y las habilidades del
personal de ventas; se concluye, por lo tanto, que siempre una adecuada
capacitacién y motivacion permanente al personal, impacta significativamente
en las ventas, Ademas, que estas habilidades se ven reflejados como un valor

agregado a la capacidad del vendedor para lograr sus objetivos.

4. Se determind que existe relacién entre la gestion de ventas y las cuotas de
ventas; se concluye por lo tanto que siempre una adecuada gestién de ventas
impacta significativamente en las ventas, teniendo en cuenta que las cuotas de
ventas dependeran del sector al cual se atiende y que estas propensas a

cambios del mercado.

VIl. RECOMENDACIONES

Luego del andlisis de los resultados de esta investigacién se propone las

siguientes recomendaciones:

1. Se recomienda a la jefatura establecer un manual de ventas con los
procesos detallados de la gestion de ventas, objetivos y recompensas
mensuales, asimismo resaltar la participacion de la jefatura de ventas como

proveedora de recursos para Alicorp.

2. Se recomienda a los trabajadores con referencias a la gestion de ventas el
uso adecuado de la tecnologia, asimismo, el seguimiento y control de las

politicas y objetivos de la empresa, participando de esta forma en la mejora
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de los procesos de ventas, por ende, los resultados en el desempefio del

personal.

3. Se recomienda a la jefatura de ventas continuar con las técnicas de
motivacion y liderazgo en las ventas, por medio del dictado de un curso de
marketing en la temporada de verano, con el proposito de retroalimentar y

disminuir las debilidades en la gestion de ventas.

4. Se recomienda realizar una actualizacién trimestral de la base de datos de
los clientes con el fin de determinar el numero de clientes por atender,
asimismo, hacer seguimiento a los avances en los objetivos de la gestion de

ventas mediante los indicadores de desempefio.
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ANEXO 1: INSTRUMENTOS

No

Preguntas 1 2 3 4

¢,Cree usted que los productos que Alicorp ofrece son aceptados por los
clientes?

¢, Cree usted que los clientes se sienten identificados con las marcas que
Alicorp ofrece en consumo masivo?

¢, Cree usted que las marcas que Alicorp ofrece en consumo masivo se
encuentran posicionadas en el mercado?

¢ Considera usted que es facil para el cliente recordar los productos de
consumo masivo que Alicorp ofrece?
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¢ Considera usted que la jefatura de Alicorp crea estrategias de ventas
teniendo en cuenta la necesidad del cliente?

¢ Considera usted que las promociones y bonificaciones ayudan a
incrementar las ventas?

¢ Considera usted que el equipo de venta es capacitado para lograr los
objetivos de ventas?

¢ Cree usted que el personal cuenta con experiencia en el area de
ventas?

¢, Cree usted que el personal se compromete con los objetivos de la
empresa?

10

¢, Cree usted que existe un seguimiento y control de los avances en las
ventas del personal?

11

¢, Considera usted que tiene informacién adecuada sobre los productos
que ofrece Alicorp?

12

¢ Considera usted que el sistema que se utiliza (SIDEX) es de gran
utilidad para el proceso de ventas?

13

¢, Considera usted que le resulta facil utilizar el sistema SIDEX?

14

¢ Cree usted que es facil llegar a los objetivos trazados cuando el cliente
se siente satisfecho con la gestidn realizada?

15

¢, Cree usted que el cliente se siente fidelizado y atendido con calidad?

16

¢, Cree usted que el personal hace uso de las técnicas de ventas en su
gestion?

17

¢ Considera usted que el personal realiza una comunicacion efectiva con
el cliente?

18

¢ Considera usted que, en la gestion de ventas por teléfono, la
comunicacion es una herramienta muy importante?

19

¢ Considera usted que la herramienta de comunicacion se enfoca en la
experiencia vivida sobre los productos que se ofrece?

20

¢ Considera usted que la evaluacion y supervision del personal esta a
cargo del supervisor?

21

¢ Considera usted, la comunicacién es parte de una buena gestion y
facilita el control de la gestion?

CUESTIONARIO DE LA PRIMERA VARIABLE: GESTION DE VENTAS Y SU
RELACION CON LOS INDICADORES DE DESEMPENO DEL PERSONAL DE
VENTAS DE CONSUMO MASIVO DE ALICORP EN EL ANO 2017.

Sefior trabajador sirvase responder el siguiente cuestionario en forma anénima
Marcando su respuesta con:

| 1=nunca | 2=casi nunca | 3: a veces | 4=casi siempre | 5=siempre |

CUESTIONARIO DE LA SEGUNDA VARIABLE: GESTION DE VENTAS
SURELACION CON LOS INDICADORES DE DESEMPENO DEL PERSONAL DE
VENTAS DE CONSUMO MASIVO DE ALICORP EN EL ANO 2017.

Sefior trabajador sirvase responder el siguiente cuestionario en forma anénima.

No

Preguntas 1 2 3 4

éConsidera usted que el uso del internet es indispensable para la
1| gestidn de ventas por teléfono?




¢Considera usted que el sistema SIDEX como herramienta de
gestidon es de gran ayuda para desempeiio del personal?
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¢Considera usted que el uso inadecuado de las plataformas virtuales
afecta al desempefio laboral de los trabajadores?

¢Cree usted que la aplicaciéon logger ayuda al control de ingreso y
salida del personal?

éCree usted que el kpl mide adecuadamente los indicadores de
desempeiio del personal?

¢Cree usted que el uso del programa ECCUS contribuye a mejorar tu
desempefiio?

¢Cree usted que la empresa se preocupa por brindar una tecnologia
eficiente?

¢Cree usted que el mantenimiento de los equipos garantiza un
mejor desempefio del personal?

¢Considera usted que las capacitaciones mejoran el proceso de
aprendizaje del nuevo personal?

10

¢Considera usted que el personal se adapta facilmente a los nuevos
procesos en la gestién de ventas?

11

¢Considera usted que se respeta el horario de trabajo Alicorp?

12

¢Cree usted que la remuneracidn del personal esta acorde con su
desempefio laboral?

13

¢Cree usted que el inicio puntual de la jornada laboral maximiza la
gestion de ventas?

14

¢Cree usted que la remuneracion es acorde con las funciones que
realiza?

15

¢Considera usted que el logro de los objetivos de ventas incrementa
la remuneracion del personal?

16

¢Considera usted, impulsar los productos de mayor costo para llegar
mas rapido a la cuota de venta?

17

¢Considera usted que los precios de ventas dependeran del sector
al cual se atiende?

18

éConsidera usted que el ticket de venta dependera de lo que el
cliente quiera comprar?

19

éConsidera usted, el nUmero de clientes efectivos es igual al nimero
de clientes por llamar?

20

éConsidera usted que la efectividad en las llamadas mejora tus
indicadores de desempefio?

Marcando su respuesta con:

1=nunca 2=casi nunca 3: a veces 4=casi siempre

5=siempre

Muchas Gracias
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ANEXO 2: BASE DE DATOS
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ANEXO 3: VALIDACION
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GERTIFIGADO DE VALIDEZ DE CONTENDO DEL INSTRUMENTO QUE MIDE: Indicadores de di

del

N Titems v i Sugerencias
P 5
N 1: Tecnolagia Si__| No Si | No [ Si No
7 | Eluso del internst es mdispensable para la gestion de venta por
|| tetefona o < *
2 | El sistema SIDEX como hemamienta de gestion es de gran ¥
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personal. n( < %
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B [ Eluso del programa_programa ECCUS para 1a evaluacion del B
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DIMENSION 2 : Habilidades del personal Si No Si_| Ne | si Ne |
S | El area de capacitacion a el proceso de aprendizajs del
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| laberal P LS =l
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CERTIFICADO DE VALIDEZ DE CONTENDO DEL INSTRUMENTO QUE MIDE: La gestién de ventas

g

ucv

Wt

[ESCUELA DE POSTSRADD

i
N° DIMENSIONES / items Pertinencia’ Relmncif Claridad Sugerencias
2 3
DIMENSION 1: EI enfoque hacia el cliente Si No | Si | No |[ Si No
1 Los productos que Alicorp ofrece son aceptados por los %
clientes. - ‘(
2 | Losclientes, se sienten identificados con las marcas que )L d
Alicorp ofrece en consumo masivo. 7( }k
3 |Las marcas que Alicorp ofrece en consumo masivo se
encuentran posicionadas en el mercado. A f\ \A
4 | Esfacil para el cliente recordar los productos de consumo masivo ><
que Alicorp ofrece. ]( K
§ | La jefatura de Alicorp crea estrategias de ventas teniendo en
cuenta la necesidad del cliente. \( ‘/\ \,(
6 Las promociones y bonificaciones ayudan a incrementar las
venizs X N[ R
| DIMENSION 2 : El equipo de ventas Si No | Si [No | si No
7 | El equipo de venta es capacitado para lograr los objetivos de
ventas. Y 7L 7L
8 | Elpersonal cuenta con experiencia en el drea de ventas. A + )(\
9 | Elpersonal se esfuerza para alcanzar las cuotas de ventas. i { )(
10 | Se realiza seguimiento y control de los avances en las cuotas de )( % ¥
ventas del personal.
11 | El personal se siente comprometido con el cargo en donde se K %
desempefia. ?(
12 | Se logra los objetivos de cobertura en la cartera de clientes. %_ £
DIMENSION 3: El proceso de venta Si No i | No | Si No
13 | Eltiempo de llamada por cliente_es menor a 5 minulos. X ¥ Ed
14 | Tienes informacion adecuada sobre los productos que ofreces en )‘ )< )L
tu gestion.
15 | El sistema que se utiliza (SIDEX) es de gran utilidad para el ?< )( ﬁ(
proceso de venta.
16 | Te resulta facil utilizar el sistema SIDEX
I 1A%
T E? facil neg:;ﬂa :35 oné.a]g;?s trazados cuando &l cliente e sients >( o ’_. ™ " B 1
T MRS & oo o s voriay Al T T I e —
19 El personal hace uso de las técnicas de ventas en su gestion. 7( * )&
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