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RESUMEN
El presente estudio se efectuó con la finalidad de determinar los Efectos de un

Programa en técnicas de Programación Neurolingüística aplicada a la fuerza de ventas

en los trabajadores de Saga Falabella S.A. - Piura.

Tratándose de una investigación cuasi-experimental. El grupo de estudio estuvo

conformado por un total de 20 trabajadores a uno de estos grupos conformado por 10

se le aplicara el programa y el otro grupo seguirá con las tareas o actividades

rutinarias, cumpliendo con las características establecidas, escogidos bajo el criterio

probabilístico de tipo aleatorio.

Los instrumentos de medición usados fueron: un programa de técnicas de PNL

aplicada a las ventas, las técnicas utilizadas son Sistemas básicos representativos,

anclaje y sincronización.

A través del estudio podemos precisar que utilizando las técnicas del Programación

Neurolingüística en los trabajadores, se pudo evidenciar efectos significativos,

mostrando la efectividad del programa relacionado al incremento de sus ventas.

Palabras claves: Programación Neurolingüística (PNL), Sistemas básicos

representativos (VAK), anclaje y sincronización.
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ABSTRACT

This study was undertaken ¡n order to determine the effects of a program in applied
NLP techniques to the sales forcé workers Saga Falabella SA - Piura.

Being a quasi-experimental research. The study group consisted of a total of 20

workers to one of these groups made up of 10 you implement the program and the

other group will continué with routine tasks or activities, complying with the parameters

set, chosen at the discretion of such probabilistic random.

The measuring Instruments used were: a program of selling techniques through NLP

techniques are the core representativo systems, anchoring and synchronization.

Through NLP, we could show significant effects in the study group, showing the

effectiveness of the program

Keywords: Neuro-Linguistic Programming (NLP), Basic systems representativo (VAK),

anchoring and synchronization
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INTRODUCCIÓN

Pareciera ser que las organizaciones hoy en día están avanzando de manera

acelerada, enfrentando los avatares de la globalización y las crisis financieras

a nivel mundial; de tal modo; puedan mantenerse o liderar el sector competitivo

donde se desarrollan , por ello requieren de un talento humano capaz de

sincronizar con las necesidades de la organización y que exigen que se

implementen nuevas formas de intervención y abordaje, dejando la terapéutica

tradicional hacia nuevas formas de extensión o aplicación de técnicas y

procedimientos frente a los problemas que poseen sus empresas .abordados

desde el punto de vista estructural y orientado al talento humano . Vale la pena

destacar que existe un estigma no solamente en nuestra realidad sino en el

mundo el observar que dentro de las funciones de gestión en la actuación de

los profesionales de psicología sus tareas como un acto repetitivo en las

empresas - miopía- y que solo ejecutan diagnósticos o evaluación la

enfermedad o crisis que experimentan y aquejan sus organización y que no

se atreven a cambiar o innovar herramientas funcionales .quizás por falta de

conocimiento .entrenamiento o por un simple facilitalismo que le permita diluir

el dolor o la sintomatología real que impide que los trabajadores puedan lograr

el desarrollo de su potencial y su vez logre los objetivos y metas

organizacionales.

Es así que se pretende brindar un aporte a la psicología organizacional

desarrollando una iniciativa de intervención desde un enfoque moderno

denominado PNL; en una organización

La Programación Neurolingüística (PNL), que desde la década de los 70' se

origina y donde Richard Bandler y Jhon Grinder estudiaron los patrones de

conducta de los seres humanos para desarrollar modelos y técnicas que

pudieran explicar la magia y la ilusión del comportamiento y la comunicación

humana, fue su curiosidad entender como a través de la comunicación y del

lenguaje se producían cambios en el comportamiento de las personas, así

mismo en el año 1975 ellos describieron su proyecto en el primer libro que

publicaron sobre PNL, “La estructura de la magia: Volumen 1”. En la misma

época en que publicaron su primera obra, Bandler y Grinder dirigieron su 

6



primer seminario público. En el presentaron los resultados de su investigación y

pusieron a prueba sus posibilidades de aplicación práctica. Al tratarse de

modelos formales de comunicación (Dilts y otros, 1980/19859), dichas

posibilidades de aplicación se refieren no solo al ámbito de la psicoterapia, sino

que pueden extenderse, “sin mayores problemas, a otros ámbitos de la

comunicación humana” (Grinder, 1980/1985), en particular al “ámbito de la vida

comercial (ventas y negociaciones), del derecho y la educación”. Desde

entonces y aún en nuestros días, la PNL ha gozado y goza de una popularidad

cada vez mayor, ya que las habilidades comunicativas empleadas se han

mostrado tremendamente efectivas en la práctica.

El objetivo de esta investigación es analizar y la valorar el tema de la filosofía

conceptual denominada técnicas a través del PNL como base fundamental en

las ventas, y poder determinar los los Efectos de un Programa en técnicas de

Programación Neurolingüística aplicada a la fuerza de ventas en los

trabajadores de Saga Falabella S.A. - Piura.

En la presente investigación se delinea como primer capítulo el marco

metodológico, la presentación del problema, selección, la formulación, así

como sus antecedentes que justifican el hecho de elaborar dicho estudio,

dentro de la misma se presentan nuestros objetivos e hipótesis, a demás se

describirá el tipo de investigación, variable, así como la población de estudio y

los criterios de selección muestral, la técnica de recolección de datos e

instrumentos elaborado pera la presente investigación.

El segundo capítulo muestra el marco científico, como es su marco teórico,

donde se delineará la evolución de la PNL hasta la concepción actual y su

marco conceptual y las definiciones operacionales planteadas y propuestas por

diferentes investigadores y de los autores.

En el tercer capítulo tratará la administración del trabajo de investigación donde

se muestra recursos, presupuesto, financiamiento y cronograma de

actividades.
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En el cuarto capítulo se realiza un análisis de datos realizando una descripción

de los resultados, a través de su análisis.

En el quinto capítulo se discutirá los resultados obtenidos a través de sus

análisis.

Finalmente, en el ultimo capitulo se indican algunas conclusiones elaboradas a

partir de los resultados; así mismo se desarrollarán las recomendaciones.
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