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Resumen

En la investigacion se consideré como objetivo el determinar si las estrategias
de ventas se relacionan con la productividad de la empresa Wow, ciudad de Ica,
2023. La metodologia de la investigacion fue aplicada, bajo el paradigma
positivista de enfoque cuantitativo, disefio no experimental — transversal, de nivel
relacional. La poblacion estuvo conformada por 50 trabajadores. Los resultados
fueron que la estrategia de venta fue de nivel regular (72%), asi como sus
dimensiones con nivel regular en marketing de contenido (66%), servicio (62%)
y precio (62%); entonces a un (58%) de nivel regular en estrategias de venta y
productividad. Por otro lado, productividad se encontr6 en nivel regular (74%) y
sus dimensiones también en nivel regular en competencias y habilidades (68%)
y trabajo cooperativo (60%). Con p < 0,05 y r:0,678 se evidencié una relacion
directa y fuerte entre estrategias de venta y productividad, mientras que el
marketing de contenido (r:0,605) se evidencio relacion significativa con la
productividad, en caso del servicio con la productividad existio relacion moderada
(r:0,403) al igual que el precio con la productividad (r: 0,469); por lo que se llego
a concluir que existio relacion estadisticamente significativa, fuerte y directa entre

estrategias de venta y la produccion.

Palabras clave: Estrategias de venta, productividad, servicio, precio.
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Abstract

The objective of the research was to determine whether sales strategies are
related to the productivity of the company Wow, city of Ica, 2023. The research
methodology was applied, under the positivist paradigm of quantitative approach,
non-experimental design - transversal, relational level. The population was made
up of 50 workers. The results were that the sales strategy was of a regular level
(72%), as well as its dimensions with a regular level in content marketing (66%),
service (62%) and price (62%); then at a (58%) regular level in sales strategies
and productivity. On the other hand, productivity was found at a regular level
(74%) and its dimensions were also at a regular level in competencies and skills
(68%) and cooperative work (60%). With p < 0.05 and r:0.678, a direct and strong
relationship was evident between sales strategies and productivity, while content
marketing (r:0.605) showed a significant relationship with productivity, in the case
of service with productivity there was moderate relationship (r: 0.403) as well as
price with productivity (r: 0.469); Therefore, it was concluded that there was a
statistically significant, strong and direct relationship between sales strategies

and production.

Keywords: Sales strategies, productivity, service, price.



I. INTRODUCCION

En la actualidad permanecer en el mercado se ha convertido en todo un
reto para las organizaciones, por lo que deberan de aplicar acciones que les
permitan generan un incremento en sus ventas, a fin de poder obtener una parte
del mercado, sin embargo, no solo ello basta, pues las compafias vienen
luchando para alcanzar la productividad empresarial, a fin de poder conseguir
resultados favorables, que les permita minimizar sus recursos sin descuidar la
calidad en los resultados.

Los constantes cambios de las empresas tecnoldgicas para su adaptacion
a los nuevos escenarios han generado el cierre de puertas de muchas empresas
por quedarse sin rentabilidad, entonces; los efectos negativos generados por
esta dificultad conllevaron a las entidades la busqueda de nuevas estrategias de
ventas a fin de reinventar las formas de ofertar sus productos para mantenerse
rentables y continuar en el mercado sin tener que cerrar sus puertas (Pihuave,
2023).

Bajo la premisa descrita en el parrafo anterior, se produce mayor
exigencia desde el afio 2020 en adelante porque la mayoria de entidades para
continuar en el mercado tuvieron que implementar cambios drasticos con el
apoyo de los dispositivos tecnologicos y utilizar el internet como medio de
comunicacion, sin embargo no existen suficientes herramientas digitales para
acelerar los procedimientos de ventas en las diversas empresas, asumiendo un
reto en todos los contextos para incrementar la productividad (Lalama-Franco,
2023).

En ese sentido, segun Kristianto et al. (2023) sefialaron que las empresas
de Indonesia identificaron que se requiere conocimiento sobre la expansion del
alcance de mercado, capacidad de los vendedores y aplicacion de estrategias
para concretizar las ventas, en tanto que se mostrd en que un 78% de empresas
logran sus ventas a traves del marketing digital como una estrategia de ventas
para llegar al cliente.

En ese sentido, una estrategia de ventas actual se desarrolla con el apoyo
de la digitalizacién y de las redes sociales como parte del afrontamiento de

nuevos retos que asumen los empresarios en el contexto de las ventas digitales



mediante las plataformas y redes sociales en el nuevo escenario pospandémico,
pero; es necesario precisar que tiene sus desventajas porque los malwares y/o
delincuentes cibernéticos estan al acecho y traen abajo las negociaciones de
ventas apoyados también de la tecnologia (Velasquez et al., 2020).

En el contexto nacional, existe falta de conocimiento sobre el manejo
eficiente de la tecnologia y falta de equipos tecnoldgicos para incrementar la
produccion y mantener la rentabilidad de la empresa. En ese sentido, se hallé
35.7% de gestion del conocimiento deficiente relacionado con la productividad,
por lo que las compafias deberan adaptarse a las exigencias del mercado
apoyadas en la buena direccion de los lideres, que aplican sus conocimientos
generados a través de la experiencia en la actividad empresarial, permitiéndoles
alcanzar la productividad (Avalos et al., 2021). Sumado a ello, Guerrero (2021)
dice que las empresas no cuentan con estrategias establecidas de ventas, sin
embargo, son percibidas positivamente para el incremento de las ventas.

Por otro lado un estudio en la ciudad de Trujillo en las Boticas de Salud
Farma, han experimentado un incremento en sus ventas gracias a la aplicacion
de estrategias de ventas, llegando a tener un aumento del 5% en la
productividad, un crecimiento del 213% en las ventas y una efectividad de ventas
del 7% después de la implementacion de estas estrategias, Gavidia-Cruzado et
al.(2023). Por otro lado, en otro estudio realizado en Puno, dej6 en evidencia que
existe poco conocimiento para la venta de productos a otros mercados que no
sea el mercado local de tal manera que se disminuye los niveles de produccién
y de ventas (Mamani, 2018).

En la ciudad de Ica, de acuerdo al andlisis realizado se pudo encontrar
gue la empresa de telecomunicaciones WOW, brinda un servicio de internet
utilizando tecnologia con 100 % fibra éptica, a fin de garantizar una velocidad
eficiente. Sin embargo, la empresa sigue aplicando las estrategias parecidas a
la competencia, sin generar alguna mejora en sus acciones, asimismo, el
contenido que coloca en sus redes sociales no esta generando interactividad con
Su publico objetivo, ya que no se estan incrementando las ventas de manera
online, ni se incentiva al publico a generar algunas consultas o despertar el
interés por adquirir el servicio.

Por lo cual, se formularon los siguientes problemas de investigacion;

Problema General: (Cémo las estrategias de ventas se relacionan con la
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productividad de la empresa Wow, ciudad de Ica, 2023?, considerando los
problemas especificos; ¢Cémo se relaciona el marketing de contenido con la
productividad de la empresa Wow, ciudad de Ica, 2023?, b)

¢,Como se relaciona el servicio con la productividad de la empresa Wow, ciudad
de Ica, 20237, y ¢ Como se relaciona el precio con la productividad de la empresa
Wow, ciudad de Ica, 20237

El trabajo realizado brindé una justificacion teorica, considerando que
generara un aporte a futuras investigaciones referentes a las variables en
estudio, considerando que se analizé material cientifico de diversos medios,
como articulos, tesis, libros. Para la variable estrategias de ventas el autor
Ramos (2017) lo define aquellas actividades diferenciales que permite lograr
resultados exclusivos para la organizacion, al permitir concretizar las ventas. Y
para la segunda variable Simancas et al. (2018), indica que la productividad esta
relacionada con la forma y manera en que los colaboradores realizan y cumplen
su trabajo, minimizando sus tiempos, procesos y recursos.

También posee una justificacion practica, considerando que se planteo
nuevas formas de trabajo a fin de poder generar como marca estrategias de
ventas que realmente permitan alcanzar la productividad empresarial y no solo
ello el presente estudio, brinda a la poblacion una mejor satisfaccion ya que al
conocer si las estrategias de ventas son las que se relacionan con la
productividad, la empresa mejorara sus formas de trabajo, hasta lograr que el
publico objetivo al cual se dirige este plenamente satisfecho, socialmente se
justifica porque permitird que la empresa logre su crecimiento y genere mayor
fuente de trabajo para la poblacién.

Por otro lado, se justifica metodol6gicamente porque la investigadora
elaboré instrumentos conformados por 18 items debidamente validados y con
confiabilidad para su aplicacion, considerando las variables en estudio, a fin de
poder recabar los datos necesarios para medir las variables en estudio y que
podran ser utilizados posteriormente por otros investigadores.

En tal sentido, se plantearon los objetivos de la investigacion; objetivo
General: Determinar si las estrategias de ventas se relacionan con la
productividad de la empresa Wow, ciudad de Ica, 2023, objetivos especificos;
determinar si el marketing de contenido se relaciona con la productividad de la

empresa Wow, ciudad de Ica, 2023, determinar si el servicio se relacionan con
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la productividad de la empresa Wow, ciudad de Ica, 2023 y analizar si el precio
se relaciona con la productividad de la empresa Wow, ciudad de Ica, 2023.

Para lo cual, se plante6 la hipotesis principal: Las estrategias de ventas
se relaciona directamente y significativamente con la productividad de la
empresa Wow, ciudad de Ica, 2023; hipétesis especificas: EI marketing de
contenido se relaciona directamente con la productividad de la empresa Wow,
ciudad de Ica, 2023; el servicio se relaciona directamente con la productividad de
la empresa Wow, ciudad de Ica, 2023; el precio se relaciona directamente con la
productividad de la empresa Wow, ciudad de Ica, 2023.



II. MARCO TEORICO

En el &mbito Internacional, los autores lbujés y Franco (2023), tuvieron
como objetivo valorar la productividad a partir de la eficiencia de la industria
manufacturera, en la provincia de Pichincha, Ecuador. Su método fue hipotético
deductivo con una poblacion de 214 trabajadores de la empresa, quienes
participaron bajo un muestro censal y se estimaron datos de eficiencia para
conocer la evolucion de la productividad hasta 2022. Durante el periodo de casi
una década hubo hallazgos asociados a los propdésitos de lograr mayores niveles
de productividad y promover politicas orientadas al desarrollo que apoyen las
actividades productivas en funcion al tamafio de las empresas.

Ademas, en el mismo periodo, se demostro que la eficiencia ha tenido
variaciones, y su tendencia es mantenerse constante hasta 2022. Por lo que se
concluye que no existe progreso el cumplimiento de los objetivos de mejorar la
infraestructura y modernizar las industrias para hacerlas sostenibles y lograr la
gestion sostenible y el uso eficiente de los recursos naturales (Ibujés y Franco
2023).

Saxena et al. (2023) plantearon como objetivo analizar la productividad en
el lugar de trabajo mediante el analisis de los empleados en una empresa de
consultoria en Miami, utilizando el aprendizaje automatico. La metodologia
aplicada por autores quienes estudiaron la relacion entre las variables. Con la
participacion de 89 empleados seleccionados bajo el muestreo probabilistico a
partir de una poblacion de 278 empleados. Se capturaron sentimientos a partir
de las respuestas de texto proporcionadas por setenta y dos encuestados de
una firma de consultoria de tamafio mediano en Miami y se correlacionaron con
las puntuaciones de productividad.

Se desarroll6 un modelo de aprendizaje automatico utilizando Python para
calcular la puntuacion de sentimiento. Obteniendo como resultados que: El
98.6% de los encuestados tuvo una puntuacion alta de productividad, mientras
gue el 88.9% mostrdé sentimientos positivos. La mayoria de las respuestas
mostraron una correlacidén positiva entre los sentimientos positivos y los altos
niveles de productividad. Implicaciones para la Investigacion, la practica y la
sociedad. Se llegd a la conclusién que el estudio abre el camino para la

identificacion de un plan de accién para mejorar la productividad mediante el
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analisis de sentimientos (Saxena et al.,2023).

Sierra (2022) tuvieron como objetivo proponer estrategias para la
productividad, calidad y capacidad en las empresas de confeccion en el Estado
Té&chira, Venezuela. La metodologia utilizada fue un estudio cuantitativo de nivel
descriptivo con un disefio de campo. La poblacion de estudio consistio en 98
empresas de confeccion textil. Se recopilaron datos a través de encuestas,
utilizando un instrumento validado por expertos. Los resultados indicaron que
aproximadamente el 57,91% de las empresas encuestadas tienen politicas de
ventas, mientras que alrededor del 42,10% no las tienen.

Ademas, el 57,91% de estas empresas cuentan con objetivos y metas
claramente definidos en relacion con las ventas. Sin embargo, 37,2% ofrece
presentaciones de entrenamiento a sus proveedores. En cuanto a la distribucion
de productos, el 32,97% vende directamente en la fabrica, el 26,30% a través de
distribuidores detallistas, el 19,23% llega directamente al consumidor final y el
15,50% utiliza distribuidores mayoristas. En conclusién, la mayoria de las
empresas de confeccion enfrentan dificultades para adquirir insumos debido a
problemas como la escasez, los altos precios y limitaciones financieras (Sierra
2022).

Por otra parte, los autores de Ross y Tamayo (2021), en su articulo
plantearon como objetivo principal desarrollar estrategias de marketing
altamente efectivas que puedan potenciar la productividad de las bodegas
comerciales en Manabi. Dado que la agricultura representa un componente
esencial de la economia local, con énfasis en cultivos como el maiz, las naranjas,
el café, la yuca y otros productos, en el estudio se identifico una poblacién de 57
empleados que laboran en el area de produccién y quienes tienen a su cargo las
estrategias de marketing mas adecuadas para impulsar la produccién agricola y,
en consecuencia, fortalecer la economia regional.

Ademas de los cultivos mencionados, también se consideran actividades
ganaderas, avicolas y pesqueras que contribuyen significativamente al
desarrollo econémico de la zona. En conclusién, este estudio logré optimizar las
estrategias de marketing con el fin de aumentar la productividad de las bodegas
comerciales en Jipijapa (Ross y Tamayo 2021).

Terranova et al. (2021) tuvieron como objetivo primordial identificar

oportunidades de mejora en la empresa mediante el analisis de su cadena de
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valor la empresa que ofrece al mercado una cantidad de alimentos para eventos
en Ecuador. El enfoque se centra en el disefio de una planificacién estratégica
para el afio 2020, con el propésito de aumentar la productividad organizacional,
evaluada en términos de eficacia y eficiencia en las relaciones con los clientes y
la gestion de recursos. La metodologia permitié que la informacidén necesaria se
recopilara a través de entrevistas exhaustivas con 6 gerentes responsables de
cada dimension en la cadena de valor de la empresa, junto con la observacién
directa para verificar el cumplimiento de los procesos clave. El estudio revel6
como resultados oportunidades de mejora que se tradujeron en un modelo
estratégico implementando el Balanced Scorecard para guiar la planificacion
estratégica de MyD Catering en el afio 2020. Llegando a la conclusion que este
modelo resalta estrategias clave en diversas dimensiones para aprovechar
eficazmente las oportunidades de mejora identificadas.

En el contexto nacional, Rodriguez et al. (2023) tuvieron el objetivo del
trabajo fue aumentar la productividad de la empresa de confecciones y
Sublimados Ravni en Lima, mediante la implementacion de herramientas de
gestion de calidad. La metodologia aplicada fue mediante un diagndstico,
identificando causas como la falta de planificacion, el mantenimiento insuficiente
del equipo, la capacitacion inadecuada del personal y la falta de estandarizacion
de la produccion, en ese sentido se tuvo como poblacion a 28 coordinadores de
planta a quienes se les suministrd una entrevista. Se analizaron indicadores
relacionados con cada una de estas causas utilizando herramientas estadisticas
de control y gestion de calidad.

Las mejoras propuestas requerian una inversion de S/57,797.00. Para
reducir las pérdidas y mejorar la productividad, se aplicaron herramientas como
el Despliegue de la Funcion de Calidad (QFD), el Andlisis de Modo y Efectos de
Falla (FMEA) y el Seis Sigma DMAIC. Los resultados financieros se traducen en
un Valor Actual Neto (VAN) de S/129,834.46. En conclusién, las ganancias
financieras, la empresa logré6 aumentar su productividad y ventas, mejorando asi
la eficacia de su proceso de produccién. La pérdida inicial de S/104,947.96 se
redujo a una pérdida mejorada de S/36,488.46, lo que resulté en un beneficio de
S/68,459.50 (Rodriguez et al.,2023).

Noriega y Carranza (2023), en su articulo el objetivo del articulo fue

investigar y comprender la relacion entre estrategias de ventas vy fidelizacion de
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clientes en una empresa de capacitacion virtual en Trujillo. La investigacion se
basa en un enfoque cuantitativo, con un disefio de investigaciéon no
experimental transversal y de nivel descriptivo correlacional y con una
muestra de 249 participantes elegidos al azar. Se utilizaron encuestas y
cuestionarios como técnicas e instrumentos de investigaciéon con un enfoque
hipotético-deductivo, lo que implica que se plantearon hipétesis y se recopilaron
datos para probar o refutar estas hipotesis. En cuanto a la confiabilidad
de los instrumentos de medicion, se obtuvieron altos valores de Alfa de Cronbach
(0,942 y 0,955) para las variables de estudio, lo que indica una consistencia
interna confiable en las respuestas de los encuestados.

En el andlisis descriptivo se hall6 que las estrategias de ventas se
encuentran en nivel moderado en 63% y en el analisis inferencial, se encontré
un valor de significancia bilateral muy bajo (0,000), lo que indica que la relacion
entre las estrategias de ventas y la fidelizacion de clientes es estadisticamente
significativa. Ademas, se obtuvo un coeficiente de correlacion positiva alta (Rho
de Spearman de 0,832), lo que sugiere una fuerte correlacion positiva entre estas
dos variables. En conclusion, este estudio demuestra de manera significativa que
hay relacion directa entre las variables. Estos hallazgos pueden ser de gran
importancia para la empresa en términos de mejorar su retencion de clientes y
aumentar su éxito en el mercado (Noriega y Carranza 2023).

Chavez et al. (2023) su objetivo fue determinar el impacto de la gestidn
del conocimiento y las tecnologias de la informacién y comunicacién (TIC) en la
productividad de los funcionarios publicos en los observatorios
socioeconémicos laborales en el Perd. Se trabajé bajo una investigacion
cuantitativa de tipo correlacional causal, no experimental. La poblacion consistié
en 51 funcionarios publicos responsables de la gestion de un observatorio
regional en el Perd. Se utilizé una encuesta como técnica de recoleccion de
datos. Se desarrollaron tres instrumentos que fueron validados mediante juicio
de expertos, y se verific6 su confiabilidad a través del coeficiente Alfa de
Cronbach.

Los resultados obtenidos se procesaron con el software estadistico SPSS
versién 26. Se utilizaron modelos de regresion logistica ordinal. Se encontrd
gue la gestion del conocimiento y las tecnologias de la informacion y

comunicacion tienen un impacto del 51.8% en productividad de funcionarios
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publicos en los observatorios socioeconomicos laborales en las regiones.
Asimismo, la gestion del servicio afecta de manera técnica, econémica y social
de productividad laboral en 48.8%, 54.7% y 43.1%. Llegando a la conclusion que
la gestidn del conocimiento tiene alto impacto sobre las TIC en la productividad
de funcionarios publicos en observatorios socioecondémicos laborales (Chavez et
al., 2023)

Perez y Segovia (2022) en su tesis plante6 como objetivo de evaluar la
implementacion del Modelo de las 5 Fuerzas de Porter como una estrategia para
mejorar la productividad en las ventas de Tai Paper S.A.C, Cajamarca. La
metodologia empleada fue de naturaleza aplicada, con paradigma positivista y
disefio cuasi experimental de alcance longitudinal, que buscaba explicar en
profundidad los efectos de esta implementacion. La poblacién de interés se
centré en 87 participantes encargados de las ventas, se utilizo la técnica de
observacion directa, y el instrumento empleado fueron fichas de evaluacion
disefiadas para registrar informacion relevante.

Los resultados obtenidos revelaron que la implementacién del Modelo
generd mejoras significativas en la productividad de las ventas, con un aumento
del 64.3%. Ademas, se observaron mejoras en la eficiencia, que aumentd en un
78.2%, y en la eficacia, que aumento en un 82.9%. Llegando ala conclusion que
estos hallazgos indican que esta estrategia cooperativa tuvo un impacto positivo
en el area de ventas, Perez y Segovia (2022).

También Lizana y Samamé (2021), evaluaron el nivel de motivacion
laboral entre los empleados de Caja Sullana S.A en el distrito de OIlmos,
reconociendo la importancia de brindar a los trabajadores la oportunidad de
expresar sus necesidades y preocupaciones para mejorar su desempefio y
productividad. La metodologia fue descriptivo y correlacional, con una muestra
de 30 colaboradores. Para evaluar la motivacién laboral, se empled la Escala de
Cronbach. Los resultados revelaron que el 80% de los colaboradores se sienten
satisfechos con diversos aspectos de su trabajo, lo que indica un compromiso
positivo hacia la empresa. En conclusion, se observd que la motivacién laboral
es regular, lo que sugiere que los trabajadores estan orientados hacia la toma de
decisiones en sus roles laborales. El estudio demostré que la motivacién laboral
impacta significativamente en la productividad de los colaboradores.

Por otro lado, Taza (2021) en su tesis generaron como objetivo identificar
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si los incentivos laborales tienen relacion con la productividad en el aérea de
portabilidad en la empresa Atento Pert SAC, sede Callao, 2020; El propdsito de
esta investigacion fue analizar los incentivos laborales y su relacion con la
productividad en una empresa. Se abordaron dimensiones como incentivos
monetarios, no monetarios y la motivacion, junto con la eficiencia, eficacia y
resultados como medidas de productividad. Este estudio se enmarc6é en un
enfoque cuantitativo, utilizando andlisis estadisticos y una muestra de 50
empleados de la misma empresa.

Se aplicaron cuestionarios y técnicas estadisticas, incluido correlacion.
Los resultados demostraron una correlacion significativa (Rho = 0.901) entre los
incentivos laborales y la productividad, con un nivel de significancia del 0.000,
por debajo del 5% aceptado en la investigacion. Llegando a la conclusion que se
confirmo la hipoétesis de que los incentivos laborales influyen positivamente en la
productividad de la empresa, concluyendo de manera favorable Taza (2021).

Asimismo, Cabrejos (2019) en su investigacion busco analizar la relacion
entre las estrategias de marketing y la productividad de la empresa inmobiliaria
y constructora 2C SAC - Lima. Se utilizé un enfoque de investigacion
correlacional, con un disefio no experimental y de corte transversal. El
instrumento de medicion empleado fue un cuestionario con 24 preguntas. Los
resultados revelaron un coeficiente de correlacion Rho de Spearman de 0.878,
considerado significativo segun el analisis del software SPSS 25. Ademas, el
valor de sigma (bilateral) fue de 0.000, por debajo del parametro tedrico del 5%.
Llegando a la conclusion que se confirma la hipétesis alterna de que las
estrategias de marketing estan significativamente relacionadas con la

productividad de la empresa inmobiliaria y constructora 2C SAC.

También, Saavedra (2020), en su investigacién plante6 como el objetivo
principal de esta investigacion fue establecer la correspondencia entre
estrategias de ventas y productividad en trabajadores de la empresa Negocios
Cocolisos E.R.I.L - Tarapoto, durante el afio 2019. ElI enfoque fue no
experimental, utilizando una estrategia correlacional. La poblacién estudiada
consisti6 en 22 trabajadores, y se emple6 una encuesta apoyada por
cuestionario. Los hallazgos indicaron una relacion de las estrategias de ventas y

la productividad de los trabajadores en la empresa, ya que el valor de la prueba
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de Chi-cuadrado (X2=13.304) fue significativamente mayor que el valor tabulado
(9.488) con 4 grados de libertad. Ademas, la significancia respalda el rechazo de
la hipétesis nula (Ho). Se demostré que las estrategias de ventas tienen un
impacto significativo en la productividad de los trabajadores en la empresa
Negocios Cocolisos E.R.I.L. durante el afio 2019.

Para las estrategias de ventas, primero se debe conocer sobre el
significado de estrategias que hace referencia como las acciones identificables
gue permiten involucrar al consumidor para atraerlo hacia el producto, para esto
es necesario que la empresa aplique ajustes a sus productos o servicios que den
satisfaccion a las necesidades y atraer a los clientes (Almutairi et al, 2019). Bajo
esta perspectiva, las estrategias de ventas involucran capacidades del proveedor
en la seleccion de acciones que puedan influenciar sobre los clientes y para ello
se requiere practicas de ventas con destrezas de los vendedores sumado al
trabajo en equipo y comunicacion efectiva.

Por otro lado, para Rodriguez et al. (2020) las estrategias de ventas son
acciones a reorientarse para permanecer en el mercado e incrementar los
consumidores de diversas opiniones. Existen dos categorias de enfoques de
venta: (a) Venta Personal. Segun Aramendia (2020), esto involucra la
comunicacion directa entre uno o mas compradores. Aramendia, (2020)
menciona como una interaccion personal que moviliza a la fuerza de ventas. (b)
Estrategia. Conforme a Chandler (2000), esto engloba las metas de largo plazo
en una entidad, incluyendo la estructuracion de lineas de accion y la asignacion
de recursos, que son esenciales para alcanzar los objetivos de la organizacion.

Es necesario abordar los modelos teoricos de las estrategias de ventas,
para lo cual se sefiala a Mehra (1996) quien da importancia a los modelos
tradicionales y sefiala que deben complementarse con el surgimiento de una
nueva teoria emergente dentro de las acciones de ventas denominada la teoria
de los recursos en la cual presenta dos jerarquias como son el nivel primario en
la cual hay competencia ente empresas y el nivel secundario en la cual hay
competencia por clientes; por tanto, los competidores pueden ser distintos en
estos dos niveles (mercado inputs y outputs).

Esencialmente, estos elementos son fundamentales para alcanzar el
objetivo deseado. Ademas, Stanton et al. (2007) describen esto como un método

ejecutivo a implementar, a través del cual el lider aspira a lograr sus metas; su
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enfoque sugiere que debe ser formulado de manera flexible, de modo que la
direccion pueda sacar el maximo provecho posible de la situacion.

Acorde a lo sefalado por Madruga (2016) se han identificado las
siguientes dimensiones de estrategias de ventas: a) marketing de contenido: es
la estrategia de marketing que se enfoca en crear y distribuir contenido valioso,
relevante y consistente para atraer y retener a una audiencia especifica. El
objetivo principal del marketing de contenido es proporcionar informacién util y
significativa para el publico objetivo, con el fin de establecer una relacion de
confianza, generar interés en productos o servicios y eventualmente influir en las
decisiones, al tiempo que se refuerza la visibilidad y la reputacion de la marca.

Asimismo, la segunda dimensién: b) Servicio. Esta parte es crucial, ya que
engloba la calidad del producto, su marca y disefio. Ademas, para ofrecer un
servicio de calidad, se llevan a cabo investigaciones regulares entre servicios
proporcionados y para adquirir nuevas ideas que puedan mejorar los servicios
ofrecidos (Madruga, 2016). Finalmente, la tercera dimension: c) Precio
considerado como otro factor esencial, segun Aramendia, (2020), en las
estrategias de ventas. Este desempefa un papel en las ganancias y en las
ventas generadas. Por lo tanto, debe estar en armonia con el disefio y la calidad
del producto, y esta combinacion a su vez se presenta en el mercado como parte
de la competencia. Desde otro punto de vista, el precio tiene como objetivo
establecer el valor monetario de un producto, determinado en funcién de las
directrices estratégicas y los objetivos de la compaiiia (Madruga, 2016).

Por otro lado, las estrategias de ventas son importantes porque permiten
conocer la intencion de los clientes para comprar un producto a fin de estimar la
potencialidad del mercado y se tendra a los vendedores como parte de los
activos mas eficientes de la empresa, para lograr tal fin es necesario que exista
un equilibrio (Kotler, 2003).

Para la variable productividad, Cequea et al. (2010), se entiende como un
acto de gran valor para la empresa, especialmente para los empleados que
aplican su experiencia y conocimiento para impulsar el cambio, la innovacion y
la calidad en el trabajo, con el fin de mejorar los productos y servicios. Esto, a su
vez, contribuye a elevar la productividad de toda la organizacion.

Feitman también destaca que los principios fundamentales para lograr

una buena productividad incluyen: motivar al personal y considerar
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detenidamente cada posicién, lo cual ayuda a tomar decisiones informadas y
mejorar los resultados para compensar de manera justa en términos salariales.

En lo que respecta a los beneficios de la productividad (Rous, 2019)
subraya su relevancia como herramienta comparativa para gerentes, directores
de empresas, economistas y politicos en el &mbito industrial. Esta herramienta
permite contrastar el sistema econdémico junto con los recursos empleados.
Mientras tanto, se registran las modificaciones que desencadenan efectos en
una amplia gama de fendmenos sociales y econémicos.

Para Lépez et al. (2006), el modelo tedrico de productividad basado en las
aportaciones de Taylor, en la cual eleva el reconocimiento de productividad
basado en eficiencia y eficacia desde la escuela clasica se busco dar respuesta
a los problemas de productividad y eficiencia en el &mbito empresarial a través
de la organizacion formal. Asimismo, sefala desde un enfoque humanista
identifico una serie de factores como relaciones interpersonales que permitian
mejorar la productividad, basados en la armonizacion de las funciones basicas.
Sin embargo, se interrelaciona a las organizaciones con el entorno y la
globalizacion de las empresas tanto formales como informales.

En relacion a las dimensiones de la productividad: (a) Competencias y
Habilidades. Siguiendo las reflexiones de Pennano (2023), esta dimension se
manifiesta en aquellos empleados involucrados con la empresa, mostrando
interés en otorgar comodidad a los clientes. Asimismo, se evidencia una relaciéon
positiva entre los colegas de trabajo y se fomenta el trabajo en equipo. Esta
dimension comprende las cualidades de la interaccion entre individuos y también
aborda aspectos como la formacion en grupo, como el liderazgo, el entorno
organizacional y la cultura de trabajo. (b) Dimensién del Trabajo Cooperativo y
Eficacia. Siguiendo las ideas de Fleitman (2008), esta parte se trata de medir el
logro de objetivos establecidos para cumplir las metas de la organizacion dentro
de un determinado periodo, ya sea a corto o largo plazo.

En este sentido, el trabajo cooperativo se refiere a la colaboracion entre
individuos que buscan metas comunes y el esfuerzo conjunto para aumentar la
productividad.

Los criterios que se consideran para evaluar la productividad comprenden:
a) Eficiencia, que se relaciona con la gestion de los recursos y metas logradas

por la entidad, situacidén que satisface las metas propuestas por la entidad y que
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redundan en el beneficio del trabajador. b) Efectividad, que se refiere a seguridad
de haber obtenido los indicadores entre resultados obtenidos y esperados. c)
Eficacia, que se enfoca en la medicion de objetivos establecidos. Rous (2019)
encontr6 que hay caracteristicas que contribuyen en la mejora de la
productividad, incluyendo: a) Factores internos, que abarcan aspectos
relacionados con los productos, tecnologia, materias primas y métodos de
trabajo. b) Factores externos, que engloban ingresos, inflacion y competitividad
dentro de la organizacion.

Para Mallar (2010) encontré6 que las primacias de la gestién en la
productividad son multiples: a) Permite la planificacion adecuada de recursos. b)
Facilita la toma de decisiones que generan beneficios. ¢) Disminuye gastos d)

Evalla datos econdémicos. e) Valora procedimientos productivos
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[l METODOLOGIA

3.1 Tipo y disefio de investigacion

3.1.1 Tipo de investigacion: Fue de tipo aplicada, segun Ramos (2020) ya
gue buscé generar conocimiento practico para abordar problemas
especificos y tomar decisiones informadas en contextos practicos, a fin de
enriquecer el trabajo con el incremento y generacidbn de nuevos
conocimientos, sobre las variables en estudio y su relacion entre las mismas.
El estudio fue descriptivo correlacional, porque su cometido fue medir la
correspondencia de variables en estudio, considerando a Polania et al.
(2020) quienes indican que la correlacion, permite conocer asociacion que
existe entre las caracteristicas del trabajo y su orientacion fue cuantitativa
bajo el paradigma positivista.

3.1.2. Disefio de investigacion: Se tomoO un disefio no experimental de
corte transversal, ya que no se manipularon de manera intencional las

variables, y el estudio se realizé en un solo periodo de tiempo (Polania et al.,

2020).

El Disefio correlacional es el siguiente:
V1

M r
V2

El disefio presenta M que corresponde a la muestra de estudios, V1y V2
correspondiente a las variables de estudios y r que significa relacion entre

variables.

3.2 Variables y operacionalizacion
Variable 1: Estrategias de Venta
Definicion conceptual de estrategias de ventas:
Paredes y Urdaneta (2014), sefialan que las estrategias de ventas son la
ruta predefinida que se debe transitar con el propésito de concretar
transacciones comerciales de largo plazo, con el objetivo de asegurar el

éxito continuado de la entidad, respaldado por una labor conjunta y
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3.3

abarcadora de los ejecutivos y agentes de venta.

Definicién operacional de estrategias de ventas:

Se distribuyen en 3 dimensiones; marketing de contenido, servicio y precio.

Indicadores

Para medir la variable estrategia de ventas se tuvo las siguientes
dimensiones en primer lugar, marketing de contenido: con sus indicadores
redes sociales, innovacion e interactividad. En segundo lugar, el servicio
con sus indicadores: variedad, la calidad y el tiempo. Finalmente, el precio
haciendo referencia segun sus indicadores al descuento y la forma de pago.
Escala de medicion: Fue con escala tipo Lickert

Variable 2: Productividad

Definicion conceptual de Productividad

Simancas et al. (2018), la productividad implica la obtencion de resultados
favorables al minimizar la utilizacion de recursos mediante una 6ptima
relacion entre los insumos empleados y los resultados logrados.
Definicion operacional de Productividad

Para la productividad se estableceran 2 dimensiones; competencias y
habilidades y trabajo cooperativo.

Indicadores:

La productividad fue medida a través de sus dimensiones: en primer lugar,
competencias y habilidades: sus respectivos indicadores referidos a las
capacidades y habilidades. En segundo lugar, trabajo cooperativo: con sus

indicadores motivacion y relacion interpersonal.

Escala de medicién: Se aplicé la escala tipo Lickert.

Poblacion, muestray muestreo

3.3.1 Poblacién

Conformado por 50 trabajadores que pertenecen a la empresa Wow. Se
entiende que la poblacién abarca a un conjunto completo de individuos que
comparten similares necesidades o0 caracteristicas, las cuales son
susceptibles de ser observadas y cuantificadas (Concepcion-Toledo et al.,
2019).

Criterios de inclusion; los colaboradores que mantienen una relacion

laboral con la empresa, con mas de un afio de trabajo.
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Criterios de exclusion; aquellas personas que no tengan predisposicion
para participar en la investigacion y / o tengan alguna dificultad para llenar
los cuestionarios.

3.3.2 Muestra

De acuerdo con Camacho de Baez (2008). La muestra que se selecciond
exhaustiva, lo que significa que reflejé exactamente la misma cantidad de
elementos que existen en la poblacion. Esta eleccion permitio que la
investigadora pueda manejarla de manera practica al aplicar el instrumento
de investigacion. Siendo la muestra de 50 trabajadores que pertenecen a
la empresa Wow.

3.3.3 Muestreo: no se aplica el muestreo ya que se trabajard con una
poblacién censal. Cuando se realiza un censo se debe incluir a todos los
miembros de la poblacion que se estéa estudiando, por ejemplo, en estudios
empresariales se considera la opinion de los trabajadores en general, no
se genera la exclusion (Camacho de Baez, 2008). Por lo tanto, el muestreo

no se desarrolla, ya que la poblacion es igual a la muestra.

Técnicas e instrumentos de recoleccion de datos

Técnicas
Valderrama (2015). En esta investigacion, fue aplicada la encuesta como
técnica principal para recopilar informacion relevante. La encuesta se
considera una herramienta esencial para obtener datos objetivos
relacionados con las variables estrategias de ventas y productividad.

Instrumentos de recoleccion de datos
El instrumento especifico fue cuestionario disefiado con preguntas
elaboradas a partir de las dimensiones de cada una de las variables,
compuesto por 9 items, para la variable estrategias de venta y 9 de
productividad, lo que permitird al investigador acercarse a los hechos que
se analizaran en el estudio, la primera sobre estrategias de venta la cual
contd con 09 items: Estrategia de venta (01), Marketing de contenido (02-
04), Servicio (05-09).

Escala de medicion del cuestionario estrategias de ventas
Se aplicé una escala de medicion ordinal siguiendo el enfoque Likert segun

lo descrito por Sautu (2005). En este contexto, la medicién ordinal se refiere
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a la clasificacion de categorias en un orden especifico, el cual estuvo
conformado por cinco: Nunca (1), casi nunca (2), a veces (3), casi siempre
(4), y siempre (5). Esta escala fue transformada en 3 niveles: Eficiente (34-
45), regular (21-33) y deficiente (9-20).

El segundo cuestionario sobre productividad estuvo conformado por los 09
items restantes el cual se clasificé en: productividad (10), competencias y
habilidades (11-13), trabajo cooperativo (14-18).

Escala de medicion del cuestionario productividad
Para el proceso de andlisis estadistico, se aplicara la escala de mediciéon
ordinal siguiendo la metodologia Likert (Polania et al., 2020). En este
contexto, la medicién ordinal se caracteriza por la existencia de una
jerarquia predefinida entre las diferentes categorias. El cuestionario estuvo
categorizado en cinco: nunca (1), casi nunca (2), a veces (3), casi siempre
(4), y siempre (5). Estas escalas fueron transformadas a 3 niveles: Alto (30-
40), regular (19-49) y bajo (8-18).

Validez y confiabilidad
Para asegurar la validez del instrumento, se llevé a cabo un proceso de
validacion que involucro a expertos en el tema (Lopez et al., 2019). Estos
expertos evaluaron las preguntas detalladas en el instrumento para
confirmar su adecuacion y pertinencia. Los expertos que validaron los
instrumentos fueron: Dra. Ericka Villamares Hernandez, Dr. Abraham José
Garcia Yovera y Dra. Carmen Navarro de Bernaola.
En cuanto a la confiabilidad, se realiz6 una encuesta a un grupo de
participantes seleccionados. Los datos recopilados en esta encuesta se
sometieron a un analisis utilizando la formula de Alfa de Cronbach. Este
analisis arrojo un valor de 0,99 que indica el grado de fiabilidad muy alto del
instrumento, es decir, que el instrumento elaborado es confiable (Anexo E).
Procedimientos
Jaramillo y Ramirez, (2006). Luego de establecer los fundamentos tedricos
relacionados con la metodologia, se ejecutd laimplementacién de la técnica
recoger la informacién de manera objetiva. Esto incluyo la creacién de un
sistema de registro para documentar los resultados, asi como la
planificacion detallada de la labor de campo, las responsabilidades de cada

parte involucrada y la aplicacion del instrumento de investigacion de
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3.6

3.7

manera virtual, a traves del Google forms.

Método de andlisis de datos

Este estudio se enmarcé en la investigacion descriptiva, que implica un
analisis minucioso de las variables, desglosando sus componentes
individuales y complementandolo con un analisis inferencial (Estela y
Moscoso, 2019). En esta etapa, se utilizd el software SPSS versién 25 y
Microsoft Excel para generar graficos los cuales representaron visualmente
los resultados obtenidos.

El andlisis descriptivo se centrd en la presentacién detallada de parametros
clave relacionados con los datos observados, con el propésito de identificar
patrones y tendencias emergentes. Por otro lado, el analisis inferencial se
aplico para valorar periédicamente la poblacidon, lo que permitié realizar
inferencias significativas sobre dicha poblacion. Asi mismo, se realiz6 la
prueba de normalidad con un resultado > 0,05, este resultado indica no
existe distribucion normal de datos, por lo tanto, se midio la relacion entre
variables mediante el coeficiente de correlacion de Spearman por tratarse
de variables cualitativas.

Aspectos éticos

Se garantiz6 la integridad de los resultados y la confiabilidad de los datos
proporcionados por la empresa Wow de la ciudad de Ica, asi como se velo
la prudencia y la ética de los individuos que participaron en la investigacion.
Asimismo, se considero las normas de redaccion APA en la 7ma edicion.
Se hizo hincapié en la adhesion a los valores fundamentales de la carrera
de administracién, particularmente en referencia a la Resolucién N°0168-
2020/UCV, que establece el Codigo de Etica en la investigacion por parte
de la UCV.

En términos de atencién, este proceso de investigacion beneficié tanto a
los empleados que trabajan en la empresa Wow, como a la propia empresa.
Se explorara la importancia de las estrategias de ventas y la productividad,
proporcionando informacion valiosa para mejorar los procesos. Se
garantiz6 la confidencialidad de la informacién recopilada, y se informé6 a
los encuestados de manera clara y transparente sobre la encuesta y su

propdsito en el estudio. La autonomia fue un principio fundamental en la
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ejecucion de la investigacidén, ya que se permiti6 que los encuestados
respondan de manera independiente a las preguntas del cuestionario, lo
gue garantizo la validez de los resultados.

Finalmente, se aseguro la justicia en todo el proceso de investigacion,
llevandolo a cabo de manera legal y formal, y garantizando la participacién
de los empleados con respeto y ética, como corresponde a un estudio de

esta magnitud.
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IV. RESULTADOS

4.1 Andlisis univariado

Tabla 1

Distribucion de la variable estrategias de venta

Estrategias de venta

Niveles f %
Deficiente 11 22.00
Regular 36 72.00
Eficiente 3 6.00
Total 50 100.00

La tabla 1 muestra que la mayoria de encuestados indican que las estrategias
de ventas empresa Wow en la ciudad de Ica se encuentran en nivel regular con

un 72% a diferencia del nivel eficiente que solo tiene un 6%.

Tabla 2

Distribucion del marketing de contenido

D1: Marketing de contenido

Niveles f %
Deficiente 9 18.00
Regular 33 66.00
Eficiente 8 16.00
Total 50 100.00

La tabla 2 muestra que la mayoria perciben al marketing de contenido en nivel
regular. Evidenciandose que la muestra investigada sefiala que el contenido del
mensaje publicitario es importante para atraer a huevos clientes e impulsar las

ventas.

21



Tabla 3

Distribucion del servicio

D2: Servicio
Niveles f %
Deficiente 16 32.00
Regular 31 62.00
Eficiente 3 6.00
Total 50 100.00

La tabla 3 muestra que la mayoria de encuestados perciben que el servicio para
las ventas se encuentra en nivel regular. Evidenciandose que el servicio brindado

a sus clientes es regularmente oportuno.

Tabla 4

Distribucién del precio

D3: Precio
Niveles f %
Deficiente 12 24.00
Regular 31 62.00
Eficiente 7 14.00
Total 50 100.00

La tabla 4 muestra que la mayoria consideran que existe un precio de producto
en nivel regular. Asimismo, los encuestados sefialaron que los descuentos
permiten incrementar la preferencia de los clientes y la forma de pago que ofrece

la empresa facilita la venta del producto.

22



Tabla 5
Distribucién de productividad

Productividad
Niveles f %
Bajo 4 8.00
Regular 37 74.00
Alto 9 18.00
Total 50 100.00

En la tabla 5 visualiza 74% de productividad en nivel regular a diferencia de un

reducido 8% quienes la categorizan como baja productividad.

Tabla 6

Distribucién de competencias y habilidades

D1: Competencias y habilidades

Niveles f %
Bajo 5 10.00
Regular 34 68.00
Alto 11 22.00
Total 50 100.00

En la tabla 6 se muestra 68% sefala que las competencias y habilidades del
personal se encuentra en nivel regular. Es decir que la empresa contribuye
regularmente en la capacitacion y mejora en la adquisicion de habilidades para

conseguir los objetivos de la organizacion.
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Tabla 7

Distribucién de trabajo cooperativo

D2: Trabajo cooperativo

Niveles f %
Bajo 11 22.00
Regular 30 60.00
Alto 9 18.00
Total 50 100.00

En la tabla 7 los resultados indican, 60% sefiala existe un regular nivel de trabajo
cooperativo, es decir que los trabajadores se sienten comprometidos con los
objetivos empresariales y muestran comunicacion regularmente abierta y

efectiva con sus comparieros.

4.2 Analisis bivariado

Tabla 8

Cruce de estrategias de ventas con la productividad la empresa Wow, ciudad de
Ica, 2023

Productividad
Bajo Regular Alto Total
Deficiente 6,0% 16,0% 0,0% 22,0%
Estrategias
de venta  Regular 2,0% 58,0% 12,0% 72,0%
Eficiente 0,0% 0,0% 6,0% 6,0%
Total 8,0% 74,0% 18,0% 100.0%

En la tabla cruzada 8 se evidencia que el 58% de personas sefialan que hay una

estrategia de venta regular y consideran que hay una productividad regular.
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Tabla 9

Objetivo especifico 1: Determinar si el marketing de contenido se relaciona con la
productividad la empresa Wow, ciudad de Ica, 2023.

Productividad
Bajo Regular Alto Total
Deficiente 6,0% 12,0% 0,0% 18,0%
Marketing de Regular 2,0% 54,0% 10,0% 66,0%
contenido  Eficiente 0,0% 8,0% 8,0% 16,0%
Total 8,0% 74,0% 18,0% 100,0%

En la tabla cruzada 9 se evidencia que un 54% sefialan que el marketing de
contenido es regular y consideran que la productividad es regular.

Tabla 10

Objetivo especifico 2: Determinar si el servicio se relaciona con la productividad la
empresa Wow, ciudad de Ica, 2023

Productividad
Bajo Regular Alto Total
Deficiente 2,0 28,0 2,0 32,0%
Servicio Regular 6,0 42,0 14,0 62,0%
Eficiente 0,0 4,0 2,0 6,0%
Total 8,0% 74,0% 18,0% 100,0%

En la tabla cruzada 10 se evidencia que un 42% de las personas sefialan que el

servicio de ventas es regular, entonces la productividad también es regular.
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Tabla 11

Objetivo especifico 3: Determinar si el precio se relaciona con la productividad la

empresa Wow, ciudad de Ica, 2023

Productividad
Bajo Regular Alto Total
Deficiente 6,0 18,0 0,0 24,0%
Precio Regular 0,0 54,0 8,0 62,0%
Eficiente 2,0 2,0 10,0 14,0%
Total 8,0% 74,0% 18,0% 100,0%

En la tabla cruzada 11 se evidencia que a un 54% de las personas opinan que

el precio de las ventas es regular y consideran que la productividad es regular.

4.3 Prueba de hipotesis

Tabla 12

Correlacion entre EV y P.

EV Productividad
Rhode EV Correlacion 1.000 ,678™
Spearman Sig. (bilateral) 0.000
N 50 50
P Correlacién ,678™ 1.000
Sig. (bilateral) 0.000
N 50 50

La tabla 12 muestra la correlacion directa y fuerte (0,678) y con p-valor < 0,01 se

confirma la hipotesis planteada, donde indica: Existe relacion significativa entre

las estrategias de venta y la productividad.
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Tabla 13

Correlacion entre marketing de contenido y productividad*

Marketing de

contenido Productividad
Rhode Marketing de  Correlacion 1.000 ,605™
Spearman contenido ) _
Sig. (bilateral) 0.000
N. 50 50
Productividad Correlacion ,605™ 1.000
Sig. (bilateral) 0.000
N 50 50

La tabla 13 muestra la correlacion directa y fuerte (0,605) y con p-valor < 0,01 se
confirma que: Existe relacion significativa entre el marketing del contenido y la

productividad.

Tabla 14

Correlacion entre servicio de venta y productividad

Servicio Productividad
Rho de  Servicio Correlacion 1.000 403"
Spearman Sig. (bilateral) 0.004
N 50 50
Productividad Correlacion ,403™ 1.000
Sig. (bilateral) 0.004
N 50 50

La tabla 14 muestra la correlacion directa y moderada (0,403) y con p-valor <
0,05 se confirma la hipétesis planteada, donde indica: Existe relacion significativa

entre el servicio de las estrategias de venta y la productividad.
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Tabla 15

Correlacion entre precio de venta y productividad

Precio Productividad
Rhode Precio Correlacion 1.000 ,469™
Spearman ; _
Sig. (bilateral) 0.001
N 50 50
Productividad  Correlaciéon ,469” 1.000
Sig. (bilateral) 0.001
N 50 50

La tabla 15 muestra la correlacion directa y moderada (0,403) y con p-valor <

0,05 se confirma la hipétesis planteada, donde indica: Existe relacion

significativa entre el precio de las estrategias de venta y la productividad.
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V. DISCUSION

En la actualidad, las diversas compafiias luchan por incrementar su
productividad de la mano con las diferentes acciones que conlleva a la ejecucion
de las ventas, sin embargo, se enfrentan con una serie de obstaculos que
producen efectos negativos y conllevan a seguir en esa busqueda de reinvencién
para ofertar sus productos. Bajo esta premisa surgio la necesidad de llevar a
cabo este estudio a fin de encontrar la solucién a este problema. Por lo tanto, se

encontro lo que se detalla a continuacion:

Segun los hallazgos del estudio las estrategias de venta (EV) se
encuentran con mayor predominio en nivel regular (72%) seguido por un nivel
deficiente (22%) y en menor frecuencia el nivel eficiente (6%), asimismo al
realizar el cruce de variables se obtuvo que a un 58% de nivel regular de
estrategias de venta le corresponde regular productividad; este resultado se
asemeja al estudio de Noriega y Carranza (2023) quienes también aplicaron un
instrumento similar denominado cuestionario con caracteristicas similares de su
muestra de estudios y su consistencia interna confiable encontrando a las EV en
un nivel moderado con 63%.

Esta similitud se debe a los constantes cambios de globalizacion y que las
empresas permanentemente se encuentran en proceso de adaptacion a estos
nuevos escenarios (Pihuave, 2023). Entonces, en un escenario contrario las
empresas se verian obligadas a su cierre del negocio por no tener rentabilidad;
situacion que las empresas toman en cuenta para reinventar sus estrategias para

mantenerse rentables

Con respecto a las dimensiones de la variable 1, se muestra que el
marketing de contenido tiene su mayor predominio en el nivel regular (66%),
seguido por el nivel deficiente (18%) y en nivel eficiente (16%) resultados que al
cruzarlos con la productividad se evidencia que a un 54% de nivel regular de
marketing de contenido le corresponde regular productividad; a diferencia del
estudio de Chavez-Ramirez et al. (2023) quienes encontraron un 58% de impacto
clasificandose en nivel alto en las estrategias de contenido que implementaron

mediante la aplicacién del conocimiento apoyados de la TICS para incrementar
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la productividad.

Esta situacion podria ser porque existen otros factores que propician el
alto nivel y que en este estudio no se han investigado, por lo que se sugiere
profundizar con otros estudios posteriores para identificar esos factores. La
dimension servicio de las estrategias de venta también se encuentra en nivel
regular (62%), en nivel deficiente (32%) y en nivel eficiente (6%). Al realizar el
cruce de tablas del servicio con la productividad se encontré que a un 42% de nivel
regular del servicio de las estrategias de venta le corresponde regular
productividad.

Entonces, Marin y Soto (2023) indican que existen otros factores como
los métodos ergondmicos considerado como una herramienta valiosa para que
las empresas generen mayor indice de produccion acompafiado del buen
servicio que brinden a sus clientes (Lalama-Franco, 2023). Entonces, las
empresas deben implementar cambios drasticos con el apoyo tecnolégico y

utilizar el internet para llegar a los clientes

Finalmente, en la dimension precio de ventas tiene nivel regular (62%),
seguido del nivel deficiente (24%) y en nivel eficiente (14%). También es
necesario indicar que los servicios de venta pueden traer consecuencias
negativas y al llevar a cabo el cruce de tablas se inform6 que a un 54% de nivel
regular del precio de ventas le corresponde regular productividad. Entonces los
altos precios de las ventas de los productos serian una dificultad para generar
mayor productividad (Sierra-Parada et al., 2022). Por lo tanto, sera necesario

otorgar ofertas a fin de aumentar mayor demanda y mejorar la productividad.

Por otro lado, la productividad se encuentra en nivel regular (74%),
seguido del nivel alto (18%) y productividad baja (8%). Sin embargo, Ibujés-
Villacis y Franco-Crespo (2023) al realizar un estudio longitudinal durante un
periodo de nueve afios mostraron que los indicadores previstos en los objetivos
8.2 y 8.3 de productividad se encuentran en funcion al tamafio de las empresas
y que la eficiencia de ellas esta sufriendo variaciones preocupantes con

tendencia a que las empresas industriales no lograran cumplir los ODS.

Seguidamente se muestra los resultados de sus dimensiones:
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Competencias y habilidades en nivel regular (68%), en nivel alto (22%) y en nivel
bajo (10%). Resultado que se puede mencionar a Lizana y Samamé (2021)
quienes existen factores como la motivacién laboral que logra un impacto
significativo en la productividad; es decir que se convierten en el motor
generados de habilidades para mejorar la productividad. También los incentivos
laborales son una fuente donde se producen acciones que incrementan el
potencial del trabajador y repercutiendo positivamente en la empresa porque
permite que éstos incrementen su interés, eficiencia y eficacia entre otros como
las mejoras en la productividad (Taza, 2021). Es decir que todo incentivo

aumenta las capacidades y habilidades del trabajador.

La dimension trabajo cooperativo es regular (60%), bajo (22%) y alto
(18%), siendo importante considerar las 5 fuerzas de Porter sefialadas en el
estudio de Perez y Segovia (2022) que lograron comprobar que el trabajo
colaborativo tiene un impacto positivo en el area de ventas e incrementar la
productividad de la entidad. Asimismo, cabe precisar lo sefialado por Noriega y
Carranza (2023) quienes indicaron que las estrategias de ventas que han sido el
esfuerzo de un trabajo significativo y son de gran importancia para la empresa
con el fin de conseguir mejorar su retencion de clientes e incrementar su éxito
en el mercado (Saxena et al., 2023). Se puede atribuir que el trabajo colaborativo

es un sentimiento positivo que generan altos niveles de productividad.

Con respecto a la correspondencia, los resultados del valor r: 0,678
mostraron correlacion directa y fuerte y con p-valor < 0,01 se confirm6 que existe
relacion estadisticamente significativa entre EV y P. Al igual que en el estudio de
Saavedra (2020) donde hubo resultados similares con significancia estadistica
(p:0,01<0,05). Sumado a ello, el estudio de Saxena et al. (2023) mencionan que
existen factores distintos a los empresariales que son muy importantes para el
incremento de la productividad como son los sentimientos positivos que hacen
posible los altos niveles de productividad. En futuros estudios se podrian incluir

estos factores a fin de encontrar causas precisas a este problema.

Se encontrd correlacion directa y fuerte (0,605) y con p-valor < 0,01 se

confirma la hipétesis de la investigadora: Entonces, existe relacion significativa
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entre el marketing del contenido y productividad. Resultado también en la
investigacion de Cabrejos (2019) donde existe relacion de las estrategias
empleadas en el marketing para mejorar los indices productivos. En la misma
linea Ross-Medranda y Tamayo-Cevallos, (2021) explicaron que la optimizacion
de las estrategias de marketing permite aumentar la productividad. Por lo tanto,
sera indispensable monitorear las acciones realizada por el personal para
incrementar los indices productivos. Es necesario considerar que se debe
identificar la situacion FODA de la empresa para lograr mejores resultados (Altez
et al., 2024).

Existe correlacion directa y moderada (0,403) y con p-valor < 0,05 se
confirma la hipotesis de la investigadora: el servicio de las estrategias de venta
tiene relacion significativa con la productividad. Entonces, tal como lo sefiala
Mamani (2018) se hace evidente que la falta de conocimiento para las ventas de
productos hacia otros mercados que no sean los mercados locales generando la

predisposicion de elevar sus niveles de produccion y ventas.

Existe correlacion directa y moderada (0,403) y con p-valor < 0,05 se
confirma la hipotesis de la investigadora: el precio de las ventas tiene relacion
significativa con la productividad. Asimismo, Rodriguez et al. (2023) encontraron
gue la productividad y el precio de las ventas muestran eficacia en el proceso de
produccion. Sumado a ello, Taza (2021) sefiala que los incentivos laborales
influyen positiva y favorablemente en la productividad de la empresa. Entonces
las estrategias que los empresarios apliquen referente a los precios tienen un
impacto significativo en la productividad de la misma, tal como lo sefala

Saavedra (2020). Con esta estrategia se lograria mayor nivel de productividad.

Entre las principales limitaciones del estudio fue lo concerniente a la
participacion del sujeto de analisis y su voluntad para llenar las encuestas.
Situacion que permite recomendar en proximos estudios que se evallen mas
empresas del mismo rubro a fin de obtener resultados mas exactos de la realidad
y poder comparar sus resultados para tener mayor insumo cientifico en la
elaboracién de propuestas para dar solucion a este problema y contribuir con el

conocimiento cientifico.
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VI. CONCLUSIONES

Primera: Se determiné la relacion significativa, directa y fuerte entre las
estrategias de venta y la productividad. Siendo las estrategias de venta y
la productividad con mayor predominio en el nivel regular, es decir que un
58% de nivel regular de estrategias de venta se relaciona con la
productividad. Entonces, los mensajes publicitarios, los planes de servicios
y los precios competitivos permite desarrollar mayores indices de

productividad.

Segunda: Se determing la relacion significativa, directa y fuerte entre el marketing
del contenido y la productividad, por lo tanto, es importante que al personal
se le da pautas sobre el marketing de contenido para seguir mejorando con
la productividad. A un 54% de nivel regular de marketing de contenido le
corresponde regular productividad. Por lo tanto, el contenido del mensaje

contribuye al incremento de ventas y por ende a la productividad.

Tercera: Se determind la relacion significativa, directa y moderada entre el servicio
de las estrategias de venta y la productividad. A un 42% de nivel regular
del servicio de venta le corresponde regular productividad. Por lo tanto, los

servicios contribuyen en la solucién de problemas oportunamente.

Cuarta: Se determiné la relacion significativa, directa y moderada entre el precio
de venta y la productividad. A un 54% de nivel regular del precio de ventas le
corresponde regular productividad. Entonces, los precios competitivos y los

descuentos permiten el incremento de los clientes.
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VIl. RECOMENDACIONES

Primera: Se recomienda al jefe de recursos humanos implementar capacitaciones
de neuromarketing a los trabajadores de las empresas a fin de mejorar sus

acciones para la venta y obtener mayor produccion.

Segunda: Se sugiere al jefe de marketing fomentar a las empresas la publicidad
periddica por medio de las redes sociales como Facebook, Instagram,

whatsapp entre otros que se apliguen como estrategias de venta.

Tercera: Se sugiere al gerente incentivar al personal de la empresa otorgandoles
bonificaciones a fin de que tenga mayor motivacion para prestar un buen

servicio.

Cuarta: Se sugiere al jefe de area crear ofertas para los productos reduciendo
los precios a fin de incrementar la cantidad de clientes y mejorar sus

ventas.
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ANEXOS



ANEXO 1: Matriz de operacionalizacion

Estrategias de ventas y su relacién con la productividad de laempresa Wow, ciudad de Ica, 2023

Variables

Definicidon conceptual

Definicion Operacional

Dimensién

Indicador

Escalade medicion

Paredes & Urdaneta

Las estrategias de ventas se

Marketing de

Redes sociales

Ordinal

(2014) consideran que definen operativamente contenido Innovacion Escala de Likert

las estrategias de ventas | considerando sus Interactvidad

como aquel camino que | dimensiones: marketing de 1. Nunca
Estrategias de se debe de recorrer, a contenido, servicio y precio. Servicio Variedad 2. Casinunca
venta fin de poder concretizar | Para ello se trabajara con el Calidad 3. Aveces

las ventas duraderas, a | instrumento del cuestionario y Tiempo 4. Casi siempre

fin de garantizar el éxito | una escala de Likert, el cual Precio Descuenios 5. Siempre

de la organizacion, permitira medir de manera

apoyados en el trabajo cuantitativa la variable Formas de pago

integral de los directivos | estrategias de venta con sus

y vendedores. dimensiones

Simancas et al. (2018), | La productividad se define Ordinal

la productividad operativamente considerando | Competencias y Capacidad Escala de Likert

consiste en lograr sus dimensiones: habilidades

resultados, con la competencias y habilidades, Habilidad 1. Nunca
Productividad utilizacion 6ptima de los | trabajo cooperativo. Se 2. Casi nunca

recursos, dicha relacién

implementara el instrumento

Motivacion

3. Aveces




entre lo utilizado y lo
obtenido, minimizando
los recursos, a fin de
obtener resultados
favorables.

y la escala de Likert, el cual
permitira medir de manera
cuantitativa la variable
productividad con sus

dimensiones

Trabajo
cooperativo

Relaciones

interpersonales

4. Casi siempre
5. Siempre
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ANEXO 2: Matriz de consistencia

Estrategias de ventas y su relacion con la productividad de la empresa Wow, ciudad de Ica, 2023.

Matriz de Consistencia:

PROBLEMAS

OBJETIVOS

HIPOTESIS

VARIABLES

METODOLOGIA

Problema General:
¢,Como las estrategias de
ventas se relacionan con
la productividad de Ia
empresa Wow, ciudad de
Ica, 20237

Problemas Especificos:
¢,Coémo se relaciona el
marketing de contenido
con la productividad la
empresa Wow, ciudad de
Ica, 20237

¢,Coémo se relaciona el
servicio con la
productividad la empresa
Wow, ciudad de

20237

Ica,

Objetivo General:
Determinar si las
estrategias de ventas se
relacionan con la
productividad la empresa
Wow, ciudad de Ica, 2023
Objetivos Especificos:
Determinar si el marketing
de contenido se relaciona
con la productividad la
empresa Wow, ciudad de

Ica, 2023.

Determinar si el servicio se
relaciona con la
productividad la empresa

Wow, ciudad de Ica, 2023.

Determinar si el precio se

relaciona con la

Hipdtesis Principal:
Existe relacion directa y
significativa entre las
estrategias de ventas y la
productividad la empresa
Wow, ciudad de Ica, 2023.
Hipotesis Secundarias:
Existe relacion
significativa  entre el
marketing de contenido y
la productividad la
empresa Wow, ciudad de
Ica, 2023.
Existe relacion
significativa entre el uso
servicio y la productividad
la empresa Wow, ciudad

de Ica, 2023.

Variable 1: Estrategias de venta

Dimensiones

Indicadores

Marketing de

Redes sociales

Innovacion

Interactividad

contenido
Variedad
Calidad
Tiempo
Servicio
Descuentos
Precio Forma de pago

Variables 2: Productividad

Dimensiones

Indicadores

Capacidades

Tipo dela Investigacion:

Basica

Disefio de laInvestigacién:

No experimental

Enfoque:

Cuantitativo

Técnica:

Encuesta

Instrumento:

Cuestionario
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¢Cémo se relaciona el
precio con la
productividad la empresa
Wow, ciudad de Ica,

2023?

productividad la empresa
Wow, ciudad de Ica, 2023.

Existe relacion
significativa entre el precio
y la productividad la
empresa Wow, ciudad de

Ica, 2023.

Competencias y
Habilidades Habilidad
. Mativacion
Trabajo
cooperativo

Relacion interpersonal

Poblacién:

La poblacién esta
conformada por (50)
colaboradores de la Empresa
Wow

Se tomara el total de la
poblacion
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ANEXO 3: INSTRUMENTOS

CUESTIONARIO SOBRE:
ESTRATEGIAS DE VENTA

Estimado Sr. (a) se le solicita su colaboracién, contestando las siguientes preguntas. La

informacion sélo tiene validez para sustentar un trabajo de investigacion y se le pide dar

Su respuesta con la mayor objetividad, marcando con una (X) su respuesta.

Agradeciéndole por anticipado su colaboracién:

NUNCA CASI NUNCA A VECES CASI SIEMPRE SIEMPRE
1 2 3 4 5
ESCALA DE
VARIABLE: ESTRATEGIAS DE VENTA VALORACION
21 3 4

DIMENSION: MARKETING DE CONTENIDO

1. ¢Segun su opinion; el contenido que se coloca en la publicidad

contribuye en el proceso de ventas con el cliente?

2. ¢Segun su opinién; el contenido del mensaje le permite atraer

a nuevos clientes e impulsar las ventas?

3. ¢Para usted; las estrategias que aplica la empresa le ayudan a

generar el cierre de ventas con los clientes?

DIMENSION: SERVICIO

4. ¢ Segun su opinidn; ¢el contenido de los anuncios genera
interactividad con los clientes, logrando favorecer el cierre de la

venta?

5. ¢Segun su opinidn; los planes del servicio que brindar a sus
clientes le genera diversas opciones para que el cliente elija el

mas conveniente?

6. ¢ Segun su opinion; en el trabajo que realiza logra brindar
informacién y solucion de problemas de manera oportuna para los

clientes?




DIMENSION: PRECIO

7. ¢ Para usted; el precio que ofrece el servicio es competitivo en

el mercado?

8. ¢Segun su opinidn; los descuentos que aplica la empresa,

contribuyen a incrementar la preferencia de los clientes?

9. ¢Segun su opinién; la forma de pago que ofrece la empresa
por su servicio conlleva a facilitar el uso del servicio por parte de

los clientes?




CUESTIONARIO SOBRE:
PRODUCTIVIDAD
Estimado Sr. (a) se le solicita su colaboracion, contestando las siguientes preguntas. La
informacion sélo tiene validez para sustentar un trabajo de investigacion y se le pide dar
su respuesta con la mayor objetividad, marcando con una (X) su respuesta.

Agradeciéndole por anticipado su colaboracion:

NUNCA CASI NUNCA A VECES CASI SIEMPRE
SIEMPRE
1 2 3 4 5

ESCALA DE VALORACION
VARIABLE: PRODUCTIVIDAD

1 2 3 4 5

DIMENSION:
COMPETENCIAS Y HABILIDADES

10. ¢.Segun su opinion; la empresa lo capacita para mejorar

sus competencias en el trabajo?

11. ¢Segun su opinién; las habilidades que posee son

suficientes para lograr realizar las ventas?

12. ¢Segun su opinién; considera que la empresa deberia

contribuir en la mejora de sus habilidades?

13. ¢, Para usted; su desempefio contribuye a conseguir los

objetivos de la organizacion?

DIMENSION:
TRABAJO COOPERATIVO

14. ¢Segun su opinién; se siente comprometido con la
consecucion de los objetivos empresariales?

15. ¢Para usted; te sientes comodo interactuando con tus

compafieros de trabajo?

16. ¢Segln su opinién; sientes que puedes comunicarte

abierta y efectivamente con los comparieros de trabajo?

17. ¢Segun su opinion; sientes que tu supervisor fomenta un

ambiente de trabajo colaborativo?




ANEXO 4: Consentimiento informado

CONSENTIMIENTO INFORMADO (*)

Titulo de lainvestigacion: Estrategias de ventas y su relacion con la

productividad de la empresa Wow, ciudad de Ica, 2023.

Investigador (a): Roque Machaca, Gabriela Alexandra

Propoésito del estudio

Le invitamos a participar en una investigacion titulada “Estrategias de ventas y

su relacion con la productividad de la empresa Wow, ciudad de Ica, 2023.”, cuyo

objetivo de la investigacién es Determinar Analizar si las estrategias de ventas
se relacionan con la productividad de la empresa Wow, ciudad de Ica, 2023. Esta
investigacion es desarrollada por una estudiante de pregrado de la Universidad

César Vallejo del campus Lima Norte, aprobado por la autoridad correspondiente

de la Universidad.

Procedimiento

Si usted decide participar en la investigacion se realizara lo siguiente (enumerar

los procedimientos del estudio):

1.  Se realizard una encuesta donde se recogeran datos personales y algunas
preguntas sobre la investigacion titulada: Estrategias de ventas y su
relacion con la productividad de la empresa Wow, ciudad de Ica, 2023.

2.  Estaencuesta tendra un tiempo aproximado de 15 minutos. Las respuestas
al cuestionario seran codificadas usando un numero de identificacion y, por
lo tanto, seran anénimas.

* Obligatorio a partir de los 18 afios

Participacion voluntaria (principio de autonomia):

Puede hacer todas las preguntas para aclarar sus dudas antes de decidir si

desea participar o no, y su decision sera respetada. Posterior a la aceptacién no

desea continuar puede hacerlo sin ningan problema.

Riesgo (principio de No maleficencia):

Indicar al participante la existencia que NO existe riesgo o dafio al participar en

la investigacion. Sin embargo, en el caso que existan preguntas que le puedan

generar incomodidad. Usted tiene la libertad de responderlas o no.

Beneficios (principio de beneficencia):



Se le informara que los resultados de la investigacion se le alcanzard a la
institucion al término de la investigacion. No recibira algun beneficio econémico
ni de ninguna otra indole. El estudio no va aportar a la salud individual de la
persona, sin embargo, los resultados del estudio podran convertirse en beneficio
de la salud publica.

Confidencialidad (principio de justicia):

Los datos recolectados deben ser andénimos y no tener ninguna forma de
identificar al participante. Garantizamos que la informacion que usted nos brinde
es totalmente Confidencial y no sera usada para ningun otro propésito fuera de
la investigacion. Los datos permaneceran bajo custodia del investigador principal
y pasado un tiempo determinado seran eliminados convenientemente.
Problemas o preguntas:

Si tiene preguntas sobre la investigacion puede contactar con el Investigador(es)
(Roque Machaca, Gabriela Alexandra, email: roquemachacag22@gmail.com)

Consentimiento
Después de haber leido los propoésitos de la investigacion autorizo participar en

la investigacion antes mencionada.

Nombre y apellidos:



ANEXO 5: Validacién de expertos

1. Datos generales del Juez

Nombre del juez: Ericka Janet Villamares Hernandez

Grado profesional: | Maestria () Doctor ( X)

Areade formacién | Clinica () Social () Educativa () Organizacional (

académica: )

Areas de experiencia profesional: 19 afios
Institucion donde labora: Universidad Privada San Juan Bautista
Tiempo de experiencia profesional
en Méas de 5 afios ( X)
el area:

2.Proposito de la evaluacion:

Validar el contenido del instrumento, por juicio de expertos.

3. Datos de la escala (Colocar nombre de la escala, cuestionario o inventario)

Nombre de la Prueba:

Cuestionario para medir la relacién entre las estrategias de ventas y
la productividad de la empresa Wow, cuidad de Ica, 2023.

Autor (a):

Roque Machaca, Gabriela Alexandra (2023)

Procedencia:

Ica

Administracion:

Aplicacién mediante formulario Google / Aplicacién de campo

Tiempo de aplicacién:

25 minutos

Ambito de aplicacion:

Asesores de ventas, colaboradores de la empresa Wow

Significacién:

El objetivo es medir la relacién entre las estrategias de ventas y la
productividad de la empresa, es decir, si estas 2 variables se
relacionan

Instrumento que mide la variable 01: Estrategia de ventas




ﬁ UNIVERSIDAD CESAR VALLEJO

pertinente.

FORMATO DE VALIDACION
Estimado Juez: leer con detenimiento los items y calificar en una escala de 1 a 4 su valoracién, asl como solicitames brinde sus observaciones que considere

Variable 1: ESTRATEGIAS DE VENTAS

Primera dimensiéon: MARKETING DE CONTENIDO

Objetivos de [a dir én: Evaluar el d y efectividad de ia gia para las ventas.
Indicadores item Claridad | Coherencia |Relevancia Observaciones/
Recomendaciones
. . El contenido que coloca en la publicidad contribuye en el proceso de =
Fisdeey Socates lventas con el cliente? 4 4 4
. El contenido de los mensajes le permite atraer a nuevos clientes e R
Innovacién mpulsar las ventas? 4 4 4
. 2 El contenido de los anuncios genera interactividad con los clientes,
Interactividad ogrando favorecer el cierre de la venta? 4 3 4 °
Segunda dimensién: SERVICIO
Objetivos de la dimensién: Evaluar el servicio ofrecido para maximizar las ventas del cliente.
Indicadores item Claridad | Coherencia | Relevancia Observacloneal
Recomendaciones
» Sealn su opinién: Ofreces opclones o alternativas a los clientes
il ra satisf: SUS T idades o preferencias individuales? 4 4 4 B
Calidad ., Usted considera que |as acciones realizadas garantizan que los 4 4 4 R
Iclientes estén salisfechos con el servicio que reciben?
Tiem . Segin su opinidn; en el rabajo que realiza logra brindar informacién 3 4 4 =
i solucién de problemas de manera oportuna para los clientes?
Tercera dimension: PRECIO
Objetivos de la dimension: Evaluar precio y fas formas de pago ofrecida para incrementar las ventas.
Indicadores item Claridad | Coherencia |Relevancia Observam?ner.f
Recomendaciones
l&.Para usted:; el precio que ofrece el servicio es competitivo en el 4 N 4
" -
Descuentos mrc;;l.do, — -
l2.Segln su opinidn; los descuentos que aplica la empresa, 4 4 4
[contribuyan a incrementar la preferencia de los clientes?
Forinas de o l2.Seglin su opinion; la forma de page que ofrece la empresa por su 4 3 4 -
pag servicio conlleva a facilitar el uso del servicio por parte de los
clientes? 4 4 4 -
Wariable 2: PRODUCTIVIDAD
Primera dimensién: COMPETENCIAS Y HABILIDADES
Objetivos de la dimension: Analizar [as competencias y habilidades para lograr realizar mejoras continuas.
Indicadores item Claridad | Coherencia |Relevancia Observaci?nes.r
Recomendaciones
¢ Recibes capacitacion y desarrollo continuo para mejorar tus
Capacidad lcompetencias en tu puesto de frabajo? 4 4 4 -
l¢.Sientes que tus competencias son necesarias para cumplir con tus 4 n 4
Ipbjetivos de trabajo de manera sficiante?
o l¢.Sientes que tus habilidades son adecuadas para enfrentar los
Habilidad desafios diarios en tu puesio de trabajo? 4 2 4
zCrees que tus habilidades han mejorado desde que comenzaste a 4 4 4
rabajar en esta posicion?




Segunda dimensién: TRABAJO COOPERATIVO
Objetivos de la dimension: Conocer si los trabajadores estan motivados y mantienen buenas relaciones para incrementar los resultados.

Indicadores ftem Claridad | Coherencia |Relevancia Observaciones/
Recomendaciones
— ;. Segun su opinion; se siente motivado por la empresa en la
Motivacion gor?gecucién %e los objetivos? . ? 4 4 4
2 Segun su opinidn; se siente comprometido con la consecucién de 4 4 3
los objetivos empr i ?
¢,Para usted; te sientes comodo interactuando con tus compafieros dej 4 4 4
ltrabajo?
Relaciones z,Segun su opinion; sientes que puedes comunicarte abierta y 3 7 4
interpersonales  |efectivamente con los comparieros de trabajo?
2 Segun su opinion; sientes que tu supervisor fomenta un ambiente de| 4 4 4
lrabajo colaborative?
Observaciones (precisar si hay suficiencia):
Opinion de aplicabilidad: ~ Aplicable [ X] Aplicable después de corregir [ | No aplicable [ ]

Apellidos y nombres del juez evaluador: Dra. Villamares Hemandez Ericka Janet
Especialidad del evaluador: Licenciado en Administracion y Doctor en Ciencias empresariales

18 de setiembre del 2023

/'
Ytaerfl
Dra. Ericka Villamares Hernandez
DNI: 41486897

1. Datos generales del Juez

Nombre del juez: Garcia Yovera Abrahan José
Grado profesional: | Maestria () Doctor ( X)
Area de formacion | Clinica () Social ) Educativa () Organizacional (
académica: X)
Areas de experiencia profesional: Gestion de Talento Humano
Institucién donde labora: Universidad César Vallejo
Tiempo de experiencia profesional | 2 a 4 afios () Méas de 5 afios ( X)
en
el area:

2.Propésito de la evaluacion:

Validar el contenido del instrumento, por juicio de expertos.

3. Datos de la escala (Colocar nombre de la escala, cuestionario o inventario)

Nombre de la Prueba:

Cuestionario para medir la relacién entre las estrategias de ventas y
la productividad de la empresa Wow, cuidad de Ica, 2023.

Autor (a):

Roque Machaca, Gabriela Alexandra (2023)

Procedencia:

Ica

Administracion:

Aplicacién mediante formulario Google / Aplicacién de campo

Tiempo de aplicacién:

25 minutos

Ambito de aplicacion:

Asesores de ventas, colaboradores de la empresa Wow

Significacion:

El objetivo es medir la relacion entre las estrategias de ventas y la
productividad de la empresa, es decir, si estas 2 variables se
relacionan

Tiempo de aplicacion:

15 minutos
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FORMATO DE VALIDACION
Estimada Juez: lear con delenimiento los items y calificar en una escala de 1 a 4 su valeracion, asi como solicitamaos brinde sus obsarvaciones qua considera

Variable 1: ESTRATEGIAS DE VENTAS

Primera dimension: MARKETING DE CONTENIDO

Obyjétivos de 1a dimension. Evaluar &l desempana i dfeclividad dé 1& esiralegis pams maximizar a3 ventas

Indicadores item Claridad | Goherencia | Relevancia| ~_ Observaciones/
Recomendaciones
|:Sequn su opinidn; &l contanida que coloca en |a publicidad
Redes sociales lcontribuye en el proceso de ventas con el clienta? 4 4 4 -
|:Segan su opinidn; &l contenido de les mensajes le permile alraer a _
Inpavacion puevos clantes @ impulsar las venlas? 4 4 4
Segan su opinidn; & contenido de les anuncios genera interactividad
Interactividad - 4 4 4 -
nieracivias lcon los dlientes; logrando favarecer el cierme de la venta?
Segunda dimension: SERVICIO
Objetivos de la dimension. Evaluar las clases de cobranzas para la realizacién corracta de Jos indicadores
Indicadores item Claridad | Goherencia |Relevancia| _Observaciones/
Recomendacionas
) | Seqan su opinion; ofreces opciones o allemativas a los clientes para ~
Variedad lsatisfacer sus nacesidades o prefarancias individuales? + 4 4
Calidad 4 4 4 -
|| Usled considera gque |as acciones realizadas garanfizan gue los
ﬁ UNIVERSIDAD CESAR VALLEID
i khentes estén salisfechos con el servicn que perciban?
Tiany |, Segun su opinion, en el rabajo que realiza logra brindar informacion 4 4 4 _
po Iy selucion de problemas de manera opartuna para los clientes?
Tercera dimension: PRECIO
Oojatives de ia dimension: Evaluar pracio  ias formas e pago ofracida para incremantas Jas ventas
Indicadores item Claridad | Coherancia |Relevancia| _ Observaciones/
Recomendacionas
|.Para usted; el precio que ofrece el servicio es compelitivo an al 4 4 4 R
Imarcada?
Descuentos
i, Segun su opinidn; los descuentos que aplica la empresa, 4 4 a R
lcontribuyen a incrementar la preferencia de los clientes?
|; Segun su opinidn; |a forma de pago que ofrece |3 empresa por su
Formas de pago  [servicio conlleva a facilitar el uso del servicio por parie de los 4 4 4 -

clientas?

Wariable 2: PRODUCTIVIDAD

Primera dimension: COMPETENCIAS Y HABILIDADES

Objativos de la dimensidn: Analizar las compelencias y habilidades para lograr realizar mejoras continuas.




_ﬁ UNIVERSIDAD CESAR VALLEID

Indicadores item Claridad | Coharencia |Relevancia| ~_ Observacionas!
Recomendacionas
|t Recibes capacilacion y desamollo conlinuo para mejorar lus 4 4 4 _
jcompetencias en tu puesto da trabajo?
Capacidad
|z Sientes que lus competencias son necesarias para cumplir con tis 4 4 4
phjelives de rabajo de manara efisisnia?
|sSienles qua lus habilidades son adecuadas para enfrenlar los . 4 4
Kesafios diarios en lu puesto de trabaje? -
Habilidad
|z Crees que lus habilidades han mejorado desde que comenzaste a 4 4 4
frabajar en esta posicion?
Segunda dimension: TRABAJO COOPERATIVO
Objetivas de la dimensidn: Conocar si los irabajadores estan i ¥ isne buenas para i ar jos resulfados
Indicadores item Claridad | Coherancia |Relevancia| _ Observacionas/
Recomendacionas
Maotivacin
[ Segin su opinidn; se sisnte motivads por la smpresa an la 4 4 4
consecuckan de ks objeltivos?
& 4 4
_ﬁ UNIVERSIDAD CESAR VALLEJO
% e Segin su opinidn; se siente comp! ido con la ion de log
} empr 7
|, Para ustad; te sientes i wdo con tus: de| 4 4 4
krabajo?
Relacionas | Segun su opinion; sientes que puedes comunicarte abierta y 4 4 4
interparsonales  jefectivamente con los compafiercs de trabajo?
|, Sequn su opinién; sisntes qua tu supervisor fomenta un ambients de . a a
frabajo colaborativo?
Obser si hay
Opinién de aplicabilidad: Apli [X  Apli d de coregir [ |No aplicable [ ]
Apellidos y nombres del juez validador: Garcia Yovera Abraham José DNI: 80270538

Especialidad del validador: Magister en Gestién del Talento Humano

Dr. ion Publica y G ilidad

\

Firma del Expérto Informante.

Lima, 30 de setiembre de 2023
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1. Datos generales del Juez

Nombre del juez: |[Carmen Navarro De Bernaola

Grado profesional: | Maestria () Doctor ( X)

Area de formacion | Clinica () Social ) Educativa () Organizacional
académica:

0

Areas de experiencia profesional:

Institucién donde labora:

Tiempo de experiencia profesional | 2 a 4 afios () Mas de 5 afios (X))

en

el area:

2.Proposito de la evaluacion:

Validar el contenido del instrumento, por juicio de expertos.

3. Datos de la escala (Colocar nombre de la escala, cuestionario o inventario)

Nombre de la Prueba:

Cuestionario para medir la relacién entre las estrategias de ventas y

la productividad de la empresa Wow, cuidad de Ica, 2023.

Autor (a):

Roque Machaca, Gabriela Alexandra (2023)

Procedencia:

Ica

Administracion:

Aplicacién mediante formulario Google / Aplicacién de campo

Tiempo de aplicacion:

25 minutos

Ambito de aplicacion:

Asesores de ventas, colaboradores de la empresa Wow

Significacién:

El objetivo es medir la relacién entre las estrategias de ventas y
productividad de la empresa, es decir, si estas 2 variables se
relacionan

la

11




ﬁ UNIVERSIDAD CESAR VALLEJO

FORMATO DE VALIDACION

Estimado Juez: leer con detenimiento los items y calificar en unaescalade 1a 4 su asi como brinde sus observaciones que considers
pertinantes.
Variable 1: ESTRATEGIAS DE VENTAS
Primera dimension: MARKETING DE CONTENIDO
Objetivos de la ion. Evaluar el pedo y efectividad de Ia gia para las ventas
Indicadores item Claridad | Coherencia [Relevancia| _Observaciones/
Recomendaciones
¢ Segin su opinicn; el contenido que coloca en la publicidad
¢
Tlidex soclaue contribuye en el procaso de ventas con el cliente? 4 4 4 -
: ; Segiin su opinicn; el contenido de los mensajes le permile alraer a
. <
nciowaion Inuevos dlientes e impulsar las ventas? 4 s 4
i ¢ Segun su opinién; el contenide de los anuncios genera interactividad|
Clivid & =
e arl jcon los clientes; logrando favorecer el cierre de la venta? 4 % 4
Segunda dimension: SERVICIO
Objetivos de Ja dimensién: Evaluar las clases de para la izack de ios i
Indicadores item Claridad | G 1cia s 3 4
Recomendaciones
" ¢ Segin su opinion; offeces opciones o alternativas a los clientes para|
6.
valladed i sUS i opr ias individuales? 4 4 4 =
Calidad ¢ Ustad i que las reali garantizan que los 4 B 4 -
Iclientes estén satisfechos con el servicio que perciben?
UNIVERSIDAD CESAR VALLEJO
Tiem 2 Sagin su opinidn, en el frabajo que realiza logra brindar informacion 4 4 n R
P Iy solucion de problemas de manera oportuna para los clientes?
Tercera dimension: PRECIO
Objetivos de [a dmension: Evaluar precio y las formas de pago ofrecida para incrementas [as ventas
Indicadores item Claridad | C rencia |Rel i Obser
Recomendaciones
¢ Para usted; el precio que ofrece el servicio es compelitivo en el 4 a 4 R
jmercado?
Descuentos
2 Segin su opinion; los descuentos que aplica la emprasa, 4 4 4 .
lcontribuyen a incrementar la preferencia de los clienies?
; Segin su opinién; la forma de pago que ofrece la emprasa por su
Formas de pago  [servicio conlleva a facilitar el uso del servicio por parte de ks 4 4 - =
clientes?
Variable 2: PRODUCTIVIDAD
Primera dimension: COMPETENCIAS Y HABILIDADES
Obji de Ja dir ion: Analizar las comp ias y habifi para lograr realizar mejoras confinuas.
Indicadores item Claridad | C Obser
Recomendaciones

12



_ﬁ UNIVERSIDAD CESAR VALLEJO

¢ Recibes capacitacion y desarrollo continuo para mejorar tus
R 4 - 4
en tu puesto de trabajo?

¢ Sientes que tus competencias son necesarias para cumplir con tus 4 4 4
lobjetivos de trabajo de manera eficiente?

2 Sientes que tus ili son

e par nfentacios 4 4 4
Mesafios diarios en tu puesto de trabajo?

¢ Crees que tus habilidades han mejorado desde que comenzaste a 4 4 4
ltrabajar en esta posicion?

Segunda dimension: TRABAJO COOPERATIVO

Objetivos de la dimension: Conocer si los trabay estan i ¥y i buenas X para i los itadi
Indicadores item Claridad | C R Ohuervationes)
Recomendaciones
2 Segln su opinion; se siente motivado por la empresa en la 4 4 4

lconsecucion de los objetivos?

¢, Segln su opinién; se siente
jos objetivos empresariales?

ﬁ UNIVERSIDAD CESAR VALLEJD

;,Para usted; ta sientes comodo interactuando con lus compafiaros dej 4 4 4
rabajo?

Relacionas ;. Seglin su opinién; siemtes que puades comunicarie abieria y 4 a 4
interparsanales afeclivamenta con los companenas de trabajo?

;. Segln su opinion; sientes que lu suparvisor foments un ambiente de 4 4 4
rabajo colaboraliva?

Observacianes (precisar si hay suficiencia):
Opinidn da aplicabilidad:  Aplicabls [X ] Aplicabla despuéas de corragir | ] Ma aplicabla [ ]
Apallidos y nombras dal jue? evaluadar: Carman Navarmo de Barmaaola
Espacialidad del evaluador: Doclor an ciencias Empresariales
1B de setiembre del 2023

{Tdapto

Carmen Navarro de Bernaola
DI 21559761



ANEXO 6: Autorizacién de organizacion

T
~\|| UNIVERSIDAD CESAR VALLEJO

AUTORIZACION DE LA ORGANIZACION PARA PUBLICAR SU IDENTIDAD EN LOS
RESULTADOS DE LAS INVESTIGACIONES

Datos Generales

Nombre de la Organizacion: RUC:

WOW SERVICIOS COMERCIALES SAC 20607807427

Nombre del Titular o Representante legal:
IVAN SHAMIR RIVAS RIVERA

Nombres y Apellidos DNI:
IVAN SHAMIR RIVAS RIVERA 47286015

Consentimiento:
De conformidad con lo establecido en el articulo 7°, literal “f’ del Codigo de Etica en

Investigacion de la Universidad César Vallejo O, autorizo[ X ], no autorizo [ ] publicar
IDENTIDAD DE LA ORGANIZACION, en la cual se lleva a cabo la investigacion:

Nombre del Trabajo de Investigacion

ESTRATEGIAS DE VENTAS Y SU RELACION CON LA PRODUCTIVIDAD DE LA
EMPRESA WOW, CIUDAD DE ICA, 2023.

Nombre del Programa Académico:
PROGRAMA DE TITULACION

Autor: Nombres y Apellidos DNI:
GABRIELA ALEXANDRA ROQUE MACHACA 76583683

En caso de autorizarse, soy consciente que la investigacion serd alojada en el Repositorio
Institucional de la UCV, la misma que sera de acceso abierto para los usuarios y podra ser
referenciada en futuras investigaciones, dejando en claro que los derechos de propiedad
intelectual corresponden exclusivamente al autor (a) del estudio.

Lugar y Fecha: ICA - 18/07/2023

Firma:
-
(Titular o Representante legal de la Institucion)
(*) Cédigo de Etica en Investigacién de la Universidad César Vallejo-Articulo 7°, literal “ f ” Para difundir o publicar los

resultados de un trabajo de investigacion es necesario mantener bajo anonimato el nombre de la institucion donde se
llevé acabo el estudio, salvo el caso en que haya un acuerdo formal con el gerente o director de la organizacién, para que

se difunda la identidad de la institucion. Por ello,tanto en los proyectos de investigacion como en los informes o tesis,
no se deber&incluir ladenominacion de la organizacion, pero si sera necesario describir sus caracteristicas.
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ANEXO 7: Confiabilidad del instrumento

E: Elndmera deitems 15
= 8i® : Sumatoria de las Varianzas delos lkems 537
5.7 : LaWariznzadelz sumzadeloskems 95 14

@ : Cocficients de Alfa de Cronbach

r | vsl
x = — 1-=
o 18 1 - 537 E-1 R
17 B - -
@@ 1053682 1 - Qoe
oo 105582 [IZI‘EM ]
o 0.933 INSTRUMENTO DE MY FUERTE CONFISBILIDAD

1] 2| 3| #] 5 | 6| 7| 8] 8w ]| 0n]1z2]13] 4] 15] 1] 17| 18 imadeltems
Preguntas
1 4 3 4 4 3 3 4 3 4 ] 4 ] 4 3 S ] 4 3 g7
2 1 z 1 3 4 3 1 2 1 2 z 1 z 3 1 3 3 2 37
B 2 2 2 3 2 q 3 3 3 3 3 q 3 3 3 2 1 2 438
4 4 2 4 4 4 4 4 4 4 4 4 4 4 2 4 4 4 4 =]
5 4 3 4 3 3 ;] 4 3 4 ;] 4 ;] 4 3 1 ;] 4 ;] =53
] 2 1 2 1 3 3 1 3 1 3 3 3 3 3 1 1 3 3 40
7 5 4 5 4 3 3 4 q 5 q 4 3 4 2 4 q 3 q B3
1 4 3 4 3 z z 4 4 3 4 3 3 z z 4 4 3 z SE
9 3 z 4 3 3 2 2z ] 2z 2 3 ] 4 2 4 2 2z ] 52
0 z z 4 1 3 2 4 3 3 3 z 2 4 3 4 4 3 2 a1
1 3 3 3 3 3 2 3 q 3 5 3 3 q 2 5 3 z2 3 57
12 1 2 1 4 4 2 4 4 4 3 z 2 3 2 4 2 4 2 S0
13 4 2 1 2 2 1 1 1 4 4 2 2 3 2 4 2 2 2 4
14 3 4 3 4 3 4 3 3 4 4 1 4 4 3 4 4 4 4 53
15 1 1 1 2 4 1 1 2 1 3 4 2 1 2 3 1 3 2 35
16 3 3 4 1 1 3 3 3 3 3 3 3 3 4 3 z z 3 50
17 1 S S 4 S 1 z 4 4 3 z 1 3 2 3 2 3 3 g3
1% 3 1 3 4 4 2 3 ] 4 3 4 2 4 2 3 3 3 2 S
19 z 3 1 2 3 1 q q 3 2 z 3 3 5 3 2 3 3 43
20 3 3 3 3 2 3 3 3 3 2 3 3 3 1 3 3 3 1 45
varp| o] ros|res[roo]oes|1os] 129 oes] 122 ]ose]o.re]osz]osa]ois| 1o ]oss|ora] 9514 | Syt
[Yarianza de la
Poblacitn] = 5i* ;| 537

K: Elrdmero deitems 13

T Si? ;. Sumatonia de las WYalianzas de los lems 5.37

S¢% : LaVarianzade lasumads los kems 35.14




Ho: Los datos tienen distribucién normal H1:

Los datos no tienen distribucién normal

ANEXO 8:
Pruebas de normalidad
Kolmogorov-Smirnova Shapiro-Wilk
Estadistico gl Sig. Estadistico gl Sig.
Estrategias de ventas 121 20 ,200" 972 20 ,803
Productividad ,165 20 ,156 ,949 20 ,359

* Esto es un limite inferior de la significacion verdadera.

a. Correccion de significacion de Lilliefors
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