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RESUMEN

En el presente trabajo de investigacion el objetivo principal fue determinar la
relacion que existe entre la capacitacion del personal de ventas y la rentabilidad
en las empresas que prestan servicios funerarios y de sepultura, Lima -2023,
contando esta con una metodologia trabajada de tipo basica, con un nivel
descriptivo, de disefio no experimental. En donde se opté por tomar una
muestra de 35 trabajadores de las empresas que prestan servicios de
funerarios y de sepultura, se utilizd el cuestionario como instrumento y la
encuesta como técnica de recoleccion de datos para posteriormente ser
procesados en el sistema del SPSS, la confiabilidad se determiné por el
coeficiente de alfa de Cron Bach. La informacion procesada nos permitio
aprobar nuestra hipétesis propuesta y rechaza la nula. Llegando a la conclusion
que hay una relacion entre la capacitacion del personal de ventas y la
rentabilidad debido a que desarrollo y desenvolvimiento del personal de ventas
se usa para obtener mejores resultados de rentabilidad y un mejor desarrollo

sostenible a mediano y largo plazo.

Palabras clave: capacitacion del personal, rentabilidad, personal de ventas.
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ABSTRACT

In this research work, the main objective was to determine the relationship that
exists between the training of sales personnel and profitability in companies
that provide funeral and burial services, Lima -2023, using a basic
methodology. with a descriptive level, non-experimental design. Where it was
decided to take a sample of 35 workers from companies that provide funeral
and burial services, the questionnaire was used as an instrument and the
survey as a data collection technique to later be processed in the SPSS
system, reliability It was determined by Cronbach's alpha coefficient. The
processed information allowed us to approve our proposed hypothesis and
reject the null one. Coming to the conclusion that there is a relationship
between the training of sales personnel and profitability because the
development and development of personnel sales is used to obtain better
profitability results and better sustainable development in the medium and long

term.

Keywords: staff training, profitability, sales staff.



I. INTRODUCCION

La realidad problematica de la capacitacion del personal de ventas de
servicios funerarios y sepulturas presentan diversas realidades problematicas
ya que los servicios funerarios involucran temas delicados y emocionales
relacionados con la pérdida de seres queridos. El personal de ventas debe
abordar estas cuestiones con empatia y respeto, lo cual puede resultar

desafiante y requerir habilidades especiales de comunicacion.

En muchos casos, el personal de ventas no recibe una capacitacion especifica
para lidiar con la sensibilidad y la complejidad de los servicios funerarios. La
falta de conocimiento sobre el duelo, las tradiciones funerarias y la ética en este
contexto puede afectar la calidad del servicio. En algunas empresas funerarias,
puede haber una presion considerable para cerrar ventas, especialmente si se
utilizan incentivos o comisiones. Esto podria conducir a practicas de ventas

agresivas que no son apropiadas dada la naturaleza sensible de los servicios.

La falta de empatia y la incapacidad para comprender las necesidades
especificas de los clientes en momentos dificiles pueden llevar a la venta de
servicios innecesarios o no deseados. En el ambito de los servicios funerarios,
es esencial mantener altos estandares éticos. Puede surgir una realidad
problematica si el personal de ventas no sigue practicas éticas, como la
transparencia en la fijacion de precios, la honestidad sobre los servicios

ofrecidos y la gestién adecuada de las expectativas del cliente.

La alta rotacidon de personal en la industria contribuye a la escasez de
inconsistencia en la calidad de la educacion o ensefianza y el servicio al cliente.
La falta de personal experimentado afectar negativamente la imagen de la

compafiia y la confianza de los clientes

La industria funeraria esta experimentando variaciones tendencias vy
preferencias de los consumidores y en las practicas tradicionales. El personal
de ventas esta actualizado y capacitado para adaptarse a estas tendencias y

ofrecer opciones modernas y personalizadas.



Para abordar estas problematicas, las empresas de servicios funerarios deben
invertir en programas de capacitacion integral que incluya no solo habilidades
de ventas, sino también sensibilidad cultural, empatia y conocimientos
especificos sobre el duelo y las tradiciones funerarias. Ademas, se fomenta una
cultura organizacional que valore la ética y la empatia por encima de las ventas

a corto plazo.

Dentro de nuestro trabajo tenemos como pregunta general: ;Como la
capacitacién del personal de ventas se relaciona con la rentabilidad de las
empresas que prestan servicios funerarios y de sepulturas, Lima-20237?; como
problemas especificos tenemos los siguientes: ; De qué manera se relaciona la
capacitaciéon del personal de ventas y la utilidad en las empresas que prestan
servicios funerarios y de sepulturas, Lima-20237?; ; De qué manera se relaciona
la capacitacion del personal de ventas y la rentabilidad econémica en las
empresas que prestan servicios funerarios y de sepulturas, Lima- 20237 y por
ultimo ¢, De qué manera se relaciona la capacitacidon del personal de ventas y la
rentabilidad financiera de las empresas que prestan servicios funerarios y de

sepulturas, Lima 20237

La justificacion pertinente es de vital importancia que esta investigacion
verifique como la capacitacion del personal se relaciona con la rentabilidad de
las empresas que prestan servicios funerarios y de sepulturas, Lima 2023, de

modo que tenga conocimiento sobre el uso de estos.

La justificacion de relevancia social A través de esta investigacion, las
empresas que trabajan en la industria de los funerales podran comprender la
importancia de la capacitacién para los empleados. También podran ver que la
competitividad empresarial en el mundo actual requiere adaptarse a entornos
dinamicos y cambiantes. Entonces, la formacion de los empleados y el aumento

de la rentabilidad son fundamentales.

La justificacién practica El objetivo de esta investigacidon es ser una guia para
otros investigadores que desean estudiar temas similares. De esta manera,

este trabajo es una aportacion a la comunidad cientifica.



La justificacion tedrica Anticipa que esta investigacion brindara conocimiento
a las funerarias de Lima y cualquier otra empresa que desee abordar este tema.
Considerando lo util que es conocer sobre la aplicacion de la capacitacion del

personal y su vinculacién con la rentabilidad y otros temas relacionados.

Por ultimo, la justificacién de viabilidad nos dice que la realizacion de este
trabajo de investigacién es factible, porque es un tema de gran relevancia para
las companiias dedicadas a este sector. Ademas, esta investigacion sera de
gran utilidad para futuros investigadores que buscan expandir el conocimiento
en esta area. El tema que aborda esta investigacion, aunque no es muy

conocido, es de vital importancia para las empresas.

Como acto seguido tenemos nuestro objetivo general que es: Determinar como
se relaciona la capacitacion del personal de ventas y la rentabilidad en las
empresas que prestan servicios funerarios y de sepulturas, Lima -2023; como
objetivos especificos tenemos: Determinar cobmo se relaciona la capacitaciéon
del personal de ventas y la utilidad en las empresas que prestan servicios
funerarios y de sepulturas, Lima -2023; Determinar cédmo se relaciona la
capacitacion del personal de ventas y la rentabilidad econdmica en las
empresas que prestan servicios funerarios y de sepulturas, Lima -2023; y como
ultimo objetivo especifico tenemos Determinar cémo se relaciona la
capacitacion del personal de ventas y la rentabilidad financiera en las empresas

que prestan servicios funerarios y de sepulturas, Lima -2023.

Hemos considerado como hipdtesis general de nuestro trabajo lo siguiente: La
capacitacién del personal de ventas se relaciona con la rentabilidad en las
empresas que prestan servicios funerarios y de sepulturas, Lima - 2023; como

hipbtesis especificas tenemos las siguientes:

La capacitacion del personal se relaciona con la utilidad de las empresas que
prestan servicios funerarios y de sepulturas, Lima-2023; nuestra segunda
hipotesis especifica es:



La capacitacion del personal se relaciona con la rentabilidad econdmica en las
empresas que prestan servicios funerarios y de sepulturas, Lima -2023; y por
ultimo: La capacitacién del personal de ventas se relaciona con rentabilidad

financiera en las empresas que prestan servicios funerarios y de sepulturas,
Lima -2023.



II. MARCO TEORICO

A nivel internacional tenemos para la capacitacion del personal de ventas como
referencia a varios autores Segun Chavez, F. (2019). En su tesis titulada “La
capacitacion del personal y el desempeno laboral” de la Universidad Técnica
de Ambato, Ecuador, para optar el titulo de licenciado de contabilidad, cuyo
objetivo general de la investigacidn es evaluar el desempefio laboral de los
trabajadores y permitir encontrar las necesidades de capacitacion. El método
de la investigacion empleado es un enfoque cualitativo y cuantitativo. Se
concluyd que no habia una buena capacitacion del personal ni un trabajo
laboral por la falta de conocimientos de varios trabajadores en el area que
desempenfian y por ello es la baja produccion y la baja rentabilidad que se venia

teniendo en la empresa, por ello estaba en riesgo de pérdida.

Asi mismo, Garcia, B. (2019). En su tesis titulada “Un analisis de la
capacitacién y su impacto en la productividad caso central termoeléctrica de
ciclo combinado” de la Universidad Técnica de Ciateq, Chile, para optar el titulo
de maestria, cuyo objetivo general es en examinar el proceso de evaluacion de
los elementos que influyen en el tipo de formacion implementada y su influencia
en la eficiencia de las Empresas Productivas del Estado. El método empleado
en la investigacion es descriptivo. Se concluy6 que a partir de los resultados
indica que la inversion en el desarrollo a través de programas de capacitacion
y entrenamiento tiene una buena impresién en el rendimiento y la produccion

de la empresa, permitiéndole alcanzar los objetivos y metas establecidos.

Por otro lado, Gonzalez A. (2019). En su tesis titulada “Propuesta de gestion
de capacitacion para una empresa de productos prefabricados para la
construccion” de la Universidad Técnica de Santiago, Chile, para optar el titulo
de Magister, cuyo objetivo general es que propone implementar un plan de
gestion de capacitacion en la empresa con el fin de fomentar la adquisicion de
los conocimientos y habilidades necesarios para lograr los resultados

deseados por la organizacion. El método de la investigacion es cuantitativo.



Se concluyd que no existen estrategias ni procedimientos para una
capacitacién y que hasta la fecha no se han planificado ni tampoco han sido
evaluadas para obtener buenos resultados para poder mejorar el desarrollo
organizacional.

A nivel internacional tenemos para la rentabilidad como referencia a varios
autores segun Chaverra J. (2019). En su tesis titulada “rentabilidad patrimonial
y direccionamiento estratégico de las empresas de servicios turisticos en
Colombia” de la Universidad Técnica de la Costa, Colombia, para optar el titulo
de Magister, cuyo objetivo general de la investigacidn es examinar la alineacion
existente entre la direccién estratégica y la rentabilidad del patrimonio en
companiias dedicadas a la prestacion de servicios turisticos. El método
empleado en la investigacion es cualitativo. Se concluyé que la rentabilidad
promedio en este ambito supera los valores del sector turismo, se observo que
las agencias turisticas tienen una inversion patrimonial baja, mientras que los
hoteles y restaurantes, a menudo ofreciendo servicios combinados, tienen un
alto nivel de inversion patrimonial representado por su infraestructura. Estas
variaciones tienen un impacto significativo en la medicién del Retorno sobre el
Patrimonio (ROE).

Asi mismo, Guerrero, Ramirez y Gémez. (2021). En su tesis titulada “Analisis
de la rentabilidad del modelo de negocio de las plataformas digitales (APPS)
especializadas en alimentos en Bogota”, para optar el titulo de maestria, cuyo
objetivo general es analizar la rentabilidad del negocio de plataformas digitales
y comprender la estructura financiera que manejan en Bogota. El método de la
investigacion es descriptivo. Se concluyd que la rentabilidad de una empresa
se refiere a su capacidad para mantenerse en el mercado y lograr una mayor
eficacia en la rentabilidad de la inversion de capital. Diversas variables, como
el EBITDA, el capital de trabajo y las inversiones en activos fijos, juegan un
papel fundamental en la sostenibilidad futura de la empresa y, por consiguiente,
en su rentabilidad.



Por otro lado, Torres y Yepes. (2021). En su tesis titulada “rentabilidad
empresarial por el covid-19 en instituciones prestadoras de salud”, para optar
al titulo de contador publico, cuyo objetivo general es identificar y analizar los
componentes y conocer los factores que tienen un golpe positivo o negativo
en la rentabilidad de las instituciones de salud. El método es descriptivo. Se
concluyo que, a pesar del impacto significativo provocado por la pandemia, las
empresas del sector de salud han enfrentado obstaculos para brindar sus
servicios basicos. No obstante, han logrado gestionar eficazmente esta
situacion al establecer los procedimientos requeridos para asegurar la
provision adecuada de esos servicios de manera optima.

A nivel nacional tenemos para la capacitacion del personal de ventas segun
Aponte Luna, J. A. (2021). En su tesis titulada “Propuesta de mejora del
proceso de atencion de clientes para aumentar volumen de ventas en la
empresa R&A Computer Technology SAC, Trujillo 2020”, para optar el titulo de
Ingeniero Industrial; el objetivo general de la investigacion es incrementar el
ratio de las ventas de la empresa y determinar los procesos pocos satisfactorios
de los clientes; para ello se utilizé un método pre experimental. Se concluyo
que lo planteado de mejora cumplen con el fin de incrementar la produccion al
reducir ventas inconclusas y mejorar la capacitacién del personal.Asi mismo,
Cabana Pena, M. (2021). En su tesis titulada "Caracterizacion del control
interno de la empresa Corporacién Comercial Peri SAC”—Piura y propuesta de
mejora, 2021, para optar el titulo de Contador Publico. Su objetivo general es
analizar y describir las caracteristicas del control interno en la empresa. El
disefio aplicado es cualitativo descriptivo. Se concluye luego de realizar las
encuestas correspondientes, que existe una discrepancia entre el stock
disponible y los registros del inventario, lo cual dificulta tener un conocimiento
preciso de la mercaderia disponible. Esta situacion puede dar lugar a
comportamientos deshonestos por parte de los empleados, asi como a una
organizacion deficiente en las areas de trabajo, lo que resulta en errores de
gestion. Ademas, se observa una falta de capacitacion adecuada del personal,
lo que se traduce en un rendimiento bajo. Asimismo, se identifica la ausencia
de un organigrama claro y detallado, lo que implica que los empleados no

tienen definidas por escrito sus responsabilidades y funciones.



Por otro lado, Diaz Bermejo, K. J., & Huanilo Rojas, Y. A. (2021). En su tesis
titulada “Gestion de ventas para incrementar la productividad del area
comercial de energia en una empresa de Lambayeque”, para optar el titulo
profesional de Ingeniera Industrial. Tiene como objetivo general plantear una
gestion de ventas con el fin de incrementar la produccion del area comercial de
energia, El disefio aplicado es no experimental. Se concluyé que la empresa
no esta implementando métodos de ventas, el personal carece de incentivos,
Debido a una falta de capacitacion y monitoreo en las llamadas a los clientes,
la empresa solo alcanza el 48.47% de las ventas anuales, segun el analisis
estadistico aplicado.

A nivel nacional tenemos para la rentabilidad como referencia a varios autores
Segun Palomino Munaylla, E. (2019). En su tesis titulada “Financiamiento y
rentabilidad de las micro y pequefas empresas del sector servicios del Peru:
caso de la empresa “Romis” EIRL-Ayacucho, 2019”; para optar el titulo
profesional de contador publico. Este trabajo tuvo como objetivo general
analizar y describir las caracteristicas principales del financiamiento del sector
servicios en el Peru, El disefio fue del tipo cualitativo, no experimental. Se
concluyo que el financiamiento tiene un impacto positivo en la rentabilidad de
empresa (Mype) estudiada. Se observo que el financiamiento ha influido en
mejorar la rentabilidad, o que a su vez ha contribuido a aumentar los ingresos

de estas empresas de menor tamano.

Asi mismo, Valenzuela Ortiz, M. (2021). En su tesis titulada “Control interno y
rentabilidad de la Empresa Coltex Perd SAC Lurigancho, 2020”; para optar el
titulo de contador publico. Tiene como objetivo general examinar y establecer
la conexion que existe entre el control interno y la rentabilidad. EI método
empleado es de disefio descriptivo correlacional, no experimental. Se concluye
que después de analizar los resultados utilizando el programa estadistico
SPSS version 25, se llegd a la conclusion de que se acepta la hipotesis
planteada de que existe una conexién entre la rentabilidad y el control interno.



Por otro lado, Panllo Soto, M. (2022). En su tesis titulada “Control de las
cuentas por cobrar y su incidencia en la rentabilidad de la empresa Doka Peru
SAC del distrito de Lurin —2018.” Su objetivo principal es analizar como el
control de las cuentas por cobrar afecta la rentabilidad de la empresa. Se busca
investigar y comprender de qué manera el area de cuentas por cobrar, que
presenta dificultades en su gestidon debido a la falta de un control adecuado y
la ausencia de personal capacitado exclusivamente para el control de
cobranzas, influye en la rentabilidad de la empresa. El tipo de estudio es
descriptivo y su disefio correlacional no experimental. En conclusion, se
determina que la empresa Doka Peru S.A.C. no implementa procedimientos
adecuados para realizar cobranzas a sus clientes y carece de personal
capacitado en el area encargada de dar seguimiento a los clientes con pagos
pendientes. Esta situacion genera un desequilibrio ya que la falta de control en
las cuentas por cobrar dificulta la recuperacion de los pagos y afecta
negativamente los resultados financieros. Es fundamental que las empresas
tengan medidas y forme al personal para mejorar la gestion de las cobranzas
y lograr un indice a favor en la rentabilidad.

Como teoria de la capacitacion del personal de ventas tenemos segun Tamez,
Abreu, & Garza (2018) La capacitacidén se define como una inversion que la
empresa realiza en su recurso humano con la expectativa de mejorar la
produccion, brindar un buen mantenimiento a los clientes y evitar o resolver
posibles dificultades dentro de la entidad. La capacitacion se considera una
herramienta estratégica para desarrollar Las competencias y conocimientos de
los trabajadores, permitiéndoles desempenarse de manera mas efectiva en sus
roles y contribuir al éxito de la empresa., asimismo Konings & Vanormelingen
(2020). Se ha observado que la prima de productividad para un trabajador es
del 23%, mientras que la prima salarial correspondiente es solo del 12%, por
otro lado, Casanueva & Rodriguez (2018), Indican que la disponibilidad de
oportunidades de formacion es crucial para aumentar los niveles de eficiencia
y rendimiento. Ademas, destacan que la capacitacion es parte integral del
estado de las condiciones laborales en términos de calidad. Asimismo, resaltan
que la Permanencia en el empleo, remuneracion justa, proteccién social,

participacion sindical y equidad de género. También desempefan un papel



crucial en este contexto, Chiavenato (2017) La capacitacion es un proceso
organizado y estructurado de ensefianza, en el cual los empleados aprenden
nuevos conocimientos y desarrollan nuevas habilidades y adquieren
competencias especificas segun objetivos previamente definidos. Este proceso
tiene como finalidad mejorar las capacidades y el desempeno de los individuos
en su ambito laboral, permitiéndoles adquirir nuevas habilidades técnicas,
conocimientos tedricos 0 competencias practicas necesarias para
desempenarse de manera efectiva en sus roles laborales.

Como teorias de la rentabilidad tenemos segun Lawrence L. Michael D. (2017)
dice que “La rentabilidad es el nivel de beneficio de una inversidon”, quiere decir
que es la recompensa que se gana cuando uno invierte en un determinado
tiempo. Ademas, podemos decir que es valioso porque es la base de analisis
empresarial ya que este indicador nos dira si la inversidn que se hizo es viable
0 no provechosa, asi mismo Tafur (2021) La rentabilidad se refiere a las
ganancias para la inversion realizada y también conocida como utilidad. Por
otro lado, Millones (2020), La rentabilidad es la relacién entre los recursos que
una empresa utiliza para desarrollar su actividad econémica, y los resultados
economicos que obtiene de este proceso. En otras palabras, la rentabilidad se
refiere al beneficio generado por una serie de inversiones en un periodo de
tiempo establecido. Se considera como una forma de caracterizar los recursos
empleados en una determinada accion y la ganancia generada como resultado
de dicha accion. En resumen, la rentabilidad representa la eficiencia y la
capacidad de generar beneficios a partir de la utilizacién de recursos en una
actividad especifica. Por ultimo, segun Barrero (2013) la rentabilidad es un tema
o concepto de gran relevancia que las entidades deben estudiar, ya que es
clave para evaluar el nivel de crecimiento de la empresa. A pesar de su
importancia, se observa que muchos empresarios no comprenden
completamente este concepto y no lo utilizan de manera adecuada en sus

proyectos de inversion.

Para las dimensiones de la primera variable; Conocimiento tenemos como
referencia segun Porras J (2020), El conocimiento desempena un papel
fundamental en la busqueda de la verdad, siempre respaldado por un marco

epistemoldgico adecuado. Los diferentes enfoques, metodologias, técnicas y
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formas de desarrollar el conocimiento contribuyen a ampliar nuestras formas
de comprender y conocer el mundo que nos rodea, por otro lado, Ramirez A
(2019) El conocimiento es el proceso consciente e intencional mediante el cual
se busca comprender las caracteristicas de un objeto. El desarrollo del
conocimiento ha ido evolucionando en paralelo con la evolucion del
pensamiento humano a lo largo del tiempo, como segunda dimensién
Desempeiio eficaz: Torres J (2019) el desempefio eficaz es una herramienta
que contribuye a optimizar el rendimiento de los recursos humanos en una
organizacion. A través de este trabajo, nos indica que la falta de motivacién a
los trabajadores es la razén principal por la cual no hay motivacion y desinterés
por parte del emplead ya que no cuenta con la capacitacion adecuada y no
tiene conocimientos., por otro lado (Bittel, 2020), plantea que las expectativas
que el empleado tiene sobre su trabajo, asi como su actitud hacia el logro de
metas y su deseo de mantener un ambiente armonioso, juegan un papel
importante en su desempefio laboral. Asimismo, se destaca la relacion directa
entre el desempenio y las habilidades y conocimientos que el trabajador posee,
ya que éstos respaldan las acciones emprendidas para consolidar los objetivos
empresariales, como tercera dimension Puesto de trabajo: Chiavenato (2020)
define un puesto se puede entender como una entidad dentro de la
organizacion que se caracteriza por un conjunto de normas que se le asigna a
un trabajador para que pueda cumplir con sus funciones y poder realizar las
tareas encomendadas por parte de la empresa para que pueda tener éxito al
realizarlas y no se genere una confusion, otro lado, Garcia L (2019) Un puesto
son las diversas tareas y actividades y responsabilidades asociadas a una
posicion especifica dentro de una entidad. Ademas, incluye los requisitos que
se debe tener como buen perfil del empleador. La descripcion detallada de un
puesto se encuentra documentada en la empresa por parte del trabajador,
dando, por ejemplo, en los manuales de funciones o en las descripciones de

cargos.

Para las dimensiones de la segunda variable; Utilidad tenemos como
referencia segun Huete (2019) La utilidad se refiere a la satisfaccion de un

deseo o necesidad, y puede ser evaluada mediante comparaciones entre
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personas. Estas comparaciones permiten sumar parcialmente las expectativas
de los sujetos relevantes, ya sea dentro de una organizacion, un grupo de
personas u otros contextos similares. El enfoque utilitarista busca maximizar la
suma total de utilidad, considerando las preferencias y beneficios de un mayor
numero de individuos involucrados., por ultimo (Bruje y Grant 2019)
fundamenta que la demanda se basa en la premisa de que a medida que una
persona ya tiene mas cantidad de un objeto, la utilidad adicional que obtiene
de cada unidad adicional disminuye, como segunda dimension Rentabilidad
Econdémica: Pérez (2016) sefala que ganancia se da de una actividad
econdmica utilizada en diferentes medios, como materiales, recursos
financieros y humanos , para obtener diversos resultados., por ultimo Cordoba
(2015) “determina que la rentabilidad econdémica, también conocida como
rentabilidad de transformacion, es un indicador que mide el crecimiento del
capital de una organizacion en relacion con el tiempo y la actividad realizada.
Representa la habilidad de las grandes empresas que invierten en si misma y
obtener rendimientos positivos., como tercera dimension Rentabilidad
Financiera: Cordoba (2015) La rentabilidad financiera es un método preciso
para calcular el rendimiento de los accionistas o propietarios en términos de
beneficios econdmicos. Actia como una guia que determina qué tan
eficientemente se utilizan las ganancias para generar retornos para aquellos
que buscan desarrollar utilidades., por otro lado, Sanchez M (2020) La
rentabilidad financiera evalua la habilidad de obtener ganancias internas en la
empresa con el objetivo de alcanzar sus propias ventajas, de manera similar a
como se reconoce la rentabilidad de los socios o asociados.

Para los indicadores de la primera variable tenemos; Tecnologia de
informacion; segun Saunkel (2019), esta capacidad implica posibilidades de
acceder a materiales de excelente calidad desde ubicaciones remotas; adquirir
conocimientos sin importar la ubicacion fisica de los individuos; acceder a un
aprendizaje interactivo y a opciones flexibles de educacion., por otro lado
Tedesco (2018) Para lograr una integracion efectiva de las nuevas formas de
la informacion en un proyecto destinado a reducir las desigualdades, es
necesario que formen parte de un enfoque educativo en el cual los elementos

identificados como fundamentales sean adoptados por los procesos
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impulsados por las tecnologias. Este enfoque busca romper el determinismo
social y se centra en la incorporacion de las Tecnologias de la Informacion y
Comunicacion (TIC), como se ha explorado a través de indicadores, como
segundo indicador La comunicacion: Jumbo (2013) La comunicacion es
primordial para que las personas puedan interactuar entre si. Sin interaccion,
no puede haber comunicacién, y viceversa. Es crucial examinar todos los
elementos de la comunicacion, ya que tienen un impacto directo en nuestras
vidas., por ultimo, Ledn (2018) La comunicacion es una necesidad fundamental
en los seres humanos, ya que dependemos de las interacciones para funcionar
en nuestro entorno. Es a través de la comunicacion que dos 0 mas personas
intercambian conocimientos y experiencias, en un proceso que nos permite
compartir informacién y establecer conexiones., como tercer indicador Gestion
de acontecimiento: Martinez A. (2012)La administracion de eventos como una
empresa involucra la aplicacion de conocimientos cientificos, algunos de los
cuales han sido desarrollados y comprobados a lo largo de siglos, mientras que
otros surgen de las necesidades y circunstancias actuales, asi como de los
cambios en el entorno competitivo en el que operan., por otro lado
Camejo(2012), La gestion se fundamenta en las medidas y elecciones
necesarias para llevar a cabo los procesos de la organizacién, para lograr las
metas deseadas, prestando una atencion al medio en el que se encuentra,
como cuarto indicador Comportamiento: segun Chiavenato (2019) El
comportamiento organizacional se trata de la manera en que las personas
actuan y se refiere a la conducta exhibida por ellos. Los patrones de
comportamiento son las formas en las que las personas suelen comportarse en
sus actividades diarias., por otro lado, Piaget (2002) EI comportamiento implica
las acciones realizadas con el propésito de utilizar o modificar el entorno, asi
como preservar o mejorar las capacidades que los organismos ejercen sobre
dicho entorno, como quinto indicador Conjunto de deberes: segun Gonzales
(2023) Los deberes son responsabilidades que debemos cumplir y a las cuales
debemos responder. No podemos actuar de manera arbitraria todo el tiempo y
en cualquier lugar; existen restricciones para proteger a los demas y a nosotros
mismos, promoviendo la seguridad y la convivencia.; asi mismo, la Fundacién

Humanismo y Democracia Se refiere a un conjunto de responsabilidades de
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naturaleza ética, social y altruista que instan a los ciudadanos a colaborar
voluntariamente, pero que en determinadas circunstancias cuentan con
mecanismos de cumplimiento obligatorio; como sexto indicador Nivel
Jerarquico: Segun la BIDISS (1984) La decision de la estructura organizativa
administrativa implica asignar un nivel especifico a las unidades internas,
estableciendo su autoridad y responsabilidad, sin importar la naturaleza de las
funciones que se les asignen. Asi mismo, EUROINNOVA (2019) Los cargos
determinan la posicion en una organizacion en funcion de las funciones o tareas
que se deben desempenar, ya sea por su nivel jerarquico o por la importancia
que tienen en la estructura organizativa.

Para los indicadores de la segunda variable tenemos; Rendimiento de
Operaciones Comerciales segun Gonzales (2019) nos permite determinar el
valor que se obtiene para poder tener y optar por un beneficio, medido en
términos de la relacion ya que las ganancias y los costos, respecto a la inversion
realizada, por otro lado, Cordoba (2018) Rendimiento es la proporcion entre el
gasto de los recursos, y el resultado que se logra con ese gasto. Se también
conoce como el beneficio o provecho que se obtiene.; como segundo indicador
Inversion en factores productivos segun Pinol (2018) La inversion es la
accion de colocar dinero a una empresa futuras. Son bienes o recursos que se
destinan a desarrollar y mantener las actividades de la empresa, de manera
qgue se alcance su obijetivo principal, por otro lado Garcia (2020)al nosotros
poder hablar de inversion quiere decir el dinero destinado a una proyecto a
corto mediano o largo plazo con la finalidad de que a futuro se pueda generar
una rentabilidad y poder obtener una ganancia la cual nos beneficia y poder
seguir invirtiendo, las cuales pueden ser inversiones financieras y econémicas
eso dependera de que tipo de inversion se de en el proyecto . ; como tercer
indicador ROA segun Ehrhardt y Brighman (2018) La capacidad de generar
ganancias de los activos disponibles en las instituciones se refleja en el
indicador de rentabilidad, el cual muestra la relaciéon entre las ganancias
obtenidas y el total de sus activos; asi también segun Andrade (2011)ElI ROA
es un medidor de rentabilidad que evidencia el manejo de las ganancias
promedio de las empresas. Compara la utilidad obtenida en un determinado

periodo con el promedio de sus activos totales en los dos periodos anteriores.
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En otras palabras, el ROA da a mostrar las ganancias que tienen las empresas
con sus activos y qué tan eficiente es en su utilizacién; como cuarto indicador
Capacidad de capitales invertidos segun Muinoz (2021) La eficiencia en el
uso de recursos para generar un beneficio, midiendo el resultado neto para las
empresas de su capital invertido por otro lado Sanchez (2019) Podemos definir
como capital invertido "El capital invertido es el dinero invertido en la empresa
para empezar y mantener el negocio, tanto a corto como a largo plazo; como
quinto indicador ROE segun Andrade (2018) EI ROE es un medidor de
rentabilidad que refleja la mejora en la gestion de sus recursos que tiene la
empresa como patrimonio. Iguala la rentabilidad obtenida considerando el
patrimonio de sus ultimos periodos. En otras palabras, el ROE muestra la
rentabilidad de la empresa en conexion al valor de su patrimonio o capital y qué
tan eficiente es en su utilizacion.; asi mismo segun Asobanca (2018) EI ROE
es un indicador que muestra la rentabilidad obtenida a través de una inversion
que se da para la empresa. Es decir, se calcula relacionando las pérdidas o

ganancias producidas con el patrimonio de los bancos.
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ll. METODOLOGIA
3.1.Tipo y diseiio de Investigacion

3.1.1 Tipo de Investigacion

El estudio presente es de una investigacion de tipo basica, por lo cual,
Hernandez (2017), Investigacién basica: se denomina tedrica, pura o
dogmatica, ya que tiene un inicio en un marco teorico y se mantiene dentro de
él. El propdsito de este estudio es elevar los entendimientos cientificos, pero

sin aplicarlos a ninguna situacion practica en la vida real.

El enfoque de nuestro estudio de investigacidon es cuantitativo, por lo cual se
escogera un ejemplar que representa a la poblacion. Se utilizara un instrumento
en forma de cuestionario y el software SPSS para la elaboracién de los
resultados., Donald (2017) Se puede definir una cantidad especifica que esta
relacionada con un objeto o persona. Esto hace que la muestra que elija me
ayudara a determinar un cierto porcentaje de lo que he definido en mis

variables.

3.1.2 Diseio de investigacion: No experimental

Nuestro disefio de estudio es no experimental, por lo cual, no hubo manejo en
las variables. Asimismo, Escamilla (2010) Es aquel que se caracteriza por
tratarse de un tipo de investigacion observacional, pues no se manipula de
ninguna manera al objeto de estudio Por otro lado, Rodriguez (2003) La
investigacion no experimental se refiere a cualquier tipo de investigacién en la
cual no es posible cambiar las variables. En este tipo de investigacion, los
sujetos del estudio son observados en su entorno habitual, sin la presencia de
condiciones o estimulos especificos a los que sean expuestos, permitiendo asi

estudiarlos en su realidad tal como se presenta.
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3.2. Variables y operacionalizacion
Abordamos los conceptos de las variables, tenemos Capacitacion del
personal de ventas; segun Garcia, B. (2019) define que la capacitacion no
debe ser considerada unicamente como una obligacion de la empresa hacia
sus trabajadores, como se ha establecido en el pasado. Mas bien, debe ser
vista como una obligacion y compromiso en relacion a los trabajadores, con un
enfoque especifico en sus respectivos puestos de trabajo. El objetivo es
adquirir conocimientos especializados y necesarios para lograr un desempefio
eficaz; Rentabilidad; segun Tafur (2021) La rentabilidad se refiere al
rendimiento obtenido de una inversion, también conocido como utilidad. Por lo
tanto, es la ganancia que recibe una persona por una inversion generada a

corto mediano o largo plazo.

Abordamos las definiciones operacionales de las variables, tenemos
Capacitacion del personal de ventas esta variable es evaluada por las
dimensiones propuestas que establecen la capacitacion del personal de ventas
como un proceso diseflado para lograr ciertos objetivos; Rentabilidad esta
variable se evalua utilizando los ingresos totales de las empresas.

3.2.1 Indicadores

Para una mejora compresion, Serna (2006) Los datos cuantitativos son
aquellos que se obtienen a travées de medidas o procedimientos
estandarizados, los cuales producen resultados que son obtenidos por todos
de la misma manera. Los resultados son especialmente relevantes para el
investigador, y la metodologia empleada es mas importante que la informacion
obtenida.

3.2.2. Escala de medicion

Este trabajo tiene una serie de objetivos comunes, ya que su finalidad requiere
la exposicion a programas estadisticos e informaticos, Reyes (2019) dos dice
que Una escala de medicion se trata de una serie de posibles valores que una
variable puede alcanzar, medida en un continuo de valores ordenados de un

punto inicial a un punto final.
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Tabla 1
Escala de Likert

1 2 3 4 5
Nunca se Casi nunca se A veces se Casi Siempre se
cumple cumple cumple siempre se cumple

cumple

Fuente: Elaboracion propia

3.3 Poblacién, muestra y muestreo

Poblacion

En este trabajo, la poblacién son las personas que laboran en las empresas
que prestan servicios funerarios y de sepulturas, de lo cual se tomara la
nuestra. Asimismo, Echen (2016), el término “poblacién” se utiliza para hacer
referencia a la agrupacion de elementos que se desea averiguar, los cuales
pueden ser sucesos, objetos, situaciones o grupos de individuos., por otro lado,
Donald (2017) Se define como la agrupacion completa de elementos,
individuos o entidades que comparten similitudes y que se usaran como

unidades de muestreo. También se le conoce como Universo.

Muestra

La muestra es 35, La muestra se eligié por conveniencia porque solo se
encuestd a unos pocos empleados en cada empresa, es decir, el nUmero de
encuestados fue 35. Asimismo, Segun Donald (2017) La muestra corresponde
a una porcién o segmento de la poblacién seleccionada con el propdsito de
obtener informacion. En esta muestra se llevaran a cabo las medidas u

observaciones de las variables de estudio. Por otro lado, Porras (2016) Una
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muestra se refiere a un grupo de N elementos seleccionados de una poblacion,
y es importante que sea representativa para que sus caracteristicas reflejan las

de la poblacion en general.

Muestreo

El método que vamos a utilizar es el no probabilistico, por lo cual, se
seleccionara a los empleados de las empresas que prestan servicios funerarios
y de sepultura con la finalidad de aprobar o rechazar las hipétesis. Asimismo,
Segun Montgomery y Runger (2019) El muestreo implica la seleccién y analisis
de una muestra que refleje de manera precisa una poblacion mas extensa, con

la finalidad de obtener conclusiones validas sobre el trabajo.

3.4 Técnicas e instrumentos de recoleccion de datos

Técnicas

La técnica que se utilizo fue el método de acumulacién de datos o también
llamada la encuesta, se seleccionaron a los trabajadores en dichas empresas

que prestan servicios funerarios y de sepultura.

Instrumentos

En el trabajo de investigacion, el instrumento aplicado es un cuestionario, por
lo que se haran preguntas cerradas mediante una escala Likert con cinco

opciones del 1 al 5.
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Tabla 2.

Principales técnicas de instrumentos de investigacion

Técnicas Instrumentos

Encuesta Cuestionario

Fuente: Elaboracion propia

Validez

El instrumento fue administrado de acuerdo con los criterios de un panel de
profesores competentes que revisaron y siguieron el enfoque de las preguntas
del cuestionario aplicables al presente estudio. Asimismo, Segun Rusque
(2021) Ser valido consta de la capacidad para responder a las interrogantes de
manera adecuada y satisfactoria, La validacién de instrumentos se utiliza para
reducir los errores en la escala de Likert y los items, con el fin de garantizar la
fiabilidad de la investigacion.

Por consiguiente, contamos con 3 jurados expertos los cuales son:

Tabla 3.

Validadores expertos de los instrumentos de investigacion

Nombre del Grado
Validador
Rios Lujan, Saud Doctor
Lavalle Dioses , Junior Miguel Doctor
Campos Mendoza, Juan Carlos Doctor

Fuente: Elaboracion propia
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Confiabilidad

En nuestra investigacion, luego de la verificacion del instrumento, se realizé una
encuesta para calcular la confiabilidad de las 2 variables de estudio. La
medicion que se hara a las variables de estudio se realizara mediante el método
Alfa de Cronbach por lo que se vera una tabla de rango alfa en el cual dira si la
confiabilidad de nuestras variables e instrumentos, 0.01 a 0.20 es muy bajo.,
hasta llegar a 0.81 a 1, que es un grado de confiabilidad elevado. Por otro lado,
Guillermo Briones (2020), La confiabilidad en la investigacion representa la
confianza en los resultados obtenidos por el investigador mediante los

procedimientos utilizados en el estudio

A continuacién, nos fijaremos en la fiabilidad de cada variable estudiada y del

instrumento en su conjunto.

Para observar la confiabilidad de variables e instrumentos se utiliza como
referencia la escala alfa de Cronbach, la cual nos dice que cuanto mas cercano

a 1 esté el resultado, mas confiable es.

Tabla 4

Confiabilidad de V1. Capacitacion del personal

Alfa de Cronbach N de

elementos 0,846 21

Fuente: Elaboracion mediante spss

En la tabla 4, podemos notar, que en la variable Capacitacion del personal, la
fiabilidad es del 0.846, siendo muy confiable, por lo que esta en un alcance

considerable de confiabilidad.
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Tabla 5.
Confiabilidad de V2. Rentabilidad

Alfa de Cronbach N de

elementos 0,697 19

Fuente: Elaboracion mediante spss

En la tabla 5, podemos notar, que en la variable Rentabilidad, la fiabilidad es
del 0.697, siendo confiable, por lo que esta en un alcance considerable de

confiabilidad.

Tabla 6.

Confiabilidad de V1. y V2.

Alfa de Cronbach N de elementos

0,780 40

Fuente: Elaboracion mediante spss

En la tabla 6, podemos notar, que en las variables Capacitacién del personal y
Rentabilidad, la fiabilidad es del 0.780, las cuales son aceptables y confiables,

ya que se encuentra en un alcance considerable de confiabilidad.

3.5 Procedimiento

Toda nuestra investigacion, fue recopilada por fuente con mayor confiabilidad,
por lo que fueron de publicaciones cientificas, libros, articulos, tesis, entre otros.
Nuestra informacion recopilada nos permite sostener nuestra problematica

vista en la investigacion; por lo cual se realizé una encuesta a un total de 35
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personas, la cual se realizé por un cuestionario, el cual fue establecido por 40
preguntas, los individuos encuestadas son las cuales trabajan en las empresas
que prestan servicios funerarios y de sepultura, los resultados que arrojo la
encuesta seran trasladados a una base de datos, ya que después seran

llevados al spss y poder confirmar la confiabilidad de nuestra investigacion.

3.6 Método de analisis de datos

Una vez realizada la encuesta, se determina la confiabilidad utilizando el alfa
de Cronbach para el muestreo y la seleccién. Asimismo, a partir de la
informacion ingresada al SPSS se obtienen resultados descriptivos, el cual
genera tablas con porcentajes e intervalos que muestran la frecuencia con la
que se encuentran, de modo que los resultados también se muestran
graficamente; Finalmente, se obtienen resultados consistentes ingresando la
informacion en el software SPSS, que puede determinar la normalidad, y

probando la hipétesis utilizando Rho de Spearman.

3.7 Aspectos éticos

Se llevé a cabo una revisiéon y evaluacion del trabajo para afirmar la realizacion
de los aspectos éticos. Se respetod el principio de autonomia al realizar una
revision documental en el estudio. Se garantizé el principio de beneficencia y
no maleficencia al codificar y proteger los datos recolectados en el equipo se
implementaron claves de acceso por parte del investigador para garantizar la
seguridad de los datos recolectados. Al concluir el estudio, se hizo un informe
general y se elimind la informaciéon, asegurando que los datos de los
participantes no fueron expuestos en la publicacién. Los datos recolectados no

se utilizaron con fines distintos a la investigacion.
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IV. RESULTADOS

En los resultados que se obtuvo del trabajo, se trat6 los temas relacionas a la

estadistica, en lo que se respecta a nuestras dimensiones y variables. Por lo

que se desbordara sobre el analisis descriptivo, los cuales son la prueba de

confiabilidad y los baremos de preguntas, lo cual nos va a permitir ver si se va

a emplear Rho de Spearman o Pearson, y se veran y se aceptan o rechazan

las hipotesis de la investigacion.

Tabla N° 7
CAPACITACION DEL PERSONAL
Porcentaje Porcentaje
Frecuencia Porcentaje valido acumulado
Valido TOTALMENTE EN 3 4,5 5,6 5,6
DESACUERDO
NI DEACUERDO NI EN 3 10,6 13,0 18,5
DESACUERDO
DE ACUERDO 18 47,0 574 75,9
MUY DE ACUERDO 11 19,7 24,1 100,0
Total 35 81,8 100,0

Total

35

100,0

Fuente: Elaboracion mediante spss vs. 27

La capacitaciéon del personal, es fundamental para toda empresa, ya que, se

mejora el rendimiento y ayuda a mejorar las habilidades y los conocimientos de

los trabajadores, ayuda a la adaptacion y el aumento de la productividad siendo

los trabajadores mas eficientes en su ambito laboral.
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Tabla N° 8

CONOCIMIENTO
Frecuenci Porcentaje  Porcentaje
a Porcentaje valido acumulado
Valido a veces se cumple 1 2,9 2,9 2,9

casi siempre se 15 429 429 45,7
cumple
siempre se cumple 19 54,3 54,3 100,0
Total 35 100,0 100,0

Fuente: Elaboraciéon mediante spss vs. 27

Al analizar la tabla 8, conocimiento, se puede confirmar que las empresas tienen
aspectos muy importantes como son, la empresa realiza capacitaciones
digitales al personal de manera constante, asimismo, la empresa cumple con la
evaluacion del personal en el desarrollo de habilidades tecnoldgicas , ademas
el personal en algunos casos usa la tecnologia de manera adecuada y en otros
casos no, asi como también, muchas veces la capacitacion en tecnologia no
contribuye con el rendimiento del personal de ventas, también la empresa suele
usar de manera constante la sensibilizacion en sus ventas y la empresa brinda
un soporte casi constante con los trabajadores. La empresa cumple con la
evaluacion del personal en el desarrollo de habilidades tecnoldgicas, Muchas

veces no se realizan trabajos en equipos para brindar un servicio completo y

coordinado.
Tabla N° 9
DESEMPENO EFICAZ
Porcentaje  Porcentaje
Frecuencia Porcentaje valido acumulado
Valido a veces se cumple 1 2,9 2,9 2,9
casi siempre se 21 60,0 60,0 62,9
cumple
siempre se cumple 13 37,1 37,1 100,0
Total 35 100,0 100,0

Fuente: Elaboracion mediante spss vs. 27
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Al analizar la tabla 9, desempefio eficaz , se puede confirmar que las empresa
suelen promover la honradez dentro de la institucion La empresa promueve de
manera constante la resiliencia entre sus trabajadores, asimismo ,la empresa
suele realizar capacitaciones para realizar oraciones, asi también muchas
veces no se realizan trabajos en equipos para brindar un servicio completo y
coordinado, ademas la empresa tiene un constante personal que logra el
equilibrio en el centro laboral, la empresa solo suele tener un manual de apoyo
sobre las ventas en algunos casos, asimismo la empresa de manera constante
tiene sus politicas de post ventas y la empresa suele realizar dinamicas de

ventas para los trabajadores

Tabla N° 10
Puestos de Trabajo
Porcentaj Porcentaje  Porcentaje
Frecuencia e valido acumulado
Valido casi nunca se 1 2,9 2,9 2,9
cumple
a veces se cumple 3 8,6 8,6 11,4
casi siempre se 15 42,9 42,9 54,3
cumple
siempre se cumple 16 457 457 100,0
Total 35 100,0 100,0

Fuente: Elaboracién mediante spss vs. 27

Al analizar la tabla 10, puestos de trabajo, se puede confirmar que el area de
ventas requiere personal que tenga disponibilidad tiempo completo, asimismo
la normativa laboral es conocida por la mayoria de trabajadores, ademas no
estan muy bien definidas las responsabilidades de los puestos de trabajos. En
la empresa no hay mucha facilidad para ascender de puestos, asimismo, la
empresa no suele brindar mucha estabilidad laboral en algunos casos, ademas
en la empresa a algunos trabajadores les da linea de carrera, mientras que a

otros no y no siempre existen categorias entre los trabajadores.
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Tabla N° 11

RENTABILIDAD
Porcentaje Porcentaje
Frecuencia Porcentaje valido acumulado
Valido TOTALMENTE EN 1 45 45 4,5
DESACUERDO
NI DEACUERDO NI EN 2 10,6 10,6 15,2
DESACUERDO
DE ACUERDO 17 60,6 60,6 75,8
MUY DE ACUERDO 15 242 242 100,0
Total 35 100,0 100,0

Fuente: Elaboracion mediante spss vs. 27

Las empresas estan de acuerdo, que la rentabilidad, es fundamental, ya que

asegura que la empresa genere suficientes ingresos para cubrir costos y gastos

operativos.
Tabla N° 12
Utilidad
Porcentaje  Porcentaje
Frecuencia Porcentaje valido acumulado
Valido casi siempre se 26 74,3 74,3 74,3
cumple
siempre se cumple 9 25,7 25,7 100,0
Total 35 100,0 100,0

Fuente: Elaboracion mediante spss vs. 27

Al analizar la tabla 12, utilidad, se puede confirmar que las utilidades a los
trabajadores no se dan por completo , no todos la reciben, asimismo, gran parte de
las utilidades son destinadas a un fondo de contingencia, ademas la empresa en
su mayor parte genera ingresos adicionales, también ,la empresa invierte
constantemente parte de sus utilidades en programas de servicio social, se
incrementaron hornos crematorios para generar mayor ventas y la empresa brinda

acompafiamientos en los velorios brindados
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Tabla N° 13

Rentabilidad Econémica
Porcentaj Porcentaje  Porcentaje

Frecuencia e valido acumulado
Valido casi nunca se cumple 1 2,9 2,9 2,9
a veces se cumple 1 2,9 2,9 5,7
casi siempre se 20 571 571 62,9
cumple
siempre se cumple 13 37,1 37,1 100,0
Total 35 100,0 100,0

Fuente: Elaboracién mediante spss vs. 27

Al analizar la tabla 13, rentabilidad econdmica, se puede confirmar que muchas
veces la empresa no distribuye en los dividendos las ganancias, asimismo, no
se realizan mejoras en las instalaciones, ademas las ganancias no se utilizan
como incentivos para los trabajadores, también se hacen eventos para mejorar
la conexion con los clientes, asimismo, se destina parte de las ganancias para

el marketing y no se usan recursos para la publicidad en las redes sociales.

Tabla N° 14
Rentabilidad Financiera
Porcentaj Porcentaje  Porcentaje
Frecuencia e valido acumulado
Valido a veces se cumple 1 2,9 2,9 2,9
casi siempre se 26 74,3 74,3 77,1
cumple
siempre se cumple 8 22,9 22,9 100,0
Total 35 100,0 100,0

Fuente: Elaboracion mediante spss vs. 27

Al analizar la tabla 14, rentabilidad financiera, se puede confirmar que se
administra eficientemente los costos operativos, ademas, no se fijan los precios
acordes al mercado los cuales cubren los costos operativos, también muchas

veces no se optimizan los procesos para reducir los costos y aumentar la
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rentabilidad, asimismo, se utilizan constantemente los datos y las métricas para
evaluar el rendimiento financiero, ademas.

Siempre se aseguran de cumplir con las regulaciones y requisitos para evitar
multas, se lleva un control financiero estricto que le permite manejar un flujo de
efectivo positivo y la empresa tiene un plan estratégico a largo plazo donde se

plasman las necesidades cambiantes de la comunidad.

Tabla N° 15
Prueba de normalidad
Shapiro - Wilk
Estadistico gl Sig.
Capacitacién del ,950 35 ,110
personal
Rentabilidad ,946 35 ,083

Fuente: Elaboracion mediante spss vs. 27

Podemos analizar, en la prueba de normalidad que las variables de estudio
Capacitacion del personal y Rentabilidad; muestra el Sig. ,110 la cual nos indica
que la conducta de los datos es normal estableciendo utilizar para la prueba

estadistica de correlacién Rho de spearman.
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Tabla N°16

Capacitacion del personal y Rentabilidad

V1 V2
Rho de Variable  Coeficiente de correlacion 1,000 ,490
Spearman “@pacitacion Sig. (bilateral) . ,000
ael persoridi N 35 35
Variable  Coeficiente de correlacion  ,190 1,000
Rentabilidad Sig. (bilateral) ,000 .
N 35 35

Fuente: Elaboracion mediante spss 27

H1: La Capacitacion del personal se relaciona con la Rentabilidad en las
empresas que prestan servicios funerarios y de sepultura en Lima en el ano
2023
HO: La Capacitacion del personal no se relaciona con la Rentabilidad en las
empresas que prestan servicios funerarios y de sepultura en Lima en el ano
2023

En la tabla 16, se puede apreciar, que al ejecutar la correlacion de Rho de
spearman se obtiene una correlacion relevante de ,490, igualmente nos da un
p-valor de ,000 el cual es menor al p-valor exigido ,050. Por consiguiente,
nuestra hipétesis nula queda rechazada y aprobamos la hipétesis de estudio.
Por consiguiente, se puede afirmar: La Capacitacion del personal se relaciona
con la Rentabilidad en las empresas que prestan servicios funerarios y de

sepultura en Lima en el ano 2023.
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Tabla N°17

Capacitacion del personal y utilidad

V1 D4
Rho de V1 Coeficiente de 1,000 ,505™
Spearman correlacion
Sig. (bilateral) ,000
N 35 35
D4 Coeficiente de ,5057 1,000
correlacion
Sig. (bilateral) ,000
N 35 35

Fuente: Elaboracion mediante spss vs. 27

H1: La Capacitaciéon del personal se relaciona con la utilidad en las empresas

que prestan servicios funerarios y de sepultura en Lima en el afo 2023

HO: La Capacitacion del personal no se relaciona con la utilidad en las empresas

que prestan servicios funerarios y de sepultura en Lima en el ano 2023

En la tabla 17, se puede apreciar, que al ejecutar la correlacién de Rho de

spearman se obtiene una correlacion relevante de ,505, igualmente nos da un

p-valor de ,000 el cual es menor al p-valor exigido ,050. Por consiguiente,

nuestra hipétesis nula queda rechazada y aprobamos la hipétesis de estudio.

Por consiguiente, se puede afirmar: La Capacitacion del personal se relaciona

con la utilidad en las empresas que prestan servicios funerarios y de sepultura

en Lima en el ano 2023
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Tabla N° 18

Capacitacion del personal y rentabilidad econdmica

VA1 D5
Rho de V1 Coeficiente de 1,000 ,390™
Spearman correlacion
Sig. (bilateral) . ,005
N 35 35
D5 Coeficiente de ,390" 1,000
correlacion
Sig. (bilateral) ,005
N 35 35

Fuente: Elaboraciéon mediante spss vs. 27

H1: La Capacitacion del personal se relaciona con la rentabilidad econémica en
las empresas que prestan servicios funerarios y de sepultura en Lima en el afo
2023

HO: La Capacitacion del personal no se relaciona con la rentabilidad econdmica
en las empresas que prestan servicios funerarios y de sepultura en Lima en el
afio 2023

En la tabla 18, se puede apreciar, que al ejecutar la correlacion de Rho de
spearman se obtiene una correlacion relevante de ,390, igualmente nos da un
p-valor de ,000 el cual es menor al p-valor exigido ,050. Por consiguiente,
nuestra hipétesis nula queda rechazada y aprobamos la hipotesis de estudio.
Por consiguiente, se puede afirmar que La Capacitacion del personal se
relaciona con la rentabilidad econdmica en las empresas que prestan servicios

funerarios y de sepultura en Lima en el afio 2023
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Tabla N°19

Capacitacion del personal y rentabilidad financiera.

VA1 D6
Rho de V1 Coeficiente de 1,000 548"
Spearman correlacion
Sig. (bilateral) . ,000
N 35 35
D6 Coeficiente de ,548" 1,000
correlacion
Sig. (bilateral) ,000
N 35 35

Fuente: Elaboracion mediante spss vs. 26

H1: La Capacitacion del personal se relaciona con la rentabilidad financiera en
las empresas que prestan servicios funerarios y de sepultura en Lima en el afio
2023

HO: La Capacitacion del personal no se relaciona con la rentabilidad financiera
en las empresas que prestan servicios funerarios y de sepultura en Lima en el
afio 2023

En la tabla 19, se puede apreciar, que al ejecutar la correlacion de Rho de
spearman se obtiene una correlacion relevante de ,548, igualmente nos da un
p-valor de ,000 el cual es menor al p-valor exigido ,050. Por consiguiente,
nuestra hipétesis nula queda rechazada y aprobamos la hipotesis de estudio.
Por consiguiente, se puede afirmar que La Capacitacion del personal se
relaciona con la rentabilidad financiera en las empresas que prestan servicios

funerarios y de sepultura en Lima en el afio 2023.
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V. DISCUSION

A partir de los resultados estadisticos y los antecedentes, se realizé un
analisis de los datos obtenidos para determinar si era posible confirmar o no la
hipotesis inicial. El resultado de esta comparacion se expuso las tablas de
frecuencia para poder determinar los resultados de la prueba de hipétesis y

poder compararla con nuestros antecedentes.

En este capitulo se utilizé una métrica de alta confiabilidad y validez que
se conoce como consistencia cronologica, la cual permite analizar la
consistencia en los resultados a lo largo del tiempo. Para hacer esta
comparacion, se considero el analisis de variables, en las cuales se determiné
si habia una relacién entre el tema investigado y los antecedentes

La hipotesis general: la capacitacién del personal se relaciona con la
Rentabilidad en las empresas que prestan servicios funerarios y de sepultura
en Lima en el afo 2023, en conformidad con los procesos estadisticos los
cuales se hicieron en el trabajo, asi como se obtuvo en la tabla 16. en el cual
se dio la correlacién significativa y disminuyo, al realizar la comparativa
estadistica, se acepta la hipdtesis planteada en la tesis y se rechaza la hipotesis

nula.

De este modo se logra determinar que, la capacitacién del personal si se
da de una manera constante y viable va a ayudar mucho en que las empresas
generen mayor productividad y sean mas rentables, en lo cual esta relacionado

en su mayoria a la rentabilidad.

Las conclusiones de esta investigacion estan de acuerdo con el autor
Chavez, F. (2019). En su tesis titulada La capacitacion del personal y el
desempenio laboral, quien llega a la conclusién que de no haber una buena
capacitacién del personal y la poca motivacion laboral debido a la falta de
conocimientos de varios trabajadores en el area que laboran, se produce una
baja produccién y una baja rentabilidad en la empresa, por ello se daria en
riesgo de pérdida.
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Para la hipotesis especifica 1: la Capacitacion del personal se relaciona
con la utilidad en las empresas que prestan servicios funerarios y de sepultura
en Lima en el afo 2023, correspondiendo con el proceso estadistico que se
realizd, en conjunto con el resultado de la tabla 17, en el cual se dio la
correlacion significativa y baja y al realizar la comparacion estadistica, se

acepta la hipotesis planteada en la tesis y se rechaza la hipétesis nula.

De acorde a esta hipotesis especifica podemos deducir que al haber una
capacitacion al personal va permitir que los empleados se adapten a cambios
y procesos en entorno de trabajo. Una fuerza laboral adaptable y bien
capacitada puede mantener la eficiencia durante periodos de cambio lo que es
esencial para la utilidad a largo plazo. lo cual tiene un impacto directo en la
eficiencia, la productividad y la calidad del trabajo todos los cuales son factores

criticos para la utilidad de una empresa.

Las conclusiones de esta investigacion estan de acuerdo con el autor
Garcia, B. (2019). En su tesis titulada “Un analisis de la capacitacién y su
impacto en la productividad caso central termoeléctrica de ciclo combinado,
quien llega a la conclusion que, la inversidn en capacitacion y entrenamiento
es una medida clave para la mejora de la rentabilidad y la productividad de la
empresa, al tiempo porque se posiciona en el mercado de manera mas
competitiva, en relacién con sus competidores. El valor agregado que trae la
calificacién y preparacion de los empleados, permiten a la empresa adaptarse

rapidamente a las nuevas tendencias.

Para la hipétesis especifica 2:la Capacitacion del personal se relaciona
con la rentabilidad econdmica en las empresas que prestan servicios funerarios
y de sepultura en Lima en el ano 2023, correspondiendo con el proceso
estadistico que se realizd, en conjunto con el resultado de la tabla 18, en el cual
se dio la correlacion significativa y baja y al realizar la comparacion estadistica,

se acepta la hipétesis planteada en la tesis y se rechaza la hipotesis nula.
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De acorde a esta hipotesis especifica podemos deducir que la
capacitacion del personal efectiva proporciona a los trabajadores las
ensefanzas necesarias para desempefar sus funciones de manera mas
eficiente. Una fuerza laboral mas productiva puede aumentar la produccién y la
entrega de servicios contribuyendo asi a la rentabilidad econémica, lo cual, en
diversos aspectos en la rentabilidad econdmica de una empresa, desde la
eficiencia operativa hasta la satisfaccion del cliente y la veracidad de

adaptacion al entorno empresarial.

Las conclusiones de esta investigacién estan de acuerdo con el autor
Gonzalez A. (2019). En su tesis titulada Propuesta de gestion de capacitacion
para una empresa de productos prefabricados para la construccion, quien llega
a la conclusion que, la inexistencia de estrategias y procedimientos de
capacitacién conlleva a una reduccion en la ganancia productiva de la empresa,
por lo que se carece de la necesaria preparacion para abordar los desafios y
demandas del mercado. De esta manera, la falta de inversion en capacitaciéon

impacta de manera negativa la rentabilidad.

Para la hipotesis especifica 3, la Capacitacion del personal se relaciona
con la rentabilidad financiera en las empresas que prestan servicios funerarios
y de sepultura en Lima en el afo 2023, correspondiendo con el proceso
estadistico que se realizd, en conjunto con el resultado de la tabla 19, en el cual
se dio la correlacion significativa y baja y al realizar la comparacion estadistica,

se acepta la hipotesis planteada en la tesis y se rechaza la hipotesis nula.

De acorde a esta hipotesis especifica podemos deducir que la
capacitacién mejora las habilidades y conocimientos de los trabajadores, lo que
a su vez aumenta la productividad, un personal mas productivo puede
completar mas tareas de manera mas eficiente, contribuyendo a la rentabilidad

financiera al optimizar los recursos existentes y reducir los costos.
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Las conclusiones de esta investigacién estan de acuerdo con el autor
Aponte Luna, J. A. (2021). En su tesis titulada “Propuesta de mejora del proceso
de atencién de clientes para aumentar volumen de ventas en la empresa R&A
Computer Technology SAC, quien llega a la conclusion que, la capacitacion del
personal mejora y cumplen con el fin de incrementar la produccion al reducir

ventas inconclusas y mejorar la rentabilidad financiera.
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VI.CONCLUSIONES

1.

Se ha determinado una relaciéon entre la capacitacién del personal y la
rentabilidad en las empresas que prestan servicios funerarios y de sepultura
en Lima, 2023; la relacion entre la capacitacion del personal y la rentabilidad
en las empresas es crucial debido a que el uso de esto de una manera
constante va permitir que los empleados se adapten a cambios en que las
empresas generen mayor productividad y sean mas rentables, lo cual esta

relacionado en su mayoria a la rentabilidad.

Se ha determinado una relacion significativa entre la capacitacién del
personal de ventas y la utilidad en las empresas que prestan servicios
funerarios y de sepultura en Lima, 2023; la relacion entre la capacitacion del
personal de ventas y la utilidad en estas empresas es crucial y puede tener
un impacto significativo en el rendimiento general del negocio; ya que la
inversion en la capacitacion del personal de ventas no solo es una
herramienta estratégica para mejorar el rendimiento individual y colectivo,
sino que también tiene una repercusion inmediata en la utilidad y el éxito
general de la empresa. La capacitacion continua es esencial con el fin de
asegurar una posicion empresarial en constante cambio y para asegurar que
el equipo de ventas esté equipado con las habilidades necesarias para

alcanzar y superar los objetivos establecidos.

Se ha determinado la relacion entre la capacitacidon del personal de ventas y
la rentabilidad econdmica en las empresas que prestan servicios funerarios
y de sepultura en Lima, 2023; el cual nos hace mencién de que en las
diferentes empresas de este sector la capacitacion del personal de ventas
no solo es una ganancia en el proceso de habilidades individuales, sino
también una estrategia integral para mejorar la econémica de una empresa
y sea rentable. Un equipo de ventas bien entrenado puede contribuir
significativamente a aumentar los ingresos, retener clientes y mantener la

competitividad en un mercado en constante evolucién.
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4. Se ha determinado que existe la relacion entre la capacitacion del personal
de ventas y la rentabilidad financiera de las empresas que prestan servicios
funerarios y de sepultura en Lima, 2023; la capacitacién del personal de
ventas y la rentabilidad financiera estan relacionadas entre si. Una inversion
estratégica en el avance de conocimientos y habilidades de ventas puede
tener una impresion significativa de los resultados de una empresa a través
de un aumento en las ventas, la fidelizacion del cliente, la eficiencia operativa

y la adaptacion continua al cambio en el mercado.
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VIl. RECOMENDACIONES

e La capacitacion del personal de ventas en empresas que ofrecen servicios
funerarios es esencial para garantizar una experiencia compasiva y
profesional para los clientes en un momento delicado. Aqui dejamos algunas
recomendaciones que pueden ayudar a mejorar la capacitacion y, por ende,
la rentabilidad en este sector; ya que su naturaleza es la sensibilidad en los
servicios funerarios, es crucial que el personal de ventas demuestre empatia
y sensibilidad hacia los clientes en duelo. La capacitacion debe centrarse en
desarrollar habilidades emocionales para manejar situaciones dificiles con

compasion.

e Se recomienda que el personal de ventas debe tener un conocimiento
profundo de los servicios y productos funerarios ofrecidos. Esto incluye
comprender los diferentes tipos de servicios, los costos asociados y la
capacidad de guiar a los clientes a través de las opciones disponibles de
manera clara y comprensible. Dada la sensibilidad del tema, es probable que
los clientes tengan objeciones o0 preocupaciones especificas. La
capacitacion debe preparar al personal de ventas para abordar estas
inquietudes de manera respetuosa, ofreciendo informacion clara y

soluciones adecuadas

e Las habilidades de comunicacion son fundamentales en la venta de servicios
funerarios. El personal debe aprender a comunicarse de manera clara y
efectiva, adaptando su lenguaje y tono a la situacién. Ademas, la escucha
activa es crucial para poder comprender a las personas. La ética y la
transparencia son fundamentales en la industria de servicios funerarios. La
capacitacidon debe hacer énfasis en practicas comerciales éticas y en
proporcionar informacién transparente sobre costos, servicios y opciones

disponibles
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e Recomendamos que se debe incorporar ejercicios practicos, como
simulaciones y juegos de roles, puede ayudar al personal de ventas a aplicar
las habilidades aprendidas en situaciones de la vida real. Esto permite
practicar la empatia, la comunicacidon y la gestion de situaciones

emocionales antes de enfrentarse a clientes reales.

e Dado que la industria funeraria puede estar sujeta a cambios normativos y
tendencias cambiantes, es importante proporcionar actualizaciones
periodicas de capacitacion. Mantener al personal informado sobre nuevas
practicas, regulaciones y servicios asegurara que estén siempre bien

preparados.

e La capacitacion del personal de ventas en la industria de servicios funerarios
debe centrarse en habilidades emocionales, conocimiento detallado del
producto y ética comercial. Al proporcionar una experiencia positiva y
compasiva, se puede fortalecer la relacién con los usuarios y, por ultimo,

caso mejorar la rentabilidad.
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ANEXO 1 Tabla de operacionalizacién de variable

"LA CAPACITACION DEL PERSONAL DE VENTAS Y SU INFLUENCIA EN LA RENTABILIDAD DE LA

jerarquico, la subordinacion,
los
subordinados, y el
departamento o divisién
donde esta situado.

TITUL .

Lo EMPRESA PARQUE DEL RECUERDO DE LA SEDE VENTANILLA, ANO 2022"
VARIABLE D gg;rCNég;%NA OEE;%?SSI?L DIMENSIONES DEFINIR DIMENSION INDICADORES
E ESTUDIO L

Sosnoswsky (2019) Una de
las maneras para construir
conocimientos y socializar | Tecnologia de
estos informacion
conocimientos es
utilizando las tecnologias
para la informacion, pero
CONOCI sobre todo para la
Garcia, B. comunicacion. Estas
(2(')'[19)' L a del MIENTO tecnologias se desarrollan
capacitacion de -
pgrsonal debe desde diversos programas
istémi La
verse no sélo epistémicos, ya que los a
como Las empresas conocimientos de cada comunicacion
obligacion de la deben. Velj }a persona estan vinculados a
empresa hacia | capacitacion los conocimientos de cada
los trabajadores | del personal participante.
como 1lo dictan como una
0s . i
antecedontes pr10r1dad para Palaci, D (2020) Asegura
. i los que el desempefio eficaz es
sino como una .
responsabili dad [trabajadores y la utlllldad que se df?sea .,
y de esa forma proporcionar a la gestion de | Gestion de
compromiso . diversos acontecimientos, | acontecimiento
oder mejorar -
CAPACI hacia los pla cali dagi de en relacion al
T ACI(’)N empleados y la atencién DESEMPE comportamiento de una
ebe tener un . persona en un lapso de
debe t h 1 NO 1 d
enfoque hacia el lé?.CIa 08 EFICAZ tiempo, dichos
puesto de trabajo clientes y comportamientos
y asi lograr un pogiel_’ generar coadyuvan a la gestion de
conocimiento | 4S8 1NZresos la eficiencia. Comporta
especializado y |@ la empresa. miento
necesario
p .
ara el PUESTOS Chivenatto, (1993), Un Conjunto de
d DE puesto de trabajo constituye deberes
esempeﬁo eficaz TRABAJO una unidad de la
de organizacion y consiste en un
los puestos de conjunto de deberes que lo
rabajo separan y distinguen de otros.
' La posicion del puesto en el ]
organigrama define su nivel | N“@
jerarquico
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TITUL "
ULo EMPRESA PARQUE DEL RECUERDO DE LA SEDE VENTANILLA, ANO 2022"
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ESTUDIO CONCEPTUAL OPERACIONAL NES
Campuzano J (2020). La utilidad
es de vital importancia si una .
. Rendimiento
empresa cotiza en el mercado de de
valores, pues la utilidad en gran .
. . - operaciones
medida explica el rendimiento de .
sus operaciones comerciales lo Comerciales
Utilidad
cual representa un factor
La rentabilidad importante para la atraccion de
es un indicador nuevas inversiones. La utilidad .
Tafur _(?021) La financiero puede alcanzar su punto maximo Inversién  en
rentabilidad es el crqctlal qule con una correcta combinacién de factorles
_ reto.rno de la. p erlmrl ievaluar inversion en factores productivos. productivos
inversion también| ©' X100y la
. eficiencia de unal
conocida como . ., .
. inversion. La Reyes L (2020). La rentabilidad
utilidad. Se rentabilidad L. . .
. ntabilidad es econémica mide la capacidad
considera lafesencial para los
e ) e generadora de renta de los ROA
rentabilidad inversionistas, Rentabili tivos de 1 ital
econdmica como | empresarios y ez 2:1 11 ?c 1V0§d cla e@p;esa O;apl ades
RENTAB la utilidad medidal gerentes, ya que - a' . 1nve;rt1 oSy es 1nf epen‘ 1ente de
proporciona conomi a estructura financiera o
en| ! - . .
I LIDAD relacion a los informacion ca composicion del pasivo. Es el )
i 1 valiosa sobre el ratio o indicador que mejor Capacidad de
activos a = :
ren tabiliZa d fdesemp eng expresa la eficiencia econdémica .capltz.lles
f . {nanciero de de la empresa. invertidos
inanciera como | una empresa o
la medida de la | una inversion.
utilidad con
respecto Sanchez (2002) explica que la
patrimonio. rentabilidad financiera o del
capital, denominada en la
Rentabili literatura anglosajona return on
dad equity (ROE), es una medida,
. . . . . ROE
Financier | referida a un determinado periodo
a de tiempo, del rendimiento

obtenido por sus capitales
propios, generalmente con
independencia de la distribucion
del resultado
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ANEXO 2 Matriz de consistencia

PROBLEMAS OBJETIVOS HIPOTESIS VARIABLES INDICADORES METODOLOGIA
GENERAL GENERAL GENERAL Tecnologia de
La capacitacion i ermacIon

+Como la Determinar como P

e _ del personal de
capacitacion del serelaciona la

B ventas se (x)
personal de capacitacion del 3
. relaciona con la
ventas se relaciona personal de ventas L
| tabilidad | tabilidad rentabilidad en .
con la rentabilida v larentabilidad en| TR Variable i caiicasan
de las empresas que | las empresas que . i
prestan servicios prestan servicios 4 p i mdepen
) - servicios

funerarios y de funerarios y de funerarios v de .
sepulturas, Lima- sepulturas, Lima - i IturasyLima diente Gestion de

2 2023 4 Acontecimiento
o -2023 CAPACI
ESPECIFICO ESPECIFICO ESPECIFICO TACION
¢De qué manerase | paterminar La capacitacion DEL Comportamiento
relaciona la comose relaciona | d€l personal se PERSO
capacitacion del la capacitacion relaciona con la
persPnal deventasy | 4 personal de utilidad de las NAL DE
la utilidad en las ventas yla empresas que _
empresas que dtilidad e las prestan servicios VENTA SDSJU”“) de

- : eberes

prestan_ servicios empresas que funerarios y {_ie s
;ggg') s, L funerarios y de

’ sepulturas, Lima-

2023 Mivel jerarquico
No
experimental

ESPECIFICO

¢De gué manera se
relaciona la
capacitacion del
personal de ventas y
la rentabilidad
economica en las
empresas que
prestan servicios
funerarios y de
sepulturas, Lima-
20237

ESPECIFICO

Determinar como
serelaciona la
capacitacion del
personal de
ventas y la
rentabilidad
economica en las
empresas que
prestan servicios
funerarios y de
sepulturas, Lima -
2023

ESPECIFICO

La capacitacion
del personal se
relaciona con la
rentabilidad
economica en las
empresas que
prestan servicios
funerarios y de
sepulturas, Lima -
2023.

ESPECIFICO

iDe qué
manera se
relaciona la
capacitacion
del personal
de ventas y la
rentabilidad
financiera de
las empresas
que prestan
servicios
funerarios vy
de sepulturas,
Lima 20237

ESPECIFICO

Determinar como
serelaciona la
capacitacion del
personal de
ventas y la
rentabilidad
financiera en las
empresas que
prestan servicios
funerarios y de
sepulturas, Lima-
2023

ESPECIFICO

La capacitacion
del personal de
ventas se
relaciona con la
rentabilidad
financiera en las
empresas que
prestan servicios
funeranos y de
sepulturas, Lima -
2023.

(Y)

Variable
dependi

ente

RENTA
BILIDAD

Rendimento de
Operaciones

Comerciales

Inversion en
factores

productivos

ROA

Capacidad de
capitales

invertidos

ROE

Correlacional
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ANEXO 3 Instrumento de recoleccion de datos

PREGUNTAS: ESCALA
VARIABLE INDEPENDIENTE: Capacitacion del personal

N°  |Dimension: Conocimiento

1 La empresa capacita al personal de ventas en ventas digitales. 3 5

2 |La empresa usa la sensibilizacion en sus ventas 3 5

3 El personal de ventas usa la tecnologia adecuadamente 3 5
La empresa mide el progreso del personal en el desarrollo de

4 2 : 3 5
habildiades tecnologicas

& Mediante la capacitacion en tecnologia la empresa contribuye 3 5
con rendimiento del personal de ventas

6 La empresa brinda soporte técnico para aumentar eficazmente el 3 5
desempefio de los trabajadores
Dimension: Desempeiio eficaz

7 |La empresa promueve la honradez dentro de la institucion 3 5

8 La empresa promueve la resiliencia entre todo el personal 3 5

. La empresa posee un manual de apoyo sobre la venta de los 3 5
servicios funerarios

1o En la empresa se realizan trabajos en equipo para brindar un 3 5
servicio completo y coordinado

i La empresa realiza capacitaciones para realizar rezos y oraciones 3 5
para distintas religiones al personal de ventas

3 La empresa tiene personal que logra el equilibrio entre el trabajo y 3 5
la vida personal

13 |La empresa tiene politicas de post venta para un mejor servicio 3 5

14 |[La empresa cuenta con dinamicas de ventas para los trabajores 3 5
Dimension: Puestos de trabajo

15 Los trabajadores tiene facilidades para ascender de puesto 3 5
laboral

16 |Los trabajadores conocen la normativa laboral de la institucion 3 5

17 |Existen categorias entre los trabajadores de ventas 3 5
Las responsabilidades en los puesto de trabajo del area de

18 e 3 5
ventas estan definidas

19 La empresa brinda estabilidad laborar pasado los 5 afios de labor 3 5
continuo

35 La empresa proporciona oportunidad de linea de carrera al 3 5
personal de ventas

21 El area de ventas requiere personal que tenga disponibilidad 3 5
durante las 24 horas y los 7 dias de la semana
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PREGUNTAS: ESCALA
VARIAELE DEPENDIENTE: Rentabilidad

N°  |Dimension: Utilidad

22 |La empresa esta inafecta de dar utilidades a los trabajadores 3 4

23 Parte de las utilidades estan destinadas a un fondo para 3 4
contingencias

21 La empresa invierte parte de las utilidades en programas de 3 4
servicio social

- La empresa genera ingresos adicionales con el servicio de 3 4
sepulturas en prevencion

26 En la empresa adquirié el segundo horno crematorio para generar 3 4
mas ventas
Se brinda acompafamientos durantes los velorios brindando un

27 |servicio de apoyo para generar recomendaciones atrayendo mas 3 4
clientes
Dimensién: Rentabilidad Econémica
La empresa distribuye en dividendos las ganancias generadas

28 o : 3 4
por la rentabilidad economica

29 La empresa destina parte de las ganancias generadas en 3 4
marketing

30 La empresa realiza mejoras en las instalaciones de los 3 4
cementerios
Las ganancias generadas tambien se utilizan para incentivos para

31 : 3 4
los trabajadores de ventas

32 La empresa invierte en eventos en fechas conmemorativas para 3 4
mejorar la conexién con los clientes

33 La empresa usa recursos para publicitar a la empresa en redes 3 a
sociales
Dimension: Rentabilidad Financiera

34 |Administra eficientemente los costos operativos 3 4

35 La empresa fija precios y tarifas acorde al mercado los cuales 3 4
cubren los costos operativos
Optimiza los procesos internos y la logistica para reducir los

36 e 3 4
costos y aumentar la rentabilidad

37 La empresa utiliza datos y métricas para evaluar el rendimiento 3 4
financiero

38 La empresa se asegura de cumplir con las regulaciones y 3 4
requisitos legales para evitar multas
Lleva un control financiero estricto que le permite mantener un

39 z : = 3 4
flujo de efectivo positivo
Tiene un plan estratégico a largo plazo donde plasma las

40 |necesidades cambiantes de la comunidad para contribuir a la 3 4
sostenibilidad y rentabilidad a largo plazo.
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ANEXO 4 Matriz Evaluacién por juicio de expertos

ﬁ‘] UNIVERSIDAD
Ctean Vaicein

ESCUELA DE POSTGRADO

CARTA DE PRESENTACION

Senor:

Presente.
Asunto:  VALIDACION DE INSTRUMENTOS A TRAVES DE JUICIO DE EXPERTO

Nos es muy grato comunicarnos con usted para expresarle nuestros saludos y asi mismo,
hacer de su conocimiento que, siendo estudiantes del Programa académico de Titulacién en
Contabilidad de la Escuela de Ciencias Empresariales de la UCV, en la sede LIMA NORTE, ciclo
2023 - I, requerimos validar los instrumentos con los cuales se recogera la informacién necesaria
para poder desarrollar nuestra investigacion y con la que sustentaremos nuestras competencias
investigativas en la Experiencia curricular de Investigacion.

El nombre de nuestro trabajo de investigacion es: “La capacitacion del personal de ventas y la
rentabilidad en las empresas que brindan servicios funerarios y de sepultura en Lima”, y siendo
imprescindible contar con la aprobacion de doctores especializados para poder aplicar los
instrumentos en mencion, hemos considerado conveniente recurrir a usted, ante su connotada
experiencia en temas educativos y/o investigacion educativa.

El expediente de validacién, que le hacemos llegar contiene:
- Carta de presentacion.

- Formato de Validacion.
- Certificado de validez de contenido de los instrumentos.

Expresandole nuestros sentimientos de respeto y consideracion nos despedimos de usted, no sin
antes agradecerle por la atencion que dispense a la presente.

Atentamente.

%}
=77 \

i

Salvatierra Carhuayano, Sandra Beatriz Vargas Ojeda, Douglas Estiven
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1.

Evaluacion por juicio de expertos

Respetado juez: Usted ha sido seleccionado para evaluar el instrumento “La
capacitacion del personal de ventas y la rentabilidad en las empresas que brindan servicios
funerarios y de sepultura en Lima”. La evaluacion del instrumento es de gran relevancia para
lograr que sea valido y que los resultados obtenidos a partir de éste sean utilizados
eficientemente; aportando al quehacer psicoldgico. Agradecemos su valiosa colaboracion.

Datos generales del juez:

Nombre del juez: MBA CPC JUAN CARLOS CAMPOS MENDOZA
Grado profesional: Maestria ( X) Doctor ( )
Clinica ( ) Social ( )
Area de formacién académica:
Educativa ( ) Organizacional ( X )
CONTABILIDAD

Areas de experiencia profesional:

Institucion donde labora:

UNIVERSIDAD CESAR VALLEJO

Tiempo de experiencia profesional en 2 a 4 afos ( )

el area: Mas de 5 afos ( )

Experiencia en Investigacion
Psicométrica:
(si corresponde)

No corresponde

2. Propdsito de la evaluacidn:
Validar el contenido del instrumento, por juicio de expertos.

3. Datos de la escala

Nombre de la Prueba:

Cuestionario
Capacitacion del personal (VI o V1)
Rentabilidad (VD o V2)

Autores:

Salvatierra Carhuayano, Sandra Beatriz
Vargas Ojeda, Douglas Estiven

Procedencia:

Universidad Ceésar Vallejo

Administracion:

Empresas del Sector Funerario

Tiempo de aplicacion:

Agosto - Noviembre 2023

Ambito de aplicacion:

| ima metropolitana

Significacion:

Variables, dimensién, indicadores e items.

Objetivo: Evaluar cémo se relaciona la capacitacion del personal de ventas
y la rentabilidad en |las empresas que prestan servicios funerarios y de

sepultura en Lima, 2023.
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4. Soporte teodrico

Escala/AREA

Subescala
(dimensiones)

Definicion

Capacitacion del
personal

(VIo V1)

Conocimiento

1. Una de las maneras para construir conocimientos y
socializar estos conocimientos es utilizando las tecnologias
para la informacion, pero sobre todo para la comunicacion.

Desempefio Eficaz

2. Es la utilidad que se desea proporcionar a la gestion de
diversos acontecimientos, en relacion al comportamiento de
una persona en un lapso de tiempo, dichos
comportamientos coadyuvan a la gestion de |a eficiencia

Puestos de trabajo

3. Un puesto de trabajo constituye una unidad de la
organizacion y consiste en un conjunto de deberes que lo
separan y distinguen de otros. La posicion del puesto en el
organigrama define su nivel jerarquico, la subordinacion, los
subordinados, y el departamento o division donde esta
situado.

Rentabilidad

(VD 0 V2)

Utilidad

4. La utilidad es de vital importancia si una empresa cotiza
en el mercado de valores, pues la utilidad en gran medida
explica el rendimiento de sus operaciones comerciales lo
cual representa un factor importante para la atraccién de
nuevas inversiones. La utilidad puede alcanzar su punto
maximo con una correcta combinacion de inversion en
factores productivos.

Rentabilidad Econémica

5. La rentabilidad econémica mide la capacidad generadora

de renta de los activos de la empresa o capitales invertidos

y es independiente de la estructura financiera o composicion
del pasivo.

Rentabilidad Financiera

6. la rentabilidad financiera o del capital, denominada en la
literatura anglosajona return on equity (ROE), es una
medida, referida a un determinado periodo de tiempo, del
rendimiento obtenido por sus capitales propios,
generalmente con independencia de la distribucién del
resultado
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5. Presentacion de instrucciones para el juez:

A continuacion, le presentamos el cuestionario: “La capacitacion del personal de ventas
y la rentabilidad en las empresas que brindan servicios funerarios y de sepultura”,
elaborado por Sandra Beatriz Salvatierra Carhuayano y Douglas Estiven Vargas Ojeda,

en el afio 2023.

De acuerdo con los siguientes indicadores califique cada uno de los items segun

corresponda.
Categoria Calificacion Indicador
1. No cumple con el criterio El item no es claro.

CLARIDAD El item requiere bastantes modificaciones o una
El item se | 2. Baio Nivel modificacion muy grande en el uso de las palabras

comprende "SI de acuerdo con su significado o por laordenacion de
facilmente, es estas.
d;ﬂgrﬁgnfigascgr?a 3. Moderado nivel Se requiere una modificacion muy especifica de

algunos de los términos del item.

adecuadas.
s El item es daro, tiene semantica y sintaxis
4. Alto nivel E
adecuada.
1. totalmente en desacuerdo (no El item no tiene relacion légica con la dimension.
cumple con el criterio)
COHERENCIA - . N . - ; J
El iftem tiene 2. Desacuerdo (bajo nivel de | Elitem tiene una relacién tangencial /lejana conla
Eod acuerdo dimension.
relacion légica con )
la dimension o 3 : i
L . . El item tiene una relacion moderada con la
indicador que esta | 3. Acuerdo (moderado nivel)

dimension que se esta midiendo.

El item es esencial
o importante, es
decir debe ser
incluido.

midiendo.
4. Totalmente de Acuerdo (alto El item se encuentra esta relacionado con la
nivel) dimension que esta midiendo.
- El item puede ser eliminado sin que se vea
T NOSUTPEEALREEIED afectada la medicion de la dimension.
RELEVANCIA

El item tiene alguna relevancia, pero otro item

2 Balg Nl puede estar incluyendo lo que mide éste.
3. Moderado nivel El item es relativamente importante.
4. Alto nivel El item es muy relevante y debe ser incluido.

Leer con detenimiento los items y calificar en una escala de 1 a 4 su valoracién, asi como

solicitamos brindesus observaciones que considere pettinente

1 No cumple con el criterio

2. Bajo Nivel

3. Moderado nivel

4. Alto nivel
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Dimensiones del instrumento:

Primera variable: Capacitacion del personal (VI o V1)
Objetivos: Demostrar como la capacitacion del personal de ventas se vincula con la rentabilidad de las empresas que brindan servicios
funerarios y de sepulturas en Lima.

distintas religiones al personal de ventas.

8 ©
BlEg| ¢
Dimensiones Indicadores item 2 E S Hhsemmaanes!
& @ 3 Recomendaciones
o | 8| T
o o
1. La empresa capacita al personal de ventas en ventas digitales. X
2. La empresa mide el progreso del personal en el desarrollo de X
Tecnologia de habilidades tecnoldgicas.
informacion .
3. El personal de ventas usa la tecnologia adecuadamente. X
Conocimiento _ . N _
4. Mediante la capacitacion en tecnologia la empresa contribuye con el X
rendimiento del personal de ventas.
5. La empresa usa la sensibilizaciéon en sus ventas. X
La
comunicacion 6. La empresa brinda soporte técnico para aumentar eficazmente el X
desempefio de los trabajadores.
7. La empresa promueve la honradez dentro de la institucion. X
8. La empresa promueve la resiliencia entre todo el personal. X
Desempefio ;
eficaz Comportamiento 9. La empresa realiza capacitaciones para realizar oraciones para XX

10. En la empresa se realizan trabajos en equipo para brindar un servicio
completo y coordinado.
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11. La empresa tiene personal que logra el equilibrio entre el trabajo y la
vida personal.

Gestion de
acontecimiento

12. La empresa posee un manual de apoyo sobre la venta de los
servicios funerarios.

13. La empresa tiene politicas de post venta para un mejor servicio.

14. La empresa cuenta con dinamicas de ventas para los trabajadores.

Puestos de
trabajo

Conjunto de
deberes

15. El area de ventas requiere personal que tenga disponibilidad durante
las 24 horas y los 7 dias de la semana.

16. Los trabajadores conocen la normativa laboral de la institucion.

17. Las responsabilidades en los puestos de trabajo del drea de ventas
estan definidas.

Nivel jerarquico

18. Los trabajadores tiene facilidades para ascender de puesto laboral.

19. La empresa brinda estabilidad laborar pasado los 5 afios de labor
continuo.

20. La empresa proporciona oportunidad de linea de carrera al personal
de ventas.

21. Existen categorias entre los frabajadores de ventas.
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Segunda variable: Rentabilidad (VD o V2)
Objetivos: Demostrar como la capacitacion del personal de ventas se vincula con la rentabilidad de las empresas que brindan servicios
funerarios y de sepulturas en Lima.

trabajadores de ventas.

(1]
L g § Ob i s/
- - B H =] o servacione
Dimensiones Indicadores Item = E z Recomiaraasiorgs
o S °©
(5] o
22. La empresa esta inafecta de dar utilidades a los trabajadores. X
Rendimiento de 23. Parte de las utilidades estan destinados a un fondo para x
operaciones contingencias.
comerciales - — —
24. La empresa genera ingresos adicionales con el servicio de sepulturas X
en prevencion.
Utilidad 25. La empresa invierte parte de las utilidades en programas de servicio |
social.
Inversion en [26. En la empresa adquirié el segundo horno crematorio para generar mas X
factores ventas.
productivos
27. Se brinda acompafiamientos durante los velorios brindando un X
servicio de apoyo para generar recomendaciones atrayendo mas clientes.
28. La empresa distribuye en dividendos las ganancias generadas por la X
rentabilidad econdmica.
Renta!}mhgiad ROA 29. La empresa realiza mejoras en las instalaciones de los cementerios. X
econdémica
30. Las ganancias generadas también se utilizan como incentivos para los X
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Capacidad de

31. La empresa invierte en eventos en fechas conmemorativas para
mejorar la conexion con los clientes.

Rentabilidad
Financiera

capitales 32. La empresa destina parte de las ganancias generadas en marketing.
invertidos
33. La empresa usa recursos para publicitar a la empresa enredes
sociales.
34. Administra eficientemente los costos operativos.
35. La empresa fija precios vy tarifas acorde al mercado los cuales cubren
los costos operativos.
ROE

36. Optimiza los procesos internos y la logistica para reducir los costos y
aumentar la rentabilidad.

37. La empresa utiliza datos y meéfricas para evaluar el rendimiento
financiero.

Distribucién del
resultado

38. La empresa se asegura de cumplir con las regulaciones y requisitos
legales para evitar multas.

39. Lleva un control financiero estricto que le permite mantener un flujo de
efectivo positivo.

40. Tiene un plan estratégico a largo plazo donde plasma las necesidades
cambiantes de la comunidad para contribuir a la sostenibilidad y
rentabilidad a largo plazo.
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Observaciones (precisar si hay suficiencia):

Opinion de aplicabilidad: Aplicable[ X ] Aplicable después de corregir [ ] No aplicable [ 1
Apellidos y nombres del juez validador: CAMPOS MENDOZA JUAN CARLOS
Especialidad del validador: CONTADOR PUBLICO COLEGIADO

_ Lima 03 de setiembre del 2023
'Pertinencia: El item comesponde al concepto tedrico formulado.

Relevancia: El item es apropiado para representar al componente o
dimension especifica del constructo

3Claridad: Se entiende sin dificultad alguna el enunciado del item, es
conciso, exacto y directo

Nota Suficiencia, se dice suficiencia cuando los items planteados son
suficientes para medir la dimension

Williams y Webb (1994) asi como Powell (2003), mencionan que no existe un consenso respecto al nimero de expertos a emplear. Por otra parte, el nimero de jueces
que se debe emplear en un juicio depende del nivel de experticia y de la diversidad del conocimiento. Asi, mientras Gable y Wolf (1993), Grant y Davis (1997), y Lynn
(1986) (citados en McGartland et al. 2003) sugieren un rango de 2 hasta 20 expertos, Hyrkas et al. (2003) manifiestan que 10 expertos brindaran una estimacién
confiable de la validez de contenido de un instrumento (cantidad minimamente recomendable para construcciones de nuevos instrumentos). Siun 80 % de los expertos

han estado de acuerdo con la validez de un item éste puede ser incorporado al instrumento (Voutilainen & Liukkonen, 1995, citados en Hyrk3s et al. (2003). Ver :
hitps://www revistaespacios.com/cited2017/cited2017-23.pdf entre ofra bibliografia.




S

CESAR VALLE IO

ESCUELA DE POSTGRADO

CARTA DE PRESENTACION

Sefior: Mg. C.P.C. Rios Lujan Saud

Presente.
Asunto:  VALIDACION DE INSTRUMENTOS A TRAVES DE JUICIO DE EXPERTO

Nos es muy grato comunicarnos con usted para expresarle nuestros saludos y asi mismo,
hacer de su conocimiento que, siendo estudiantes del Programa académico de Titulacion en
Contabilidad de la Escuela de Ciencias Empresariales de la UCV, en la sede LIMA NORTE, ciclo
2023 - II, requerimos validar los instrumentos con los cuales se recogera la informacion necesaria
para poder desarrollar nuestra investigacién y con la que sustentaremos nuestras competencias
investigativas en la Experiencia curricular de Investigacion.

El nombre de nuestro trabajo de investigacion es: “La capacitacién del personal de ventas y la
rentabilidad en las empresas que brindan servicios funerarios y de sepultura en Lima”, y siendo
imprescindible contar con la aprobacién de doctores especializados para poder aplicar los
instrumentos en mencion, hemos considerado conveniente recurrir a usted, ante su connotada
experiencia en temas educativos y/o investigacion educativa.

El expediente de validacion, que le hacemos llegar contiene:
- Carta de presentacion.

- Formato de Validacion.
- Certificado de validez de contenido de los instrumentos.

Expresandole nuestros sentimientos de respeto y consideracion nos despedimos de usted, no sin
antes agradecerle por la atencidn que dispense a la presente.

Atentamente.
- l{ / LS
Salvatierra Carhuayano, Sandra Beatriz Vargas Ojeda, Douglas Estiven
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Evaluacion por juicio de expertos

Respetado juez: Usted ha sido seleccionado para evaluar el instrumento “La
capacitacion del personal de ventas y la rentabilidad en las empresas que brindan servicios
funerarios y de sepultura en Lima". La evaluacion del instrumento es de gran relevancia para
lograr que sea valido y que los resultados obtenidos a partir de éste sean utilizados
eficientemente; aportando al quehacer psicolégico. Agradecemos su valiosa colaboracién.

Nombre del juez: Rios Lujan Saud
Grado profesional: Maestria ( X) Doctor ()
Clinica ( ) Social ()
Area de formacion académica:
Educativa (X ) Organizacional ( X )

; Auditoria, tributacion, proyecto, finanzas y contabilidad
Areas de experiencia profesional:

Institucion donde labora: HNVERSIDAD CESAR VALEEID

Tiempo de experiencia profesional en 2 a4 afos ( )
el area: Mas de 5afios ( X )

Experiencia en Investigacion
Psicométrica:

- No corresponde
(si corresponde)

2. Propdsito de la evaluacion:
Validar el contenido del instrumento, por juicio de expertos.

3. Datos de la escala

Cuestionario
Capacitacion del personal (VI o V1)
Rentabilidad (VD o V2)

Nombre de la Prueba:

Salvatierra Carhuayano, Sandra Beatriz

Autores: Vargas Ojeda, Douglas Estiven

Procedencia: Universidad César Vallejo

Administracion: :
Empresas del Sector Funerario

Tiempa sesaplcacion: Agosto - Noviembre 2023

Ambito de aplicacion: | . .
P Lima metropolitana

Significacién: | Variables, dimensién, indicadores e items.

Objetivo: Evaluar cémo se relaciona la capacitacién del personal de ventas
y la rentabilidad en las empresas que prestan servicios funerarios y de
sepultura en Lima, 2023.




4. Soporte tedrico

Escala/AREA

Subescala
(dimensiones)

Definicion

Capacitacion del
personal

(Vo V1)

Conocimiento

1. Sosnoswsky (2020) Una de las maneras para construir
conocimientos y socializar estos conocimientos es utilizando
las tecnologias para la informacién, pero sobre todo para la

comunicacion.

Desempefio Eficaz

2. Palaci, D (2020). Es la utilidad que se desea proporcionar
a la gestién de diversos acontecimientos, en relacién al
comportamiento de una persona en un lapso de tiempo,

dichos comportamientos coadyuvan a la gestion de la
eficiencia

Puestos de trabajo

3. Chivenatto, (2021). Un puesto de trabajo constituye una
unidad de la organizacién y consiste en un conjunto de
deberes que lo separan y distinguen de otros. La posicion
del puesto en el organigrama define su nivel jerarquico, la
subordinacién, los subordinados, y el departamento o
division donde esta situado.

Rentabilidad

(VD o V2)

Utilidad

4. Campuzano J (2020). La utilidad es de vital importancia
si una empresa cotiza en el mercado de valores, pues la
utilidad en gran medida explica el rendimiento de sus
operaciones comerciales lo cual representa un factor
importante para la atraccion de nuevas inversiones. La
utilidad puede alcanzar su punto maximo con una correcta
combinacién de inversién en factores productivos.

Rentabilidad Econémica

5. Reyes L (2020).La rentabilidad econémica mide la
capacidad generadora de renta de los activos de la empresa
o capitales invertidos y es independiente de la estructura
financiera o composicién del pasivo.

Rentabilidad Financiera

6. Sanchez (2021).La rentabilidad financiera o del capital,
denominada en la literatura anglosajona return on equity
(ROE), es una medida, referida a un determinado periodo
de tiempo, del rendimiento obtenido por sus capitales
propios, generalmente con independencia de la distribucion
del resultado
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5. Presentacion de instrucciones para el juez:

A continuacion, le presentamos el cuestionario: “La capacitacion del personal de ventas
y la rentabilidad en las empresas que brindan servicios funerarios y de sepultura”,
elaborado por Sandra Beatriz Salvatierra Carhuayano y Douglas Estiven Vargas Ojeda,
en el afio 2023.

De acuerdo con los siguientes indicadores califique cada uno de los items segun

corresponda.

Categoria Calificacion Indicador
1. No cumple con el criterio El item no es claro.
CLARIDAD El item requiere bastantes modificaciones o una
S - modificacion muy grande en el uso de las palabras
2 item s Ll de acuerdo con su significado o por lacrdenacion de
comprende g P
5 estas.
facilmente, es
. 2o e Mg Se requiere una modificacién muy especifica de
y semantica son | 3. Moderado nivel algunos dé los términos del item.
adecuadas.
4. Alto nivel El item es claro, tiene semantica y sintaxis
adecuada.
1. totalmente en desacuerdo (no El item no tiene relacion légica con la dimension.
cumple con el criterio)
COHERENCIA 3 : ; ; o : .
: : 2. Desacuerdo (bajo nivel de | Elitem tiene una relacion tangencial /lejana conla
El item tiene : b
T acuerdo) dimensién.
relacion légica con
ingl;iacdalrri.r::nsljzneosté 3. Acuerdo (moderado nivel) El item tiene una relacién moderada con la
Jorg : dimensién que se estd midiendo.
midiendo.
4. Totalmente de Acuerdo (alto El item se encuentra estéd relacionado con la
nivel) dimensién que esta midiendo.
i El item puede ser eliminado sin que se vea
1. No cumple con el criterio 2 = o
afectada la medicion de la dimensién.
RELEVANCIA
El item es esencial 2 Baio Nivel El item tiene alguna relevancia, pero otro item
o importante, es -54l puede estar incluyendo lo que mide éste.
decir debe ser
incluido. 3. Moderado nivel El item es relativamente importante.
4. Alto nivel El item es muy relevante y debe ser incluido.

Leer con detenimiento los items y calificar en una escala de 1 a 4 su valoracion, asi como

solicitamos brindesus observaciones que considere pertinente

1 No cumple con el criterio

2. Bajo Nivel

3. Moderado nivel

4. Alto nivel
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Dimensiones del instrumento:

Primera variable: Capacitacion del personal (VI o V1)
Objetivos: Demostrar como la capacitacion del personal de ventas se vincula con la rentabilidad de las empresas que brindan servicios
funerarios y de sepulturas en Lima.

completo y coordinado.

S ©
- o 'S
©
Dimensiones Indicadores item 2 E g i

§| 8| Recomendaciones

o o o)

O 14

1. La empresa capacita al personal de ventas en ventas digitales. 4 4 4

2. La empresa mide el progreso del personal en el desarrolio de 4 4 4

Tecnologia de habilidades tecnolégicas.
informacion .
3. El personal de ventas usa la tecnologia adecuadamente. 4 4
Conocimiento - . - -
4. Mediante la capacitacion en tecnologia la empresa contribuye con el 4 4
rendimiento del personal de ventas.
5. La empresa usa la sensibilizacion en sus ventas. 4 4 4
La
comunicacion 6. La empresa brinda soporte técnico para aumentar eficazmente el 4 4 a1
desempefio de los trabajadores.
7. La empresa promueve |a honradez dentro de la institucion. 4 4 4
8. La empresa promueve la resiliencia entre todo el personal. 4 4 4
Desempeifio ;
eficaz Compodtamienio 9. La empresa realiza capacitaciones para realizar oraciones para 4 4 £
distintas religiones al personal de ventas.
10. En la empresa se realizan trabajos en equipo para brindar un servicio 4 4 4
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11. La empresa tiene personal que logra el equilibrio entre el trabajo y la
vida personal.

Gestién de
acontecimiento

12. La empresa posee un manual de apoyo sobre la venta de los
servicios funerarios.

13. La empresa tiene politicas de post venta para un mejor servicio.

14. La empresa cuenta con dindmicas de ventas para los frabajadores.

Puestos de
trabajo

Conjunto de
deberes

15. El @rea de ventas requiere personal que tenga disponibilidad durante
las 24 horas y los 7 dias de la semana.

16. Los trabajadores conocen la normativa laboral de la institucion.

17. Las responsabilidades en los puestos de trabajo del area de ventas
estan definidas.

Nivel jerarquico

18. Los trabajadores tiene facilidades para ascender de puesto laboral.

19. La empresa brinda estabilidad laborar pasado los 5 afios de labor
continuo.

20. La empresa proporciona oportunidad de linea de carrera al personal
de ventas.

21. Existen categorias entre los trabajadores de ventas.
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Segunda variable: Rentabilidad (VD o V2)
Objetivos: Demostrar como la capacitacion del personal de ventas se vincula con la rentabilidad de las empresas que brindan servicios

funerarios y de sepulturas en Lima.

trabajadores de ventas.

= ©
3|2 ¢
. ; . : s | o | & Observaciones/
Dimensiones Indicadores Item = B 5 -
8 2 2 Recomendaciones
(3] =) [T}
o | &
22. La empresa esta inafecta de dar utilidades a los trabajadores. 4 4 4
Rendimiento de 23. Parte de las utilidades estan destinados a un fondo para 4l ala
operaciones contingencias.
comerciales - — —
24. La empresa genera ingresos adicionales con el servicio de sepulturas 4 4
en prevencién.
Utilidad 25. La empresa invierte parte de las utilidades en programas de servicio | , | , | 4
social.
Inversion en |26. En la empresa adquirié el segundo horno crematorio para generar mas 4 4 4
factores ventas.
productivos
27. Se brinda acomparfiamientos durante los velorios brindando un 4 4 4
servicio de apoyo para generar recomendaciones atrayendo mas clientes.
28. La empresa distribuye en dividendos las ganancias generadas por la 4 4 4
rentabilidad econémica.
Rentaplllg:Iad ROA 29. La empresa realiza mejoras en las instalaciones de los cementerios. | 4 4 4
econémica
30. Las ganancias generadas también se utilizan como incentivos para los 4 4 4
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31. La empresa invierte en eventos en fechas conmemorativas para
mejorar la conexién con los clientes.

Rentabilidad
Financiera

Capacidad de
capitales 32. La empresa destina parte de las ganancias generadas en marketing.
invertidos
33. La empresa usa recursos para publicitar a la empresa en redes
sociales.
34. Administra eficientemente los costos operativos.
35. La empresa fija precios y tarifas acorde al mercado los cuales cubren
los costos operativos.
ROE

36. Optimiza los procesos internos y la logistica para reducir los costos y
aumentar la rentabilidad.

37. La empresa utiliza datos y métricas para evaluar el rendimiento
financiero.

Distribucion del
resultado

38. La empresa se asegura de cumplir con las regulaciones y requisitos
legales para evitar multas.

39. Lleva un control financiero estricto que le permite mantener un flujo de
efectivo positivo.

40. Tiene un plan estratégico a largo plazo donde plasma las necesidades
cambiantes de la comunidad para contribuir a la sostenibilidad y
rentabilidad a largo plazo.
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Observaciones (precisar si hay suficiencia): Sl, HAY SUCIENCIA.

Opinion de aplicabilidad: Aplicable[ X ] Aplicable después de corregir [ 1 No aplicable [ 1
Apellidos y nombres del juez validador: Rios Lujan, Saud

Especialidad del validador: Maestro en tributacion

) Lima 07 de setiembre del 2023
Pertinencia: El item corresponde al concepto tedrico formulado.

“Relevancia: El item es apropiado para representar al componente o
dimensién especifica del constructo

3Claridad: Se entiende sin dificultad alguna el enunciado del item, es
conciso, exacto y directo

Nota: Suficiencia, se dice suficiencia cuando los items planteados son
suficientes para medir la dimension

Saud Rios Lujan

Williams y Webb (1994) asi como Powell (2003), mencionan gque no existe un consenso respecto al numero de expertos a emplear. Por ofra parte, el nUmero de jueces
que se debe emplear en un juicio depende del nivel de experticia y de la diversidad del conocimiento. Asi, mientras Gable y Wolf (1993), Grant y Davis (1997), y Lynn
(1988) (citados en McGartland et al. 2003) sugieren un rango de 2 hasta 20 expertos, Hyrkds et al. (2003) manifiestan que 10 expertos brindaran una estimacion
confiable de la validez de contenido de un instrumento (cantidad minimamente recomendable para construcciones de nuevos instrumentos). Si un 80 % de los expertos
han estado de acuerdo con la validez de un item éste puede ser incorporado al instrumento (Voutilainen & Liukkonen, 1995, citados en Hyrkas et al. (2003). Ver :
https://www.revistaespacios.com/cited2017/cited2017-23.pdf entre otra bibliografia.
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CARTA DE PRESENTACION

Asunto:  VALIDACION DE INSTRUMENTOS A TRAVES DE JUICIO DE EXPERTO

Nos es muy grato comunicarnos con usted para expresarle nuestros saludos y asi mismo,
hacer de su conocimiento que, siendo estudiantes del Programa académico de Titulacién en
Contabilidad de la Escuela de Ciencias Empresariales de la UCV, en la sede LIMA NORTE, ciclo
2023 - Il, requerimos validar los instrumentos con los cuales se recogera la informacién necesaria
para poder desarrollar nuestra investigacion y con la que sustentaremos nuestras competencias
investigativas en ia Experiencia curricular de Investigacion.

El nombre de nuestro trabajo de investigacién es: “La capacitacion del personal de ventas y la
rentabilidad en las empresas que brindan servicios funerarios y de sepultura en Lima", y siendo
imprescindible contar con la aprobacién de doctores especializados para poder aplicar los
instrumentos en mencion, hemos considerado conveniente recurrir a usted, ante su connotada
experiencia en temas educativos y/o investigacion educativa.

El expediente de validacion, que le hacemos llegar contiene:
- Carta de presentacion.

- Formato de Validacion.
- Certificado de validez de contenido de los instrumentos.

Expresandole nuestros sentimientos de respeto y consideracién nos despedimos de usted, no sin
antes agradecerie por la atencién que dispense a la presente.

Atentamente.

7

Salvatierra Carhuayano, Sandra Beatriz Vargas Ojeda, Douglas Estiven
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Evaluacion por juicio de expertos

Respetado juez: Usted ha sido seleccionado para evaluar el instrumento “La
capacitacion del personal de ventas y la rentabilidad en las empresas que brindan servicios
funerarios y de sepultura en Lima”. La evaluacion del instrumento es de gran relevancia para
lograr que sea valido y que los resultados obtenidos a parlir de éste sean utilizados
eficientemente; aportando al quehacer psicolégico., Agradecemos su valiosa colabaracion.

Nombre del juez:

.- Udron _}gg;wTZea'ﬂ/é{]/@;bﬁg___
)

Grado profesional: aestria (y/) 5 Doctor
Clinica { ) Social ( )
Arca de formacién académica:
Educativa ( ) Organizacional ( 1)

. CONTABILIDAD
Areas de experiencia profesional:

Institucién donde labora: [WNIVERSIDAD CESAR VALLEJO

Tiempo de experiencia profesional en 2 a 4 afos ( )
eldrea: | Masde5afos ( W )

Experiencia en Investigacién
Psicométrica:

No corresponde
(si corresponde) P

2. Propésito de la evaluacion:
Validar el contenido del instrumento, por juicio de expertos.

3. Datos de la escala

[ Cuestionario
i d rueba’

Nambonehe e Prusbe Capacitacion del personal (VI o V1)
Rentabilidad (VD o V2)

Autores: Salvatierra Carhuayano, Sandra Beatriz
" | Vargas Ojeda, Douglas Estiven

Procedencia Universidad César Vallejo

Administracién: Empresas del Sector Funerario

Tiempo de aplicacion: Agosto - Noviembre 2023

I SpaERET Lima metropolitana

Significacion: | Variables, dimensién, indicadores e ftems.

Objetivo: Evaluar cémo se relaciona la capacitacion del personal de ventas

y la rentabilidad en las empresas que prestan servicios funerarios y de
sepullura en Lima, 2023.
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4. Soporte tedrico

Subescala

Definicion ;

e i ol g —

1. Sosnoswsky (2020) Una de las maneras para construir |
conacimientos y socializar estos conacimientos es utilizando |
las tecnologias para la infarmacién, pero sobre todo para la |

comunicacion. [

2. Palaci, D (2020). Es la utilidad que se desea proporcionar i
a la gestion de diversos acontecimientos, en relacién al [
comportamiento de una persona en un lapsa de tiempo,

dichos comportamientos coadyuvan a la gestién de |2
eficiencia

|

\

3. Chivenatto, (2021). Un puesto de trabajo constituye una ‘

unidad de la organizacion y consiste en un conjunto de |

deberes que lo separan y distinguen de otros. La posicion

del puesto en el organigrama define su nive! jerdrquice, 12
subordinacion, los subordinados, y el departamento o

divisién donde esta situado.

4. Campuzano J {2020). La utilidad es de vital importancia
si una empresa cotiza en el mercado de valores, pues la
utilidad en gran medida explica el rendimiento de sus
operaciones comerciales lo cual representa un factor
importante para la atraccion de nuevas inversiones. La
ulilidad puede alcanzar su punto maximo con una correcta
combinacién de inversion en factores productivos.

5. Reyes L (2020).La rentabilidad econdmica mide la
capacidad generadora de renta de los activos de la empresa
0 capitales invertidos y es independiente de la estructura
financiera o composicion del pasivo.

|
Escala/AREA (dimensiones)
| e B i
; Conocimiento
[
|
'.
| Capacitacion del Desempenio Eficaz
personal
L (MloVvi)
Puestos de trabajo
Utilidad
RAMSbNdSd | patabilkiad Econdmics
(VD o V2)
Rentabilidad Financiera

6. Sanchez (2021).La rentabilidad financiera o del capital,
denominada en la literatura anglosajona return on equity
(ROE), es una medida, referida a un determinado periodo
de tiempo, del rendimiento obtenido por sus capitales
propios, generaimente con independencia de la distribucion
del resultado
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5. Presentacion de instrucciones para el juez:

A continuacion, le presentamos el cuestionario: “La capacitacion del personal de ventas
y la rentabilidad en las empresas que brindan servicios funerarios y de sepultura”,
elaborado por Sandra Beatriz Salvatierra Carhuayano y Douglas Estiven Vargas Ojeda,
en el afo 2023.

De acuerdo con los siguientes indicadores califique cada uno de los items segun

corresponda.

Categoria Calificacién Indicador
1. No cumple con el criterio El item no es claro.
El item requiere bastantes modificaciones o una
El CLﬁ:rLDADse 2. Baio Nivel medificacion muy grande en el uso de las palabras
dec de acuerdo con su significado o por laordenacién de
comprende astas
facilmente, es i
decir, su sintactica : 2 =
e . Se requiere una modificacién muy especifica de
y seméntica son | 3. Moderado nivel algunos de los términos del item.
adecuadas.
: El item es claro, tiene semantica y sintaxis
4. Alto nivel tisckiata
1. totalmente en desacuerdo (no Elitem no tiene relacién légica con la dimension.
cumple con el criterio)
cg'}:ggﬁ::ﬁr 2. Desacuerdo (bajo nivel de | Elitem tiene una relacién tangencial /lejana conla
relacion logica con acuerdo) dimensién.
la dimensién o i : .
e . El item tiene una relaciéon moderada con la
mducar:lqr que esta | 3. Acuerdo (moderado nivel) dimensién que se esta midiendo.
midiendo.
4. Totaimente de Acuerdo (alto El item se encuentra esta relacionado con la
nivel) dimension que esta midiendo.
- El item puede ser eliminado sin que se vea
1. No cumple con el criterio afectada la medicion de la dimensién.
RELEVANCIA
El item es esencial 2 Baio Nivel El item tiene alguna relevancia, pero otro item
o importante, es - 58 puede estar incluyendo lo que mide éste.
decir debe ser
incluido. 3. Moderado nivel El item es relativamente importante.
4. Alto nivel El item es muy relevante y debe ser incluido.

Leer con detenimiento los items y calificar en una escala de 1 a 4 su valoracién, asf como

solicitamos brindesus observaciones que considere pertinente

1 No cumple con el criterio

2. Bajo Nivel

3. Moderado nivel

4. Alto nivel
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Dimensiones del instrumento:

Primera variable: Capacitacion del personal (VI o V1)
Objetivos: Demostrar como la capacitacion del personal de ventas se vincula con la rentabilidad de las empresas que brindan servicios

funeraros y de sepulturas en Lima.

3| €| ¢
& . ° @ Observaciones/ |
Dimensiones Indicadores Item |8 g Ricomendacionss |
O G | © '
o | = |
1. La empresa capacita al personal de ventas en ventas digitales. 4 4 4 .

2. La empresa mide el progreso del personal en el desarrollo de 4 4 4

Tecnologia de habilidades tecnolégicas. ’

informacion
3. El personal de ventas usa la tecnologia adecuadamente. 4’ 4 4
Conocimiento : — :
4. Mediante la capacitaciéon en tecnologia la empresa contribuye con el ; 4‘
rendimiento del personal de ventas, “f '5{‘
E 5. La empresa usa la sensibilizacién en sus ventas. 4' 4 gf
a
comunicacion 6. La empresa brinda soporte técnico para aumentar eficazmente el ‘# ‘7‘
desempeiio de los trabajadores. 4
7. La empresa promueve la honradez dentro de la institucion. ﬂ 4 |4
8. La empresa promueve la resiliencia entre todo el personal. 4 & &
Desempeno . / f
eficaz Comportamiento| g | 5 empresa realiza capacitaciones paré realizar oraciones para 2 | e
distintas religiones al personzl de ventas. ‘rf r | T
10. En la empresa se realizan {rabajos en equipo para brindar un servicio
completo y coordinaido. 4 L/ 4
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11. La empresa tiene personal que logra el equilibrio entre el trabajo y la
vida personal.

1

=B

Gestion de
acontecimiento

12. La empresa posee un manual de apoyo sobre la verita de los
servicios funerarios.

13. La empresa tiene politicas de post venta para un mejor servicio.

14. La empresa cuenta con dindmicas de ventas para los trabajadores.

Puestos de
trabajo

Conjunto de
deberes

15. El area de ventas requiere personal que tenga disponibilidad durante
las 24 horas y los 7 dias de la semana.

16. Los trabajadores conocén la normativa laboral de la institucion.

17. Las responsabilidades en los puestos de trabajo del area de ventas
estan definidas.

Nivel jerarquico

18. Los trabajadores tiene facilidades para ascender de puesto laboral.

19. La empresa brinda estabilidad laborar pasado los 5 afios de labor
continuo.

20. La empresa proporciona oportunidad de linea de carrera al personal
de ventas.

21. Existen categorias entre los trabajadores de ventas.

AN ‘QNQ\Q\A‘Q%“(\'-A
R RN R RN RN R
Xl [T e R R




Segunda variable: Rentabilidad (VD o V2)
Objetivos: Demostrar como la capacitacion del personal de ventas se vincula con la rentabilidad de las empresas que brindan servicios

funerarios y de sepulturas en Lima.

trabajadores de ventas.

~—

L]
z| € %
y o @ ] Observaciones/
Dimensiones Indicadores item E s E Recomernidaciones
O |9 | B
O /4
22. La empresa esté inafecta de dar utilidades a los trabajadores. e L |2
— / f /
Rendlmtgnto de 23, Parte de las utilidades estan destinados a un fondo para yavIRyz
operaciones contingencias. 7 7 ]
comerciales X _——— g
' 24. Laempresa genera ingresaos adicionales con el servicio de sepulturas 21 | 7
en prevencion. 4 7 7
Utilidad 25. La empresa invierte parte de las utilidades en programas de servicio g U ¢
social, 7 |7 7
Inversién en [26. En la empresa adquirié el segundo horno crematerio para generar mas p
factores ventas. 4 '7f 0
productivos
27. Se brinda acompariamientos durante los velorios brinclando un
servicio de apoyo para generar recomendaciones atrayendo mas clientes. 4 4 3 / |
28. La empresa distribuye en dividendos las ganancias generadas por la &t | iz ‘
i rentabilidad econdmica. 4 7 | & |
| - )
Rentabilidad ROA 29. La empresa realiza mejoras en las instalaciones de los cementerios. |/ | < | &
econémica 7 / ]
30. Las ganancias generadas también se utilizan como incentivos para los IR
i’ ~ (s
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31. La empresa invierte en eventos en fechas conmemorativas para
mejorar la conexion con los clientes.

36. Optimiza los procesos internos y la logistica para reducir los costos y

Capacidad de lf{
capitales 32. La empresa destina parte de las ganancias generadas en marketing. 4
invertidos
,F 33. La empresa usa recursos para publicitar a la empresa en redes
i sociales. 6/
34. Administra eficientemente los costos operativos. (7{ ;
35. La empresa fija precios y tarifas acorde al mercado los cuales cubren
los costos operativos. 4
ROE ,
g

Rentabilidad
Financiera

aumentar la rentabilidad.

37. La empresa utiliza datos y métricas para evaluar el rendimiento
financiero.

e

Distribucion del
resultado

38. La empresa se asegura de cumplir con las regulaciones y requisitos
legales para evitar mulias.

N

39. Lleva un control financiero estricto que le permite mantener un flujo de
efectivo positivo.

NN

40. Tiene un plan estratégico a largo plazo donde plasma las necesidades
cambiantes de la comunidad para contribuir a la sostenibilidad y
rentabilidad a largo plazo.

S A NN RS _Q.—Dﬁ-h.i\{;i

SUATR I N N NN NUA S I S N AN A S A = NN AN

[ Mot
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Observaciones (precisar si hay suficiencia):

-------------------------------------------------------------------------------------------------------------------------------------

Oplnién de aplicabilidad: Aplicable[ X ] Aphcable después de corregir [ No aplicable [ |
Apellidos y nombres del juez validador: amzlg %Mﬁ (F(Z"j
Especialldad del validador: CONTADOR PUBLICO COLEGIADO

"Pertinencla: E! item cormesponda al concepto ledrico formulado.
Relavancia: El item es apropiado para represenlar al companenle ¢
dimension especifica del construclo

*Claridad: Se entiende sin dificulled alguna el enunciado del item, es
conciso, exacto y directo

Lima 03 de setiembre del 2023

Necta: Suficiencia, se dice suficiencia cuando log items planteados son
suficientes para medir la dimensién

—

Williams y Webb (1994) asi como Powell (2003), mencionan que no existe un consensc respecto al nimero de expertos a emplear Por otra parte, el numero de jueces
que se debe emplear en un juicio depende del nivel de experticia y de |a diversidad del conocimiento. Asi, mientras Gable y Wolf (1993), Grant y Davis (1837). y Lynn
(1986) (citados en McGartland et al. 2003) sugieren un rango de 2 hasta 20 expertos, Hyrkas et al. (2003) manifiestan que 10 expertos brindzran una estimacion
confiable de |a validez de contenido de un instrumento (cantidad minimamente recomendable para construcciones de nuevos instrumentos). Si un 82 % de los expertos
han estado de acuerdo con la validez de un item éste puede ser incorporado &l instrumente (Voutilainen & Liu<konen, 1995, citados en Hyrkas et al. (2003). Ver
hits flwvw owist zsposios om/ ted: 317/ ted: J17- 3 pc’ entre ofra bibliografia.
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ANEXO 5 Tablas de preguntas con su interpretacion

La empresa capacita al personal de ventas en ventas digitales.

Porcentaje Porcentaje
Frecuencia Porcentaje valido acumulado
Valido aveces secumple i 20,0 20,0 20,0
casi siempre se cumple 19 543 543 743
siempre se cumple 9 25,7 25,7 100,0
Total 35 100,0 100,0

Fuente: Elaboracion mediante spss vs. 27

La empresa realiza capacitaciones digitales al personal de manera constante.

La empresa mide el progreso del personal en el desarrollo de habilidades
tecnologicas.

Paorcentaje Porcentaje
Frecuencia Porcentaje valido acumulado
Valido aveces se cumple 7 20,0 20,0 20,0
casi siempre se cumple 19 543 543 743
siempre se cumple 9 257 257 100,0
Total 35 100,0 100,0

Fuente: Elaboracion mediante spss vs. 27

La empresa cumple con la evaluacion del personal en el desarrollo de habilidades
tecnolégicas

El personal de ventas usa la tecnologia adecuadamente.

Parcentaje Porcentaje
Frecuencia Porcentaje valido acumulado
Valido aveces secumple 6 171 i ik T
casi siempre se cumple 22 629 62,9 80,0
siempre se cumple 7 20,0 20,0 100,0
Total 35 100,0 100,0

Fuente: Elaboracion mediante spss vs. 27

El personal en algunos casos usa la tecnologia de manera adecuada y en otros casos no.
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Mediante la capacitacion en tecnologia la empresa contribuye con el
rendimiento del personal de ventas.

Porcentaje FPorcentaje
Frecuencia Paorcentaje valido acumulado
Valido nunca se cumple 1 29 29 29
aveces se cumple 5 143 14,3 71
casi siempre se cumple 18 51,4 51,4 68,6
siempre se cumple 11 314 31,4 100,0
Total 35 100,0 100,0

Fuente: Elaboraciéon mediante spss vs. 27

Muchas veces la capacitacion en tecnologia no contribuye con el rendimiento del personal

de ventas.
La empresa usa la sensibilizacion en sus ventas.
Porcentaje Porcentaje
Frecuencia Porcentaje valido acumulado
Valido aveces se cumple 7 20,0 20,0 20,0
casi siempre se cumple 13 37.1 371 571
siempre se cumple 15 429 429 100,0
Total 35 100,0 100,0

Fuente: Elaboracién mediante spss vs. 27

La empresa suele usar de manera constante la sensibilizacién en sus ventas

La empresa brinda soporte técnico para aumentar eficazmente el
desempefio de los trabajadores.

Porcentaje FPorcentaje
Frecuencia Porcentaje valido acumulado
Valido aveces se cumple 7 20,0 20,0 200
casi siempre se cumple 17 486 48,6 68,6
siempre se cumple 9k | 314 31,4 100,0
Total 35 100,0 100,0

Fuente: Elaboracién mediante spss vs. 27

La empresa brinda un soporte casi constante con los trabajadores
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La empresa promueve la honradez dentro de la institucion

Porcentaje Porcentaje
Frecuencia Porcentaje valido acumulado
Valido aveces secumple 8 229 229 229
casi siempre se cumple 18 514 51,4 743
siempre se cumple 9 257 L 100,0
Total 35 100,0 100,0

Fuente: Elaboracion mediante spssvs. 27

La empresa suele promover la honradez dentro de la institucion

La empresa promueve la resiliencia entre todo el persona

Porcentaje Porcentaje
Frecuencia Porcentaje valido acumulado
Valido aveces secumple 12 343 343 343
casi siempre se cumple 17 48 6 48,6 829
siempre se cumple 6 171 UL 100,0
Total 35 100,0 100,0

Fuente: Elaboracion mediante spssvs. 27

La empresa promueve de manera constante la resiliencia entre sus trabajadores

La empresa realiza capacitaciones para realizar oraciones para distintas
religiones al personal de ventas.

Porcentaje Porcentaje
Frecuencia Porcentaje valido acumulado
Valido aveces se cumple 12 343 343 343
casi siempre se cumple 20 571 571 91,4
siempre se cumple 3 86 8,6 100,0
Total 35 100,0 100,0

Fuente: Elaboracion mediante spssvs. 27

La empresa suele realizar capacitaciones para realizar oraciones
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En la empresa se realizan trabajos en equipo para brindar un servicio
completo y coordinado.

Parcentaje Porcentaje
Frecuencia Porcentaje valido acumulado
Valido casinunca se cumple 1 29 29 2,9
aveces se cumple 10 286 28,6 314
casi siempre se cumple 16 457 457 771
siempre se cumple 8 22,9 22,9 100,0
Total 35 100,0 100,0

Fuente: Elaboracion mediante spss vs. 27

Muchas veces no se realizan trabajos en equipos para brindar un servicio completo y
coordinado

La empresa tiene personal que logra el equilibrio entre el trabajo y la vida

personal.
Porcentaje Porcentaje
Frecuencia Porcentaje valido acumulado
Valido aveces secumple 10 28,6 28,6 28,6
casi siempre se cumple 17 486 48,6 771
siempre se cumple 8 229 229 100,0
Total 35 100,0 100,0

Fuente: Elaboracion mediante spssvs. 27

La empresa tiene un constante personal que logra el equilibrio en el centro laboral

La empresa posee un manual de apoyo sobre la venta de los servicios

funerarios

Parcentaje Paorcentaje

Frecuencia Porcentaje valido acumulado
Valido nunca se cumple 1 29 29 29
aveces se cumple 9 25,7 25,7 28,6
casi siempre se cumple 13 371 371 65,7
siempre se cumple 12 343 34,3 100,0

Total 35 100,0 100,0

Fuente: Elaboracién mediante spss vs. 27

La empresa solo suele tener un manual de apoyo sobre las ventas en algunos casos
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La empresa tiene politicas de post venta para un mejor servicio

Porcentaje Porcentaje
Frecuencia Porcentaje valido acumulado
Valido aveces secumple 8 229 229 229
casi siempre se cumple 15 429 42,9 65,7
siempre se cumple 12 343 343 100,0
Total 35 100,0 100,0

Fuente: Elaboracion mediante spss vs. 27

La empresa de manera constante tiene sus politicas de post ventas

La empresa cuenta con dinamicas de ventas para los trabajadores.

Porcentaje Porcentaje
Frecuencia Porcentaje valido acumulado
Valido aveces secumple 8 229 22,9 229
casi siempre se cumple 16 457 457 68,6
siempre se cumple 11 314 31,4 100,0
Total a9 100,0 100,0

Fuente: Elaboracion mediante spss vs. 27

La empresa suele realizar dinamicas de ventas para los trabajadores

El area de ventas requiere personal que tenga disponibilidad durante las
24 horas y los 7 dias de la semana

Porcentaje Porcentaje
Frecuencia Porcentaje valido acumulado
Valido aveces se cumple 10 28,6 28,6 28,6
casi siempre se cumple 16 457 457 74,3
siempre se cumple 9 25,7 25,7 100,0
Total 35 100,0 100,0

Fuente: Elaboracion mediante spss vs. 27

El area de ventas requiere personal que tenga disponibilidad tiempo completo
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Los trabajadores conocen la normativa laboral de la institucion

Porcentaje Porcentaje
Frecuencia Porcentaje valido acumulado
Valido aveces secumple 8 229 229 229
casi siempre se cumple 17 48,6 48,6 71,4
siempre se cumple 10 28,6 28,6 100,0
Total 35 100,0 100,0

Fuente: Elaboracion mediante spssvs. 27

La normativa laboral es conocida por la mayoria de trabajadores

Las responsabilidades en los puestos de trabajo del area de ventas estan

definidas

Porcentaje Porcentaje

Frecuencia Porcentaje valido acumulado
Valido nunca se cumple 1 2,9 29 29
aveces se cumple 6 141 17y 20,0
casi siempre se cumple 22 62,9 62,9 82,9
siempre se cumple 6 17 171 100,0

Total a5 100,0 100,0

Fuente: Elaboracion mediante spssvs. 27

No estan muy bien definidas las responsabilidades de los puestos de trabajos

Los trabajadores tiene facilidades para ascender de puesto laboral.

Porcentaje Porcentaje
Frecuencia Porcentaje valido acumulado
Valido nunca se cumple 1 29 29 29
aveces se cumple 5 143 14,3 11
casi siempre se cumple 17 48,6 48,6 65,7
siempre se cumple 12 343 343 100,0
Total 35 100,0 100,0

Fuente: Elaboracion mediante spssvs. 27

En la empresa no hay mucha facilidad para ascender de puestos
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La empresa brinda estabilidad laborar pasado los 5 anos de labor

continuo.

Porcentaje Porcentaje

Frecuencia Porcentaje valido acumulado
Valido casinuncase cumple 1 29 29 29
aveces se cumple 7 20,0 20,0 229
casi siempre se cumple 16 457 457 68,6
siempre se cumple 11 314 31,4 100,0

Total 35 100,0 100,0

Fuente: Elaboracion mediante spss vs. 27

La empresa no suele brindar mucha estabilidad laboral en algunos casos.

La empresa proporciona oportunidad de linea de carrera al personal de

ventas.

Porcentaje Porcentaje

Frecuencia Porcentaje valido acumulado
Valido casinuncase cumple 1 29 2.9 29
aveces se cumple 8 229 229 25,7
casi siempre se cumple 14 40,0 40,0 65,7
siempre se cumple 12 343 34,3 100,0

Total 35 100,0 100,0

Fuente: Elaboracion mediante spssvs. 27

La empresa a algunos trabajadores le da linea de carrera, mientras que a otros no

Existen categorias entre los trabajadores de ventas.

Porcentaje Porcentaje
Frecuencia Porcentaje valido acumulado
Valido casinuncase cumple 1 2,9 29 29
aveces se cumple 10 28,6 28,6 31,4
casi siempre se cumple 16 457 457 771
siempre se cumple 8 229 229 100,0
Total 35 100,0 100,0

Fuente: Elaboracion mediante spss vs. 27

No siempre existen categorias entre los trabajadores



La empresa esta inafecta de dar utilidades a los trabajadores

Porcentaje Porcentaje
Frecuencia Porcentaje valido acumulado
Valido nunca se cumple 1 29 2,9 29
aveces se cumple 4 11,4 11,4 14,3
casi siempre se cumple 23 65,7 65,7 80,0
siempre se cumple 7 20,0 20,0 100,0
Total 35 100,0 100,0

Fuente: Elaboracion mediante spss vs. 27

Las utilidades a los trabajadores no se dan por completo, no todos la reciben

Parte de las utilidades estan destinados a un fondo para contingencias

Porcentaje Porcentaje
Frecuencia Porcentaje valido acumulado
Valido aveces secumple 8 229 22,9 229
casi siempre se cumple 19 54 3 543 771
siempre se cumple 8 229 22,9 100,0
Total 35 100,0 100,0

Fuente: Elaboracion mediante spss vs. 27

Gran parte de las utilidades son destinadas a un fondo de contingencia

La empresa genera ingresos adicionales con el servicio de sepulturas en

prevencion
Porcentaje Porcentaje
Frecuencia Porcentaje valido acumulado
Valido aveces se cumple 6 17.1 [T 171
casi siempre se cumple 18 51.4 51,4 68,6
siempre se cumple kil 314 31,4 100,0
Total 35 100,0 100,0

Fuente: Elaboracién mediante spss vs. 27

La empresa en su mayor parte genera ingresos adicionales

88



La empresa invierte parte de las utilidades en programas de servicio

social.
Porcentaje Porcentaje
Frecuencia Porcentaje valido acumulado
Valido aveces secumple 9 257 25,7 257
casi siempre se cumple 13 371 371 62,9
siempre se cumple 13 371 37’1 100,0
Total 35 100,0 100,0

Fuente: Elaboracién mediante spss vs. 27

La empresa invierte constantemente parte de sus utilidades en programas de servicio

social.

En la empresa adquirié el segundo horno crematorio para generar mas

ventas.
Porcentaje Porcentaje
Frecuencia Porcentaje valido acumulado
Valido aveces secumple 4 11,4 11,4 11,4
casi siempre se cumple 19 543 543 65,7
siempre se cumple 12 343 343 100,0
Total 35 100,0 100,0

Fuente: Elaboracién mediante spss vs. 27

Se incrementaron hornos crematorios para generar mayor ventas.

Se brinda acompaﬁamientos durante los velorios brindando un servicio de
apoyo para generar recomendaciones atrayendo mas clientes.

Paorcentaje Porcentaje
Frecuencia Porcentaje valido acumulado
Valido aveces se cumple 9 2o 257 257
casi siempre se cumple 16 457 457 7.4
siempre se cumple 10 28,6 28,6 100,0
Total 35 100,0 100,0

Fuente: Elaboracién mediante spss vs. 27

La empresa brinda acompafnamientos en los velorios brindado
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La empresa distribuye en dividendos las ganancias generadas porla

rentabilidad economica.

Porcentaje Porcentaje
Frecuencia Porcentaje valido acumulado
Valido nunca se cumple 1 2,9 29 29
aveces se cumple 3 86 86 11,4
casi siempre se cumple 20 8 A 68,6
siempre se cumple il 314 314 100,0
Total 35 100,0 100,0

Fuente: Elaboracion mediante spss vs. 27

Muchas veces la empresa no distribuye en los dividendos las ganancias

La empresa realiza mejoras en las instalaciones de los cementerios

Porcentaje Porcentaje
Frecuencia Porcentaje valido acumulado
Valido casinunca se cumple 1 2,9 29 2,9
aveces se cumple 6 LiTi 171 20,0
casi siempre se cumple 18 51,4 514 71,4
siempre se cumple 10 28,6 28,6 100,0
Total 35 100,0 100,0

Fuente: Elaboracion mediante spssvs. 27

No se realizan mejoras en las instalaciones

Las ganancias generadas también se utilizan como incentivos para los

trabajadores de ventas.

Porcentaje Porcentaje
Frecuencia Porcentaje valido acumulado
Valido casinunca se cumple 1 2,9 29 29
aveces se cumple 8 229 229 25.1
casi siempre se cumple 18 51,4 51,4 T
siempre se cumple 8 229 229 100,0
Total 35 100,0 100,0

Fuente: Elaboracion mediante spssvs. 27

Las ganancias no se utilizan como incentivos para los trabajadores
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La empresa invierte en eventos en fechas conmemorativas para mejorar la
conexion con los clientes.

Porcentaje Porcentaje
Frecuencia Porcentaje valido acumulado
Valido aveces secumple 3 8,6 8,6 8,6
casi siempre se cumple 18 51,4 51.4 60,0
siempre se cumple 14 40,0 40,0 100,0
Total 35 100,0 100,0

Fuente: Elaboracion mediante spss vs. 27

Se hacen eventos para mejorar la conexion con los clientes

La empresa destina parte de las ganancias generadas en marketing.

Porcentaje Porcentaje
Frecuencia Porcentaje valido acumulado
Valido aveces secumple 8 229 22,9 229
casi siempre se cumple 17 48 6 48 6 71,4
siempre se cumple 10 28,6 28,6 100,0
Total 35 100,0 100,0

Fuente: Elaboracion mediante spss vs. 27

Se destina parte de las ganancias para el marketing

La empresa usa recursos para publicitar a la empresa en redes sociales

Porcentaje Porcentaje
Frecuencia Porcentaje valido acumulado
Valido nunca se cumple 1 29 2,9 29
aveces se cumple 6 171 ¢ 20,0
casi siempre se cumple 18 51,4 51,4 71,4
siempre se cumple 10 28,6 28,6 100,0
Total 35 100,0 100,0

Fuente: Elaboracion mediante spss vs. 27

No se usan recursos para la publicidad en las redes sociales
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Administra eficientemente los costos operativos.

Porcentaje Porcentaje
Frecuencia Porcentaje valido acumulado
Valido aveces secumple 7 20,0 20,0 20,0
casisiempre se cumple 18 51,4 514 714
siempre se cumple 10 28,6 28,6 100,0
Total 35 100,0 100,0

Fuente: Elaboracién mediante spss vs. 27

Se administra eficientemente los costos operativos

La empresa fija precios y tarifas acorde al mercado los cuales cubren los
costos operativos.

Porcentaje Porcentaje
Frecuencia Porcentaje valido acumulado
Valido casinuncase cumple 1 29 29 29
aveces se cumple 3 8,6 8,6 11,4
casi siempre se cumple 24 68,6 68,6 80,0
siempre se cumple 7 20,0 20,0 100,0
Total 35 100,0 100,0

Fuente: Elaboracién mediante spssvs. 27

No se fijan los precios acorde al mercados los cuales cubren los costos operativos

Optimiza los procesos internos y la logistica para reducir los costos y
aumentar la rentabilidad.

Porcentaje Porcentaje
Frecuencia Porcentaje valido acumulado
Valido casinunca se cumple 1 29 29 29
aveces se cumple 6 171 171 20,0
casi siempre se cumple 20 57.1 571 T e
siempre se cumple 8 229 229 100,0
Total 35 100,0 100,0

Fuente: Elaboracién mediante spss vs. 27

Muchas veces no se optimizan los procesos para reducir los costos y aumentat
rentabilidad
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La empresa utiliza datos y métricas para evaluar el rendimiento financiero.

Porcentaje Porcentaje
Frecuencia Porcentaje valido acumulado
Valido casinunca se cumple 1 29 2.8 249
aveces se cumple 6 171 171 20,0
casi siempre se cumple 17 48,6 48,6 68,6
siempre se cumple 11 31,4 314 100,0
Total 35 100,0 100,0

Fuente: Elaboracion mediante spssvs. 27

Se utilizan constantemente los datosy las métricas para evaluar el rendimiento financiero.

La empresa se asegura de cumplir con las regulaciones y requisitos
legales para evitar multas.

Porcentaje Porcentaje
Frecuencia Porcentaje valido acumulado
Valido nunca se cumple 1 2,9 2,9 2.8
aveces se cumple 5 143 14,3 I |
casi siempre se cumple 15 429 429 60,0
siempre se cumple 14 40,0 40,0 100,0
Total 35 100,0 100,0

Fuente: Elaboracion mediante spss vs. 27

Siempre se aseguran de cumplir con las regulaciones y requisitos para evitar multas

Lleva un control financiero estricto que le permite mantener un flujo de
efectivo positivo.

Porcentaje Porcentaje
Frecuencia Porcentaje valido acumulado
Valido aveces secumple ") 57 57 5,7
casi siempre se cumple 20 57.1 571 62,9
siempre se cumple 13 ari < 100,0
Total 35 100,0 100,0

Fuente: Elaboracion mediante spss vs. 27

Se lleva un control financiero estricto que le permite manejar un flujo de efectivo positivo.
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Tiene un plan estratégico a largo plazo donde plasma las necesidades
cambiantes de la comunidad para contribuir a la sostenibilidad y
rentabilidad a largo plazo.

Porcentaje Porcentaje
Frecuencia Porcentaje valido acumulado
Valido aveces secumple i 20,0 20,0 200
casi siempre se cumple 11 31,4 314 51,4
siempre se cumple 17 486 48,6 100,0
Total a5 100,0 100,0

Fuente: Elaboracion mediante spss vs. 27

La empresa tiene un plan estratégico a largo plazo donde se plasman las necesidades
cambiantes de la comunidad.
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