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RESUMEN

El presente trabajo denominado la Gestiébn Comercial y su relacion con las
Ventas en una empresa fabricadora de papel Santiago de Cao

Como de conocimiento sabemos que las pequefias y medianas empresas
ultimamente han sido un tema de estudio consecuente, dada la razon existen una
gran variedad de investigaciones en informacion cientifica, la cual se ha podido
observar a lo largo del tiempo. De esta manera la investigacion tuvo como objetivo
determinar la relacion que existe entre las variables gestiébn comercial y las ventas
en una empresa fabricadora de papel en una empresa fabricadora de papel en
Santiago de Cao, para lograr el objetivo se utilizé la investigacion de campo, con
una investigacion de tipo aplicada con enfoque cuantitativo, disefio no experimental
de corte transversal con un alcance correlacional descriptiva. Ademas, se utilizo el
muestreo no probabilistico deliberado, critico o por un juicio a una poblacion
conocida que fueron los colaboradores y de esa manera lograr un buen andalisis a
través de la aplicacion de encuestas. Los resultados obtenidos nos indican que, la
planificacion estratégica influye en las actividades de forma directa en la empresa,
debido a eso es necesario que estén completamente capacitados para lograr la
mejor propuesta comercial.

Palabras clave: Gestidn comercial, ventas, empresa.
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ABSTRACT

This work is called Commercial Management and its relationship with Sales in a

paper manufacturing company Santiago de Cao

As we know, we know that small and medium-sized companies have been a subject
of consistent study lately, given the reason there is a great variety of research in
scientific information, which has been observed over time. In this way, the objective
of the research was to determine the relationship that exists between the variable’s
commercial management and sales in a papermaking company in a paper
manufacturing company in Santiago de Cao, to achieve the objective field research
was used, with an applied type research with a quantitative approach, this is a non-
experimental cross-sectional design with a descriptive correlational scope. In
addition, deliberate, critical or judgmental non-probability sampling of a known
population was used to achieve a good analysis through the application of surveys.
The results obtained indicate that strategic planning influences the activities directly
in the company, because of that it is necessary that they are fully trained to achieve

the best commercial proposal.

Keywords: Commercial Management, Sales, Company.
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INTRODUCCION

Actualmente nos encontramos en un mundo altamente globalizado
donde se observan cambios estratégicos que son parte de nuestra vida diaria
y también las organizaciones estan involucradas y perjudicadas, ademas se
entiende que gran parte en Peru las empresas pertenecen al sector comercial,
es decir ofertan productos y servicios iguales a consecuencia de ello se fomenta
una alta competencia. Es tan dificil mantener a los clientes contentos, puesto

gue los usuarios actuales son modernos y digitales.

Segun Ponce 2017, dice que la gestion comercial no es la Unica etapa
en la organizacion, ademas no resultara eficiente incluir dos funciones en la
venta, porque este proceso busca aplicar todo lo que se ha planificado antes
con respecto a la gestibn comercial y su importancia en el mercado.
Normalmente los consumidores se muestran descontentos con el servicio
ofrecido, debido a que la empresa considera indispensable implementar
estrategias en las ventas con politicas internas, en el area de comercio y su
personal y en los clientes, se debe crear canales dando importancia una
variable de marketing llamada “plaza”, para luego lanzar la nueva propuesta

denominada la “publicidad”

Asimismo, Franco 2018, sefalé que se podria inferir que las empresas
comercializadoras deben estar pendientes de los cambios que ocurren durante
la planificacion, los actuales procesos deben ser sustituidos por propuestas
innovadoras a medida que se vayan implementando, con respecto a los
resultados encontrados se concluydo que el 70% de los participantes
desconocen que exista una actividad de planificacion mientras tanto el 75,5%
dijo que la organizacion estratégica impide ejercer limitaciones en la gestién de

almacenes y comercio.

Por ultimo, en la Libertad, Trujillo, en estudio realizado por Barrantes y
Pefia, 2018, en su estudio pudo verificar las dificultades en la gestién comercial
con posibles desabastecimientos de productos, porque se demostré estan

existiendo incapacidades en la distribucion de mercaderia a consecuencia de



los canales de venta por la carencia de un sistema que garantice una relacion

adecuada.

En las investigaciones realizadas en las empresas pequefas y
medianas, muestran que la responsabilidad es Unicamente de los lideres,
haciendo un planteamiento de expandir puntos de venta en el mundo exterior.
Considerando una serie de obligaciones, por ejemplo, la satisfaccion del cliente,
la cotizacion del mercado, el incremento de ventas, distribucion de eventos de
marketing, capacitacion de recursos humanos, mejora en el desarrollo del
proceso administrativo, implementando la responsabilidad de lograr ganancias,
todo esto lleva al crecimiento de la organizacion. En el campo de alimentos en
La Libertad - Trujillo, existen empresas que no tienen el apoyo del gobierno

moderno.

Asimismo, conceptualizamos el funcionamiento de la empresa que
Unicamente se dedica a la fabricacion de empaques/embalajes a base de papel,
cajas de cartdon corrugado en distintas presentaciones como por ejemplo
Flexografica, Offset y Digital, también empaques flexibles. En el pais cuenta
con al menos cinco plantas de produccion y mas de 1200 colaboradores. Es
identificada por brindar oportunidades a sus clientes por medio de una

perspectiva proactiva y mas que todo se centra en ofrecer buenas experiencias.

Por tanto, la gestiéon comercial sirve para expandir las ventas junto a una
estrategia comercial, que es necesaria para los nuevos emprendimientos y
negocios consolidados, puesto que adopta métodos estratégicos para llegar al
publico ofertando productos o servicios a través de canales de distribucion con

la intencion de obtener mas ganancias en el largo plazo.

Respecto a lo expuesto anteriormente, podemos asegurar que existe
carencia de planificacion en la estrategia comercial previa en una empresa
fabricadora de papel de Santiago de Cao siendo esta una gran desventaja con

relacion a los objetivos que se pretende lograr.



De esa manera, el problema de nuestra investigacion se remonta a la
siguiente pregunta: ¢ Existe relacion significativa entre la gestion comercial y las

ventas en una empresa fabricadora de papelera, Santiago de Cao, 20237

Los responsables suelen ser generalmente los administradores,
supervisores y otros, estos deben asegurar que los empleados estan
comprometidos con lo que se pretende lograr segun las metas establecidas a
largo plazo. En este sentido, la gestion comercial suele ser una estrategia de
venta que utiliza los medios de distribucién, para extender la cartera de clientes

a través de la fidelizacion de la experiencia del cliente.

Ademas, por su importancia, la investigacion permite crear variables, las

cuales contribuyen a su desarrollo personal, profesional y laboral.

La justificacion suele ser un estudio metodologico, ya que para la
investigacion se necesito del requerimiento de una herramienta de recoleccién

de datos para determinar los criterios y confiabilidad.

En tal sentido, puede ser replicado por otros investigadores que puedan
estar interesados en indagar si existe una correlacion entre la gestion comercial
y las ventas en una empresa fabricadora de papel, con sede en Santiago de
Cao 2023. Esto permitira dar a conocer la situacién en la se encuentran las
variables para él logré del desarrollo comercial adecuado con relacién a la

competencia.

Luego de lo mencionado, logramos definir el objetivo general de nuestra
investigacion, que es determinar la relacibn que existe entre la gestion
comercial y las ventas en una empresa fabricadora de papel, sede Santiago de
Cao, 2023. Del mismo modo, se planted los objetivos especificos que son;
Identificar el nivel de la gestidbn comercial en una empresa fabricadora de papel
sede Santiago de Cao, 2023; Identificar el nivel de ventas en una empresa
fabricadora de papel Santiago de Cao, 2023. Establecer la relacion que existe
entre las dimensiones de la gestion comercial y las ventas en una empresa
fabricadora de papel, con sede en Santiago de Cao 2023. Asimismo, como

hipotesis general se identificé existe relacion significativa entre la gestion



comercial y las ventas en una empresa fabricadora de papel, Santiago de Cao,
2023. Como hipdtesis especificas se plantearon: Existe una relacion
significativa entre la gestion comercial y las ventas en una empresa fabricadora
de papel en Santiago de Cao, 2023. No existe relacion significativa entre la
gestiébn comercial y las ventas en la empresa fabricadora de papel Santiago de
Cao, 2023.



MARCO TEORICO

A continuacion, indicaremos los antecedentes que buscamos en relacion
a nuestros temas de investigacion.

Segun Quifidnez et al., 2021) en su estudio de investigacion menciona
que en las variables gestion comercial y la comercializacion, han surgido
procesos desde hace mucho tiempo en relacion a la produccion, pero los
ultimos afos han sido afectados por una gran serie de cambios. En tanto, se
pretende sondear las variables en las Esmeraldas en el pais de Ecuador.

Este estudio fue de tipo aplicada descriptiva a través de fuentes
secundarias como las entrevistas a clientes, que han estado presentes en los
procesos de gestion y comercializacion. Participaron 114 clientes internos y
externos. Se hallé como resultado que la gestibn comercial ésta sometida a los
procesos y resultados del acercamiento global; para la realizacion de la
comercializacion en dichas organizaciones se necesita de muchos medios que
se pueda atender a los criterios que se presentan en el mercado; por ello se
requiere de una buena gestion que inserte especialmente en los consumidores
para tener la oportunidad de la proteccion del servicio; al mismo tiempo conocer
la importancia de ejecucion de estrategias dentro de la gestion y
comercializacién con la finalidad ser mas competitivas en el mercado de los

servicios.

Por su parte (Rizo-Marti, 2020) en su trabajo presenta a una empresa
gue presta servicios y produccion cultural, por lo que este se plantea realizar un
procedimiento que ésta conformado por una serie de fases y etapas que se
encuentren severamente relacionadas. Por ende, en la primera fase, se ejecuto
el diagnéstico estratégico con el Unico propdsito de conseguir el banco de
fuerzas actuantes al entorno que lo rodea. En la segunda fase, se establece la
importancia de las variables para la entidad y a raiz de ello se generan los
objetivos estratégicos que al momento de enlazarlos o relacionarlos con los
factores de éxito logren permitir el logro de las ventajas organizacionales de las
entidades. Posteriormente en la tercera fase se empieza a disefiar un Cuadro

de Mando Integral para conocer el procedimiento de indicadores que se hayan



distinguido por elementos que requieren de un mejor control. En consecuencia,
de ello, los resultados que se presentaron en las fases anteriores demuestran
gue la ultima de ellas, en acciones de comunicacién, accionamiento de
implementacién y control. Por tanto, este trabajo, establece un instrumento para
el desempefio empresarial al considerarse como una probabilidad de servir
para tomar decisiones que se realizaran en el futuro.

Las palabras clave de este trabajo responden al cuadro de mando

integral, indicadores, gestiobn comercial.

(Procel Silva et al., 2020), estos autores en su trabajo de investigacion
de las siguientes variables muestran como la gestion comercial y contable
aportan de manera positiva a la calidad que se les puede ofrecer a los
consumidores o clientes. En este articulo se muestra un analisis comercial
contable y calidad en el servicio al cliente en San Alfonso Riobamba, ademas
estan los factores que estan involucrados en la atencion al cliente para cubrir
la satisfaccion de los consumidores mediante las preferencias y necesidades.
Para el analisis se us6 de un enfoque descriptivo y transversal a las variables
involucradas. En cuales se obtuvo como resultados que de las encuestas
realizadas del 100% el 71% no esta conforme y menciona que el mercado san
lldefonso no cuenta con estructura no es apta, por lo que dice que se podria
generar una mejora ejecutando baterias sanitarias, mejoras en la presentacion
de puestos, entre otras; la diferencia contempla que la infraestructura es apta
para la comercializacion de los productos.

(Coz Ruiz, 2020), este autor realizé una investigacion con la finalidad de
construir un grupo de gestion comercial y de ventas, para ello se uso el tipo de
aplicacién sistematico en el enfoque cuantitativo se conté con 7 y el nivel de
descripcion que fueron del mismo modo. Para el desarrollo de este estudio se
usoO un cuestionario a una muestra de 57 clientes institucionales para poder

recolectar y recopilar datos confiables.

A raiz de ello se obtuvieron resultados que permitieron demostrar que el
55% de los interrogados comentaron que la empresa esta brindando buena

atencion a los clientes mientras el 24% indicé que no recibe buen trato por parte



de la empresa; por tanto la empresa empieza a tranquilizarse en el tema de las
ventas, ya que muchos de los usuarios encuestados dicen tener ansiedad con
un porcentaje de al menos 59%, el 20% solo ocasionalmente y el 21% dice no
tener mucha ansiedad; de los cuales también el 36% indicé percibir que la
empresa tiene una buena propuesta de venta, el 39% a veces no la tenia y por

altimo el 20% no cuenta o simplemente no respondio.

Los resultados dieron a entender que, la existencia de la relacion entre
la gestion comercial y las ventas en BUENASVENTAS SAC, debido a que en
los ultimos afios desde el 2014 hasta el 2018 las ventas aumentaron
significativamente sumando un total de S/. 6 520 388

(Labra Panuera, 2019) This research entitled Commercial management
of computer sales companies in the 20th century shopping center, José Luis
Bustamante y Rivero, Arequipa, 2018. Its purpose is to understand how they
relate to their consumers and to know if they are loyal. The methodology used
in this research is quantitative with a non-experimental design since to find
results it does not affect any of the study and descriptive level variables. The
results were later obtained by surveying 30 people in the commercial

management variable, of which 19 carried out good commercial management.

Finally, it is concluded that in the 20th century, companies dedicated to
the sale of computers are carrying out regular commercial management; it is
also evident that these companies did manage to meet their established goals
over long periods, but they do not always manage to meet the sales they set.
project, for them they use marketing tools in their different points of sale and few
of them have a CRM system or platform that can help them offer a good quality

after-sales service.

(Astonitas Astonitas & Farfan Rodriguez, 2021), This article seeks to
execute a business consultancy applying different strategies in order to improve
efficiency in the payment confirmation system used by Capricornio S.A.
Knowing that this issue can one way or another directly affect the sales and
profits of the organization. Therefore, the group, in order to identify the current

situation of the company, needs several steps on the internal and external part



and to be able to know the central problem mentioned above. Likewise, an
analysis is carried out to evaluate the best options. In this sense, the execution
plan had to be developed using selected strategies and key success factors to
achieve the objectives, also mentioning that the investment for said project will
have an initial amount of S$,880, administrative costs of S$88,390 annually,
with the aim of reducing the cost of implementing new technological strategies
by up to $54.00.

De igual manera (Becerra Malca, 2019), en su trabajo de investigacion
tuvo como objetivo determinar el impacto que tiene la gestion comercial en
relacion con el desempefio financiero. Es una empresa de suministro estatal,
que incluye a ESSALUD Y MNSA, lo que implica que esta empresa debe
mantenerse como competitiva en el mercado y no pasar desapercibidos
factores indispensables como vienen a ser las ventas, inventarios y pasivos,
necesarios para analizar sus necesidades de acuerdo con el uso adecuado del

método de gestion.

El estudio es metodologico, fue no experimental, transversal, descriptivo
y con enfoque cuantitativo. Para obtener los resultados se aplicé la encuesta a
62 colaboradores de empresas comercializadoras de accesorios médicos,
participaron el personal administrativo de ventas, cobranzas y contabilidad.

(Camayo Sedano & Meza Céceres, 2022), en su articulo titulado, La
gestion comercial y la recaudacion de la venta de Energia Eléctrica en la
Empresa EGEPSA, Satipo 2020. Se hizo uso del método cientifico,
investigacion basica, nivel explicativo, correlacional transversal; los sujetos
encuestados fueron los clientes de EGEPSA; la muestra responde al total de
clientes que venden electricidad a la Compafia Eléctrica. Dentro de su
investigacion con relacion a los procedimientos anteriores tiene como objetivo
general determinar si existe relacion significativa entre la gestion comercial y el
cobro de las ventas en la concesion de energia eléctrica de EGEPSA, Satipo
2020.



A través de la recoleccién de datos, los resultados concluyeron que las
medidas impactan en el comportamiento de los sujetos de la investigacion para

poder verificar si existe relacion entre las variables de investigacion.

(Lépez Lacunce, 2022), este autor en su trabajo tiene como objetivo el
determinar la relacion entre la gestion comercial y exportacion de café organico
en la provincia Rodriguez Mendoza, Amazonas, 2022. El método que uso es
basico y efectivo método cuantitativo, no experimental, disefiado a nivel
correlacional, la muestra lo conformaron 3 directivos y 3 responsables de
marketing a los cuales se les envio a investigar. Se demuestra que, si existe
relacion alta y directa en los aspectos de ventas y gestion de clientes, asi como
también en la comunicacion comercial, estrategias comerciales de exportacion
de café organico, se tuvo numeros de referencia <0,005, importante.
Demostrando la importancia de la gestion comercial ya que se encuentra
relacionada directamente al exportador de café organico en Amazonas, con un
coeficiente de correlacién de 0.910 y una significancia de 0,012<0.05; es decir
que, si el nivel de gestion comercial sea productivo, aumentara el nivel de

exportacion de café.

De igual manera para (Salinas Reyes, 2021) en su estudio denominada
La Gestion Comercial y su Impacto en la Competitividad de Radiadores Rojas
S.A.C, Lima, 2019. Para este estudio se enfocé en transversal basico,
cuantitativo, no experimental, en el que se utilizan 25 empleados de las areas
administrativas involucradas, herramientas de encuesta y estudios técnicos.
Concluyé que estaba estadisticamente comprobado que en la competitividad y
gestion comercial existia una diferencia significativa antes y después. Por
altimo, se llegé a la conclusion que el 92% de los colaboradores considera que
la gestion comercial es regular, mientras tanto el 8% dieron una calificacién no

muy buena.

Para (Serrano Calle, 2018), en su trabajo sistema de gestién de ventas
y control de inventarios en una empresa comercial Quiroga SAC. Se centra en
el punto fundamental del desarrollo competitivo empresarial, necesario para la

supervivencia empresarial. Como parte de la investigaciéon se desarrollé la



ejecucion de tecnologias de informacion y comunicaciones (TIC), mientras
tanto las instituciones del Peru continlan mejorando la Escuela profesional de

Ingenieria de Sistemas

El estudio fue cuantitativo, disefio no experimental y transversal. La
metodologia RUP utilizada en este estudio nos permite realizar analisis e

investigaciones en profundidad, lo que nos ayuda a disefiar e implementar.

En una muestra de 58 empleados de los departamentos de caja, ventas
y administracién, se encontro lo siguiente: el 91,38% de los encuestados cree
que es importante desarrollar un sistema de gestiébn de ventas y control de
inventarios en una empresa comercial Quiroga el 74,14% cree la observacion
la informacién es beneficioso para la gestion y el 79,31% cree que la

infraestructura tecnolégica esta en buen estado.

(Siguenza et al, 2020), The brand is the most favorable perception to
influence the minds of customers at the time of acquisition, where a link is
created between the consumer and the organization. For this reason, a Swiss
pharmacy chain located in the province of Cafar, in the city of Azogues-
Ecuador, is a company dedicated to the sale of pharmaceutical products. This
research aims to develop viral marketing strategies and brand positioning in the
pharmaceutical sector. The applied methodology is descriptive, transversal with
a mixed approach using the inductive-deductive method. Finally, in results, we
find the lack of strategies related to current technologies where we have digital
consumers with high tendencies. Concluding, their contribution is extremely

important to improve the positioning of the brand.

( (Ayo Escobal C. M., 2022) & Perez Justo, 2022), este autor dentro de
su estudio denominado la gestion estratégicay la sostenibilidad empresarial en
San Juan de Lurigancho. Claro esta que se utilizan estrategias basadas en la
experiencia. El objetivo principal para esta investigacién fue identificar cual fue
el impacto que la gestion estratégica tiene en la sostenibilidad de las
actividades de las MYPES en el sector comercial en uno de los distritos de

Lima.
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Esta investigacion es cuantitativa, fue causal o explicativo correlacional,
de disefio no experimental transversal, la poblacion estuvo conformada por
empresarios de locales comerciales, de la cual la muestra fueron 267 personas.
De igual forma se utilizé como instrumento una encuesta y como instrumentos

dos cuestionarios los cuales resultaron validos y confiables.

(Azula Wong, 2021), este autor en su articulo nos habla sobre la
asignatura Gestion Comercial de Minerales de la carrera, el cual esta dirigido
para estudiantes que estan cursando el 8vo grado y tiene como objetivo
principal poder desarrollar habilidades y conocimientos de comunicacion
efectiva: conocimientos de procesos comerciales, negociaciones, escucha
activa y conocimientos técnicos en el sector comercial. A través de este curso
también se busca brindar informacion a los futuros ingenieros en gestion minera
con una vision estratégica y sistematica del proceso de negocio y dar a conocer
al mismo tiempo la forma en cémo se relacionan con las diferentes &reas de la
empresa, factores que afectan los procesos, productos y servicios. El curso de
Gestidn de Minerales Comerciales esta disefiado para ayudar a los futuros
ingenieros dentro de la gestion minera a desarrollar la capacidad de negociar,
comunicar y comprender de manera efectiva y segura el funcionamiento de los
procesos comerciales, diferentes tipos de minerales que las personas pueden

conocer a lo largo de su vida laboral.

También por otro lado tenemos antecedentes nacionales de la variable
ventas, que de igual manera fueron investigados por distintos autores

peruanaos.

( Kristina Bravo, del Carmen Urquiaga Vejarano, & Deza Castillo, 2021),
tiene como tiene como objetivo determinar la influencia de la implementacion
de un modelo estratégico en la gestion comercial comercial de la Joyeria Mia 'y
Cielo, una de las muchas PYME que existen en la Libertad-Trujillo. La
metodologia que se enfatizd conforme a la finalidad y en congruencia con el
disefio es pre experimental, para ello se hizo uso de un cuestionario (Alfa de
Cronbach de 0.938) y fue aplicado a 88 clientes. También se realizé al

propietario y a los empleados de la empresa entrevistas. Este estudio identifico
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como principal problema que en las operaciones existe un desarrollo ineficiente
en la gestion variable, el modelo se estuvo divido en 6 etapas importantes que
tienden a ser las siguientes: matrices de insumos, el disefio estrategia, plan de
implementacion, evaluacion y seguimiento de la propuesta. Respecto a la
aplicacion se tuvo un ingreso promedio mensual que aumentd al 81,82%; el
nivel de satisfaccion en los consumidores se mejoré en 30,44%; para lograrlo

se necesitd de un total 8.490.00 soles.

Segun Orellana Arambulo (2021), este proyecto se realiza para mejorar
el Banco Falabella Peru S.A. Basado en un analisis del volumen de ventas
promedio alcanzado por el personal del canal de ventas para encontrar
oportunidades de mejora en varios perfiles existentes. La meta en si es
incrementar las ventas en un 6.5% luego de un periodo 12 meses de arduo
trabajo equivalente a 52 millones de soles, aprovechando el reconocimiento de
mejor producto; que apunte y edugue a aquellos con ventas bajas y se haga

seguimiento durante varios meses para perfeccionar el desglose.

El proceso de venta mediante cada canal, especialmente en las
sucursales, se diagnostica puestos como del director ejecutivo, el cajero y la
promocion comercial, asi como un teléfono de centro de llamadas (TLMK), un
proceso con distintas herramientas y técnicas. Como pueden ser encuestas
aleatorias, Ishikawa, Pareta, Ephe -Matrix, EFI, ANAP, una hierba, grafico, fase,
etc. Para poder establecer si las personas se clasifican mediante una jerarquia
son uno de los primeros elementos que realmente deben reconocerse, y todo
el quintil finalmente verificd los métodos, y en el caso de las personas en el
nuevo grupo. La mayoria obtuvo 20 puntos por debajo del promedio,
proporcionaran el programa GAP, siempre que se preserva una carta de
advertencia para las funciones debilitadas y se conserva. Se lanzan tres
programas mensualmente, lo que mantiene a los empleados ansiosos por los
resultados y las ventas. Esta politica se implement6 en agosto de 2019 y en
febrero de 2020 en cual tuvo un alto aumento de 68 millones de soles arrasando

con la meta establecida.
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(Pejovés Macedo, 2021), indica que el 80% se transportan en buques;
demostrando que gran parte de la mercaderia es trasportada por via maritima.

Esta es una forma de un intercambio comercial a distancia, por lo que se
entiende como una compraventa. Desde hace tiempo por sus origenes, se dice
que se guarda una relacién con el comercio internacional a través de las
fluctuaciones a raiz de la apertura de mercados y adquisicion de medidas

perfeccionistas.

Como es de conocimiento para el proceso de ventas maritimas se
necesita de cuatro contratos primordiales que corresponden, el contrato de

compraventa, de transporte, de crédito documentario y de seguro de carga.

(Shigyo Ortiz et al., 2023), en este trabajo, los autores requieren evaluar
la posible incidencia que se vienen presentando en las areas de marketing
responden a los factores no intelectuales durante la interacciébn con los
consumidores. El proposito es analizar la influencia de la inteligencia
emocional, en el desemperio de la fuerza ventas por medio de un modelo PLS-
SEM, enlazar a los elementos de inteligencia emocional con el desempefio
laboral. La inteligencia se mide con indicadores y el DFV de las
ventas/afio/vendedor. Para la realizacion del estudio participaron 58
vendedores pertenecientes a una empresa que vende equipos para médicos
en el mercado peruano. El disefio fue transaccional, explicativo. Los resultados
demuestran que los elementos intrapersonal e interpersonal estan influyendo
en el DFV, como también hay componentes que no relacionan como la

adaptabilidad, manejo de tensién y animé general.

(Floridn Castillo & Deza Castillo, 2020) el objetivo fue identificar el
enfoque de un modelo estratégico dentro de la gestion en el comercio de un
negocio determinado del sector automotriz. El disefio fue de tipo experimental,
pretest y postest. Para ello, se tuvo como poblacion de 9277 clientes y 34513
registro de ventas. Se aplicé un cuestionario que tuvo como resultado confiable
el (Alfa de Cronbach 0.883) a través de un juicio de expertos fue validado y
encuestado a 137 consumidores. Asimismo, se demostré6 que existen

deficiencias en los estados financieros a causa del mal uso de la innovacion,
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técnicas de venta y relaciones con el consumidor; sensibilizando la gestion
empresarial. Se consideraron analisis internos y externos para el desarrollo de
estrategias, con objetivos que estén alineados a la empresa. Luego de esto la
compra del promedio mensual aumento6 de S 442838 a S/ 492644, aumento un
11,2%.

(Pefia Lallanilla et al, 2022) estos autores indican que la gestion
comercial es un desarrollo complicado para cualquier nivel cuyo objetivo es
lograr alcanzar estandares de indices de la actividad en la eficiencia en las
compras y ventas y el poder optimizar el tiempo de las operaciones. Por tanto,
durante el crecimiento y desarrollo de estas actividades se deben gestionar una
relacion de clientes, proveedores, contratos, ofertas, facturas, entre otros
documentos. Ademas, en todo momento u oportunidades los procesos deben
permanecer exactamente interrelacionados y con la rastreabilidad de las
operaciones. La cantidad de investigacion que se obtiene es elevada, poniendo
en ajustes el trabajo de los diferentes actores que se deben tomar decisiones

oportunas y realizar el analisis de la inteligencia comercial.

Segun, Serquén Maco (2019), mediante su trabajo de investigacion
decidié plantear como objetivo determinar el impacto que tiene una empresa
retail en el tema de la Auditoria Tributaria Preventiva asegurando que es
necesario y también se observé que el cambio de consecutivo de la norma
tributaria conlleva a los consumidores a la carencia de conocimientos y
distorsién en la interpretacion de datos, llevando a posibles sanciones en las
revisiones de la administracion Tributaria para el logro las metas. El estudio fue
cualitativo, disefio no experimental transeccional descriptivo. Para la presente
se implement6 como instrumento: la entrevista; la cual se concluyé que aplicar
una auditoria tributaria preventiva puede reducir los riesgos tributarios
encontrando posibles fallas e inconvenientes, la gran mayoria indica que debe
a la falta de conocimiento y apoyo que se observa en los reparos de impuestos.
De la misma manera, la falta de supervision en las actividades y procedimientos
pueden generar infracciones y reducir posibles sanciones a futuro. Por altimo,
podemos determinar que una buena auditoria tributaria involucra de manera

positiva la gestion administrativa en una empresa retail, puesto que podra
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permitir desconocer posibles errores tributarios y reduccion de sanciones por la

administracion al momento de realizar una fiscalizacion.

En este estudio Buen dia Girabaldi et al, (2022) alude que la planificacion
estratégica es una herramienta de gestion publica que conduce a las
organizaciones publicas a construir un buen futuro, aprovechando recursos y
reduciendo amenazas y desventajas. La cual da a entender que la desigualdad
es una caracteristica de las sociedades de latino América. Esto comprende que
las organizaciones publicas en la regidn enfrentan desafios significativos en
términos de equidad y desarrollo social, por lo que el desarrollo social es una
necesidad apremiante para las organizaciones publicas, posiblemente como
respuesta a la desigualdad social mencionada anteriormente, por lo que en las
organizaciones publicas es necesario de la promocién del desarrollo social. En
tanto el objetivo de estudio es examinar el uso de esta para el desarrollo social
en Lima, Peru. Esta corresponde a un trabajo de campo, para la recoleccion de
datos se uso cuestionario a través del cual se obtuvieron resultados y mostraron
gue las organizaciones del sector publico la planificacion estratégica lo aplican
forma moderada, obstaculizando los aspectos metodolégicos para poder
abordar un eficaz desarrollo social

Segun (Herrera-Gonzales et al., 2021) este articulo aborda laimportancia
de aumentar el nivel de Servicio al Cliente (SC) en las empresas comerciales
en un contexto en el que los mercados son cada vez menos diferenciados en
términos de ofertas, puesto que existen clientes mas exigentesy dispuestos a

cambiar de producto o servicio, si este no cumple sus expectativas.

El articulo menciona que se llevé a cabo un proceso para la gestion de
servicio al cliente en la empresa comercializadora y de servicios de productos
universales Holguin. A través de este procedimiento, se identificaron
deficiencias que incluyen el tiempo la elaboracion de pedido y entrega, el
transporte de los pedidos y la disponibilidad de los productos. A partir de estas

deficiencias identificadas, se realizdé un redisefio del servicio con la finalidad de
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mejorar el servicio al cliente para poder incrementar la competitividad de la

empresa.

(Bautista Bravo & Lopez Arenas, 2021) Proceso de ventas y plan de
gestion del personal de ventas en una empresa de comercializacion textil, Lima,
2021; el objetivo general es establecer la existencia de la relacion entre las
variables de investigacion. Este articulo fue no experimental transversal
(descriptivo, correlacional y proposicional) Para la recoleccion de datos se uso
una encuesta abierta a todos los representantes de ventas. El resultado
obtenido para el objetivo principal indica que si existe relacion positiva directa
entre las variables con nivel moderado y las variables relacionadas con los
objetivos especificos (a) y (b), reflejan el promedio. Los promedios
correspondientes son 2.718 y 2.606 del tipo "normal”. Se encontré que el
impacto gerencial del proceso de ventas en los vendedores puede determinarse
mediante un coeficiente correlacion de 0,633; Finalmente, logré proponer un

plan de accion.

(Quispe Quispe, 2023), en el siguiente informe tiene como objetivo
determinar en qué medida la automatizacion de procesos afectara la gestion
comercial de la oficina de ventas y marketing de Tower and Tower S.A. para
2022. Asi como los efectos positivos del uso de herramientas digitales,
procesos en la gestion comercial. La principal actividad de la empresa es
brindar servicios de soluciones amigables con el medio ambiente en los campos
de gestion del transporte, tratamiento y disposicion final de residuos sélidos
industriales, durante las pruebas de disefio se desarroll6 un sistema o
aplicacion web que consta de un mdédulo de comercio y submdédulos para
gestionar actividades como clientes, cotizaciones, calculos e informes de toda
la informacion la cual esta vinculada segun la informacion de registro del cliente.
hasta que se evalle la venta. Los resultados obtenidos demuestran que del
sistema Internet ayuda a optimizar la gestion del departamento comercial y de
marketing de la empresa, la solucién propuesta ha contribuido a automatizar
todos los procesos, eliminando cualquier registro manual gracias a la
funcionalidad implementada en el sistema, posteriormente se realiza un

seguimiento y los clientes potenciales se pueden verificar para que en ultima
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instancia, las mejoras que realice afectaran la satisfaccion del cliente y las

ventas.

Segun (Ponce Andrade , 2017), la gestion comercial es fundamental en
las empresas, se encarga de establecer y mantener relaciones productivas con
el entorno externo, lo que incluye clientes, proveedores y otros socios
comerciales. Como bien sefialas, la Gestion Comercial involucra una serie de
tareas cruciales para el éxito de la empresa, como la satisfaccion del cliente, la
contribucion en el mercado, el aumento de las ventas y la optimizacion de las
actividades de marketing. También implica la capacitacion y desarrollo del
equipo de trabajo, del mismo modo como también la mejora continua de los

procesos administrativos.

Es importante reconocer que una Gestibn Comercial eficaz no solo
beneficia a la empresa, sino que también contribuye al desarrollo econémico
de la comunidad en la que opera. La rentabilidad y crecimiento de una empresa
pueden llevar a la generacion de empleo, la inversidbn en innovacion y
tecnologia, y la presentacion de productos o servicios que logren superar las

expectativas y necesidades de los clientes.

Para que una empresa pueda posicionarse en el mercado y de alguna
forma los clientes conozcan los productos que oferta. Para que esto suceda se
debe fomentar el desarrollo de instrumentos de gestion comercial que ayuden
con el logro de las metas. Esta, necesita de los elementos basicos asociados
al éxito de una organizacion y de mercadeo de las empresas de la provincia de
El Oro 103. El desempefio de las organizaciones, requiere constantemente de
una revisibn minuciosa de los aspectos fundamentales para poder tomar
decisiones, aplicacién de politicas y establecimiento de estrategias (CAPA
BENITEZ et al, 2018).

Existen diferentes definiciones y conceptos del producto, por ejemplo,
para la RAE: significa algo que se vende, o por lo que reditia. Pero para
algunos autores, significan objetos, alimentos, vestimenta que se utiliza y todo
lo que esta a nuestro alrededor. Sin embargo, para que esté ligado al mundo

profesional del marketing, es decir, son bienes o servicios que son creados para
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poder llegar a satisfacer lo que son las necesidades y expectativas de los
clientes. Por lo que, si el producto cumple con lo sefalado anteriormente, puede
perdurar en el tiempo y continuar en el mercado ofertando sus productos (Diaz

Iglesias (Coordinadora), y otros, 2022)

En materia de calidad que ha aportado (Alcalde, 2019), argumentando
que la calidad es la adecuacion o mejora de un producto y/o servicio para el
uso al que esta destinado; esto significa que la calidad es lo que los clientes
quieren y satisfacen. De igual forma, (Maldonado, 2018) las define como
caracteristicas que debe tener un producto para satisfacer una necesidad clara
del cliente.

En cuanto al aspecto producto, concibié un producto como un conjunto
de atributos que los hacen intercambiables y ademas integra aspectos tangibles
e intangibles. De la misma manera, (Quifibnez Guagua, Castillo Cabeza, Bruno
Jaime, & Oyarvide Ibarra, Gestion y comercializacion pequefias y medianas
empresas de servicios en Ecuador, 2020), sostienen que una buena gestion del
sector comercial es importante para asegurar que dichos servicios y productos

puedan llegar en buen estado a los compradores.

(Acosta, Duran, & Padilla, 2018) En su investigacion citd los resultados
de un estudio realizado a un negocio especializada en la elaboracion,
instalacion y su adecuado mantenimiento de sistemas del aire acondicionado
en Carabobo (Venezuela), para evaluar el gran impacto generado por la calidad
del servicio en la satisfaccién del comprador, utilizando una herramienta basada
en el modelo SERVQUAL, que tiene en cuenta la eficacia del servicio brindado,
el indice que evalla la satisfaccion de los cliente y el modelo KANO, que
identifica los distintos atributos necesarios para el servicio. Se realizaron

encuestas (194) y los clientes las calificaron en una escala Likert.

Al mismo tiempo, (Vasquez Vasquez & Sanchez Flores, 2019) , este
trabajo es cuantitativo y no experimental, la poblacién esta conformada por 235
personas, el instrumento es una encuesta y un método de cuestionario, por lo

gue el comprador se guia tanto por las caracteristicas y atributos del producto
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como porque la estrategia implementada aumentara ventas de la categoria y
maximizar los beneficios esperados.

(Vivas, 2021) Decidi6é implementar un plan de capacitacion para que los

micro fabricantes puedan innovar sus procesos de produccion y comercializacion y

establecer vinculos de cooperacion entre si para desarrollar sus marcas a nivel

nacional cuando sus productos seanaceptados y reconocidos; sin embargo, existe

un notable desconocimiento del proceso de producciéon y de las innovaciones

enla venta de vino artesanal local.

Para (Blanco, Gonzales, Gonzales, & Nogueira, 2021) El propdsito de su
estudio es incrementar las ventas de las empresas cartograficas de Gamarra. Para
lograrlo, empatizamos con los vendedores y propusimos soluciones originales de
cara al usuario, dandonos cuenta de que el punto culminante era captar clientes

porque su modelo de negocio existente desempefaba un papel pasivo.

La optimizacion en la calidad y la productividad de las organizaciones, en
continuidad se describe como un periodo de tiempo o viaje, por lo que debe
estructurarse en relacion a los procesos actuales, tomando como punto de partida
(posicion actual) de la mano con el destino (la meta) o la direcciéon intencional (las
estrategias), previamente constituidas. Asimismo, en consideracion los planes
reales del proceso de mejoramiento deben estar vinculados a los procesos
existentes. Ademas, para poder obtener resultados exitosos se debe primeramente
identificar los defectos y errores que se presentan, evaluando con total sinceridad
para la resolucién, automatizacion y otros mejoramientos con la finalidad de

aumentar el control de calidad.

La seriedad “entre cortinas” para mejorar la calidad de los productos o
servicios de las organizaciones es apegarse a un Sistema de Gestion de Calidad
(SGC), sin embargo, antes de llegar a tan grande meta es indispensable la
implementacion de herramientas y técnicas que solidificaran un SGC cuando la
organizacion esté lista para implementarla (LIGNA CUMBAL , CARRERA ENDARA
, MORENO CUEVA , & MORALES CARRERA , 2020)
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El consumidor es aquella persona que consume los bienes y servicios
presentados por el mercado. La empresa se orienta en base a los productos con el
fin de ofrecer niveles de calidad, siempre pensando en los interesados en
adquirirlos; por lo que, sila empresa su prioridad es la venta, esta debe implementar
en publicidad, buscando vincular estimular al proveedor, convenciendo al publico a
través de la comunicacion en diferentes canales. Por otro lado, también es
importante identificar el precio en base a los que ofrecen otras marcas, para

regularizar y estandarizarlos (De la Encarnacién Gabin, 2004)

Para (Carrion, 2020) En su tesis, titulada “Posicionamiento y Gestion
Comercial SIDEPER en Ferreterias Norte Chico, 2019”, es un tipo de investigacion
primaria con enfoque cuantitativo y disefio no experimental. La poblacion de estudio
incluyé 119 ferreterias de Norte Chico, y la muestra fue seleccionada al azar,
resultando resultados de 92 ferreterias de estas localidades. Para recoger datos de
comportamiento sobre variables de gestion comercial y posicionamiento se eligié
como método de recogida de datos una encuesta y como instrumento de recogida

un cuestionario de escala de valoracioén Likert de 43 items.
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[Il. METODOLOGIA:

3.1. Tipo y disefio de investigacion

3.1.1. Tipo de investigacion

Segun Egg Hernadndez (2020), en su articulo define que la
investigacion de tipo aplicada es utilizada para abordar problemas
practicos y el poder aumentar la eficacia de los procesos y
tecnologias. Esté se dirige a conseguir un conociendo nuevo el cual

permite brindar soluciones practicas en las investigaciones.

Segun, Mata Solis (2021), en su articulo menciona que el enfoque
cuantitativo es utilizado para recolectar datos hacia una muestra de
investigacion y experimentar hipoétesis constituido anticipadamente,
y confiable a través del uso de la medicion numérica, conteo para la

interpretacion de datos de una determinada poblacién.

En tal sentido, la investigacion realizada en nuestro trabajo es tipo
aplicada, ya que su propdésito es recolectar y analizar las variables
relevantes: gestion comercial y las ventas en una empresa

fabricadora de papel, Santiago de Cao 2023.

3.1.2. Disefio de investigacion

El disefio fue no experimental, ya que no existe condiciones para que
las variables de estudio puedan someterse, por eso se dice que
estas son evaluadas de manera natural sin alterar ninguna de las
variables para determinar si existe o no una relacion entre la gestion
comercial y las ventas en una empresa fabricadora de papel en la
sede Santiago Cao. Asimismo, en este estudio de o disefio existen
dos tipos que corresponden a transversal y longitudinal, por lo que
estas se diferencian por el tiempo en el que se deciden estudiar o

realizar.

De corte transversal porque este disefio buscar recoger datos en

solo momento y Unica vez para que posteriormente describirlas.
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Con alcance correlacional ya que se pretende interferir una variable
segun la otra variable. En tanto, mediante este alcance correlacional
se proponen hipoétesis; es decir no existe el planteamiento de una
variable dependiente e independiente sino mas bien estas se
relacionan en la investigacion; es decir no hay distincion en la
obtencién de resultados si por alguna razén el orden de las variables
se cambia y puede ser un indicio para una investigacion en el futuro,
por ultimo se concluye que esta es de alcance correlacional porque
mide dos variables, estableciendo una relacion entre ellas para
mostrar el efecto de una sobre la otra, sin tener que considerar

variables externas para sacar una conclusion.

Conforme su dimensién temporal fue descriptiva, pues estuvo
orientada a la manera en que los fendmenos aparecen en el
presente, con el fin de observar los efectos que se produjeron en la
variable de estudio segun (Arias Gonzales & Covinos Gallardo,
2021)

3.2. Variables y operacionalizacion

Variable 1: Gestion comercial

Definicion conceptual

Ségun (Salazar Kanaffo , 2020) define a la gestién comercial como un tema
sumamente importante que no puede pasar desapercibido, ya que tiene
una variedad de tecnicas y herramientas que permiten a la empresar
presentar su propuesta comercial en el mundo exterior. Dentro de esta se
hallan puntos fundamentales, puesto que abarca un estudio de mercado,
planificacion y metas.

Definicion operacional

En la definicién operacional de la variable independiente se evalu6é por
medio de escalas, con relacién a la percepcion del trabajador sobre la
gestion comercial aplicada por empresa fabricadora de papel sede
Santiago de Cao fueron evaluadas por un cuestionario de items, validado

por un grupo de expertos y estructurado.

22



Dimensiones
» Planificacion estratégica
= Gestidn de ventas

=  Fuerza comercial
Indicadores

= Andlisis comercial

» Responsabilidades

» Informacion

= Comunicacion

= Adquisicion de clientes potenciales

= Cumplimiento de metas
Escala de medicién: Ordinal

Variable 2: Ventas

Definicion conceptual

Para Castaiieda (2020), la variable dependiente se puede definir a la
relacion que existe entre el vender del comprador la cual se considera parte
integral e importante del negocio a través de la cual se generan grandes
ingresos para la sostenibilidad de las empresas y entidades.

Definicion operacional

La definiciobn operacional de la variable dependiente se evaluara a traves
de la percepcion de ventas en la empresa fabricadora de papel sede
Santiago de Cao, siendo estas medidas por un cuestionario de items con
escala de Likert; validado por juicio de expertos y conformado por items
medidos.

Dimensiones

. Clientes
. Productos
= Calidad
Indicadores
= Colaboraciéon del mercado
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= Estatus econémico del cliente

. Produccion

" Satisfaccion de los consumidores
. Innovacioén Tecnoldgica

. Analisis de relacion con las ventas

Escala de medicién: Ordinal

Se medira a través de una escala Likert utilizando los items: Nunca (1), Casi
nunca (2), A veces (3), Casi siempre (4) y Siempre (5).

3.3. Poblacién, muestra, muestreo, unidad de analisis

3.3.1 Poblacion

Los colaboradores que participan en una empresa fabricadora de

papel Santiago de Cao, 2023.

3.3.2 Muestra

La muestra de nuestra investigacion es poblacional, ya que ser la

misma de la poblacion, se aplicara a 80 colaboradores.

3.3.3 Muestreo

Segun Muguira (2023), es un muestreo en el cual es investigador
realiza su trabajo al poder seleccionar las muestras basadas o que
cumplan el perfil al que se pretende investigar y al azar, el propdsito
esencial del este muestreo estadistico es conseguir conocimiento
exacto sobre una poblacion utilizando un subconjunto pequefio y
tratable de individuos seleccionados.

El muestreo ser& poblacional ya que la encuesta se aplicara a los 80

colaboradores.
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3.3.4 Unidad de andlisis

Mediante el desarrollo de la investigacion, esta unidad de analisis fue
conformada por cada persona que trabaja una empresa fabricadora
de papel Trujillo sede Santiago de Cao, 2023.

3.4 Técnicas e instrumentos de recoleccion de datos

Existen diferentes formas de utilizar las encuestas, ya sea tradicional o
presencial, offline y online. Las entrevistas cara a cara son una forma de
recopilar datos cara a cara utilizando un cuestionario (real) en papel que
requiere que los entrevistadores se redinan cara a cara con los encuestados;
Por otro lado, una encuesta fuera de linea que requiere el uso de un sistema
informatico (digital), también necesita enviar una explicaciéon detallada,
flexible y sencilla del propésito de esta encuesta a los encuestados para
monitorear y ellos responderan mas tarde. sujeto a disponibilidad en Internet;
finalmente, existe una encuesta en linea que no requiere la presencia
presencial del encuestado, pero sus datos se procesan casi
instantaneamente a medida que se realiza la encuesta por correo
electrénico, teléfono u otros medios de comunicacion digital (Cisneros-
Caicedo y otros, 2022)

Técnica: Se utilizo la encuesta online

Instrumento

Previamente se elabora un cuestionario con una serie de preguntas
formuladas, ejecutado mediante Google forms para el personal de la
empresa fabricadora de papel. El instrumento consta de 2 partes, la primera
tiene con como fin obtener datos generales de los encuestados y para la
segunda parte se utilizd un cuestionario de elaboracion recaudada de otro
trabajo de investigacion de las variables gestion comercial y las ventas que
consto de 24 items. Para variable gestiébn comercial, segun las dimensiones
de planificacién estratégica (4 items), gestidon de clientes (4 items) y fuerza
comercial de (4 items); asi mismo la variable ventas segun sus dimensiones:
Clientes con (4 items), productos también con (4 items) y por ultimo la
dimensién calidad con (4 items), considerando que las respuestas también

seran medidas mediante la escala tipo Likert al igual que las anteriores.
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Para ejercer la validez del instrumento se va a realizar por medio de un juicio
de expertos a 2 profesionales especializados en el sector de educacion, con
el proposito de comprobar si los items propuestos tienen relacion con los
objetivos de estudio.

Validez y confiabilidad

Para poder confirmar la confiabilidad del instrumento, realizamos una prueba
piloto en 30 trabajadores de la “La empresa fabricadora de papel, Santiago
de Cao”, se aplicé un cuestionario, creado a través de una base de datos en
Excel y se obtuvo como resultado el Alfa de Cronbach de 0.80 de

confiabilidad, determinando que el instrumento es aceptable.

3.5 Procedimientos
Se procedera a la aplicacién de 80 empleados que laboran en una empresa
fabricadora de papel.
Para la obtencion de datos se tuvo en cuenta los siguientes procedimientos:

1°. Se solicitd la autorizacion del administrador de la empresa.

2°. Una vez aceptada la peticion, se solicité el apoyo de los colaboradores
gue trabajan en una empresa fabricadora de papel para contactarlos y contar

con su participacion.

3°. Se envi6 un formulario virtual a su WhatsApp y correo electrénico para la

recoleccién de su informacion.

3.6 Método de analisis de datos

Para poder determinar el analisis de informacion se realizara a travées de un
Software Microsoft Excel y personas, IBM SPSS Statistics v.25, en el cual se
realizaron las tablas con los gréaficos correspondientes, pero teniendo en
cuenta los objetivos de la investigacion planteados anteriormente. Asimismo,

la determinacion de la existencia 0 no existencia entre las variables.
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3.7 Aspectos éticos

Para los aspectos éticos implementados en la UCV, en su RESOLUCION DE
CONSEJO UNIVERSITARIO N° 0470-2022/UCV CODIGO DE ETICA EN
INVESTIGACION DE LA UNIVERSIDAD CESAR VALLEJO, fomentando

la investigacion inclusiva, con la finalidad de lograr estandares de calidad en
las investigaciones cientificas, con alta rendicion de cuentas y trasferencias,
con base al articulo Etica de la Investigacion en A (autonomia) que establece
que cualquier persona involucrada en una investigacion puede irse en
cualquier momento, B (caridad) ofrece una serie de beneficios ademas de
felices para todos los participantes del estudio y J (respeto a la propiedad

intelectual) no plagiar o descargar informacion sin derechos de autor.
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IV. RESULTADOS

Para esta parte del trabajo se describieron los siguientes objetivos y sus

métricas correspondientes:
OBJETIVO ESPECIFICO 1: Medir el nivel de Gestién Comercial en la empresa

fabricadora de papel sede Santiago de Cao, 2023.

Tabla 1
Nivel de Gestion Comercial en la empresa fabricadora de papel sede Santiago

de Cao, 2023.

GESTION COMERCIAL

Frecuencia Porcentaje  Porcentaje Porcentaje
valido acumulado
Valido Bajo 0 0.0% 0.0% 0.0%
Medio 19 23.8% 23.8% 23.8%
Alto 61 76.3% 76.3% 100.0%
Total 80 100.0% 100.0%

Nota: Resultado de cuestionario.

Interpretacion: se puede concluir que de los encuestados de la alta direccion
comercial mas de la mitad han calificado a la Gestion Comercial como un nivel
alto de 76,3%. Por otro lado,la primera minoria correspondeal nivel

medio, mientras que la segunda minoria corresponde al nivel bajo.
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OBJETIVO ESPECIFICO 2: Medir el nivel de Gestién Comercial en la

empresa fabricadora de papel sede Santiago de Cao, 2023.

Tabla 2

Nivel de Ventas en la empresa fabricadora de papel sede Santiago de

Cao,2023
VENTAS
Frecuencia Porcentaje Porcentaje Porcentaje
valido acumulado
valido Bajo 0 0.0% 0.0% 0.0%
Medio 45 56.3% 56.3% 56.3%
Alto 35 43.8% 43.8% 100.0%
Total 80 100.0% 100.0%

Nota: Resultado del cuestionario

Interpretacion: segun los resultados obtenidos, demuestra que un poco mas
de la mitad de los encuestados han calificado como ventas promedio,
representado por el 56,3%. Mientras tanto, la primera minoria califico a esta
dimension como nivel alto, a diferencia de la segunda minoria evalu6 como

nivel bajo.

OBJETIVO ESPECIFICO 3: Establecer la relacién que existe entre las
dimensiones de la Gestion Comercial y las Ventas de la empresa fabricadora

de papel, con sede en Santiago de Cao 2023.
OBJETIVO ESPECIFICO 3.1: Establecer relacion entre la dimension

Planificacion Estratégica y las Ventas de la empresa fabricadora de papel, con

sede en Santiago de Cao, 2023
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Tabla 3

Coeficiente de correlacion de Spearman de la Planificacion Estratégica y las
Ventas de la empresa fabricadora de papel, con sede en Santiago de Cao,
2023.

Correlaciones

Planificacion Ventas
estratégica
Rho de Planificacion Coeficiente 1.000 295*
Spearman  estratégica de
correlacion
Sig. (bilateral) . .045
N 80 80
Ventas Coeficiente 295* 1.000
de
correlacion
Sig. (bilateral) .045 :
N 80 80

*, La correlacion es significativa en el nivel 0,05 (bilateral).

Nota: Resultados de cuestionario y SPSS 25.

Interpretacion: el valor p calculado es de 0.045, este resultado es menor a
0.05, por lo tanto, se rechaza la hipétesis nula y se acepta la hipotesis de
investigacion. El coeficiente de correlacion de rho Spearman es de 0.225, es
decir esto indica que la relacion entre la dimensién planificacién estratégica y
la variable ventas es directa y su grado es bajo. Asimismo, se pudo

argumentar la existencia de la confiabilidad con 99% de confianza.
OBJETIVO ESPECIFICO 3.2: Establecer relacion entre la dimensién Gestion

de Clientes y las Ventas de la empresa fabricadora de papel, con sede en
Santiago de Cao, 2023.
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Tabla 4
Relacion de la Gestion de clientes y las Ventas de la empresa fabricadora de
papel, con sede en Santiago de Cao, 2023.

Correlaciones

Gestion de
clientes

Rho de Gestion de Coeficiente de 1.000
Spearman clientes correlaciéon

Sig. (bilateral) .

N 80

Ventas Coeficiente de .304™
correlacion

Sig. (bilateral) .006

N 80

Ventas
.304"
.006

80
1.000

80

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

Nota: Resultados de cuestionario y SPSS 25.

Interpretacion: Se refiere a que el valor de p es de 0.006, que es menor a 0.01,
por lo tanto, se rechaza la hipétesis nula y se acepta la hipotesis de
investigacion. Ademas, el coeficiente de correlacion de rho Spearman es de
0.304, en tal sentido este resultado indica que la relacion entre la dimension y
la variable es directa y que su grado es bajo. Por ello, se puede asegurar con
99% de confianza que si existe relacion entre la dimension y la variable en los

colaboradores de una empresa fabricadora de papel.

OBJETIVO ESPECIFICO 3.3: Establecer relacion entre la dimension Fuerza
Comercial y las Ventas de la empresa fabricadora de papel, con sede en
Santiago de Cao, 2023.
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Tabla5
Coeficiente de correlacion de Spearman de la Fuerza Comercial y las Ventas

de la empresa fabricadora de papel, con sede en Santiago de Cao, 2023.

Correlaciones

Fuerza Ventas
comercial

Rho de Fuerza Coeficiente de 1.000 .588™
Spearman comercial correlacién

Sig. (bilateral) . <.001

N 80 80

Ventas Coeficiente de .588™ 1.000
correlacion

Sig. (bilateral) <.001 :

N 80 80

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

Nota: Resultados del cuestionario y SPSS 25.

Interpretacion: Se refiere a que el valor de p es de 0.001, que es menor a 0.01,
por lo tanto, se rechaza la hipétesis nula y se acepta la hipétesis de
investigacion. Ademas, el coeficiente de correlacion de rho Spearman es de
0.588, en tal sentido este resultado indica que la relacién entre la dimension y

la variable es directa y que su grado es bajo.

OBJETIVO GENERAL: Determinar la relacion que existe entre la Gestion
Comercial y las ventas de la empresa fabricadora de papel sede Santiago de
Cao, 2023.
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Tabla 6

Coeficiente de correlacion de Spearman de la Gestion Comercial y la relacién en

las ventas de la empresa fabricadora de papel sede Santiago de Cao, 2023.

Correlaciones

Rho de
Spearman

Gestion
comercial

Ventas

Gestion
comercial

Coeficiente de 1.000
correlacion

Sig. (bilateral) .
N 80
Coeficiente de 440"
correlacion

Sig. (bilateral) <.001
N 80

Ventas

*%

440

<.001
80
1.000

80

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

Nota: Resultados de cuestionario y SPSS 25.

Interpretacion:

Interpretacion: Se refiere a que el valor de p es de

(0.001<0.01), por lo tanto, se rechaza la hipotesis nula y se acepta la hipotesis

de investigacion. Ademas, el coeficiente de correlacion de rho Spearman es

de 0.440, en tal sentido este resultado indica que la relacién entre la variable

gestion comercial y la variable ventas es directa y que su grado es bajo. Con

nivel de confianza de 99% afirmando la existencia de la confiabilidad.
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V. DISCUSION
En el presente trabajo denominado la gestion comercial y su relacion en las

ventas en una empresa fabricadora de papel, se obtuvo los siguientes resultados

con relacion a cada objetivo.

Referente al objetivo especifico 1 de nuestra investigacion, se puede deducir
que mas de la mitad de los encuestados se encuentran conforme y valoran
positivamente la realizacion de procesos de la gestion comercial en la empresa. Del
mismo modo mencionamos que de los entrevistados la primera minoria ha
respondido como un nivel medio y la segunda minoria al nivel bajo. Posteriormente,
la mayoria que califico como nivel alto representado por el 76,3%, en cuanto al
indicador muestral de la variable gestiébn comercial.

En tal sentido, como referencia tenemos como a ejemplo a Pérez Armas,
2022, el cual en su trabajo de investigacion tiene como resultados obtenidos a raiz
de su muestra, indicando que gran parte de los encuestados es representado por
un 73,37%. Este porcentaje califico como “alta” la tasa del muestreo de los
responsables comerciales. Tiene como el interrogador: El estdndar de Gestion
Comercial Quiwi Chosica 2022. es “Alto”. Por lo tanto, en este estudio se rechaza
la hipotesis alterna de que el gobierno corporativo de Quiwi Chosica es bajo en
2022.

Por otro lado, también contamos con referencia de otro proyecto de
investigacion de Salinas, 2021, donde se concluy6 que el 92% de los Radiadores
Rojas SAC, Lima en 2019. Este resultado hizo que se considere media a la gestion
empresarial. Mientras tanto, el 8% de los empleados fue considerado alto.
Finalmente, utilizando el analisis estadistico inferencial, tuvo una significancia de
0,022 que fue menor 0.05, este resultado hizo que se rechace la hipotesis nula 'y se
acepte la hipotesis alterna. Este resultado dio a entender que el gobierno
corporativo se mantiene en efecto positivo en relaciéon a la empresa a la cual se
estudiando.

En tanto a las investigaciones de los autores mencionados anteriormente,
respecto a nuestros resultados, podemos inferir que tan importante es la gestion

comercial en las empresas, para el mantenimiento de las organizaciones a largo
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plazo. Sabiendo que estara siempre relacionada a las empresas para correcto
funcionamiento de las organizaciones, presentando la propuesta comercial con el
fin de tener buenos resultados econdémicos.

En cuanto al objetivo especifico 2: se pudo determinar que la mitad de los
encuestados calificaron a las ventas como nivel medio, por otra parte, la primera
minoria corresponde al nivel alto y la segunda minoria corresponde al nivel bajo.
Finalmente, la gran parte de los encuestados que es la mayoria representa un
56,3%, se entiende como una frecuencia de muestreo de ventas promedio.

En nuestro proyecto llegamos a obtener los resultados anteriores que son
muy parecidos a los expuestos por (Pérez Armas, 2022); la conclusiones
gue una mayoria representa por el (76,7%) de los encuestados califico a la eficacia
de las ventas como "alta". La cual tuvo como interrogante: ¢ Cual es el nivelde
eficiencia en ventas de la empresa Quiwi Chosica, 2022?, Segun la escala, significa
"alto". Por lo que se rechaza la hipétesis nula y se acepta la hipotesis alterna. El

nivel de eficiencia en ventas de la empresa es bajo.

Por consiguiente, el objetivo especifico 3: Dentro de este se encuentran 3
sub objetivos especificos a continuacién lo mencionaremos.

Asimismo, en el objetivo especifico 3.1, se ha podido concluir que el nivel de
relacion entre la dimensién de la variable independiente y la variable dependiente
ventas sostiene que mantiene una significancia de 0.225; respaldado por un nivel
de confianza de 99%. Dada la situacion, se puede comprender e interpretar que las
variables se encuentran conectadas entre si, por lo que al momento en el que una
variable aumenta, sucederd lo mismo con la otra variable. A través de estos
resultados se acepto la hipotesis de investigacion y se rechazé la hipétesis nula.

De tal modo que, de alguna manera en relacion a nuestros resultados,
buscamos relacionarlo con una investigacion realizada por Coérdova, 2020, en el
cual dio como luego de hacer el estudio concluyé que la planificacion estratégica y
las vetas estan vinculadas significativamente de una forma positiva y lineal. De igual
forma el crecimiento del volumen de ventas necesita de estrategia de precios
aceptados por la empresa; para ello el coeficiente de correlacion rho Spearman fue
de 0.871; valor p fue de 0.000 con un valor positivo alta, lo que indica que la

estrategia precio, ésta asociada con las ventas de autos nuevos de Auto Nor
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Oriente. Conforme a las respuestas obtenidas hicieron que se acepte la hipétesis
alterna y se rechace la hipoétesis alterna.

Por este motivo, se ha decido tomar el estudio de (Lépez Lacunce &
Portocarrero Santillan de Lopez, 2022), el estudio muestra que las dimensiones
de la planificacion de la estrategia empresarial tienen una relaciéon muy directa con
las ventas y exportaciones de café organico en la provincia de Rodriguez de
Mendoza, Amazonas en el afio 2022, r=0.818, con una significancia de 0.047 menor
a 0.05. Esto significa que al mejorar la planificacion estratégica de negocios
impactara de forma positiva en ventas y de tal manera que aumentaran las

exportaciones de café organico.

Asimismo, el objetivo especifico 3.2:

En este objetivo el nivel de conexion entre la dimension planificacion
estratégica y variable ventas en la empresa fabricadora de papel para el afio 2023
es baja, con una correlacion de Spearman es 0.304 de los datos son relevantes; en
tanto el nivel de confiabilidad es del 99%, argumentando que, es una correlacion
directa, indicando que, de igual manera, asi como las variables anteriores, estas
también estan enlazadas.

Segun Arambulo, 2021, este proyecto se realiza para mejorar el Banco
Falabella Perd S.A. Basado en un analisis del volumen de ventas promedio
alcanzado por el personal del canal de ventas para encontrar oportunidades de
mejora en varios perfiles existentes. La meta en si es incrementar las ventas en un
6.5% luego de un periodo 12 meses de arduo trabajo equivalente a 52 millones de
soles, aprovechando el reconocimiento de mejor producto; que apunte y eduque a
aguellos con ventas bajas y se haga seguimiento durante varios meses para
perfeccionar el desglose.

En el objetivo especifico 3.3:

Se infiere que la intensidad o nivel de relacion de la fuerza comercial y las
ventas es moderada en la empresa fabricadora de papel para el afio 2023. Con
datos relevantes representado por el 58,8%. Para esto se tuvo un nivel de confianza
del 99%, con estos resultados se puede indicar que la correlacién es directa
moderada; cumpliendo las mismas funciones que las variables anteriores

relacionadas.
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Con estos resultados se puede comprender que para que haya un correcto
funcionamiento en la organizacion es necesario de la fuerza comercial para el
incremento de las ventas, ya que si las ventas aumentan se tendra una mejor
rentabilidad.

Por dltimo, como objetivo general se concluye que la relacion entre gestion
comercial y ventas es media, es decir, el 44.0% del dato es significativo; el nivel de
confiabilidad o confianza es del 99%. Por tanto, se rechazoé la hipdétesis nula y se
acepto la hipotesis de investigacion o alternativa.

(Coz Ruiz, 2020), este autor realizé una investigacion con la finalidad de
construir un grupo de gestion comercial y de ventas a raiz de ello se obtuvieron
resultados que permitieron demostrar que el 55% de los interrogados comentaron
gue la empresa esta brindando buena atencion a los clientes mientras el 24% indico
gue no recibe buen trato por parte de la empresa; por tanto la empresa empieza a
intranquilizarse en el tema de las ventas, ya que muchos de los usuarios
encuestados dicen tener ansiedad con un porcentaje de al menos 59%, el 20% solo
ocasionalmente y el 21% dice no tener mucha ansiedad; de los cuales también el
36% indico percibir que la empresa tiene una buena propuesta de venta, el 39% a

veces no la tenia y por ultimo el 20% no cuenta o simplemente no respondio.

Segun (Ponce Andrade, 2017), la gestién comercial es fundamental en las
empresas, se encarga de establecer y mantener relaciones productivas con el
entorno externo, lo que incluye clientes, proveedores y otros socios comerciales.
Como bien sefialas, la Gestion Comercial involucra una serie de tareas cruciales
para el éxito de la empresa, como la satisfaccion del cliente, la contribucion en el
mercado, el aumento de las ventas y la optimizaciébn de las actividades de
marketing. También implica la capacitacion y desarrollo del equipo de trabajo, del

mismo modo como también la mejora continua de los procesos administrativos.
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VI. CONCLUSIONES
En esta parte del articulo, aceptaremos o rechazaremos las hipotesis basadas

en objetivos y preguntas de acuerdo a nuestros resultados obtenidos.

1.

Se concluye que la mayoria han medido al nivel de gestién comercial
como “alto” con un porcentaje de 76,3 mencionando que los
participantes se involucran en la gestion estratégica.

En el objetivo especifico 2, se determind que el 56.3% de los
colaboradores calificaron con un nivel medio a la variable ventas de la
empresa fabricadora de papel, debido a la importancia que tiene esta,
no solo se trata de generar ventas, sino también experiencias en los
usuarios.

Se obtuvo una relacién positiva baja entre la gestion comercial y las
ventas en una empresa fabricadora de papel, Santiago de Cao, ya que
el coeficiente de correlacion fue de 0.440, el cual se confirma con un
nivel de significancia moderado.

Asimismo, se finalizé que el objetivo especifico 3.1, tuvo una relacién
positiva baje entre la planificacién estratégica y las ventas en una
empresa fabricadora de papel en Santiago de Cao con un coeficiente
de correlacion de 0.225, a través del cual se afirma su significancia.
La existencia de la relacién entre la dimensién gestién de clientes y
las ventas en una empresa fabricadora de papel Santiago de Cao,
tuvo una correlacién positiva baja con un coeficiente de correlacion
Rho Spearman fue de 0.304, finalizando una relacion directa
moderada.

Se encontr6 que existe una correlacibn positiva moderada y
significativa entre la fuerza comercial y las ventas de la empresa
fabricadora de papel, porque el coeficiente de correlacion Rho de
Spearman es de 0.588.

La conclusion es que la relacion entre la direccion corporativa y las
ventas, o el grado de compromiso, es moderadamente positiva. Los
resultados generados son moderadamente positivos y supuestos que
comparan a la hipétesis entre las variables estudiadas en Santiago de
Cao, 2023.
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VIl. RECOMENDACIONES

o Se recomienda realizar un estudio minuciosamente para poder
determinar una buena propuesta comercial para la empresa, puesto que
sabemos que, encontrados en una nueva digital, el mercado se ha
convertido mas exigente debido a la alta competencia que existe.

o También se sugiere a la empresa a seguir manteniendo el método de
la tecnologia con la que trabaja, y tener en cuenta que la base de todo son
los clientes.

. Centrarse en la mente de los consumidores, es decir que los clientes
al momento en que se mencione el nombre de empresas fabricadoras, lo
primero que los consumidores piensen ella.

. Mantener la misma calidad de productos que esta ofertando al
mercado peruano y caracterizarse por una buena atencion, brindando
buenas experiencias.

o Priorizar las necesidades de los clientes y hacer mejoras constantes
para el desarrollo y satisfaccion de los consumidores. Debido a alta demanda
de competencia, las empresas se sienten obligadas a implementar cambios

con el fin de obtener una buena rentabilidad.
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ANEXOS:

ANEXO 1 MATRIZ DE OPERACIONALIZACION DE VARIABLES

VARIABLES DEFINICION DEFINICION DIMENSIONES INDICADORES ESCALA DE
MEDICION
CONCEPTUAL OPERACIONAL
Es un procedimiento | En la definicion operacional de la variable
necesario para la entrega de | independiente se evalu6 por medio de escalas, en Planificacis Anélisis comercia
anificacion
productos a los clientes, que | relacién a la percepcion del trabajador sobre la —
_ _ _ _ _ estratégica Responsabilidades
. incluye estudios de | gestion comercial aplicada por empresa .
Gestion o , , Ordinal
mercado, distribucion de | fabricadora de papel sede Santiago de Cao fueron Informacion
comercial productos, comunicacion, | evaluadas por un cuestionario de items, validado
. . -, . . Gestion de clientes Py
(independiente) | gestién comercial y control | por un grupo de expertos y estructurado, medidos Comunicacion
de inventarios (Escudero, | por items con escala de Likert: Nunca (1), Casi —— -
Adquisicién de nuevos cliente
2018). nunca (2), A veces (3), Casi siempre (4) y Siempre
®). Fuerza comercial Cumplimiento de metas
Para Castafieda (2020), la | La definicion operacional de la variable Colaboracion del mercado Ordinal

Ventas

(dependiente)

variable

dependiente se puede
definir como la interaccion
gue existe entre el vendedor
y el comprador, la cual se
considera parte integral del
negocio a través de la cual

se generan ingresos para la

sostenibilidad de la oficina.

dependiente se evaluarg a través de la percepcion
de ventas en la empresa fabricadora de papel
sede Santiago de Cao, siendo estas medidas por
un cuestionario de items con escala de Likert:
Nunca (1), Casi nunca (2), A veces (3), Casi
siempre (4) y Siempre (5), validado por juicio de
expertos y conformado por items medidos.

Clientes Estatus econdmico del cliente
Analisis de relacion con las
ventas

Productos Produccién
Satisfaccion de los consumidores
Calidad Innovacion tecnolégica

Se medira a través
de una escala Likert
utilizando los items:
Nunca (1),
nunca (2), A veces

Casi

(3), Casi siempre
(4) y Siempre (5).
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ANEXO 2: TABLA DE CONSISTENCIA

PROBLEMAS

OBJETIVOS

HIPOTESIS

VARIABLES

Problema general

Objetivo general

Hipotesis general

V. Independiente

¢ Existe relacion significativa
entre la gestién comercial y las
ventas en una empresa
fabricadora de papelera,

Santiago de Cao, 20237

Determinar la relacion que existe entre la gestiéon comercial y
las ventas de una empresa fabricadora de papel, con sede

Santiago de Cao 2023.

Existe relacion significativa entre la gestién
comercial y las ventas en una empresa

fabricadora de papel, Santiago de Cao, 2023

La gestion comercial;

. Planificacion estratégica

. Gestion de clientes

. Fuerza comercial

Problemas especificos

Objetivos especificos

Hipétesis especificas

V. Dependiente

Carencia de planificacion
estrategia en la gestion

comercial

Identificar el nivel de la gestion comercial de una empresa
fabricadora de papel sede Santiago de Cao, 2023

Identificar el nivel de ventas de una empresa fabricadora de
papel sede Santiago de Cao, 2023

Establecer la relacién que existe entre las dimensiones de la
gestién comercial y las ventas de una empresa fabricadora

de papel, con sede en Santiago de Cao 2023.

Existe una relacion significativa entre la
gestién comercial y las ventas en una empresa
fabricadora de papel en Santiago de Cao,
2023.

No existe relacion significativa entre la gestion
comercial y las ventas en la empresa

fabricadora de papel Santiago de Cao, 2023.

Las ventas:

. Clientes

. Productos

. Calidad
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ANEXO 3: CONSENTIMIENTO INFORMADO E INSTRUMENTOS DE RECOLECCION DE

DATOS

CONSENTIMIENTO INFORMADO *

RESOLUCION DE VICERRECTORADO DE INVESTIGACION N°062-2023-VI-UCV

Titulo de la investigacion: La Gestion Comercial y su relacién con las ventas en la
empresa fabricadora de papel, Santiago de Cao, 2023.

Investigador (a) (es): Gutiérrez Amaya José Miguel
Jara Nicasio Lily Jaqueline

Propdsito del estudio

Le invitamos a patrticipar en la investigacion titulada “La Gestion Comercial y su relacién con
las ventas en la empresa fabricadora de papel, Santiago de Cao, 2023.”, cuyo objetivo es
establecer una relacion entre el gerente comercial y el gerente de ventas de la empresa
fabricadora de papel S.A. con sede en Santiago de Cao. Esta investigacion es desarrollada
por estudiantes de pregrado de la carrera profesional de Administracion, de la Universidad
César Vallejo del campus Trujillo, aprobado por la autoridad correspondiente de la
Universidad y con el permiso del apoderado de la organizacién. Con el consentimiento del

representante legal Jorge Estuardo Cuba Arcila.

Describir el impacto del problema de la investigacion.

Se generara informacién novedosa de como la gestion comercial se relaciona con

los niveles de ventas en la empresa fabricadora de papel, sede Santiago de Cao.
Procedimiento

Si usted decide participar en la investigacion se realizara lo siguiente:

1. Se realizard una encuesta o entrevista donde se recogeran datos personales y

algunas preguntas sobre la investigacion titulada:” La Gestion Comercial y su
relaciéon con las ventas en la empresa fabricadora de papel, Santiago de Cao,
2023".

Esta encuesta o entrevista tendra un tiempo aproximado de 10 minutos y se
realizard de manera virtual. Las respuestas al cuestionario o guia de entrevista
seran codificadas usando un numero de identificacién y, por lo tanto, seran
anonimas.

Participacion voluntaria (principio de autonomia):

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

participar o no, y su decision sera respetada. Posterior a la aceptacion no desea continuar
puede hacerlo sin ningun problema.

Riesgo (principio de no maleficencia):

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

investigacion. Sin embargo, en el caso que existan preguntas que le puedan generar
incomodidad. Usted tiene la libertad de responderlas o no.
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Beneficios (principio de beneficencia):

Se le informara que los resultados de la investigacion se le alcanzara a la
institucion al término de la investigacion. No recibir4 ningin beneficio econémico ni de
ninguna otra indole. El estudio no va a aportar a la salud individual de la persona, sin
embargo, los resultados del estudio podran convertirse en beneficio de la salud publica.

Confidencialidad (principio de justicia):

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

Problemas o preguntas:

Si tiene preguntas sobre la investigacion puede contactar con el Investigador Gutierrez
Amaya Jose Miguel Jgutierrezama@ucvvirtual.edu.pe y Docente asesor Miguel Elias
Pinglo Bazan.

Consentimiento

Después de haber leido los propdsitos de la investigacién autorizo mi participacion
en la investigacion.

Nombre y apellidos: ...

Fechay hora:

[Para garantizar la veracidad del origen de la informacion: en el caso que el
consentimiento sea presencial, el encuestado y el investigador debe proporcionar:
Nombre y firma. En el caso que sea cuestionario virtual, se debe solicitar el correo desde
el cual se envia las respuestas a través de un formulario Google].

* Obligatorio a partir de los 18 afios
(Adjuntar la propuesta de instrumento)

El instrumento de evaluacion a utilizar sera la encuesta mediante Google Forms
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ANEXO 4: FICHAS DE VALIDACION FIRMADAS

Evaluacion por juicio de expertos

Respetado juez: Usted ha sido seleccionado para evaluar el instrumento “La Gestion comercial y
su relacion con las ventas de una empresa fabricadora de papel, Santiago de Cao, 2023”. La evaluacién 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 colaboracion.

1. Datos generales del juez

Nombres y Apellidos del Juez:
Jesus Palacios Rodriguez

Grado profesional Maestria(x) Doctor ()
Area de formacién académica Clinica () Social ()
Educativa () Organizacional (x )

Area de experiencia profesional:
Docente de la Escuela Profesional de administracion

Institucion donde Tabora: Universidad César Vallejo
2 a4 afos ()
Tiempo de experiencia profesional en el &rea: Més de 5 afios
2. Propdsito de la evaluacioén:

Validar el contenido del instrumento, por juicio de expertos.

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

Cuestionario en escala de Likert

Autor(es):

Gutierrez Amaya, Jose Migue

Jara Nicasio, Lily Jacqueline

Procedencia:

Del autor, adaptada o validada por otros autores

Administracion:

Virtual mediante Google Forms

Tiempo de aplicacion:

15 minutos

Ambito de aplicacion:

Empresa una empresa fabricadora de papel, Santiago de Cao

Esta compuesta por dos variables:

- La primera variable contiene 3 dimensiones, de la cual se va utilizar 2

indicadores por cada variable y en total 6, asimismo se tendra en cuenal?2

items en total. El objetivo es medir la relacion entre las dos variables.

Significacion:

- La segunda variable contiene 3 dimensiones, de las cuales por cada una
de ella se contabilizo 2 indicadores y en total 6, del mismo que la variable
independiente se utilizara 12 items en total. El objetivo es medir la relacion
las dos variables.

4. Soporte tedrico

Variable 1: Gestion Comercial

clientes,

Es un procedimiento necesario para la entrega de productos a los
que incluye estudios de mercado, publicidad,
distribucién de productos, comunicacion, gestion comercial y

control de inventarios. (Escudero, 2018).

53




° Variable 2: Ventas

Para Castafieda (2020), la variable dependiente se puede definir
como la interaccion que existe entre el vendedor yel
comprador, la cual se considera parte integral del negocio a

través de la cual se generan ingresos para la sostenibilidad de

la oficina.

Variable

Dimensiones

Definicién

La Gestion Comercial

Planificacién

Estratégica

La planificacion estratégica es una

herramienta de toma de decisiones muy
importante para las empresas, especialmente con
respecto a la forma en que operany los

caminos que deben tomar en el futuro para

lograr sus metas y objetivos propuestos.

Fuente especificada no valida.

Gestioén de Clientes

La transicion a la interaccién en linea

ha cambiado las expectativas de los clientes
sobre la interaccion con los servicios, con un 75
% de los

clientes comprando mas de una empresa de

servicio al cliente.

Fuente especificada no valida.

Fuerza Comercial

La fuerza de ventas se encuentra dentro de las
variables comerciales de una empresa, y de las
variables tacticas (marketing, por ejemplo) y
podemaos definirla como el conjunto de personas
dedicadas a realizar la gestion de ventas, hecho
gue lo hace un sector clave dentro de la empresa,
pues también llevan cabo el desempefio del
departamento de ventas, y se encargan de
cumplir los objetivos planteados para estas.

Fuente especificada no valida.
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Las Ventas

Clientes

Cabe recordar que los clientes no son iguales a
los consumidores, son estos Ultimos quienes
utilizan el servicio o utilizan el producto adquirido.
En cambio, el

cliente simplemente realiza una compra 'y

no es necesariamente el consumidor de lo que

ha comprado.

Fuente especificada no valida.

Productos

El producto es una mercancia de bienes creados
en el proceso productivo de la empresa para su
comercializacién en el mercado, los
cuales pueden  ser productos tangibleso

intangibles o corresponder a bienes y servicios.

Fuente especificada no valida.

Calidad

La calidad es un atributo que se tiene en cuenta en
la mayoria de los casos. Ademds, también es un
adjetivo utilizado como herramienta de

venta para cualquier servicio, producto o marca.

Fuente especificada no valida.
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5.

Presentacion de instrucciones para el juez:

A continuacion, a usted le presento el cuestionario “La Gestion comercial y su relacion con las ventas en la
una empresa fabricadora de papel, Santiago de Cao, 2023” elaborado por Gutierrez Amaya Jose Miguel y Jara
Nicasio Lily Jacqueline 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
modificacion muy grande en el uso de las palabras de
comprende 2. Bajo Nivel

_ acuerdo con su significado o por la ordenacion de estas.
facilmente, es

decir, su sintactica Se requiere una modificacion muy especifica de algunos

3. Moderado nivel

y semantica son de los términos del item.

adecuadas. ) . - - .
El item es claro, tiene semantica y sintaxis adecuada.
4. Alto nivel
1. Totalmente en desacuerdo (no El item no tiene relacién l6gica con la dimensién.
cumple con el criterio)
COHERENCIA
2. Desacuerdo (bajo nivel de El item tiene una relacién tangencial /lejana con la
El item tiene acuerdo) , g
dimension.

relacion légica con

. L El item tiene una relacién moderada con la dimension que
la dimension o .
3. Acuerdo (moderado nivel)

- . se esta midiendo.
indicador que esta

midiendo. . , . . -
4. T_otall)mente de Acuerdo (alto El item se encuentra esta relacionado con la dimension
nive
que esta midiendo.
o El item puede ser eliminado sin que se vea afectada la
RELEVANCIA 1. No cumple con el criterio

medicion de la dimensioén.
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El item es esencial o

debe ser incluido. 2. Bajo Nivel

importante, es decir El item tiene alguna relevancia, pero otro item 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 valoracion, asi como solicitamos

brinde

sus observaciones que considere pertinente

Variable del instrumento: Gestién comercial

e Primera dimension: Planificacion estratégica

Indicadores item Claridad Coherencia | Relevancia T ——
Andlisis comercial 1-2 4 4 4 Ninguna
Responsabilidades 3-4 4 3 3 Ninguna

1. No cumple con el criterio

2. Bajo Nivel

3. Moderado nivel

»

Alto nivel

Variable del instrumento: Gestién comercial

e Segunda dimensién: Gestidn de cliente
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. - Claridad Coherencia Relevancia .
Indicadores Item Observacione
S
Informacién 5-6 4 4 Ninguna
Comunicacion 7-8 4 4 Ninguna
Variable del instrumento: Gestiébn comercial
e Tercera dimensiéon: Fuerza comercial
. - Claridad Coherencia Relevancia .
Indicadores Item Observacione
S
Adquisicién de nuevos | 9-10 4 4 Ninguna
clientes
Cumplimiento de metas | 11-12 4 4 Ninguna
Variable del instrumento: Ventas
e Primera dimension: Clientes
. - Claridad Coherencia Relevancia .
Indicadores Item Observacione
[
Colaboracion del 13-14 4 4 Ninguna

mercado
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Estatus econémico del 15-16 4 4 4 Ninguna
mercado
Variable del instrumento: Ventas
e Segunda dimensién: Productos
Indicadores item Claridad Coherencia | Relevancia Observaciones
Calidad de equipos 17-18 4 4 4 Ninguna
Método de manejo 19-20 4 4 4 Ninguna
Variable del instrumento: Ventas
e Segunda dimensién: Calidad
Indicadores itemn Claridad Coherencia | Relevancia Observaciones
Satisfaccion de los 21-22 4 4 4 Ninguna
clientes
Innovacidn tecnolégica | 23-24 4 4 4 Ninguna

-
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(Mg. Jesus Palacios Rodriguez)

DNI N°: 41639320

(Mg. Jesus Palacios Rodriguez)

Pd.: el presente formato debe

tomar en cuenta:

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). 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.

Nombres y Apellidos del Juez:

Jhanol Rene Marifio Pereda

Grado profesional Maestria(x) Doctor ()
Area de formacion académica Clinica () Social ()
Educativa () Organizacional (x)

Area de experiencia profesional:

Docente de la Escuela Profesional de administraciéon

Instituciéon donde labora:

Universidad César Vallejo

Tiempo de experiencia profesional en el &rea:

2 a4 anos ()

Mas de 5 afios

2. Propdsito de la evaluacion:

Validar el contenido del instrumento, por juicio de expertos.
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https://www.revistaespacios.com/cited2017/cited2017-23.pdf
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https://www.revistaespacios.com/cited2017/cited2017-23.pdf

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

Nombre de la Prueba: Cuestionario en escala de Likert

Gutierrez Amaya, Jose Migue
Autor(es):
Jara Nicasio, Lily Jacqueline
Procedencia: Del autor, adaptada o validada por otros autores
Administracién: Virtual mediante Google Forms
Tiempo de aplicacion: 15 minutos
Ambito de aplicacion: Empresa una empresa fabricadora de papel, Santiago de Cao
Esta4 compuesta por dos variables:

- La primera variable contiene 3 dimensiones, de la cual se va utilizar 2

indicadores por cada variable y en total 6, asimismo se tendra en cuenal?2
o items en total. El objetivo es medir la relacion entre las dos variables.
Significacion:

- La segunda variable contiene 3 dimensiones, de las cuales por cada una
de ella se contabilizo 2 indicadores y en total 6, del mismo que la variable
independiente se utilizara 12 items en total. El objetivo es medir la relacion
las dos variables.

El cuestionario esta compuesta

Soporte tedrico

e Variable 1: Gestién Comercial
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. Variable 2: Ventas

Es un procedimiento necesario para la entrega de productos
a los clientes, que incluye estudios de mercado, publicidad,
distribucion de productos, comunicacion, gestion comercial y

control de inventarios. (Escudero, 2018).

Para Castafieda (2020), la variable dependiente se puede definir
como la interaccion que existe entre el vendedor yel
comprador, la cual se considera parte integral del negocio a

través de la cual se generan ingresos para la sostenibilidad de

la oficina.

Variable

Dimensiones

Definicion

Planificacion Estratégica

La planificacion estratégica es una herramienta de
toma de decisiones muy importante para las
empresas, especialmente con respecto a la forma en
que operan y los caminos que deben tomar en el

futuro para lograr sus metas y objetivos propuestos.

Fuente especificada no valida.

Gestién de Clientes

La transicién a la interaccién en linea

ha cambiado las expectativas de los clientes sobre la
interaccién con los servicios, con un 75 % de los
clientes comprando mas de una empresa de servicio

al cliente.

Fuente especificada no valida.
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La Gestion Comercial

Fuerza Comercial

La fuerza de ventas se encuentra dentro de las
variables comerciales de una empresa, y de las
variables tacticas (marketing, por ejemplo) y
podemos definirla como el conjunto de personas
dedicadas a realizar la gestion de ventas, hecho que
lo hace un sector clave dentro de la empresa, pues
también llevan cabo el desempefio del departamento
de ventas, y se encargan de cumplir los objetivos

planteados para estas.

Fuente especificada no valida.

Las Ventas

Clientes

Cabe recordar que los clientes no son iguales a

los consumidores, son estos ultimos quienes utilizan
el servicio o utilizan el producto adquirido. En
cambio, el cliente simplemente realiza una compra y
no es necesariamente el consumidor de lo que

ha comprado. Fuente especificada no vélida.

Productos

El producto es una mercancia de bienes creados en
el proceso productivo de la empresa para su
comercializacion en el mercado, los cuales pueden ser
productos tangibles o intangibles o corresponder a

bienes y servicios. Fuente especificada no vélida.

Calidad

La calidad es un atributo que se tiene en cuenta en la
mayoria de los casos. Ademas, también es un adjetivo
utilizado como herramienta de

venta para cualquier servicio, producto o marca.

Fuente especificada no valida.

Presentacion de instrucciones para el juez:

A continuacion, a usted le presento el cuestionario “La Gestion comercial y su relacién con las ventas en una

empresa fabricadora de papel, Santiago de Cao, 2023” elaborado por Gutierrez Amaya Jose Miguel y Jara

Nicasio Lily Jacqueline en el afio 2023. De acuerdo con los siguientes indicadores califique cada uno de los

items segun corresponda.
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Categoria | Calificacién Indicador
1. No cumple con el criterio El item no es claro.
CLARIDAD , . .
El item requiere bastantes modificaciones o
El item se una modificacion muy grande en el uso de las
2. Bajo Nivel
comprende palabras de acuerdo con su significado o por

facilmente, es
decir, su sintactica

y semantica son

la ordenacién de estas.

3. Moderado nivel

Se requiere una modificacion muy especifica
de algunos de los términos del item.

adecuadas.
El item es claro, tiene semantica y sintaxis
4. Alto nivel adecuada.
1. Totalmente en desacuerdo El item no tiene relacién légica con la
COHERENCIA (no cumple con el criterio)
dimensién.
El item tiene

relacion légica
con la dimensidn
o indicador que

esta midiendo.

2. Desacuerdo (bajo nivel de
acuerdo)

El item tiene una relacion tangencial /lejana
con la dimension.

3. Acuerdo (moderado nivel)

El item tiene una relacién moderada con la

dimensién que se esta midiendo.

4, Totalmente de Acuerdo
(alto nivel)

El item se encuentra estéa relacionado con la
dimensién que esta midiendo.

RELEVANCIA

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

1. No cumple con el criterio

El item puede ser eliminado sin que se vea
afectada la medicion de la dimension.

El item tiene alguna relevancia, pero otro
item puede estar incluyendo lo que mide
éste.
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2. Bajo Nivel

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 brinde

Indicadores ftem Claridad Coherencia | Relevancia T
Analisis comercial 1-2 4 4 Ninguna
Responsabilidades 2-3 3 3 Ninguna

sus observaciones que considere pertinente

5. No cumple con el criterio

6. Bajo Nivel

7. Moderado nivel

8. Alto nivel

Variable del instrumento: Gestién comercial

e Primera dimension: Planificacion estratégica

Variable del instrumento: Gestién comercial
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e Segunda dimensién: Gestidn de cliente

. - Claridad Coherencia Relevancia .
Indicadores Item Observacione
S
Informacion 5-6 4 4 Ninguna
Comunicacion 7-8 4 4 Ninguna
Variable del instrumento: Gestion comercial
e Tercera dimensiéon: Fuerza comercial
. - Claridad Coherencia Relevancia .
Indicadores Item Observacione
S
Adquisicién de nuevos | 9-10 4 4 Ninguna
clientes
Cumplimiento de metas | 11-12 4 4 Ninguna
Variable del instrumento: Ventas
e Primera dimension: Clientes
. - Claridad Coherencia Relevancia .
Indicadores Item Observacione
S
Colaboracion del 13-14 4 4 4 Ninguna

mercado
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Estatus econémico del 15-16 4 4 Ninguna
mercado
Variable del instrumento: Ventas
e Segunda dimensién: Productos
indicadores itemn Claridad Coherencia | Relevancia Observacio
nes
Calidad de equipos 17-18 4 4 Ninguna
Método de manejo 19-20 4 4 Ninguna
Variable del instrumento: Ventas
e Tercera dimensién: Calidad
Indicadores ftem Claridad Coherencia | Relevancia Observaciones
Satisfaccion de los 21-22 4 4 | Ninguna
clientes
Innovacidn tecnol6gica | 23-24 4 4 | Ninguna
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Jhanol R Marifo Peredq.
‘ ADMINISTRADOR
RECUG N* 40244

MBA. Jhano Rene Marifio Pereda

DNI N° 74449843

Pd.: el presente formato debe

tomar en cuenta:

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). 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 Hyrkés et al. (2003).

Ver : https://www.revistaespacios.com/cited2017/cited2017-23.pdf entre otra

bibliografia.

2. Datos generales de Juez

Nombres y Apellidos del Juez:

PABLO RICARDO CIUDAD FERNANDEZ

Grado profesional

Maestria(x) Doctor ()
Area de formacion académica Clinica () Social ()
Educativa () Organizacional (x )

Area de experiencia profesional:

Docente de la Escuela Profesional de
Administracién
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Institucion donde labora:

Universidad César Vallejo

Tiempo de experiencia profesional en el area:

2 a4 afios ()

Mas de 5 afios

Propdésito de la evaluacion:

Validar el contenido del instrumento, por juicio de expertos.

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

Nombre de la Prueba:

Cuestionario en escala de Likert

Autor(es):

Gutierrez Amaya, Jose Migue

Jara Nicasio, Lily Jacqueline

Procedencia:

Del autor, adaptada o validada por otros autores

Administracion:

Virtual mediante Google Forms

Tiempo de aplicacion:

15 minutos

Ambito de aplicacion:

Empresa una empresa fabricadora de papel, Santiago de Cao
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Esta compuesta por dos variables:

- La primera variable contiene 3 dimensiones, de la cual se va utilizar 2
indicadores por cada variable y en total 6, asimismo se tendra en cuenal2
o ftems en total. El objetivo es medir la relacion entre las dos variables.
Significacion:
- La segunda variable contiene 3 dimensiones, de las cuales por cada una
de ella se contabiliz6 2 indicadores y en total 6, del mismo que la variable
independiente se utilizara 12 items en total. El objetivo es medir la relacion

las dos variables.

El cuestionario esta compuesto

Soporte tedrico

e Variable 1: Gestién Comercial

Es un procedimiento necesario para la entrega de productos
a los clientes, que incluye estudios de mercado, publicidad,
distribucion de productos, comunicacién, gestion comercial y

control de inventarios. (Escudero, 2018).

° Variable 2: Ventas

Para Castafieda (2020), la variable dependiente se puede definir
como la interaccion que existe entre el vendedor yel
comprador, la cual se considera parte integral del negocio a
través de la cual se generan ingresos para la sostenibilidad de

la oficina.
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Variable

Dimensiones

Definicion

La Gestion Comercial

Planificacion Estratégica

La planificacién estratégica es una herramienta de
toma de decisiones muy importante para las
empresas, especialmente con respecto a la forma en
que operan y los caminos que deben tomar en el

futuro para lograr sus metas y objetivos propuestos.

Fuente especificada no valida.

Gestioén de Clientes

La transicion a la interaccion en linea

ha cambiado las expectativas de los clientes sobre la
interaccioén con los servicios, con un 75 % de los
clientes comprando mas de una empresa de servicio
al cliente.

Fuente especificada no vélida.

Fuerza Comercial

La fuerza de ventas se encuentra dentro de las
variables comerciales de una empresa, y de las
variables tacticas (marketing, por ejemplo) y
podemos definirla como el conjunto de personas
dedicadas a realizar la gestion de ventas, hecho que
lo hace un sector clave dentro de la empresa, pues
también llevan cabo el desempefio del departamento
de ventas, y se encargan de cumplir los objetivos

planteados para estas.

Fuente especificada no valida.

Las ventas

Cabe recordar que los clientes no son iguales a
los consumidores, son estos Ultimos quienes utilizan
el servicio o utilizan el producto adquirido. En

cambio, el cliente simplemente realiza una compra y

Clientes no es necesariamente el consumidor de lo que
ha comprado.
Fuente especificada no valida.
El producto es una mercancia de bienes creados en
el proceso productivo de la empresa para su
comercializacion en el mercado, los cuales pueden ser
productos tangibles o intangibles o corresponder a
Productos

bienes y servicios.

Fuente especificada no valida.
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Calidad

utilizado como herramienta de

Fuente especificada no valida.

Presentacién de instrucciones para el juez:

A continuacion, a usted le presento el cuestionario “La Gestion comercial y su relacién con las ventas en una

empresa fabricadora de papel, Santiago de Cao, 2023” elaborado por Gutierrez Amaya Jose Miguel y Jara

Nicasio Lily Jacqueline en el afio 2023. De acuerdo con los siguientes indicadores califique cada uno de los

items segun corresponda.

La calidad es un atributo que se tiene en cuenta en la

mayoria de los casos. Ademas, también es un adjetivo

venta para cualquier servicio, producto o marca.

Categoria Calificacion Indicador
1. No cumple con el criterio El item no es claro.
CLARIDAD , i .
El item requiere bastantes modificaciones o
El item se una modificacion muy grande en el uso de las
2. Bajo Nivel
comprende palabras de acuerdo con su significado o por

facilmente, es
decir, su sintactica

y semantica son

la ordenacién de estas.

3. Moderado nivel

Se requiere una modificacion muy especifica
de algunos de los términos del item.

adecuadas.
El item es claro, tiene semantica y sintaxis
4. Alto nivel adecuada.
COHERENCIA 1. Totalmente en desacuerdo El item no tiene relacion légica con la
(no cumple con el criterio)
El item tiene dimensién.

relacion légica
con la dimensién
o indicador que

esta midiendo.

2. Desacuerdo (bajo nivel de
acuerdo)

El item tiene una relacion tangencial /lejana
con la dimension.

3. Acuerdo (moderado nivel)

El item tiene una relacién moderada con la

dimensién que se esta midiendo.
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4, Totalmente de Acuerdo
(alto nivel)

El item se encuentra estéa relacionado con la
dimensién que esta midiendo.

1. No cumple con el criterio

El item puede ser eliminado sin que se vea
afectada la medicion de la dimension.

RELEVANCIA

El item es esencial
o importante, es

2. Bajo Nivel

El item tiene alguna relevancia, pero otro
item puede estar incluyendo lo que mide

éste.

decir debe ser

3. Moderado nivel

El item es relativamente importante.

incluido.
4. Alto nivel El item es muy relevante y debe ser incluido.
Indicadores item Claridad §°here“°' Eelevanc' Observaciones
Analisis comercial 1-2 4 4 4 Ninguna
Responsabilidades 2-3 4 3 3 Ninguna

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

sus observaciones que considere pertinente

4. No cumple con el criterio

5. Bajo Nivel

6. Moderado nivel

7. Alto nivel

Variable del instrumento: Gestién comercial

e Primera dimension: Planificacion estratégica
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Variable del instrumento: Gestién comercial

e Segunda dimensién: Gestidn de cliente

Indicadores itemn Claridad Coherencia Relevancia Observacione
S

Informacion 5-6 4 4 4 Ninguna

Comunicacion 7-8 4 4 4 Ninguna

Variable del instrumento: Gestién comercial

e Tercera dimensiéon: Fuerza comercial

. - Claridad Coherencia Relevancia .
Indicadores Item Observacione
S
Adquisicién de nuevos | 9-10 4 4 4 Ninguna
clientes
Cumplimiento de metas | 11-12 4 4 4 Ninguna
Variable del instrumento: Ventas
e Primera dimension: Clientes
. - Claridad Coherencia Relevancia
Indicadores Item

Observacione

S
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Colaboracion del 13-14 4 4 4 Ninguna
mercado
Estatus econémico del 15-16 4 4 4 Ninguna
mercado
Variable del instrumento: Ventas
e Segunda dimensién: Productos
indicadores itemn Claridad Coherencia | Relevancia Observacio
nes
Calidad de equipos 17-18 4 4 Ninguna
Método de manejo 19-20 4 4 Ninguna
Variable del instrumento: Ventas
e Tercera dimension: Calidad
indicadores item Claridad Coherencia Relevancia T
Satisfaccion de los 21-22 4 4 | Ninguna

clientes
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Innovacién tecnoloégica

23-24 4 4

Ninguna

Ms. Pablo Ricardo Ciudad Fernandez

DNI N° 17873919

Pd.: el presente formato debe tomar en cuenta:

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 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 (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

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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DETERMINACION DE CONFIABILIDAD DE LOS INSTRUMENTOS

ANEXO 5
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Variable dependiente: Ventas
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ANEXO 6: EVIDENCIA DE APLICACION DE CUESTIONARIOS

1. TRUPAL elabora un plan de trabajo basado en el andlisis comercial
80 respuestas

@ Siempre

@ Casi siempre
@ Aveces

@ Casinunca
@ Nunca

3. Los responsables del drea comercial realizan una gestion eficiente
80 respuestas

@ Siempre

@ Casi siempre
@ Aveces

@ Casinunca
@ Nunca
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ANEXO 7: FICHA TECNICA DE LOS INSTRUMENTOS

UNIVERSIDAD CESAR VALLEJO
ESCUELA PROFESIONAL DE ADMINISTRACION
FICHA DE ENCUESTA

Estimado cliente/colaborador, sus respuestas en el siguiente
cuestionario son de mucha importancia ya que contribuiran a una
investigacion de tipo académica, que busca establecer la relacion
entre las variables gestion comercial y las ventas una empresa
fabricadora de papel, Santiago de Cao. Toda la informacion sera

confidencial.

De la misma manera se requiere su consentimiento
informado para poder aplicarle el instrumento de investigacion. En
ese sentido agradeceré marcar el siguiente recuadro en sefal de

conformidad:

Declaro estar informado de la aplicacion de la siguiente encuesta y
en sefial de conformidad marco con una Xx el casillero: estoy

de acuerdo

No estoy de acuerdo

TIEMPO DE DURACION: 15 MINUTOS
INSTRUCCIONES

Marcar con una (X) el nUmero segun la importancia que usted

Siempre Casi A veces Casi Nunca (N)
(S) siempr (A) nunca
e (CS) (CN)
5 4 3 2 1
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OPCION DE RESPUESTA

V1. La gestion comercial 1 2 3 4 5
Dimension Indicador N° items NUNCA CASI A VECES CASI SIEMPRE
NUNCA SIEMPRE
1 Empresa fabricadora de papel elabora un plan de
trabajo basado en el  andlisis comercial
Andlisi ial 2 Empresa fabricadora de papel se analiza a través
nalisis comercia de indicadores de gestion comercial
3 Los responsables del area comercial realizan
gestion eficiente
Planificacién 7} — bi ifcad I
estiatégica claboracién 66 a planiicacion estatégica
Responsabilidades P 9
B Empresa fabricadora de papel facilita a los
G_eS“O“ de 5 clientes informacién facil de comprender
clientes Informacion : : _
Empresa fabricadora de papel se analiza a través
6 de indicadores de gestion comercial
Empresa fabricadora de papel fomenta una
L 7 comunicacion constante  con los clientes
Comunicacion
8 Los canales de comunicacién con los clientes
son efectivos
9 Las estrategias de adquisicion de nuevos
L clientes llegan al pablico objetivo de manera
Fuerza Adgquisicion de acertada
comercial nuevos clientes
10 Se implementa nuevas estrategias para captar
nuevos clientes
11 La fuerza comercial logra sus metas de ventas a
cabalidad
12 Las metas de la fuerza comercial sobrepasan las

Cumplimiento
de metas

expectativas de la empresa fabricadora de papel
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V2. Las ventas

OPCION DE RESPUESTA

1 2 3 4 5
Dimension Indicador N Iltems NUNCA CASI A VECES CASI SIEMPRE
NUNCA SIEMPRE
Clientes Se desarrolla productos innovadores en funcion a
1 las necesidades del mercado
Colaboracion
del mercado 2 Se utiliza nuevas estrategias de marketing para
incrementar la participacion del mercado
3 Los clientes obtienen un buen producto
Estatus
econémico 4 Los precios de los productos que ofrece a sus
del cliente clientes son accesibles
Productos La empresa fabricadora de papel obtiene
. S grandes utilidades en la comercializacion de sus
Analisis de productos
relacion con
las ventas 5 Se analiza los estados de pérdidas de
ganancias en relacion a las ventas
Empresa fabricadora de papel ofrece
7 promociones y descuentos
y 8 La empresa fabricadora de papel ofrece a sus
Produccion clientes una variedad de productos
9 Cuenta con un ambiente agradable para la
] ) . fabricacion de los productos
Calidad Satisfaccion
de los - - - -
consumidores 10 Los clientes se sienten satisfechos después
de comprar los productos
Innovacion 11 Se utiliza la tecnologia en todas las areas de la
tecnolégica empresa
Se utiliza la publicidad digital para promocionar
los productos
12
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ANEXO 9: FIGURAS

Figura 1

Niveles de Gestién Comercial en la empresa fabricadora de papel sede Santiago
sede Cao, 2023.
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Figura 2

Nivel de Ventas en la empresa fabricadora de papel sede Santiago de Cao, 2023
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