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RESUMEN

El objetivo de la investigacion ha sido: ODS fomentar el desarrollo econémico, empleo
y emprendimiento, y de la tesis determinar la influencia de las habilidades
socioemocionales en decision de compra; las estrategias metodoldgicas
desarrolladas fueron de tipo aplicada, enfoque cuantitativo, disefio no experimental
de corte transversal, nivel explicativo causal y método hipotético deductivo. La
poblacién de estudio estuvo compuesta por 289 clientes, la técnica utilizada para
recoleccion de datos ha sido la encuesta y el instrumento un cuestionario de tipo
Likert, debidamente validado por el método de juicio de expertos y la confiabilidad del
coeficiente de correlacion Alfa de Cronbach fue bueno. Los principales resultados de
acuerdo a las evidencias, al analisis descriptiva e inferencial fueron: coeficiente de
correlacién Rh Spearman 0.445 vy significancia bilateral 0.000 por lo que se concluye
gue existe influencia positiva de las habilidades socioemocionales en decision de
compra. Las habilidades socioemocionales influyen en la decision de compra
teniendo en cuenta las evidencias encontradas de acuerdo a los analisis descriptivos

e inferenciales.
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ABSTRACT

The objective of the research has been: SDG to promote economic development,
employment and entrepreneurship, and the thesis determine the influence of socio-
emotional skills on purchasing decisions; The methodological strategies developed were
applied, quantitative approach, non-experimental cross-sectional design, causal
explanatory level and hypothetical-deductive method. The study population was made
up of 289 clients, the technique used for data collection was the survey and the
instrument was a Likert-type questionnaire, duly validated by the expert judgment
method and the reliability of the Cronbach’'s Alpha correlation coefficient was Well. The
main results according to the evidence, the descriptive and inferential analysis were: Rh
Spearman correlation coefficient 0.445 and bilateral significance 0.000, so itis concluded
that there is a positive influence of socio-emotional skills on the purchase decision.
Socio-emotional skills influence the purchase decision taking into account the evidence

found according to the descriptive and inferential analyses.

Keywords: Skills, decision, purchase



.  INTRODUCCION

Es importante detallar que las habilidades socioemocionales son necesarias para
todas las empresas, y mas aun para las del sector comercial. Con dicho propésito
dichas empresas han establecido estrategias para desarrollar las habilidades
socioemocionales de cada empleado, para que haya superaciéon y desarrollo
personal en cada uno de ellos. Es decir, estas empresas consideran fundamental
la mejora de las habilidades socioemocionales de los trabajadores, dado que esto
aumenta la facilidad para convencer, la facilidad para comunicarse con los clientes,
la empatia y la resolucién efectiva de conflictos.

Mufoz et al. (2011), explico que las habilidades socioemocionales o llamadas
también habilidades sociales son importantes porque se acoplan con la mejora
definitiva del comportamiento humano, frente a toda la sociedad, y la manera
empatica en como una persona interactla con la sociedad para gestionar de
manera adecuada los conflictos y dificultades en todo lugar, asi como en algunos
centros laborales. Por lo tanto, saber gestionar las habilidades socioemocionales
genera una gran capacidad de adaptacion en temas relacionados con la
comunicacion y en temas sociales, ya que los desarrollos de estas habilidades
contribuyen a tomar excelentes decisiones para alcanzar metas y objetivos.

Gbomez y Gonzales (2021), mencionaron que la decision de compra es uno de
los procesos mas significativos que se utilizan para comprender a detalle al cliente,
a través de cinco puntos basicos, tales como la comprensién del problema, la
obtencion de informacion hacia el cliente, la evaluacion de soluciones para los
clientes, conocer la decision tomada por los clientes y actuar frente a una necesidad
requerida por los consumidores, por lo tanto estos cinco puntos fundamentales
permite a una empresa actuar frente a una venta y una necesidad de los
consumidores.

En cuanto a la primera variable a nivel internacional, Huerta (2019) manifiesta
gue en Latinoamérica y en paises como Colombia, Argentina, Republica
Dominicana, Brasil, Uruguay y Chile existen personas, entre ellas jovenes y adultos
gue no estan desarrollando sus habilidades socioemocionales, por lo que es
necesario el desarrollo de estas habilidades para que puedan lograr el éxito en lo
laboral. Por tanto, a pesar de las evaluaciones y de los bajos analisis sobre las
habilidades socioemocionales, ciertos analisis muestran lo significativas que son

determinadas habilidades para los centros de estudios y para las empresas.



En cuanto a la segunda variable a nivel internacional, Garcés-Giraldo et al.
(2022) explicaron que en América Latina existen alrededor de 155 millones de
clientes de 15 a 24 afios, provenientes de paises como Brasil y México, entre otros,
por los cuales es necesario que las empresas que realizan todo tipo de ventas,
comprendan y conozcan a sus clientes de interés, para que asi puedan satisfacer
diferentes necesidades.

En cuanto a la primera variable a nivel nacional, Bless (2018) afirma que en el
Perd el 20% de las personas jovenes de entre 15 a 24 afilos no desarrollan
efectivamente ciertas habilidades sociales, dado que no cuentan con estudios
universitarios, ni con empleos, por lo que es netamente necesario que
complementen y mejoren determinadas habilidades ante toda la sociedad, ya sea
de forma comunicativa o social.

En cuanto a la segunda variable a nivel nacional, segun el Diario de Comercio
de Lima (2 de enero de 2023), indica que en el Peru el 50% de sus habitantes teme
a que la alza de los precios sigan efectuandose en los centros de venta, ademas
de las crisis politicas, que afectan a la economia de varias zonas del Perq, los
cuales tienen influencia directa hacia la mente del consumidor, ya que ello obliga a
gue los clientes se pongan mas pensantes y racionales, al momento de adquirir un
producto, es decir al momento en el que toman una decision evaluando el dinero
con el que cuentan y la necesidad de adquirir sobre dicho producto.

Con relacion al objetivo del desarrollo sostenible aprobado por la UCV; la
investigacion ha permitido conocer el efecto de las habilidades socioemocionales;
con la finalidad de que los jovenes y personas en general que laboran en la empresa
mantengan su puesto de trabajo y logren los ingresos necesarios para cubrir sus
necesidades personales y del entorno, asi como lograr los objetivos, metas y
rentabilidad de la organizacion.

En base a lo analizado sobre las empresas comerciales, se han podido
identificar los siguientes problemas: 1) La organizacién comercial no cuenta con un
estilo adecuado de atencion, frente al cliente. 2) La empresa comercial no maneja
adecuadamente situaciones dificiles. 3) Los trabajadores de la empresa comercial
carecen de una comunicacion asertiva y efectiva al momento de atender a los

clientes. 4) La empresa comercial maneja una cartera baja de consumidores.



Problema General y especificos: General ¢Cual es la influencia de las
habilidades socioemocionales en la decision de compra en una empresa comercial,
Lima Cercado, 20247 Especificos: 1. ¢Cudl es la influencia de las habilidades
socioemocionales en el reconocimiento de una empresa comercial, Lima Cercado,
20247 2. ¢ Cual es la influencia de las habilidades socioemocionales en la publicidad
de una empresa comercial, Lima Cercado, 20247?; 3. ¢ Cual es la influencia de las
habilidades socioemocionales en los factores externos de una empresa comercial,
Lima Cercado, 2024?

La investigacion tuvo una justificacion practica, tedrica y metodoldgico.
porque permiti6 enlozar y generar conocimiento previo sobre las variables
estudiadas, como las variables de habilidades socioemocionales y decision de
compra, ademas de la busqueda exacta y definitiva. La investigacién tuvo una
justificacion practica porque se identificé que al desarrollar de manera mas 6ptima
las habilidades socioemocionales de los trabajadores de una empresa comercial,
Lima Cercado, se podria lograr influir de manera méas efectiva. La justificacion
tedrica consiste en la revision detallada de las diferencias de la variable
independiente habilidades socioemocionales y variable dependiente decision de
compra, asi como su influencia. Justificacibn metodoldgica, ya que se utilizé6 un
instrumento bien detallado para obtener confiabilidad, validez y rigor en la
investigacion. Asimismo, en el presente trabajo se determinaran y propondran las
conclusiones y recomendaciones mas significativas que complementaran el tema
analizado, los cuales seran efectivas para resolver los problemas del contexto
definido en la investigacion.

Objetivo general y especificos han sido: Determinar la influencia de las
habilidades socioemocionales en la decisién de compra en una empresa comercial,
Lima Cercado, 2024. Especificos: 1. Determinar la influencia de las habilidades
socioemocionales en el reconocimiento de una empresa comercial, Lima Cercado,
2024. 2. Determinar la influencia de las habilidades socioemocionales en la
publicidad de una empresa comercial, Lima Cercado, 2024. 3. Determinar la
influencia de las habilidades socioemocionales en los factores externos de una

empresa comercial, Lima Cercado, 2024.



Las publicaciones en revistas cientificas consideradas como referencias
fueron: Aldaz et al. (2023) tuvieron como objetivo fundamental el analizar
genéricamente las habilidades sociales y el liderazgo en directores de una
institucion. El enfoque de investigacion fue cualitativo, ademas utilizaron un disefio
no experimental y una técnica de revision documental. Se concluy6 que las variables
indagadas son significativas y producen efectos positivos en la institucion, pues el
buen desarrollo de estas potencia y mejora el accionar de un directivo frente a
distintas adversidades.

Castro y Cortés (2023) tuvieron como objetivo fundamental comprender
analiticamente las caracteristicas y la forma en la que influye la inteligencia
emocional en el crecimiento de las habilidades sociales en nifios que van a la
escuela. El enfoque de investigacién fue cualitativo, ademas utilizaron un disefio no
experimental y una técnica de revision documental. Se concluyd que la influencia
entre estas variables es aceptables y beneficiosos, dado que, al existir un efecto de
mejora, este influye directamente en la mejora de la calidad estudiantil y en el
rendimiento de los nifios.

Zazula y Appenzeller (2019) tuvieron de manera intervenida como objetivo
fundamental la evaluacion exacta de una técnica de psicoeducacion en alumnos
gue son ingresantes hacia una carrera de medicina en una universidad, donde se
hablan una o méas idiomas. El enfoque de investigacion fue mixto, ademas utilizaron
un disefio experimental y una investigacion de corte transversal. Se ha llegado a la
conclusion, que cada resultado obtenido muestra la redundancia y la importancia
de una intervencion educativa.

Alves (2020) tiene como objetivo fundamental en analizar la influencia del
coaching con la mejora del liderazgo y con la mejora de las habilidades blandas en
empresas de Panama. El enfoque de investigacidon fue mixto, ademas utilizaron un
disefio no experimental. En conclusion, es importante el manejo efectivo del
coaching en empresas, para explotar las habilidades blandas y de liderazgo en
trabajadores que se enfrenten a situaciones super competitivas y complicadas.

Salcedo-Hernandez et al. (2023) tiene como finalidad en comprobar si existe
influencia soluble en las habilidades blandas en la disminucion de la ansiedad
colegial. El enfoque de investigacion fue cualitativo, ademas utilizaron un disefio no

experimental, un nivel de investigacion exploratorio, una técnica de revision



documental y una investigacién longitudinal retrospectiva. Se concluydé que el
manejo y el mejoramiento determinado de las habilidades blandas son significativas
en los alumnos, dado que desarrolla cada una de sus competencias.

Sulca (2022) tiene como objetivo fundamental buscar la influencia genérica
entre el nivel de la empleabilidad y las habilidades blandas en estudiantes
egresados de una universidad. El enfoque de investigacion fue cualitativo, ademas
utilizaron un disefio no experimental, un nivel de investigacién exploratorio, una
técnica de revision documental y una investigacion de corte transversal. Se
concluyo que, al haber un indice perfecto y adecuado en mejora de las habilidades
blandas, estas ayudan a disminuir niveles de desempleo, e incrementa la
empleabilidad, en los estudiantes egresados.

Vielma et al. (2022) tuvieron como objetivo fundamental indagar la existencia
de las habilidades blandas y su increible relacion enfocado en el impulso de mejora
en atencion al cliente en trabajadores en el area de una empresa que realiza ventas.
La investigacion fue compuesta. Se ha llegado a la conclusién, que algunas de las
dimensiones fueron claramente significativas para los personales en el area de
ventas, mientras que otras dimensiones no las fueron, por lo que establecer una
mejor descripcion de los trabajadores ayudara a mejorarlas habilidades blandas
para una mejor atencion hacia el cliente, y por lo tanto ayudara a generar mayor
cantidad de ventas.

Chiappetta-Santana et al. (2022) tuvieron como objetivo fundamental realizar
la busqueda completa de la influencia efectiva de habilidades socioemocionales y
el rendimiento en nifios inscritos en una institucion primaria. ElI enfoque de
investigacion fue cualitativo, ademas utilizaron un disefio no experimental, un nivel
de investigacion exploratorio y una técnica de revision documental. Se concluye que
existe influencia entre las variables positivas, y que estas pueden producir o bien el
triunfo o el fracaso de los estudiantes, dependiendo del rendimiento de cada uno de
ellos.

Araya-Fernandez y Garita-Gonzalez (2020) tuvieron como obijetivo
fundamental verificar que tan importante son las habilidades blandas en ingenieria
de sistemas de la UNA. La investigacion tiene un disefio no experimental, un nivel
de investigacion exploratorio y una técnica de revision documental. Se concluyo
gue son altamente importante las habilidades blandas para la formacion de cada

estudiante, dado que esto induce un cambio y un ingreso directo al mundo
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empresarial.

Acosta et al. (2020) tienen como objetivo principal reconocer la influencia de la
habilidades cognitivas y socioemocionales de personas mayores y su efecto en el
mundo laboral en Colombia. El enfoque de investigacion fue cualitativo, ademas
utilizaron un disefio no experimental, y un nivel de investigacién exploratorio. Se ha
llegado a la conclusion, que cada resultado obtenido expresa que las personas
mayores pueden obtener un excelente puesto laboral, siempre y cuando tengan
desarrolladas sus habilidades socioemocionales.

Zepeda-Hurtado et al. (2018) tuvieron como objetivo fundamental comprender
si los estudiantes estan dispuestos para desafiar al enfrentamiento del mafiana, y
conocer si tienen las habilidades blandas que involucren la relacién con distintas
dimensiones, tal como el compromiso en equipo y la comunicacién. El enfoque de
investigacion fue cualitativo, ademas utilizaron un disefio no experimental, un nivel
de investigacion exploratorio y una técnica de revision documental. Se concluyé que
egresados de ingenieria, deben tener desarrollados sus habilidades blandas, asi
como la creatividad y el trabajo en equipo, ya que eso mejora las experiencias
laborales de un egresado.

Benitez-Hernandez y Victorino-Ramirez (2019) tuvieron como objetivo
fundamental analizar la implantacién de las habilidades socioemocionales en un
colegio a nivel secundario, desde un aspecto curricular. El enfoque de investigacion
fue cualitativo, ademas utilizaron un disefio no experimental, un nivel de
investigacion exploratorio y una técnica de revision documental. Se concluy6 que la
integracion o implantacion de las habilidades socioemocionales dentro del colegio,
es un paso para lograr un excelente desarrollo y mejora en el bienestar delos
estudiantes, con respecto a su rendimiento ya sus aprendizajes.

Las publicaciones en revistas cientificas consideradas como referencias fueron:
Jamila, P., & Siregar, S. (2022) tuvieron como objetivo describir la cualidad de vida
en la decisién de compra. En el trabajo se realizé utilizando métodos descriptivos,
muestreo accidental. Se concluye que hay una influencia simultanea entre imagen

de marca y el estilo de vida.



Sanchez (2022) tiene como finalidad abordar el estudio de la decision de
compra a través del internet. El enfoque de investigacion fue mixto. Se concluyo
gue las personas jovenes realizan compras variadas de forma virtual, por lo que su
edad no es impedimento para tomar una decision de compra y para realizar
gestiones adecuadas al momento de pensar en adquirir un producto por internet.

Yang et al. (2022) el objetivo es estudiar los factores del sitio de compras que
dificultan que las empresas tomen decisiones de compra en linea y determine
porque impresiona la decision de compra de las clientelas. Concluyeron que la
decisibn de compra online y redes de comercio electronico son factores
relativamente pequefios como el tipo de tienda en la que el producto tiene la mayor
influencia.

Yuniaristanto et al. (2022) tienen como objetivo establecer causas claves que
influyen en la intencion de compra. El método de la investigacion es cuantitativo, se
concluye si, las decisiones de compras online y redes de comercio electrénico son
factores relativamente pequefios, como el tipo de tienda en la que el producto tiene
mayor influencia.

Lim et al. (2020) tiene como objetivo en identificar la intencion de compra en
los servicios de los compradores. El método es cuantitativo. El resultado es la
intencion de compra de los servicios que se influye efectivamente en las reglas
personales en la conducta percibida en la actitud.

Nicchio & Soncini (2017) tiene como objetivo en establecer los atributos
determinantes en la decision de compra. La investigacion fue aplicada de nivel
correlacional, en conclusion, si existe una relacion entre los atributos del beneficio
en la decision de adquirir de los clientes a un nivel de confianza.

Araya y Rojas (2020) tuvieron como obijetivo principal analizar el consumo
responsable e intencion de compra. El estudio de investigacion fue de un enfoque
descriptivo y explicativo, asi mismo, para obtener los datos de empleo el
instrumento de encuestas, concluyendo asi que la poblacion en su decision de
compra posee una perspectiva mas oportunista como el precio y como también
darle un buen valor a la calidad.

Arjuna & Iimi (2019) para ello se manipulo un enfoque de regresion multiple
en un cuestionario para resolver la influencia entre estas variables, esto quiere
decir que, mientras la marca de la empresa mantenga una imagen activa y

adecuada entonces la decision de compra de loa clientes sea cada vez mayor en

7



beneficio dela organizacion.

Paredes & Cardenas (2020) es determinar el impacto en la decision de
compra. Tiene método cuantitativo, tipos basicos y grados de correlacion; la
conclusiéon sobre la atencién del neuromarketing obtiene mayor influencia sobre
decisiones de compra, por lo cual existe una correlacion de las dos variables y una
baja relacién entre estas variables.

Cervantes-Guzman et al. (2018) tienen como objetivo primordial comprender
la influencia del anuncio, justicia y la decision de compra de los millennials. El
enfoque de investigacion fue mixto, ademas utilizaron un disefio no experimental,
un nivel de investigacion exploratorio y una técnica de revision documental. Se ha
llegado a la conclusiéon que la publicidad influye en las personas, quienes tienen la
opcion de aceptar equitativamente estos tipos de spots, teniendo una buena equidad
de género, y mostrando conocimiento sobre cada mensaje publicitario, para asi
poder adquirir un producto de acuerdo a como se encuentre el mercado.

Pachucho et al. (2021) el objetivo es crear una conexion de estas variables de
marketing digital y las decisiones de compra con las generaciones ecuatorianas. En
este estudio, utilizaron un enfoque de correlacion estadistica, se concluye que todos
los esfuerzos de marketing deben estar orientarse hacia formatos informativos y
publicitarios, como también se detalla que la relacion entre estas variables es
positiva, lo que demuestra que el comportamiento de marketing puede influir.

Gonzales (2021) tuvo como objetivo fundamental analizar el constante cambio
gue ha tenido el comportamiento de compra del cliente y su proceso claro de
decision de compra. El enfoque de investigacion fue cualitativo, ademas utilizaron
un disefio no experimental, un nivel de investigacién exploratorio y una técnica de
revision documental. Se concluy6 que en la actualidad los clientes al momento que
optan por realizar una debida compra, primero pasan de forma analitica por algunas
etapas para adquirir asi un producto.

Las tesis nacionales que son sustentos de la investigacion son: Arias et al.
(2018) Tiene como objetivo identificar el clima organizacional y las relaciones
interpersonales tiene como método una escala de Likert sobre la satisfaccion de las
relaciones en el trabajo. Como resultado, se garantizard una conexiébn humana

adecuada en cualquier momento del trabajo.



Bellido & Olarte (2020) como principal objetivo es determinar si hay una
similitud de estas variables. El estudi6 que se realizé es un disefio cuantitativo no
experimental. Por lo tanto, se concluyé que es muy importante que las tiendas en
linea mejoren sus plataformas digitales para poder potenciar sus plataformas
digitales ayudando a los consumidores a interactuar con las empresas.

Las tesis internacionales que son sustentos de la investigacion son: Banchon
(2020) su proposito fue crear una compania del marketing online y decisiones de
compra en la ciudad de Guayaquil, su método del estudio es aplicado de nivel
correlacional. Asimismo, se concluye que el estudio fue positivo y moderado.

Soto (2019) el objetivo principal es comprender si el inbound marketing es
relevante para las decisiones de compra. Los métodos utilizados fueron
cuantitativos, correlacional y no experimental. Se concluye que, a pesar de las
intenciones de compra, existe un alto nivel de duda sobre la calidad percibida de la
imagen de una empresa.

Las publicaciones en revistas cientificas consideradas como referencias fueron:
del comportamiento del consumidor de Koutsoyiannis (1975) de manera similar,
partiendo de un consumidor racional en funcién de su ingreso, precio de mercado
y plan de consumo encaminado a maximizar su satisfaccién, se supone que el
consumidor tiene una comprension completa del producto y la informacién relevante
a su precio ante el comprador a sus precios personales. EI comportamiento de las
personas se puede estudiar de la siguiente manera, como buscan, evallan y
compran y asi definen los productos. Por lo tanto, las organizaciones necesitan
identificar sus segmentos de mercado objetivo, comprender las necesidades de los
usuarios y los factores de compra y promover sus ofertas de productos mediante
marketing.

Los enfoques conceptuales de la variable habilidades socioemocionales que
se tomaron en cuenta son: Gismero (2002) define las habilidades sociales como un
conjunto de respuesta obtenidas de medios verbales y no verbales mediante las
cuales el sujeto expresa sus deseos, sentimientos y creencias de forma segura en
un ambiente socializado, aumentando asi la probabilidad de obtener ciertos

refuerzos no esenciales.



Mufoz et al. (2011) la habilidad social es parte de un macro elemento llamado
comportamiento social, las capacidades de las personas es para interactuar y
prosperar en una sociedad u organizacion. Rubiales et al. (2018) Las habilidades
sociales es una competencia social, aunque son constructos separados y se
refieren a comportamientos necesarios para un funcionamiento social 6ptimo.

Concepto de la variable decisibn de compra que se tomaron en cuenta son:
Hoyer y Maclnnis (2018) define las decisiones de compra son decisiones
conscientes e inconscientes que toman los consumidores durante una compra, la
publicidad y la estimulacion sensorial son los factores decisivos.

Kotler y Armstrong (2017) sugiere que la eleccion del cliente es parte de un
ciclo mas amplio que empieza con un problema de escasez y termina con la
satisfaccion o insatisfaccion posterior a la adquisicion. Arellano (2002) define las
decisiones de compra de lo que se va adquirir un beneficio y analizar una bisqueda
sobre individuos y consumidores.

Hipotesis general y especificos: Existe influencia de las habilidades
socioemocionales en la decision de compra en una empresa comercial, Lima
Cercado, 2024. Especificos: 1. Existe influencia de las habilidades
socioemocionales en el reconocimiento de una empresa comercial, Lima Cercado,
2024. 2. Existe influencia de las habilidades socioemocionales en la publicidad de
una empresa comercial, Lima Cercado, 2024. 3. Existe influencia de las habilidades
socioemocionales en los factores externos de una empresa comercial, Lima
Cercado, 2024.
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ll. METODOLOGIA
La metodologia que se aplico ha sido de tipo aplicada. El enfoque fue cuantitativo,

porque se pudo efectuar sincrénicamente la relacion de las variables mediante
estadisticos y con el uso de programa. El disefio fue transaccional porque se
recolectaron datos de un solo momento. El nivel explicativo causal porque analizo
causas y efectos de las variables. El método fue hipotético deductivo porque se dio
respuestas a los distintos problemas que se plantearon a través de la postulacion
de hipétesis buscando refutarlas y llegar a conclusiones.

Variable 1: Habilidades Socioemocionales. Gismero (2002) define las
habilidades sociales como un conjunto de respuesta obtenidas de medios verbales
y no verbales mediante las cuales el sujeto expresa sus deseos, sentimientos y
creencias de forma segura en un ambiente socializado, aumentando asi la
probabilidad de obtener ciertos refuerzos no esenciales. Dimensién: Autonomia.
Intriago et al. (2018) la autonomia permite a las personas afrontar mejor las
presiones sociales, controlar su comportamiento, establecer objetivos de 6vida y
crecer en un entorno social. Indicadores:1 Toma de decisiones. Rodriguez (2014)
la toma decision en la organizacion son procesos de informaciones que se desarrolla
por individuos o en grupos para resolver problemas o para aprovechar
oportunidades. 2 Informacion se realiza en un conjunto de datos que se monitorean
y organiza para crear un informe establecido en un fenbmeno o entidad como
también nos ayuda en solucionar inconvenientes y decisiones que se presenta. 3
Econdmica. Segun Hernandez (2014) el desarrollo econdmico es un proceso en
desarrollar habilidades que unen a las personas en crear cadenas de produccion
basadas en las capacidades disponibles. La institucion es responsable de la
implementacion del proyecto en reactivar los mismos proyectos con mayores tasas
de empleo econémico que poseen los ingresos financieros de diversas fuentes han
mejorado su calidad de vida para satisfacer sus necesidades basicos. Dimension:
Autoconocimiento. Santoya et al. (2018) Demostrar confianza en uno mismo puede
ayudar a reducir la ansiedad, superar el estrés, mejorar las relaciones con los demas,

tolerar la frustracion ydesarrollar la capacidad de resolver conflictos
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gue surge en diversas situaciones en la organizacional. Indicadores:1 Atencion
Puente (2017) la atencion es una herramienta que nos permite aportar valor afiadido
a nuestros clientes y es utilizada por las personas. La atencién también se divide
entres tipos: selectiva, dividida y sostenible. 2 Aprecio De esta manera, el aprecio
puede equipararse a las emociones interpersonales. El aprecio es la expresion de
un sentimiento a un valor de algun producto lo cual aprecia y considera. 3 Gratitud
es el comportamiento emocional es una respuesta consciente que requiere que el
sujeto al recibir un favor de un donante o sustituto, realice un proceso de evaluacion
positiva y lo exprese con gratitud. Dimension: Colaboracion. Gonzéalez (2021) la
colaboracion convierte en un modelo de aprendizaje participativo que invita a
trabajar poner en comun sus fortalezas, habilidades en una serie de actividades
para lograr objetivos compartidos en las organizacionales. Indicadores: 1
Comunicacion asertiva Mufioz (2000) segun este autor la comunicacion asertiva es
nuestra capacidad de expresar libre, honesta y disciplinadamente pensamientos e
ideas positivas y negativos, donde se entiende que siempre se reconocen los
derechos y de la misma manera se demuestra que se tiene que respetar. 2
Resoluciéon de conflicto Funquen (2003) la resolucion de conflictos es el alcance
gue incluye en gestionar la naturaleza, componentes, tipos, alcance e impacto del
conflicto, asi como la personalidad del conflicto, asi como promover el desarrollo
de estrategias y las habilidades de resolucién de conflictos de formas alternativas.
3 Inclusion Unicef, (2005) La inclusion implica aprender a vivir y trabajar con
todos. También incluye personas con capacidades diferentes. Por ello las
habilidades blandas deben desarrollarse desde los primeros afos de vida.

Variable 2: Decision de compra Hoyer y Maclnnis (2018) define las
decisiones de compras son decisiones conscientes e inconscientes que toman los
consumidores durante una compra, la publicidad y la estimulacién sensorial son los
factores decisivos. Dimension: Reconocimiento. Cano (2019) define que el
reconocimiento son capacidades para identificar algo en una empresa o0 ya sea
personal por medios de publicidad. Indicadores:1 Reconocimiento de organizacion
podra reconocer los producto o servicio que se ofrece en las empresas a través de
actividades o contenidos en las redes sociales. 2 Permanencia en el mercado
definen como capacidad de una organizacién para sostener en el tiempo adaptado
su estrategia al entono, estudiado en sus competidores y todo el factor que se
dificultan en el desarrollo.
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Dimension: Publicidad Arellano (2002) detalla que es un medio de informacion
amplia para realizar promociones y vender productos o servicios. Indicadores: 1
Facebook Vallejos (2019) describe como una herramienta social donde no siempre
podemos mantener una conversacion, asimismo se puede comunicar eventos
importantes como video y anuncio o como un medio de recreacion. 2 Pagina web
Vergara (2017) especifica como una forma de presentar ideas, ofrecer a los
usuarios productos o servicios u otros recursos atractivos y, por tanto, es valorado
por las empresas. 3 Volantes publicitarios Lamadrid (2018) los volantes
publicitarios es un medio de comunicacion que se da al publico para dar a conocer
sobre los productos o servicios que se va ofrecer o la marca para promocionar.
Dimension: Factores externos Pachucho et al. (2021) la interaccion es la eleccién
de compra de los clientes ya que es muy importante en los aspectos internos y
externos que llevan alas personas a adquirir productos o servicios antes, durante y
después de la compra Indicadores:1 Motivacion Pachucho et al. (2021) la
motivacion es el efecto sobre la motivaciéon del consumidor para comprar que es
responsable de que el comprador obtenga la verdadera inspiracién atractivo visual,
necesidades o hechos que desea. 2 Factores econdmicos Pachucho et al. (2019)
los factores econdmicos crean el comportamiento de compra del consumidor como

una necesidad para satisfacer sus necesidades.

Operacionalizacion de variables: Anexo 1 (Matriz)

La poblacién estuvo conformada por 1176 clientes. De quienes se obtuvo todo
lo necesario para una mejor investigacion. La poblacion se establecié como finita.
De acuerdo con Miller y Freund (2021), explican que la poblacién finita esta
compuesta por sujetos, los cuales ya se conoce dentro de un rango, o grupo elegido
para la investigacion. Criterios de inclusién: Todos los clientes que gastaron entre
200 a 300 soles en ropa en una empresa comercial durante los Ultimos 6 meses.
Criterios de exclusion: Todos los clientes que no realizaron gastos mayores a 200
soles en una empresa comercial durante los ultimos 6 meses.

La muestra que se tomd como parte de la poblacion, fue de 289 clientes de
una empresa comercial. Segun Gutiérrez (2020) La muestra se constituye
determinadamente por sujetos que estan contemplados dentro de una poblacion,

la cual se toma en consideracién para una congruente investigacion. EI muestreo
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ha sido probabilistico de aleatorio simple. Gaviria y Marquez (2019) el muestreo
probabilistico es la firmeza tomada y equilibrada que existe en una zona indagada,
donde cada sujeto tiene la misma capacidad de ser tomado en consideracién para
dicho estudio o investigacion. La unidad de analisis ha sido los clientes que
adquirieron productos durante los Ultimos 6 meses y cada uno de los clientes que
gastaron entre 200 a 300 soles en ropa en una empresa comercial en Cercado de

Lima.

Se utilizé como técnica encuesta; instrumento un cuestionario. La validacion se
realizo por juicio de expertos. La validez en pocas palabras es la capacidad simple
de corroborar que tan viable y concluyente es un instrumento en una investigacion.
La confiabilidad se logr6 con el estadistico Alfa de Cronbach. El resultado después
del proceso es: 0.900, que significa como bueno, ver anexo N° 3.

El procedimiento ha consistido en: Primero se visito el lugar donde esta ubicado
la empresa comercial para coordinar detalles con la duefia de la empresa, sobre el
inicio y fin de la encuesta, la cual se tuvo planeado hacer a los clientes, en Lima,
Cercado. Lo segundo que se realiz6 fue validar con la duefia, la cantidad de clientes
que compraron en grandes cantidades en los 7 dias de la semana lo cual fue
efectivo para obtener una poblacion netamente finita de sujetos que compraron
durante los ultimos 6 meses. Lo tercero que se realizé fue informar al cliente sobre
la encuesta virtual, realizado en Google Forms, para que los clientes brinden asi su
aceptacion, y para que formen parte de la investigacion. Lo cuarto que se efectué
fue enviar las encuestas virtuales a los clientes a través de su WhatsApp para que
brinden asi respuestas y marcaciones a conciencia sobre lo que consideren
correcto. Finalmente, todos los resultados obtenidos durante la extraccion de
informacion sobre los sujetos de estudio, fue pasado por un programa estadistico

de SPSS utilizado el estadistico RH Sperman.

Los Métodos de analisis de datos fueron: Descriptivo: obtencion de tablas de

frecuencia. Inferencial: pruebas por cada hipétesis.
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Los aspectos éticos: tomados para la investigacion fueron el principio de autonomia,
donde se brindd informacion necesaria a los sujetos encuestados, para que puedan
optar por participar en la investigacion, respetando efectivamente sus opiniones; el
principio de no maleficencia, donde cada sujeto encuestado no fue forzado a llenar las
respuestas en el formulario; el principio de beneficencia, donde cada sujeto
encuestado no recibié ningun valor monetario, ni de forma incentiva para su debida
participacion en la investigacion donde se mencioné a los sujetos encuestados, que
Sus respuestas y marcaciones no iban a afectar en nada en su vida, y que todo lo que
aportaron en la investigacidbn con sus marcaciones seria netamente privada y
confidencial. Finalmente, para la presente tesis, los valores que mas destacaron para

la investigacion fueron la honestidad, confidencialidad y el respeto mutuo.
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. RESULTADOS

3.1. Descriptivos: Tablas de frecuencia por cada variable.

Tablade frecuenciaagrupada de la variable Habilidades socioemocionales

Tabla1
Variable independiente: Habilidades Socioemocionales (Agrupada)
. . Porcentaje Porcentaje
Frecuencia Porcentaje J
valido acumulado
Ni de Acuerdo
ni en
Desacuerdo S 17 17 17
Valido De acuerdo 7 2.4 2.4 4.2
Totalmente de
acuerdo 277 95.8 95.8 100.0
Total 289 100.0 100.0

En la tabla 1, se toma conocimiento que el 95.8% de los clientes encuestados
de la empresa; determinaron que estan totalmente de acuerdo con las habilidades
socioemocionales que comprende las dimensiones: autonomia, autoconocimiento y
colaboracion; el 2.4% estan de acuerdo y el 1.7 % ni de acuerdo ni en desacuerdo.

Tablade frecuenciaagrupadade la variable Decisién de compra

Tabla 2
Variable dependiente: Decision de compra (Agrupada)
Frecuencia Porcentaje Porge_ntaje Porcentaje
valido acumulado
Ni de Acuerdo
ni en
Desacuerdo 1 0.3 0.3 0.3
Valido De acuerdo 23 8.0 8.0 8.3
Totalmente de
acuerdo 265 91.7 91.7 100.0
Total 289 100.0 100.0

En la tabla 2, se toma conocimiento que el 91.7% de los clientes encuestado
en la empresa: determinaron que estan totalmente de acuerdo con la decision de
compra que comprende las dimensiones: reconocimiento, publicidad y factores

externos; el 8.0 % estan de acuerdo y el 0.3% ni de acuerdo ni en desacuerdo.
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3.2. Resultados inferenciales
Ver anexo N° 4: Regla de decision, coeficiente correlacion

Pruebade hipotesis general: Existe influencia de las habilidades socioemocionales
en la decisién de compra en una empresa comercial, Lima Cercado, 2024.

Ho: No existe influencia de las habilidades socioemocionales en la decision de
compra en una empresa comercial, Lima Cercado, 2024.

Ha: Existe influencia de las habilidades socioemocionales en la decisién de compra

en una empresa comercial, Lima Cercado, 2024.

Tabla 3
Pruebade hipoétesis general

V1_Habilidades V2_Decisién de
Socioemocionales Compra
Coeficiente de
correlacion 1.000 0.445
V1_Habilidades
Socioemocionales Sig. (bilateral)
0.000
Rho de N 289 289
Spearman Coeficiente de
correlacion 0.445 1.000
V2_Decision de
Compra Sig. (bilateral
P 9-( ) 0.000
N 289 289

Interpretacion: Se concluye que existe influencias significativas de habilidades
socioemocionales en decision de compra de acuerdo al sustento siguiente: Cof. r.
0.445 Sig. 0.000, Valor p<0.05 (se rechaza la hipétesis nula y se acepta la hipotesis
alterna).
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Se observa que la recta de regresion lineal o de ajustes observaciones es:
Y=2,53 + 0.48 es decir que la decisibn de compra = 2,53 + 0,48 habilidades

socioemocionales.

Interpretacion: Se observa que la recta de regresion lineal o de ajustes
observaciones es: Y=2,53 + 0.48 es decir que la decisién de compra = 2,53 + 0,48
habilidades socioemocionales. En consecuencia, la variable independiente
habilidades socioemocionales influye en la decision de compra en 24%. Ver

anexo N° 5

Resultados inferenciales: Prueba de hipotesis especificas 1,2 y 3 ver anexo
N° 6
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IV.  DISCUSION

Se ha logrado el objetivo e hipotesis general de acuerdo a los resultados y analisis
descriptivos e inferencial. Al respecto dichos resultados se demuestran la
coincidencia con resultados publicado de investigaciones cientificas, teoria y
conceptos tedricos siguientes:

Las publicaciones en revistas cientificas siguiente: Alves (2020) quien
concluye que es importante el manejo efectivo del coaching en empresas, para
explotar las habilidades blandas y de liderazgo en trabajadores que se enfrenten a
situaciones super competitivas y complicadas. Salcedo-Hernandez et al. (2023)
qguien concluye que el manejo y el mejoramiento determinado de las habilidades
blandas son significativas en los alumnos, dado que desarrolla cada una de sus
competencias.

Asi mismo la investigacion esta dentro de la teoria cientifica de Koutsoyiannis
(1975) de manera similar, partiendo de un consumidor racional en funcién de su
ingreso, precio de mercado y plan de consumo encaminado a maximizar su
satisfaccion, se supone que el consumidor tiene una comprensién completa del
producto y la informacién relevante a su precio ante el comprador a sus precios
personales. El comportamiento de las personas se puede estudiar de la siguiente
manera, como buscan, evaltan y compran y asi definen los productos. Por lo tanto,
las organizaciones necesitan identificar sus segmentos de mercado obijetivo,
comprender las necesidades de los usuarios y los factores de compra y promover
sus ofertas de productos mediante marketing.

También se manifiesta que los resultados de la investigacién estan en los
enfoques conceptuales de Gismero (2002) sefala que las habilidades sociales
como un conjunto de respuesta obtenidas de medios verbales y no verbales
mediante las cuales el sujeto expresa sus deseos, sentimientos y creencias de
forma segura en un ambiente socializado, aumentando asi la probabilidad de
obtener ciertos. Hoyer y Maclnnis (2018) define las decisiones de compra son
decisiones conscientes e inconscientes que toman los consumidores durante una
compra, la publicidad y la estimulacion sensorial son los factores decisivos.
Especifico 1 mediante el analisis efectuado y resultados e indices de correlacion
se pudo concretar que existe una buena influencia significativa y clara entre las
habilidades socioemocionales y el reconocimiento, por lo que se puede deducir
gue la union de esta variable y dimensién produce altas expectativas y mejoras
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en las habilidades del personal de la empresa.

Vielma et al. (2022) tuvieron como objetivo fundamental indagar la existencia de
las habilidades blandas y su increible relacion enfocado en el impulso de mejora
en atencién al cliente, donde se concretd que en parte es primordial cada una de
las habilidades blandas en el area de atencion al cliente porque incrementa las
ganancias y ventas, y porque hace que los trabajadores tengan un mejor
reconocimiento con respecto a su atencion. Chiappetta- Santana et al. (2022) las
habilidades socioemocionales y el rendimiento en estudiantes de primaria, donde
se concretd que todas las variables tienen una relacion alta e influyente en los
estudiantes, por lo que esto es significativo para que los alumnos de primaria
obtengan un buen reconocimiento. Enfoque conceptual de Arellano (2002) define
las decisiones de compra de lo que se va adquirir un beneficio y analizar una

basqueda sobre individuos y consumidores.

Especifico 2 mediante el andlisis efectuado y resultados e indices de correlacion
se pudo concretar que existe una buena influencia significativa habilidades
socioemocionales en la publicidad de una empresa comercial, Lima Cercado,
2024. Asimismo, mediante el analisis efectuado de medida de correlacién se pudo
concretar que existe una buena influencia significativa y clara entre las
habilidades socioemocionales y la publicidad. Por lo que se puede deducir que la
unién de la variable y de la dimension generard mejoras en la empresa, donde
exactamente mientras mas aumente las habilidades socioemocionales, podran
crearse asi una mejor publicidad entre todo el equipo de trabajo. Cervantes-
Guzman et al. (2018) se concretd una influencia exitosa de la publicidad en el
conocimiento, al haber un conocimiento efectivo de la marca frente a los clientes,
generado en cierta forma por la publicidad y la existencia del producto y por el
trabajo en equipo y las habilidades socioemocionales de cada trabajador se
generard excelentes anuncios publicitarios, lo cual puede endulzar la mente en la

decision de adquirir.
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Especifico 3 mediante el andlisis efectuado y resultados e indices de correlacion
se pudo concretar que existe una buena influencia significativa habilidades
socioemocionales en los factores externos de una empresa comercial, Lima
Cercado, 2024. Asimismo, mediante el analisis efectuado de medida de
correlacion se pudo concretar que existe una buena influencia significativa y clara
entre las habilidades socioemocionales y los factores externos. Mientras que en
la investigacion de Salcedo-Hernandez et al. (2023) tuvieron como objetivo
verificar cual es la influencia exacta entre las habilidades blandas en la reduccion
del estrés en el colegio, este objetivo estuvo basado en una influencia del factor
externo como lo es en este caso el estrés educativo, asimismo se concreté que
existe una relacion adecuada entre las variables y esto es porque las habilidades
blandas ayudan a reducir el estrés y a mejorar y perfeccionar cada una de las
competencias de los estudiantes. Por ultimo, en la investigacion de Sulca (2022)
tuvo como objetivo relacionar el nivel de empleabilidad y las habilidades blandas
en estudiantes, este objetivo igualmente estuvo basado en una influencia del
factor externo como lo es en este caso la empleabilidad, asimismo se concretd
gue existe un buen praxis e influencia entre ambas variables, ya que mientras mas
se mejoran las habilidades blandas en los estudiantes, estos pueden salir como
excelentes profesionales de su centro de estudios y tendran mayores
oportunidades laborales consiguiendo asi buenos empleos.

Enfoque conceptual de Rubiales et al. (2018) Las habilidades sociales es una
competencia social, aunque son constructos separados y se refieren a

comportamientos necesarios para un funcionamiento social 6ptimo.
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V. CONCLUSIONES

5.1. Las habilidades socioemocionales influyen en la decisiébn de compra teniendo
en cuenta las evidencias encontradas de acuerdo a los analisis descriptivos e

inferenciales.
5.2. Las habilidades socioemocionales influyen en el reconocimiento teniendo en
cuenta las evidencias encontradas de acuerdo a los analisis descriptivos e

inferenciales.

5.3. Las habilidades socioemocionales influyen en la publicidad teniendo en cuenta

las evidencias encontradas de acuerdo a los analisis descriptivos e inferenciales.

5.4. Las habilidades socioemocionales influyen teniendo en cuenta las evidencias

encontradas de acuerdo a los analisis descriptivos e inferenciales.

22



VI. RECOMENDACIONES

6.1. Teniendo en cuenta las conclusiones de la investigacion referente al objetivo
general existe influencia entre las habilidades socioemocionales en decision de
compra. Se recomienda a la maxima autoridad de la empresa comercial, implementar
un programa estratégico de plan anual de capacitaciéon, para que asi logren mejorar
las habilidades socioemocionales al momento de tomar una decisién, manteniendo
una comunicacioén asertiva y brindando una atencién adecuada a los clientes para que
asi los clientes tomen decisiones acertadas al momento de realizar una compra.

6.2. Teniendo en cuenta las conclusiones de la investigacion de la primera
especifica existe influencia entre las habilidades socioemocionales y el
reconocimiento. Se recomienda a la maxima autoridad de la empresa comercial
aumentar las habilidades socioemocionales, a través de talleres, programas y
actividades socioemocionales, los cuales ayude a potenciar la atencion del personal
y cada una de sus habilidades, para que asi puedan ganarse el aprecio y el
reconocimiento de los clientes.

6.3. Teniendo en cuenta las conclusiones de la investigacion de la segunda
especifica existe influencia entre las habilidades socioemocionales y la publicidad. Se
recomienda a la maxima autoridad de la empresa comercial realizar reuniones,
charlas y talleres informativos con sus trabajadores para mejorar sus habilidades, para
gue asi tomen decisiones adecuadas y acertadas sobre estrategias que deban de
aplicar para generar adecuadas publicidades para que puedan asi lograr la captacién
de mas clientes.

6.4. Teniendo en cuenta las conclusiones de la investigacion de la tercera
especifico existe influencia entre las habilidades socioemocionales y los factores
externos. Se recomienda a la maxima autoridad de la empresa comercial brindar
incentivos laborales a su personal, para motivarlos para que asi el personal brinde un

mejor trabajo en su labor, y atienda adecuadamente a los clientes.
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ANEXOS

Anexo 1: Matrizde operacionalizaciéon de variables

- ESCALA DE
VARIABLES DE p DEFINICION : P
ESTUDIO DEFINICION CONCEPTUAL OPERACIONAL DIMENSIONES INDICADORES ITEMS MEDICION
Glsmero (2002) define las| La Y§r|ab|e Toma de decisiones 1.Usted tiene toda la informacién necesaria para ejecutar su
habilidades sociales como un | habilidades compra i | inal
conjunto de respuesta obtenidas | socioemocionales Autonomia Informacion 2.Usted se informa personalmente de las ofertas que tiene la Escalaordinal
de medios verbales y no verbales | se medira empresa — -
mediante las cuales el sujeto| identificando las Econémi 3.Cuenta usted con los recursos econémicos necesarios para
expresa sus deseos, | dimensiones por conomies hacer sus compras. (1) Totalmente
Variable presi . ' . P Atencion 4. El personal que le atiende lo hace con todo confianza. en desacuerdo
. . . sentimientos y creencias de | medio de v - —
independiente: forma sequra en un ambiente | indicadores e Aprecio 5. El personal de la empresa actlia con mucha consideracion (2) En
na seg g : Autoconocimiento p ante los clientes. desacuerdo
Habilidades socializado, aumentando asf la| instrumentos de Gratitud 6. La empresa reconoce y agradece sus preferencia en sus (3) Ni de
socioemocionales probabilidad de ok?tener ciertos | investigacion. _ compras . _ acuerdo ni en
refuerzos no esenciales. Comunicacion 7. El personal de la empresa tiene una comunicacion claray | desacuerdo
asertiva concisa con usted. (4) De acuerdo
i6 8. El personal le resuelve cualquier problema que se presente
Colaboracion Sfffnlggon de enla F():ompra yventa de sus pr?)duct%s. | P ésggzhaé%%me
Inclusion 9. La empresa desarrolla sus ventas sin diferenciar a las
Y personas
Hoyer y Maclnnis (2018) define | Lavariable Reconocimiento de 10. La empresa es reconocida por sus productos de calidad
las decisiones de compra son Decision de organizacion

Variable
dependiente:

Decision de
compra

decisiones conscientes e
inconscientes que toman los
consumidores  durante una
compra, la publicidad y la
estimulacion sensorial son los
factores decisivos.

compra se medira
identificando las
dimensiones por
medio de
indicadores e
instrumentos de
investigacion

Reconocimiento

Permanencia en el
mercado

11. La empresa tiene un prestigio ganado por su amplia
experiencia con prestigio en el mercado.

12.Usted decide sus compras teniendo en cuenta la publicidad

Facebook de redes sociales.
. L 13.La empresa cuenta con su pagina web para facilitar su
Publicidad Péagina web P pag P
compra
Volantes 14.Los volantes que le entrega la empresa son claros,
publicitarios informativos y atractivos
L 15. Usted se siente motivado para realizar sus compras en la
Motivacion
empresa
Factor tern 16.La empresa ofrece sus productos de calidad y a precios
actores externos Factores accesibles
econdémicos 17.La empresa establece campafia de descuentos a sus

clientes frecuentes

Escalaordinal

(1) Totalmente
en desacuerdo
(2) En
desacuerdo
(3) Ni de
acuerdo ni en
desacuerdo
(4) De acuerdo
(5) Totalmente
de acuerdo

Fuente: Elaboracion propia
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Anexo 2

Instrumento de investigacion

CUESTIONARIO PARA ENCUESTAR A LOS HABITANTES MAYORES DE 18 ANOS DEL

CERCADO DE LIMA ANO 2024
Instrumento de Medicién

Mis saludos cordiales estimado olivense. El presente cuestionario servira para desarrollar una investigacion acerca
de la “Habilidades socioemocionales en decision de compra en una empresa comercial, Lima Cercado, 2024”.
Al respecto quisiera pedirle en forma muy especial su colaboracidn para que conteste las preguntas, que no le llevaran
mucho tiempo; cabe precisar que sus respuestas seran confidenciales. Las opiniones de todos los encuestados seran

el sustento del informe de investigacion, pero nunca se comunicaran datos individuales.

Le pido que conteste con la mayor claridad posible respecto al tema colocando un aspa (X) en el espacio que
estime pertinente, cabe precisar que no hay respuesta correcta ni incorrecta. Muchas gracias por su
colaboracion.

N° T Z 3 S 5
- Total En Ni de De Total
VARIABLES, DIMENSIONES E ITEMS mente | desa | Acuerdo | acue | mente
en cuer nien rdo de
desacu do Desacuer acuerd
erdo do 0
VARIABLE INDEPENDIENTE: Habilidades socioemocionales
Dimensién: Atomia
1 Usted tiene toda la informacién necesaria para ejecutar su compra
2 Usted se informa personalmente de las ofertas que tiene laempresa
3 Cuenta usted con los recursos econémicos necesarios para hacer sus compras
Dimensi6n: Autoconocimiento
4 El personal que le atiende lo hace con todo confianza
5 El personal de la empresa actiia con mucha consideracién ante los clientes.
6 La empresa reconoce y agradece sus preferencia en sus compras
Dimensién: Colaboracion
7 El personal de la empresa tiene una comunicacion clara y concisa con usted
8 El personal le resuelve cualquier problema que se presente en la compra y
venta de sus productos
9 La empresa desarrolla sus ventas sin diferenciar a las personas
VARIABLE DEPENDIENTE: Decisién de compra
Dimension: Reconocimiento
10 | Laempresa es reconocida por sus productos de calidad
11 | Laempresa tiene un prestigio ganado por su amplia experiencia con prestigio en
el mercado.
Dimensién: Publicidad
12 | Usted decide sus compras teniendo en cuenta la publicidad de redes sociales.
13 | Laempresa cuenta con su pagina web para facilitar su compra
14 | Los volantes que le entrega la empresa son claros, informativos y atractivos
Dimension: Factores externos
15 | Usted se siente motivado pararealizar sus compras en la empresa
16 | Laempresa ofrece sus productos de calidad y a precios accesibles
17 | Laempresa establece campafia de descuentos a sus clientes frecuentes




Anexo 3

Validez Y Confiabilidad Del Instrumento

N° Nombres y Apellidos Grado
1 | Molina Guillen Jan Kei Sami Maestria
2 | Lino Gamarra Edgar Laureano Doctor
3 | Carranza Estela Teodoro Doctor

Resumen de procesamiento de

casos
N %
Casos Valido 10 100,0
Excluido? 0 ,0
Total 10 100,0

a. La eliminacion por lista se basa en todas las

variables del procedimiento.

Estadisticas de fiabilidad
Alfa de
Cronbach

,900 17

N de elementos

Tabla de coeficiente de confiabilidad Alfa de Cronbach:

VALOR
<0,5
0,5a0,6
0,6a0,7
0,7a0,8
0,8a0,9
>0,9

Fuente: Elaborado en base a Arcos y Castro (2012)

NIVEL

No aceptable
Pobre

Débil
Aceptable
Bueno
Excelente

INTERPRETACION: En el resultado obtenido del procedimiento de datos en el SPSS mediante

el Alfa de Cronbach como se muestra en la tabla, el indice de confiabilidad es 0.900, es

considerado como bueno.



Anexo 4

COEFICIENTE DE CORRELACION

Valores de coeficiente correlacion

RANGO RELACION
-1.00 Correlacion negativa perfecta
-0.90 Correlacion negativa muy fuerte
-0.75 Correlacion negativa considerable
-0.50 Correlacion negativa media
-0.25 Correlacion negativa débil
-0.10 Correlacion negativa muy débil
0.00 No existe correlacion alguna entre las variables
+0.10 Correlacion positiva muy débil
+0.25 Correlacion positiva débil
+0.50 Correlacion positiva media
+0.75 Correlacion positiva considerable
+0.90 Correlacion positiva muy fuerte
+1.00 Correlacion positiva perfecta

1.1.1. Condiciones:

e Sig. T=5%

¢ Nivel de aceptacién 95 %, z =1,96

e Ho = Hipdtesis nula

e Ha =Hipdtesis alterna

1.1.2. Reglade decision:

a) Sivalor p >0.05, se acepta la Ho y se rechaza la Ha.

b) Sivalor p <0.05, serechaza la Ho y se acepta la Ha.

Fuente:
Elaborado
en base a
Hernandez,
Fernandez
& Baptista
(2014)



Anexo 5

Regresion lineal

R2 Lineal = 0,243

sH o o o
-
y=2,53+0,48%
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Anexo 6

Evaluacion por juicio de expertos
RESOLUCION DE VICERRECTORADO DE INVESTIGACION N°062-2023-VI-UCV

Respetado juez: Usted ha sido seleccionado para evaluar el instrumento “Habilidades
socioemocionales en decision de compra en una empresa comercial, Lima Cercado, 2024”. 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 psicoldgico.
Agradecemos su valiosa colaboracion.

1. Datos generales del juez

Nombre del juez: JAN KEI SAMIR MOLINA GUILLEN

Grado profesional: Maestria (x ) Doctor ()
Areade formacion académica: (E:lc:’rt}i(?siiva(( )) g(r)g(]::;ar:izacional §X))
Areas de experiencia profesional: Marketing
Institucion donde labora: Universidad César Vallejo
Tiempo de experiencia profesional 2 a4 afios ( )

en el area: Masde5afios ( x)

Experienciaen Investigacion
Psicométrica: No corresponde
(si corresponde)

2. Propésito delaevaluacion:
Validar el contenido del instrumento, por juicio de expertos.
1. Datos delaescala: (Likert)

Nombre de la Prueba: Habilide_ldes _socioemocionales en decisién de compra en una empresa
comercial, Lima Cercado, 2024
Autor: Luz Zarita Blas Gregorio
Procedencia: Lima Norte
Administracion: Luz Zarita Blas Gregorio
Tiempo de aplicacion: 5 minutos
Ambito de aplicacion: Cliente frecuentes de la empresa comercial
Significacién: [Explicar C_émo_ ,esté compuesta la escalg (Qimensiones,_éreas, items por
area, explicacién breve de cudl es el objetivo de medicion)




2. Soportetedrico

(describir en funcién al modelo tedrico)

Subescala
Escala/AREA (dimensione Definicion
s)
Intriago et al. (2018) la autonomia es un proceso que
permite a las personas afrontar mejor las presiones
Autonomia sociales, controlar su comportamiento, establecer
objetivos de vida y crecer en un entorno social.
Santoya et al. (2018) Demostrar confianza en uno
mismo puede ayudar a reducir la ansiedad, superar el
- estrés, mejorar las relaciones con los demas, tolerar la
Habilidades Autoconocimiento

socioemocionales

frustracién y desarrollar la capacidad de resolver
conflictos que surge en diversas situaciones en la

organizacional.

Colaboracion

Gonzalez (2021) la colaboracion convierte en un
modelo de aprendizaje participativo que invita a
trabajar poner en comin sus fortalezas, habilidades en
una serie de actividades para lograr objetivos
compartidos en las organizacionales.

Decision de
compra

Reconocimiento

Cano (2019) define el reconocimiento como la capacidad
de recordar e identificar algo en un individuo o empresa

por color, nombre, publicidad u otros medios.

Publicidad

Arellano (2002) define que la publicidad es un medio de
comunicacion amplia para promocionar y vender

productos o servicios.

Factores externos

Pachucho et al. (2021) la interaccion con la eleccion de
compra del consumidor es una parte clave del

comportamiento, a que incluye aspectos internos y
externos que llevan a las personas a adquirir un producto

0 servicio antes, durante y después de la compra




3. Presentacién deinstrucciones parael juez:

A continuacion, le presentamos el cuestionario “Habilidades socioemocionales en
decision de compra en una empresa comercial, Lima Cercado, 2024” elaborado por Luz
Zarita Blas Gregorio en el afio 2023, de acuerdo con los siguientes indicadores califique cada
uno de los items seguln corresponda.

semantica son

3. Moderado nivel

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 0 Nivel modificacion muy grande en el uso de las palabras
comprende 2.Bajo Nive de acuerdo con su significado o por la ordenacion de
facilmente, es estas.
decir, su
sintactica y Se requiere una modificacion muy especifica de

algunos de los términos del item.

El item tiene

con la dimensién
o indicador que
esta midiendo.

relacion l6gica

2. Desacuerdo (bajo nivel
de acuerdo)

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

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

3. Acuerdo (moderado nivel)

El item tiene una relacion moderada con la
dimensién que se esta midiendo.

4. Totalmente de Acuerdo (alto
nivel)

El item se encuentra esta relacionado con la
dimension que esta midiendo.

incluido.

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 0

importante, es

2. Bajo Nivel

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

aecir aebe ser

3. Moderado nivel

El item es relativamente importante.

4. Alto nivel

El item es muyrelevante y debe ser incluido.

Leer con detenimiento los items y calificar en una escala de 1 a 4 su valoracién, asi como solicitamos
brinde sus observaciones que considere pertinente

1 No cumple con el criterio

2. Bajo Nivel

3. Moderado nivel

4. Alto nivel




Dimensiones del instrumento: Habilidades Socioemocionales
@® Primeradimension: Autonomia
® Objetivos de la Dimension: Medir el nivel en que se encuentra el (Autonomia)

Indicadores ftem Claridad Cohgrenc Relevancia Observaciones/
1a Recomendaciones
Toma de 1 4 4 4
decisiones
Informacion 2 4 4 4
Econdmica 3 4 4 4

@® Segunda dimension: Autoconocimiento

@ Objetivos de la Dimension: Medir el nivel en que se encuentra el (Autoconocimiento)

INDICADORES item Claridad Coherencia | Relevancia Rg:;;:;g;?j:és
Atencion 4 4 4 4
Aprecio 5 4 4 4
Gratitud 6 4 4 4

@ Terceradimension: Colaboracion
@ Objetivos de la Dimension: Medir el nivel en que se encuentra el (Colaboracion)

INDICADORES ftem Claridad Coherencia Relevancia Observamopes/
Recomendaciones

Comt_micacién 7 4 4 4

asertiva

Reso_luuén de 8 4 4 4

conflicto

Inclusiéon 9 4 4 4

Dimensiones del instrumento: Decision de compra
® Primera dimensién: Reconocimiento

@ Objetivos de la Dimension: Medir el nivel en que se encuentra el (Reconocimiento)

. rvacion
INDICADORES Item Claridad Coherencia Relevancia Obse aco.es/
Recomendaciones
Reconocimiento 10 4 4 4
de organizacion
Permanencia 11 4 4 4
en el mercado

® Segunda dimension: Publicidad
@ Objetivos de la Dimension: Medir el nivel en que se encuentra el (Publicidad)

. . . . Observaciones/

INDICADORES Item Claridad Coherencia Relevancia vacl .
Recomendaciones

Facebook 12 4 4 4

Pagina web 13 4 4 4

VoIa_nFes. 14 4 4 4

publicitarios




@ Terceradimension: Factores externos
@® Objetivos de la Dimension: Medir el nivel en que se encuentra el (Factores externos)

INDICADORES item Claridad Coherencia Relevancia Observacmnes/
Recomendaciones
Motivacion 15 4 4 4
Factores 16 4 4 4
econdémicos 17 7 7] 7

- e
e el o

!

Mgtr. MOLINA GUILLEN JAN KEI SAMIR
DNI N° 45099368

Pd.: el presente formato debe tomar en cuenta:
Williams yWebb (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, Hyrkés 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



https://www.revistaespacios.com/cited2017/cited2017-23.pdf
https://www.revistaespacios.com/cited2017/cited2017-23.pdf
https://www.revistaespacios.com/cited2017/cited2017-23.pdf

Evaluacion por juicio de expertos

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

Respetado juez: Usted ha sido seleccionado para evaluar el instrumento “Habilidades
socioemocionales en decision de compra en una empresa comercial, Lima Cercado, 2024”. La
evaluacion del instrumento es de gran relevancia para lograr que sea valido y que los resultados
obtenidos a partir de éste sean utilizados eficientemente; aportando al quehacer psicoldgico.
Agradecemos su valiosa colaboracion.

1. Datos generales del juez

Nombre del juez: EDGAR LAUREANO LINO GAMARRA

Grado profesional: Maestria ( ) Doctor (x)

Area de formacién académica:

Clinica ( ) Social ()
Educativa ( ) Organizacional ( X)

Areas de experiencia profesional:

Marketing

Instituciéon donde labora:

Universidad César Vallejo

Tiempo de experiencia profesional
en el area:

2 a4 afios ( )
Masde5afios ( x)

Experiencia en Investigacion
Psicométrica:
(si corresponde)

No corresponde

2. Propésito delaevaluacién:
Validar el contenido del instrumento, por juicio de expertos.
3. Datos delaescala: (Likert)

Habilidades socioemocionales en decisién de compra en una empresa

Nombre de la Prueba: comercial, Lima Cercado, 2024

Autor: Luz Zarita Blas Gregorio

Procedencia: Lima Norte

Administracion: Luz Zarita Blas Gregorio

Tiempo de aplicacion: 5 minutos

Ambito de aplicacion: Cliente frecuentes de la empresa comercial

Explicar Como esta compuesta la escala (dimensiones, areas, items por

Significacién: . o . L L
9 area, explicaciéon breve de cudl es el objetivo de medicion)




4. Soportetedrico

(describir en funcion al modelo teérico)

Subescala
Escala/AREA (dimensione Definicion
s)
Intriago et al. (2018) la autonomia es un proceso que
permite a las personas afrontar mejor las presiones
Autonomia sociales, controlar su comportamiento, establecer
objetivos de vida y crecer en un entorno social.
Santoya et al. (2018) Demostrar confianza en uno
mismo puede ayudar a reducir la ansiedad, superar el
- estrés, mejorar las relaciones con los demas, tolerar la
Habilidades

socioemocionales

Autoconocimiento

frustracién y desarrollar la capacidad de resolver
conflictos que surge en diversas situaciones en la

organizacional.

Colaboracion

Gonzalez (2021) la colaboracién convierte en un
modelo de aprendizaje participativo que invita a
trabajar poner en comun sus fortalezas, habilidades en
una serie de actividades para lograr objetivos

compartidos en las organizacionales.

Decision de
compra

Reconocimiento

Cano (2019) define el reconocimiento como la capacidad
de recordar e identificar algo en un individuo o empresa

por color, nombre, publicidad u otros medios.

Publicidad

Arellano (2002) define que la publicidad es un medio de
comunicacion amplia para promocionar y vender

productos o servicios.

Factores externos

Pachucho et al. (2021) la interaccién con la eleccién de
compra del consumidor es una parte clave del

comportamiento, a que incluye aspectos internos y
externos que llevan a las personas a adquirir un producto

0 servicio antes, durante y después de la compra




5. Presentacion deinstrucciones parael juez:
A continuacién, le presentamos el cuestionario “Habilidades socioemocionales en
decisién de compra en una empresa comercial, Lima Cercado, 2024” elaborado por Luz
Zarita Blas Gregorio 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 P modificacién muy grande en el uso de las palabras
2. Bajo Nivel o I
comprende de acuerdo con su significado o por la ordenacion de
facilmente, es estas.
decir, su - dificacis fead
sintactica y . Se requiere una modificacion muy especifica de
semantica  son 3. Moderado nivel algunos de los términos del item.
adecuadas. y | . . . .
4. Alto nivel El item es claro, tiene seméantica y sintaxis
adecuada.
1. totalmente en desacuerdo (no El item no tiene relacion légica con la dimension.
cumple con el criterio)
COHERENCIA 2.Desacuerdo (bajo nivel El item tiene una relacién tangencial /lejana con la
El  item tiene de acuerdo) dimension.
relacion l6gicacon
la dimension o 3. Acuerd derado nivel El item tiene una relacién moderada con la
indicador que . Acuerdo (moderado nivel)

esta midiendo.

dimensién que se esta midiendo.

4.

Totalmente de Acuerdo (alto
nivel)

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

.No cumple con el criterio

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

RELEVANCIA
El ftem es El item tiene alguna relevancia, pero otro item
esencial 0 2. Bajo Nivel uede estar inc?u endo lo que r,n%e éste
importante, es P Y q )
.dECII’. debe  ser 3. Moderado nivel El item es relativamente importante.
incluido.
4. Alto nivel El item es muyrelevante y debe ser incluido.

Leer con detenimiento los items y calificar en una escala de 1 a 4 su valoracién, asi como solicitamos
brinde sus observaciones que considere pertinente

1

No cumple con el criterio

2

. Bajo Nivel

3

. Moderado nivel

4

. Alto nivel




Dimensiones del instrumento: Habilidades Socioemocionales
@® Primeradimension: Autonomia

@ Objetivos de la Dimension: Medir el nivel en que se encuentra el (Autonomia)

Indicadores ftem Claridad Cohienencl S0 evancia Observacim_wes/
1a Recomendaciones
Toma de 1 4 4 4
decisiones
Informacion 2 4 4 4
Econdmica 3 4 4 4

@® Segunda dimension: Autoconocimiento

@ Obijetivos de la Dimensién: Medir el nivel en que se encuentra el (Autoconocimiento)

INDICADORES ftem Claridad Coherencia Relevancia ObservaC|or_1es/
Recomendaciones

Atencién 4 4 4 4

Aprecio 5 4 4 4

Gratitud 6 4 4 4

@® Terceradimension: Colaboracion

@® Obijetivos de la Dimension: Medir el nivel en que se encuentra el (Colaboracion)

INDICADORES item Claridad Coherencia Relevancia Observacmpes/
Recomendaciones

Comgnicacién 7 4 4 4

asertiva

Resqlumon de 8 4 4 4

conflicto

Inclusién 9 4 4 4

Dimensiones del instrumento: Decision de compra
@® Primera dimensién: Reconocimiento

@ Obijetivos de la Dimensién: Medir el nivel en que se encuentra el (Reconocimiento)

INDICADORES item Claridad Coherencia Relevancia ObservaC|or_1es/
Recomendaciones
Reconocimiento 10 4 4 4
de organizacion
Permanencia 11 4 4 4
en el mercado

@® Segunda dimension: Publicidad

@® Objetivos de la Dimension: Medir el nivel en que se encuentra el (Publicidad)

. Observaciones/

INDICADORES | item | Claridad | Coherencia | Relevancia vacior
Recomendaciones

Facebook 12 4 4 4

Pagina web 13 4 4 4

Volantes 14 4 4 4

publicitarios




@ Terceradimension: Factores externos
@ Objetivos de la Dimension: Medir el nivel en que se encuentra el (Factores externos)

Observaciones/

INDICADORES item Claridad Coherencia Relevancia .
Recomendaciones

Motivaciéon 15 4 4 4
Factores 16 4 4 4
econdémicos 17 7 7] 7

Dr. Lino Gamarra, Edgar Laureano
DNI N° 32650876

Pd.: el presente formato debe tomar en cuenta:

Williams yWebb (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 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



https://www.revistaespacios.com/cited2017/cited2017-23.pdf
https://www.revistaespacios.com/cited2017/cited2017-23.pdf
https://www.revistaespacios.com/cited2017/cited2017-23.pdf

Evaluacion por juicio de expertos

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

Respetado juez: Usted ha sido seleccionado para evaluar el instrumento “Habilidades
socioemocionales en decision de compra en una empresa comercial, Lima Cercado, 2024”. 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

Nombre del juez: TEODORO CARRANZA ESTELA

Grado profesional: Maestria ( ) Doctor (x)
. . o Clinica () Social ()
Area de formacion académica: Educativa ( ) Organizacional ( X )
Areas de experiencia profesional: Marketing
Institucién donde labora: Universidad César Vallejo
Tiempo de experiencia profesional 2 a4 afios ( )

en el area; Masde5afios ( x)

Experienciaen Investigacion
Psicométrica: No corresponde
(si corresponde)

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

3. Datos delaescala: (Likert)

Habilidades socioemocionales en decision de compra en una empresa

Nombre de la Prueba: comercial, Lima Cercado, 2024

Autor: Luz Zarita Blas Gregorio
Procedencia: Lima Norte
Administracion: Luz Zarita Blas Gregorio
Tiempo de aplicacion: 5 minutos
Ambito de aplicacion: Cliente frecuentes de la empresa comercial

Explicar Como esta compuesta la escala (dimensiones, areas, items por

Significacion: . o . L L
g area, explicaciéon breve de cudl es el objetivo de medicién)




4. Soportetedrico

(describir en funcién al modelo tedrico)

Subescala
Escala/AREA (dimensione Definicion
S)
Intriago et al. (2018) la autonomia es un proceso que
permite a las personas afrontar mejor las presiones
Autonomia sociales, controlar su comportamiento, establecer
objetivos de vida y crecer en un entorno social.
Santoya et al. (2018) Demostrar confianza en uno
mismo puede ayudar a reducir la ansiedad, superar el
o estrés, mejorar las relaciones con los demas, tolerar la
Habilidades

socioemocionales

Autoconocimiento

frustracién y desarrollar la capacidad de resolver
conflictos que surge en diversas situaciones en la

organizacional.

Colaboracion

Gonzalez (2021) la colaboracién convierte en un
modelo de aprendizaje participativo que invita a
trabajar poner en comun sus fortalezas, habilidades en
una serie de actividades para lograr objetivos

compartidos en las organizacionales.

Decision de
compra

Reconocimiento

Cano (2019) define el reconocimiento como la capacidad
de recordar e identificar algo en un individuo o empresa

por color, nombre, publicidad u otros medios.

Publicidad

Arellano (2002) define que la publicidad es un medio de
comunicacion amplia para promocionar y vender

productos o servicios.

Factores externos

Pachucho et al. (2021) la interaccién con la eleccion de
compra del consumidor es una parte clave del

comportamiento, a que incluye aspectos internos y
externos que llevan a las personas a adquirir un producto

o0 servicio antes, durante y después de la compra




5. Presentacion deinstrucciones parael juez:
A continuacién, le presentamos el cuestionario “Habilidades socioemocionales en
decisién de compra en una empresa comercial, Lima Cercado, 2024” elaborado por Luz
Zarita Blas Gregorio 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 P modificacién muy grande en el uso de las palabras
2. Bajo Nivel o I
comprende de acuerdo con su significado o por la ordenacion de
facilmente, es estas.
decir, su - dificacis fead
sintactica y . Se requiere una modificacion muy especifica de
semantica  son 3. Moderado nivel algunos de los términos del item.
adecuadas. y | . . - .
4. Alto nivel El item es claro, tiene semantica y sintaxis
adecuada.
1. totalmente en desacuerdo (no El item no tiene relacion légica con la dimension.
cumple con el criterio)
COHERENCIA 2.Desacuerdo  (bajo  nivel El item tiene una relacién tangencial /lejana con la
El  item tiene de acuerdo) dimension.
relacion l6gicacon
la dimension o 3. Acuerd derado nivel El item tiene una relacién moderada con la
indicador que . Acuerdo (moderado nivel)

esta midiendo.

dimensién que se esta midiendo.

4.

Totalmente de Acuerdo (alto
nivel)

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

.No cumple con el criterio

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

RELEVANCIA
El ftem es El item tiene alguna relevancia, pero otro item
esencial 0 2. Bajo Nivel uede estar inc?u endo lo que rlnliode éste
importante, es P Y q )
.dECII’. debe  ser 3. Moderado nivel El item es relativamente importante.
incluido.
4. Alto nivel El item es muy relevante y debe ser incluido.

Leer con detenimiento los items y calificar en una escala de 1 a 4 su valoracién, asi como solicitamos
brinde sus observaciones que considere pertinente

1

No cumple con el criterio

2

. Bajo Nivel

3

. Moderado nivel

4

. Alto nivel




Dimensiones del instrumento: Habilidades Socioemocionales
@® Primeradimension: Autonomia

® Objetivos de la Dimension: Medir el nivel en que se encuentra el (Autonomia)

Indicadores ftem Claridad Cohgrenc Relevancia Observaciopes/
1a Recomendaciones
Toma de 1 4 3 4
decisiones
Informacioén 2 3 4 4
Econémica 3 4 4 4

@® Segunda dimension: Autoconocimiento

@ Obijetivos de la Dimensién: Medir el nivel en que se encuentra el (Autoconocimiento)

INDICADORES item Claridad Coherencia | Relevancia RS:;;Z:;;Z?OE?;S
Atencién 4 3 4 4

Aprecio 5 4 3 3

Gratitud 6 4 4 4

® Terceradimension: Colaboracion

@® Objetivos de la Dimension: Medir el nivel en que se encuentra el (Colaboracién)

INDICADORES ftem Claridad Coherencia Relevancia Observacmpes/
Recomendaciones

Coml_micaci(’)n 7 4 4 4

asertiva

Resqlumén de 8 4 4 4

conflicto

Inclusién 9 4 4 4

Dimensiones del instrumento: Decision de compra
@ Primera dimension: Reconocimiento

@ Objetivos de la Dimension: Medir el nivel en que se encuentra el (Reconocimiento)

’ Ob i /
INDICADORES | ftem | Claridad | Coherencia | Relevancia servaciones
Recomendaciones
Reconoqimigpto 10 4 4 4
de organizacion
Permanencia 11 4 4 4
en el mercado

@® Segunda dimension: Publicidad

@® Obijetivos de la Dimension: Medir el nivel en que se encuentra el (Publicidad)

. Observaciones/
INDICADORES Item Claridad Coherencia Relevancia .
Recomendaciones
Facebook 12 4 4 4
Pagina web 13 4 4 4
Volantes 14 4 4 4
publicitarios




@ Terceradimension: Factores externos
@® Objetivos de la Dimension: Medir el nivel en que se encuentra el (Factores externos)

INDICADORES item Claridad Coherencia Relevancia Observacmnes/
Recomendaciones
Motivacion 15 4 4 4
Factores 16 4 4 4
econdémicos 17 7 7] 7

O Afedere Curanza Esbely
(Grado, Nombres y Apelidos del juez)
DNIN' &¥C7Y Yo

Pd.: el presente formato debe tomar en cuenta:

Williams yWebb (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 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 Hyrkés et al. (2003).

Ver : https://www.revistaespacios.com/cited2017/cited2017-23.pdf entre otra bibliografia
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Anexo 7
Resultados inferenciales: Prueba de hipotesis especificas 1,2y 3

Especifica 1. Existe influencia de las habilidades socioemocionales en el
reconocimiento de una empresa comercial, Lima Cercado, 2024.
Ho: No existe influencia de las habilidades socioemocionales en el reconocimiento

de una empresa comercial, Lima Cercado, 2024.

Ha: Existe influencia de las habilidades socioemocionales en el reconocimiento de

una empresa comercial, Lima Cercado, 2024.

Tabla 4
Pruebade hipétesis especifical

V1_Habilidades

- : D1_Reconocimiento
Socioemocionales -

Coeficiente de

V1_Habilidag CSOTrelacion 1.000 0.438
es
Socioemocion Sig. (bilateral)
ales 0.000
N 289 289

Rho de Spearman Coeficiente de

correlacion 0.438 1.000
D1_

Reconocimien ;o pyijateral)
to 0.000

N 289 289

Interpretacion: De acuerdo al resultado obtenido en la tabla 4 se observa que el
coeficiente de correlacion de Rho de Spearman fue de 0.438 y la significancia
bilateral es 0.000. de acuerdo al rango de coeficiente correlacién y reglas de decision
comprendida en el anexo N° 4 existe correlacion positiva media; asi mismo se rechaza
la hipétesis nula y se acepta la hipétesis alterna porque la Sig. Valor p<0.05, por ende,
se deduce que existe influencia positiva de la variable habilidades socioemocionales

en reconocimiento.



Se observa que la recta de regresion lineal o de ajustes observaciones es:
Y=3,06 + 0.38 es decir que el reconocimiento = 3,06 + 0.38 habilidades

socioemocionales.

R2 Lineal = 0,212

5,007 o (e o
4 807
4607 y=3.06+0,38"x
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Interpretacion: Se observa que la recta de regresion lineal o de ajustes
observaciones es: Y=3,06 + 0.38 es decir que el reconocimiento = 3,06 + 0,38
habilidades socioemocionales. En consecuencia, la variable independiente

habilidades socioemocionales influye en el reconocimiento en 21%.



Especifica 2: Existe influencia de las habilidades socioemocionales en la publicidad
de una empresa comercial, Lima Cercado, 2024.

Ho: No existe influencia de las habilidades socioemocionales en la publicidad de
una empresa comercial, Lima Cercado, 2024.
Ha: Existe influencia de las habilidades socioemocionales en la publicidad de una

empresa comercial, Lima Cercado, 2024.

Tabla5
Pruebade hipétesis especifica2

V1 _Habilidades

- ; D2_Publicidad
Socioemocionales —

Coeficiente de
correlacion 1.000 0.462
V1 Habilidades

Socioemocionale Sig. (bilateral)

s 0.000
Rho de N 289 289
Spearman Coeficiente de
correlacion 0.462 1.000
D2_Publicidad o0 pijateral)
0.000
N 289 289

Interpretacion: De acuerdo al resultado obtenido en la tabla 5 se observa que
el coeficiente de correlacion de Rho de Spearman fue de 0.462 y la significancia
bilateral es 0.000. de acuerdo al rango de coeficiente correlacion y reglas de
decision comprendida en el anexo N° 4 existe correlacion positiva media; asi mismo
se rechaza la hipétesis nula y seacepta la hipétesis alterna porque la Sig. Valor
p<0.05, por ende, se deduce que existe influencia positiva de la variable habilidades

socioemocionales en publicidad.



Se observa que la recta de regresion lineal o de ajustes observaciones es:
Y=1,91 + 0.6 es decir que la publicidad = 1,91+ 0.6 habilidades socioemocionales

R Lineal = 0,238
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Interpretacion: Se observa que la recta de regresion lineal o de ajustes
observaciones es: Y=1,91 + 0.6 es decir que la publicidad = 1,91 + 0,6 habilidades
socioemocionales. En consecuencia, la variable independiente habilidades

socioemocionales influye en la publicidad en 23%.



Especifica 3: Existe influencia de las habilidades socioemocionales en los

factoresexternos de una empresa comercial, Lima Cercado, 2024.

Ho: No existe influencia de las habilidades socioemocionales en los factores

externosde una empresa comercial, Lima Cercado, 2024.

Ha: Existe influencia de las habilidades socioemocionales en los factores

externosde una empresa comercial, Lima Cercado, 2024.

Tabla 6
Pruebade hipétesis especifica 3

V1 Habilidades
Socioemaocionales

D3_Factores externos

Coeficiente de

correlacion 1.000
V1 _Habilidades
Socioemocional

es Sig. (bilateral)

Rho de N 289
Spearman Coeficiente de
correlacion 0.345
D3_Factores
externos Sig. (bilateral)
0.000
N 289

0.345

0.000
289

1.000

289

Interpretacion: De acuerdo al resultado obtenido en la tabla 6 se observa que el
coeficiente de correlacion de Rho de Spearman fue de 0.345 y la significancia
bilateral es 0.000. de acuerdo al rango de coeficiente correlacion y reglas de decision
comprendida en el anexo N° 4 existe correlacion positiva media; asi mismo se rechaza
la hipdtesis nula y se acepta la hipétesis alterna porque la Sig. Valor p<0.05, por

ende, se deduce que existe influencia positiva de la variable habilidades

socioemocionalesen factores externos.



Se observa que la recta de regresion lineal o de ajustes observaciones es:

Y=2,81 + 0.42 es decir que los factores externos = 2,81+ 0.42 habilidades socioemocionales

RZ Lineal = 0,145

5,00 o =

4 &0

4 60—

D3_DC

¥=2,81+0,42*x

4 40—

4 20—

4,00 N

ad
nh

V1_HS

Interpretacion: Se observa que la recta de regresion lineal o de ajustes
observaciones es: Y=2,81+ 0.42 es decir que los factores externos = 2,81 + 0,42
habilidades socioemocionales. En consecuencia, la variable independiente habilidades

socioemocionales influye en los factores externos en 14%.





