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RESUMEN.

En el presente trabajo de investigacion titulado Evaluacion de la Fuerza de Ventas y la
Ventaja Competitiva con el objetivo de analizar las deficiencias que impiden el crecimiento
econdmico en el area de ventas de la empresa industria tepsol s.a.c. Comas, 2018 -lima Peru.
Segun Jobber y Lancaster (2012). La evaluacion de la fuerza de venta, es la comparacion de
los objetivos con los resultados. Que pueden ser: financieros, como ingreso de ventas,
ganancias y gastos, como porcentaje de mercado, o basados en el cliente, como satisfaccion
del cliente y niveles de servicio. Luego determinar los estandares de desempefio, recoleccion
de informacién y medida de desempefio. Ferrell, Hartline. (2012) La ventaja competitiva con
frecuencia proviene de una mejor informacién, un enfoque més sélido en las necesidades de
los clientes y una integracion mas estrecha dentro de la empresa. Entender las conexiones
del entorno externo es vital para una mejor innovacién dentro de la empresa, considerando
la excelencia operativa, el liderazgo del producto y la intimidad con el cliente. (Cultivar las
relaciones). El disefio de la investigacion es no experimental por se basa en la observacion
de los hechos, método hipotético deductivo y nivel descriptivo porque permite describir las
variables de manera detallada en forma individual o asociada durante su estudio, es
correlacional porque mide el grado de relacion entre las variables que es objeto de estudio,
tipo basica, la muestra es censal es decir se tomo el total de la poblacion, el estudio se realizo
con una encuesta validad por tres expertos mediante un cuestionario de Likert procesado con
el programa SPSS, las encuesta fue elaborada de acuerdo a los indicadores en relacién con
las dimensiones y las dos variables, siendo la conclusion final, la evaluacion de la fuerza de
ventas se relaciona significativamente con la ventaja competitiva en el area de ventas en la

empresa industria tepsol s.a.c, Comas - Lima.

Palabras claves: evaluacion de la fuerza de ventas, ventaja competitiva, excelencia

operativa, liderazgo del producto.
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SUMMARY

In this research work entitled Evaluation of the Sales Force and Competitive Advantage with
the objective of analyzing the deficiencies that impede economic growth in the sales area of
the company tepsol sac Comas, 2018 - Lima Peru. Taking into consideration. According to
Jobber and Lancaster (2012). The evaluation of the sales force is the comparison of the
objectives with the results. They can be: financial, as income from sales, profits and
expenses, oriented to the market, as a percentage of the market, or based on the client, such
as customer satisfaction and levels of service. Then determine the performance standards,
information collection and performance measurement. Ferrell, Hartline. (2012) Competitive
advantage often comes from better information, a stronger focus on the needs of customers
and closer integration within the company. Understanding the connections of the external
environment is vital for better innovation across several industries. taking into account
operational excellence, product leadership and intimacy with the client. The design of the
research is non-experimental because it is based on the observation of the facts, hypothetical
deductive method and descriptive level because it allows to describe the variables in a
detailed way individually or associated during their study, the present investigation is
correlational because it measures the degree of relationship between both variables that is
object of study, basic type, the sample is censal ie the total of the population was taken, the
study was conducted with a validity survey by three experts using a Likert questionnaire
processed with the SPSS program, the survey was elaborated according to the indicators in
relation to the dimensions and the two variables, being the final conclusion, the evaluation
of the sales force is significantly related to the competitive advantage in the area of sales in

the company tepsol sac industry, Comas - Lima.

Keywords: evaluation of the sales force, competitive advantage, operational excellence,

product leadership.



I. Introduccion

Se puede afirmar que el control sobre la fuerza de ventas se convierte en un factor. Clave del
éxito comercial; en la actualidad es la necesidad de las empresas para su desarrollo y requiere
contar con un equipo comercial que garantice las ventas crecientes, adecuadas y confiables.
Para que consigan un alto grado de satisfaccion de sus clientes. Se puede afirmar que el
control sobre la fuerza de ventas se convierte en un factor clave del éxito comercial. Buendia.
Para que las empresas logren una ventaja competitiva es necesario que se desenvuelvan en
un ambiente propicio, la buena infraestructura econdémica, los estandares establecidos para
la ventaja competitiva, incentivo para el personal que los compone en los centros de
investigacion especializados en el comercio exterior. En este contexto, el objetivo de este
trabajo es examinar la importancia de la ventaja competitiva para el logro de la prosperidad
de los estados y las empresas. Los estados en el desarrollo de esta ventaja, tiene como causa
fundamental obtener la renta per cpita logrando tener la més alta posible. Anderson. Existen
ciertas mega tendencias que se han producido y que han afectado de manera especifica al
ambito de la venta personal: existen compradores mas expertos y exigentes, y sus
expectativas del cliente son mayores y es uno de los factores que hace que la ventaja
competitiva sea cada vez més fuerte. Por otro lado, el intercambio de productos entre los
paises permite el desarrollo econdémico basicamente es a través de la especialidad de sus
bienes o servicios, y se basa en la especialidad de su produccion para el consumo, asi mismo
cada uno tiene unas caracteristicas espaciales que los diferencia de los demaés en cada region
y es basico para su desarrollo econémico generando el ingreso per capital para los estados,
las importaciones se convierte en una ventaja competitiva al tener una tasa de interés de
menor costo en los impuestos con el beneficio de los tratados de libre comercio, en algunos
aspectos perjudica a las empresas nacionales que estan regidos por las normas tributarias,
los cuales estan normados por sus estados y dependiendo de sus politicas de inversion para
obtener su renta. Ingram. Los gerentes son los encargados de desarrollar estrategias para la
direccion de ventas para ser llevadas a cabo de la manera mas aplicada, alcanzandose los
objetivos marcados por la empresa y consiguiendo la satisfaccion y fidelizaciéon de los
clientes. Al mismo tiempo, estos cambios en el rol del vendedor implican determinados
cambios en los sistemas de remuneracion, formacion y evaluacion desde el punto de vista
administrativo en la organizacion. Weitz y Bradford. Los aspectos relacionados con la

direccién de ventas. Se encuentra en un proceso de cambio constante de cada agente de



venta, en ocasiones su trabajo y su remuneracion esta en funcién a los logros que puedan
lograr vender y tener beneficios econdmicos propios, las tareas mas importantes en un
departamento de ventas es la necesidad de conocer el potencial de las estrategias de la
empresa como base para evaluar su trabajo, fijar sus objetivos y planificar las actuaciones
futuras. En la actualidad las ventas en toda organizacion son fundamental para su
sostenibilidad en el mercado. Por esta razon se debe tener una remuneracion adecuada y
permitirles realizar una linea de carrera como representante de ventas de la mano con la
planificacion, objetivos futuros. Se debe precisar que cada logro obtenido de las ventas se
debe a los esfuerzos de los vendedores, y se logra tener los resultados deseados gracias a los
clientes, las empresas deberdn maximizar su fortaleza reforzando la fuerza de ventas con
personal especializado que conozcan las caracteristicas de los productos que se ofrece al
mercado competitivo. Con los desarrollos econémicos que en la actualidad se percibe la
ventaja competitiva cada vez es mas intensa, por lo tanto, se debe imponer estrategias en
cada punto de venta con infraestructura muy atractiva, de manera que se pueda reflejar un
impacto a la vista de los clientes. Gracias a los aportes de los autores antes mencionados me
ha permitido identificar y desarrollar aspectos importantes para el presente trabajo de
investigacion entre la evaluacion de la fuerza de ventas y la ventaja competitiva, dichos
aportes son los que mas aproximan y se acerca a mi realidad problematica en la empresa
industria tepsol, y me va a permitir implementar un plan estratégico de mejora en dicha
empresa. La empresa Industria Tepsol SAC, se encuentra ubicado en comas, lima norte vy,
tiene como vision es ser una de las empresas mas reconocidas por sus tintes en la industria
textil a nivel nacional, no sélo ser reconocidos por la calidad de productos que brinda, sino
también por nuestro trato hacia nuestros clientes. Nuestra mision, es llevar siempre el
producto de mejor calidad con menor contaminacion posible, distribuidos en los aquellos
talleres donde se realiza la aplicacion sobre telas textil, siempre se esta buscando las mejores
tecnologias para implementar nuestros procesos productivos, y optimizar la distribucion
hacia nuestros clientes, de esta forma se reforzara la fuerza de ventas en la empresa.
Actualmente Tepsol ha descuidado la fuerza de ventas y se refleja en la disminucion de su
facturacion a consecuencia de una debilidad en la fuerza de ventas, y las ventajas
competitivas de cada colaborador, nuestros productos tienen un mejor rendimiento por su
calidad, en el presente trabajo de investigacion se analiza que en la fuerza de ventas deberia
desarrollar estrategias y deberia establecerse un equipo de trabajo idéneo bien compuesto, ,

por otro lado, la ventaja esta en las actividades pues en esta se considera las habilidades, los



conocimientos y las destrezas del equipo de la trabajo en el area en el &rea de ventas, asi
mismo, se debe optar por contratar personal con experiencia en ventas y que tenga
conocimiento de los productos para que puedan ofrecerlo a nuestros clientes otorgando la
informacion adecuada sobre los mismos y su aplicacién; también se deberia establecer
politicas de procesos de reclutamiento. Del mismo modo se deberia considerar en la
organizacion que en la actualidad las ventas es la finalidad para cumplir con los objetivos
trazados, pero que también se requiere estar actualizado con las necesidades cambiantes de
los clientes y los avances tecnoldgicos. Asi mismo se deberia evaluar el modelo de
remuneracion para las personas de ventas con el fin de fortalecer su desempefio y bienestar.
Es por ello, la empresa Industria Tepsol S.A.C., se encuentra con la necesidad de desarrollar
estrategias para el area de ventas y la ventaja competitiva para obtener un aporte satisfactorio
para la empresa, y que se desarrolle productos para la nueva competencia actual, debido a
que la clave de la fuerza de ventas no estd dada por la cantidad de recursos, sino por la
calidad del equipo de trabajo de quienes la componen demostrando sus grandes habilidades.
Hernandez, Es importante a traves de ellas se puede tener un concepto distinto de los temas
a investigar para el trabajo realizado. Arias. Los avances de los trabajos reflejan el
entusiasmo que el alumno va logrando para su investigacion y de esta manera es un ejemplo
para aquellas personas que van a realizar un trabajo con las mismas caracteristicas. Por todo
lo antes mencionado se puede indicar que para cada trabajo a investigar se requiere conocer
los elementos necesarios a investigar para que no tenga similitud con otros estudios, y de
esta manera poder darle un contexto y profundidad al estudio respectivo, tomando en cuenta
que los problemas que vamos a investigar son un antecedente en la organizacion. Guiltinanet.
Los vendedores en una organizacion son la clave del éxito, en este contexto cabe mencionar
que se debe evaluar su formacion profesional, su capacitacién, desempefio y la forma como
se le debe retribuir los aspectos econdmicos, y esperar un rendimiento ptimo en sus tareas
otorgadas. Los vendedores de las organizaciones una de sus caracteristicas especiales es la
empatia que tiene con el cliente, debera tener habilidades necesarias para concretar una venta
exitosa y logrando que el cliente se sienta satisfecho. Diezet. Que la fuerza de ventas se
encuentra en el mas alto cuidado de la empresa pues sin ella no se lograria tener un
crecimiento sostenible, asi mismo se relaciona el producto en este ultimo esta la ventaja
competitiva de la empresa, en ella se aprecia las caracteristicas que los diferencia de los
demas, Cada producto que las empresas desarrollan tiene su propio estilo y disefio que los

hace exclusivo, por otro lado, la publicidad que se realiza es fundamental y sirve de



complemento para los clientes sepan de él. Celada. En la presente exploracion estuvo
enfocado al cliente para brindarle una mejor atencion dentro de la empresa al momento de
la venta de productos de abarrotes, el tipo de estudio fue experimental con un disefio también
experimental, la razdn es porgue el negocio se desarrollé dentro de la municipalidad, en muy
pocas ocasiones se establece un punto de venta de abarrotes en un lugar como el que
menciona el autor, después de la conclusién sobre el negocio mencionado la ventaja
competitiva sobre atencidn al cliente esta puede marcar la diferencia para tener una mejor
aceptacion por los consumidores, se puede concluir que optimizando una atencién
personalizada a cada cliente se convertira en un estrategia competitiva por el servicio que se
brinda. Salazar. En este estudio se aborda la competitividad desde varias perspectivas,
Dentro de toda organizacion las ventajas competitivas es persistente y en el sector hotelero
se encuentran con varios factores, un factor determinante es el capital humano que lo
compone , acé esta la clave que puede marcar la diferencia en la atencidon al cliente que se le
brinda, y desde los productos que se ofrece se requiere tener una variedad de caracteristicas,
este también se encuentra los acabados de las habitaciones como se encuentran equipados
para las personas que se encuentren de visita, los visitantes podrian ser por trabajo y de
manera ocasional, y también estan los clientes que se encuentran de visita turistica , que son
los clientes mas potenciales, este tipo de cliente genera un mayor ingreso tomando en cuenta
que son especiales y exigentes en calidad y servicio, en el aspecto de la gastronomia
refiriéndose un aspecto muy caracteristico seria las comidas de la region , siempre las visitas
desean degustar un postre caracteristico de la zana y depende mucho de los gustos y sabores
de cada cliente. Articulos cientificos. EI mercado donde hace mencidn el articulo esta
orientado a implementar un sistema de calidad para convertirlos en una ventaja competitiva,
dicha implementacién sera mara mejorar los procesos de los alimentos lo cual hace mencidn
el presente articulo, y cuando se trata de alimentos para el agro industria o de alimentos
balanceados para animales de engorde es una caracteristica muy fuerte y estara enfocados
en los resultados y estar enfocado en los resultados obtenidos, una de las espacialidades de
los alimentos es la forma de su proceso y su rendimiento y estara asociada los precios, y para
la obtencidn de un mercado exclusivo se requiere que tener una variedad y exclusividad en
los alimentos. Articulos cientificos. El propdsito de esta investigacion es identificar las
variables que fijan relaciones de causalidad para las ventajas competitivas de empresas del
sector carnico en la regién de Sinaloa, México. El trabajo se realiz6 a través de entrevistas

directas, los resultandos fueron importantes, La ventaja competitiva empieza desde el



proceso del producto el disefio y caracteristicas para poder hacer tendencia de la misma, no
debemos olvidar que en toda organizacion es importante implementar estrategias que resten
el impacto de los competidores actuales y utilizar la publicidad es un factor que se debe
tomar en cuenta dentro de los presupuestos, el marketing es otro factor fundamental para que
los productos puedan ser percibidos por los clientes y asi poder lograr tener un lide3razgo
en el mercado competitivo, los costos y los disefios atractivos para poder impactar a la vista
del consumidor, y todo el equipo de trabajo que los compone es necesario establecer
programas a largo plazo para cada representante de ventas, cursos de motivacion,
capacitacion, liderazgo, lider y generar un clima laboral adecuado para obtener un
desempefio al maximo de sus funciones. Diaz. Evaluacién de fuerza de ventas. Se requiere
tener un sistema bastante sofisticado para los servicios que brinda dicha empresa, cuando se
esta enfocado a seguros vehiculares y seguros de vida, seguros se educacion y seguros por
enfermedad, la presente investigacién fue no experimental porque tiene los objetivos
planteados de manera muy explicita y esta disefiada para cada fin dentro de la organizacion,
por otro lado, el trabajo individual es poco probable que se tenga resultados eficientes, en
ese sentido se requiere tener un trabajo en equipo para fortalecer la confianza de cada
colaborador y minimizar las debilidades entre las personas que integran, se requiere mejorar
las debilidades de cada uno de ellos y prevenir los riesgos, y también evitar las amenazas
que existe en este rubro de seguros por otras compafiias, se llega a determinar que el objetivo
es comun, las ideas se orientan a una misma direccion, las decisiones seran las mejores en el
equipo las personas se sentiran motivados y comunicados por la empresa. Palacios. En las
organizaciones administrar el tiempo es un factor que se convierte en capital para la
organizacion, y cuando se trata de controlar el tiempo en la produccion nos servira para
medir el rendimiento en la productividad de cada colaborador, de la misma forma el tiempos
dedicado a cada cliente es determinante, con la tolerancia y la empatia la calidad de servicio
que se les bride va a influir en la decisién de su compra y es aca donde se lograra la
fidelizacién y permanencia de los consumidores en cada punto de venta. Los tiempos
asignados a cada colaborador en las tareas encomendadas es importante para la empresa
tanto en su desarrollo y su cumplimiento, en este proceso se evalua el desempefio y la
productividad que es un beneficio para la organizacion, logrando tener resultados con un
beneficio mutuo y satisfactorio con una relacion estrecha , cuando se tiene personal con poca
productividad se eleva los costes de la empresa, un personal eficiente siempre dara lo mejor

de si y se obtendran rendimiento y resultados satisfactorios. Vargas. Cuando se trata de



mantener un stock adecuado en la organizacion es un factor que beneficia en varios aspectos,
y un detalle de suma importancia es que se va a lograra tener un manejo adecuado del sistema
logistico, y una de las prioridades es atender los despachos de manera oportuna a cada pedido
que se nos presente, y en la actualidad atender los clientes en el tiempo menos posible es una
forma de satisfacer su necesidad y asi lograra su permanencia con la empresa. Chiavenato
menciona que los vendedores son un factor importante y requiere ser evaluados desde su
reclutamiento y seleccion, capacitacion, supervision, remuneracién de cada uno de ellos.
Cuando se tiene un stock suficiente nos permitira minimizar los imprevistos y retrasos en la
distribucion a cada punto de venta. De esta manera llegaremos a los clientes la mas rapido
posible en esencial esta relacionado con el area de recursos humanos. Torres. Ventajas
Competitivas. Las caracteristicas de los calzados son diversos desde el material que se
emplea la calidad del cuero hasta la fabricacion, los disefios que se les asigne es una
caracteristica que los diferencia de los demas, los gustos por los calzados esta en funcion a
las zonas geograficas y las estaciones de temporada, y si nos enfocamos a las ventas
dependeran de los puntos establecidos y las tiendas donde se encuentren ubicados, pero
también esta los deferidos de colores y el tipo de acabado, la suavidad y los modelos
actualizados, el tipo de cuero que se emplea también es determinante para aquellos clientes
que conocen de cueros para calzado, estos pueden ser sport y elegante esta basicamente en
funcién de los gustos de los clientes en ventaja competitiva esta depende de sus disefios y
modelos que empleé, la gran parte son los fabricantes artesanales que reclutan personal
exclusivo en los cavados de calzado. Minaya. La uva en el Peru es exclusiva por las formas
de cultivo que se establece en las zonas especiales del cono sur de nuestro Perd, y como
resultado obtenemos una gran variedad de vinos en diferentes sabores, incluso se establece
los tiempos de maduracién para la exportacion, de esta manera se logra marcar la diferencia
en el producto peruano y con mas énfasis se debe establecer las inversiones por parte del
estado para la produccion nacional de uva, y lograr asi ser pioneros en la exportacion a
mercados de otro continente, esta estrategia de inversion para el cultivo es de suma
importancia en nuestro pais, no solo por las importaciones sino que se generaria mas empleo
para la poblacion donde se desarrolla dicha actividad, tomando en cuenta que las uvas
peruanas tienen un sabor atractivo en las mesas de consumo. Abanto. En nuestro pais en
cuanto a educacion se requiere implementar modelos de educacion en los centros educativos
indistintamente sea publico o privado, en especial la infraestructura para sus propias

actividades y evitar que se usen las vias publicas, a través del ministerio de educacion, el



estado peruano deberia implementar los presupuestos para desarrollar y tener una ventaja
competitiva en este sector, y de esta manera lograr minimizar la alfabetizacion en los sectores
mas descuidados, con presupuesto se lograria estar al nivel de otros paises de Latinoamérica,
para los profesionales de educacion cada vez deberian tener una capacitacion mayor, pero
en los ultimos tiempos casi se ha convertido en un negocio la educacion al incrementar los
colegios privados con costos elevados, en especial los particulares que son los que menos
cuentan con los espacios establecidos y como si fuera poco no son fiscalizados, en muchos
casos hacen caso omiso a los parametros y las normas que estan establecidas. Robbins &
Coulter. Las ventas desde afios posteriores estan en constante cambio y tienen diferentes
formas organizacionales pueden ser ascendentes, descendentes o lineales, en los diversos
casos estan enfocados en la obtencion de los ingresos y la rentabilidad que se pueda obtener
a través de ellas, asi mismo esta relacionado con la administracion de ventas y a su par con
los vendedores internos y externos, las formas de negociar las tienen cada operador de campo
y las representantes de cada punto de venta establecida por la organizacién. Federico. La
gestion de ventas en una entidad es uno de los departamentos que debe estar bien organizado
con la intencion de obtener un ingreso sostenible para la organizacion, en la actualidad la
superioridad es mas agresivo estas pueden ser nacionales o internacionales y una empresa
debe Ser capaz de contrarrestar aquellas ventajas que es un peligro constante para toda
organizacion, y para lograr tener una permanencia y sobrevivencia en la mercadotecnia es
tener el mejor presupuesto de inversion para estar aptos a los tiempos dificiles que se les
presente. Porter. Todas las empresas pueden permanecer en la era cunado estén en contante
reforma de su articulo con caracteristicas distintas que los distingue de los demas, una buena
alternativa es tener liderazgo en sus costos, y una elaboracién con menor presupuesto, es una
estrategia clave para su sostenibilidad en el mercado y tener un publico segmentado a través
de los buenos resultados que se logre tener por los productos propios exclusivo de su
creacion. Por todas las teorias antes mencionadas en definicion para tener una ventaja
competitiva y permanecer en el tiempo se requiere tener caracteristicas dificiles de imitar,
tener estrategias para permanecer en el tiempo, estar siempre con un pie delante de la
competencia, estar relacionada con el nucleo del cliente, y obtener mejores resultados a
través de una posicion competitiva superior al mercado. Y una de las estrategias es la
ubicacion de la empresa, la calidad del producto, tener productos innovadores al momento
de su fabricacion, tener calidad de servicio y menores costes sin restar la calidad de la misma.

Jobber y Lancaster. Es esencial fijar una finalidad en el area de ventas, la entidad tiene



intenciones que debe cumplirlos a traves de los ingresos por la enajenacion de los articulos,
y en ellas estaran las utilidades, los gastos y los porcentajes del mercado que seran invertidos
para darle empuje del comercio, pero sin descuidar el agrado del cliente y los niveles de
servicio, los estandares de desempefio de la compafiia por producto y los integrantes que los
compone. Dimension (1): Establecimientos de Estandares de Desempefio: Jobber y
Lancaster (2012). La evaluacion de los colaboradores de cada area requiere ser supervisados
y para que se cumpla con su rendimiento necesario, de aqui la fuerza de ventas tomara un
alce basado el objetivo deseado. Tomando en cuenta lo siguiente: Comparacion de los
niveles de venta, Presupuesto de venta Y la Cuota de venta. Dimension (2) Recoleccion de
Informacion: Jobber y Lancaster (2012). Los representantes de ventas de manera individual
0 colectiva es gran aporte en cada periodo que realiza una venta, en ocasiones se logra
resaltar los productos que son mas destacados en la empresa, asi mismo se obtiene el reporte
de los clientes potenciales para en ocasiones la empresa pueda reconocerlos por sus
consumos. Teniendo en consideracion. Los reportes diarios de problemas, reporte de clientes
visitados y el reporte de clientes proyectados. Dimension (3) Medida de Desempefio: Jobber
y Lancaster. La evaluacion que utiliza medidas de desempefio se clasifica en cada individuo
que integra la empresa, la empresa capacita, integra y proporciona indicadores a los
integrantes para tener una productividad adecuada y el aporte de cada uno de ellos
demostrando su rendimiento en el grado més alto posible. Sin olvidar que es impOortante lo
siguiente. Las ventas por cuenta Activas, los numeros de pedidos y las ventas a nuevos
clientes. Ferrell, Hartline. La ventaja competitiva con frecuencia proviene de una mejor
informacion, un enfoque mas soélido en las necesidades de los clientes y una integracion mas
estrecha dentro de la empresa. Entender las conexiones del entorno externo es vital para una
mejor innovacién a través de varias industrias. (p.120). Dimension (1): Excelencia
Operativa. Ferrell y hartline. Las empresas que emplean una estrategia de excelencia
operativa se enfocan en la eficiencia de las operaciones y los procesos. (p.135) Tomando en
cuenta: Eficiencia en las operaciones, costos y capacidad de respuestas. Dimension (2)
Liderazgo del Producto. Ferrell y hartline (2012). Se considera: desarrollo del producto, alta
calidad del producto y tecnologia del producto. Dimension (3) Intimidad con el Cliente.
Ferrell y hartline (2012). Trabajar para conocer a los clientes y entender sus necesidades
mejor que la competencia es lo mas importante para estrechar las relaciones con ellos.
(p.135) Teniendo en cuenta. Conocer al cliente, atencién a las necesidades y relacion con los

clientes. Descomposicion de la variable evaluacion de la fuerza de ventas. En las



organizaciones realizar balance de ventas es un factor importante, a través de ellas se
realizara cotejo en tiempos establecidos, pudiendo ser diversas financieras, ingresos, egresos
y el desempafio de los colaboradores. Evaluacion. El capital humano forma parte del
desarrollo de la empresa, en tal sentido en el area de recursos humanos esta la clave del éxito
para definir las caracteristicas de cada colaborador empezando desde del el reclutamiento y
seleccion del personal con caracteristicas especificas para cada tarea que se le va a signar.
Fuerza de ventas. Cuando nace la idea de generar o encaminar un negocio toda persona en
su mente tiene como meta las ventas para poder crecer en el tiempo y lograr desarrollar sus
actividades de produccion, y de manera paralelo esta genera empleo en forma directa e
indirecta. Concepto de Ventas: El concepto de ventas es importante saber la forma de
negociar en el mercado que es practicada a diario por la empresa que tiene una mision en un
periodo de tiempo para incrementar la rentabilidad, cuyo objetivo es obtener ingresos de lo
que producen. Por ello, es importante saber de qué manera se relaciona las formas de
negociar es el objetivo de la empresa. Descomposicion de la variable ventaja competitiva.
Los atributos que contribuyen a tener una ventaja competitiva son varias. Pero una
caracteristica especial es la cualidad que tiene las personas que lo integran. Y los productos
son aquellos que los diferencia de los demas con una caracteriza de los lleva a tener una
posicion en el mercado de los negocios, y un factor determinante es la ubicacion y como se
exhibe a la vista de los clientes y que pueden ser dificilmente imitable por la competencia.
Una ventaja es positiva cuando se pone un objeto en mejores condiciones que los demas para
llegar alcanzar los objetivos trazados y del mismo modo obtener un ingreso deseado, que
puede estar contemplado en la mision y la vision de la empresa. La competitividad es la
capacidad que tiene una empresa para enfrentar a la exigencia del mercado actual y moderno,
y esta relacionado con los productos que se desarrolla y son puestos a la venta, también se
relaciona con el desempefio personal para llegar al tener éxito en beneficio de la empresa. El
liderazgo en costos. Que es la estrategia mas intuitiva y representa una oportunidad si la
empresa esta capacitada para ofrecer en el mercado un producto a un precio inferior
comparado a la oferta de las empresas oponentes. Este tipo de estrategia requiere una
atencion prioritaria finalizada a reducir los costos de produccion, lo que se puede lograr con
distintos medios, que quieren construirse su propio nicho en el mercado en compradores que
buscan caracteristicas peculiares de los productos distintos a las que ofrecen las empresas
oponentes. Marco Tedrico. Variable: Evaluacion de la Fuerza de Ventas. La primera funcion

del proceso de administracion consiste en evaluar y controlar a la fuerza de ventas. Es en



este punto que se evalla a los vendedores respecto a si cumplieron los objetivos de venta y
siguieron las politicas de administracion de cuentas. Se emplean medidas tanto cuantitativas
como conductuales para evaluar diferentes dimensiones de las ventas. Justificacion de las
dimensiones. Establecimientos de Estandares de Desempefio. La primera funcion del
proceso de administracion de ventas consiste en evaluar y controlar a la fuerza de ventas. Es
en este punto que se evalla a los vendedores respecto a si cumplieron los objetivos de venta
y siguieron las politicas de administracion de cuentas. Se emplean medidas tanto
cuantitativas como conductuales para evaluar diferentes dimensiones de las ventas. Se
tomaron en cuenta Comparacion de los niveles de venta. Presupuesto de venta. Cuota de
venta, Recoleccion de Informacion. Los vendedores de los establecimientos recudan una
informacion muy valiosa al estar en contacto con los clientes y recibir las inquietudes para
mejorar o implementar algunos aspectos que sirvan de satisfaccion del cliente. Acé se
percibe un reporte de los productos y los problemas que se presenten. Reporte diario de
problemas. Reporte de clientes visitados. Reporte de clientes proyectados. Medida de
Desempefio. La evaluacion del desempefio debe ser fundamentada en una fase de principios
basicos que orienten su desarrollo. Unida a la capacidad y el desarrollo de las personas en
la empresa. Los estandares deben estar fundamentados en su rendimiento del puesto donde
estan establecido sus labores. Deben definirse claramente los objetivos del desempefio.
Basada en el compromiso y participacion activa del colaborador y todos los trabajadores.
Ventas por cuenta activas. Numeros de pedidos. Ventas a nuevos clientes. Variable la ventaja
competitiva es el canal por el cual la empresa adquiere una posicidn superior al resto de los
competidores del mercado, permitiéndole asegurar su rentabilidad y supervivencia.
Excelencia Operativa. La excelencia operativa empieza por identificar las practicas aquellas
practicas claves repetibles que conduzcan al éxito y los resultados esperados por la empresa
y que se cumplan, todos los objetivos organizacionales mejorando el desarrollo econémico.
Y que la empresa se enfrenta a la competencia de manera constante en un tema de costos de
los mercados; lo que conduce a que las empresas se enfoquen en la mejor operacion para su
sostenibilidad. Eficiencia en las operaciones. Costos. Capacidad de respuestas. Liderazgo
del Producto. Una empresa tiene liderazgo en su producto cuando tiene un precio que puede
hacer frente a otras empresas. Desarrollo del producto. Alta calidad del producto. Tecnologia
del producto. Intimidad con el Cliente. Una de las herramientas empleadas para establecer
vinculos de valor y estrechos con nuestros clientes es el denominado. Lo mas importante es

identificar al cliente y saber cudles son sus gustos y sus formas, sus extravagancias, sus
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preferencias, motivaciones y lo que es de su agrado con la finalidad de servirle de la mejor
manara en tal agrado que en su proxima compra estemos siempre como su primera opcion y

preferencia. Conocer al cliente. Atencion a las necesidades. Relacion con los clientes
Problema general

¢Cual es la relacion entre la evaluacién de la fuerza de ventas y ventaja competitiva en el

area de ventas de la empresa Industria Tepsol S.A.C., Comas, (2018?
Problemas especificos 1

¢Cual es la relacion entre la evaluacion de la fuerza de ventas y la excelencia operativa en el

area de ventas de la empresa Industria Tepsol S.A.C., Comas, (2018?
Problemas especificos 2

¢Cual es la relacion entre evaluacion de la fuerza de ventas y el liderazgo del producto en el

area de ventas de la empresa Industria Tepsol S.A.C., Comas, ¢2018?
Problemas especificos 3

¢Cudl es la relacion entre la evaluacion de la fuerza de ventas y la intimidad con el cliente

en el area de ventas de la empresa Industria Tepsol S.A.C., Comas, ¢2018?
Justificacion

Justificacion Practica: Se permite evaluar y mejorar el desempefio de la fuerza de ventas y
las caracteristicas del producto de la empresa a través de un modelo de competencias en

funcién al puesto que desempefia.

Justificacion Tedrica: Hay muchas teorias relacionadas a la administracién de ventas y la
ventaja competitiva. El porqué del trabajo de investigacion reside en el estudio del contenido
de la teoria de administracion de ventas propuesta por David Jobber y Geoff Lancaster.
Dicho conocimiento nos permitira saber aspectos relacionados con la fuerza de ventas y del

mismo modo Ferrell, hace referencia a la ventaja competitiva.

Justificacion Social: La sociedad que estd compuesta por diversas empresas puedan saber
evaluar la fuerza de ventas, utilizar herramientas de gestion, y asi llegar al éxito y mantenerse
en el tiempo, y estar actualizado en los disefios de los productos para una ventaja competitiva

de manera constante.
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Objetivo general

Determinar la relacion entre la evaluacion de la fuerza de ventas y la ventaja competitiva en

el area de ventas de la empresa Industria Tepsol S.A.C., Comas, 2018.
Obijetivos especificos 1

Establecer la relacion entre la evaluacion de la fuerza de ventas y la excelencia operativa en

el area de ventas de la empresa Industria Tepsol S.A.C., Comas, 2018.
Obijetivos especificos 2

Establecer la relacion entre la evaluacion de la fuerza de ventas y el liderazgo del producto

en el area de ventas de la empresa Industria Tepsol S.A.C., Comas, 2018.
Obijetivos especificos 3

Establecer la relacion entre evaluacion de la fuerza de ventas y la intimidad con el cliente en

el area de ventas de la empresa Industria Tepsol S.A.C., Comas, 2018.
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I1. Método.
2.1 Tipo y disefio de investigacion: Basica Aplicada

Tipo. Para este trabajo de investigacion el método que se empleara es el método hipotético

deductivo.

Nivel: Descriptiva correlacional. Descriptiva correlacional. Porque permite describir las
variables de manera detallada durante su estudio. Correlacional. Es correlacional porque

mide el grado de relacién entre las variables.

Disefio. No experimental Porque se basa en la observacion de los hechos en pleno

acontecimiento sin alterar en lo mas minimo el entorno estudiado.

Enfoque. Cuantitativo. Usa la recoleccion de datos para probar hipo tesis, con base en la
medicion numérica y el andlisis estadistico, para establecer patrones de comportamiento y
probar teorias. Asi mismo la investigacion es cuantitativa porque nos ha permitido recoger
y analizan datos para las dos variables y fueron empleados en las técnicas empleadas es el

analisis del instrumento.
2.2 Poblacion

La poblacion es de 30 trabajadores del area de ventas de la empresa Industria Tepsol S.A.C.

la cual representa la investigacion de las dos variables.

Muestra. Censal. Se empleara 30 trabajadores de la empresa Industria Tepsol S.A.C. Para

la aplicacion del programa SPSS segun Sampieri.
2.3. Técnica e instrumentos de Recoleccion de Datos, Validez y Confiabilidad.

La técnica que se empleara serd a través de la encuesta compuesta por cinco categorias:
Nunca, casi nunca, A veces, casi siempre y Siempre; a todos los colaboradores de la empresa
y se empleard la informacién de acuerdo a los hallazgos encontrados. Instrumentos de
medicion. Fueron a través del Cuestionario en la escala de Likert, la cual esta escala permitié
de forma veraz medir las reacciones de los colaboradores de la empresa Tepsol, S.A.C.

Comas Lima.
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Operacionalizacion de las variables

Tabla 1.

Estructura organizacional de las variables de estudio.

Variable Dimension Item
- - 7 1 - 3
Establecimiento de estandares de 46
Evaluacion de la Fuerza desempefio. ) o
7 -
de Ventas Recoleccién de informacién.
Medida de desempefio.
Fuente: Elaboracidn propia.
_ _ 10 -12
Excelencia operativa.
_ - _ 13-15
Ventaja y Competitiva Liderazgo del producto 1618

Intimidad con el cliente

Fuente: Elaboracidn propia

Instrumento. Se aplicara el cuestionario como instrumento de medicion que permitira

recolectar informacion para realizar el respectivo analisis.

Escala de Likert.

Tabla 2.
Categorias de valor en la escala de Likert
Puntuaciéon  Categoria Codigo
1 Nunca N
2 Casi nunca CN
3 A veces AV
4 Casi siempre CS
5 Siempre S

La validez del presente trabajo de investigacion se sometié a juicio de expertos de la
universidad César Vallejo tal como se muestra en la tabla de validez del instrumento de cada

variable.

Sera evaluado con juicio de expertos de la UCV.
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Tabla 3.

Validez del instrumento de recoleccion de datos de Evaluacion de la fuerza de ventas

items Validador Aplicabilidad
Experto 1 Dra. Garcés, Saavedra. Daysi Aplicable
Experto 2 Dr. Luna Bellido, Alberto Pablo  Aplicable
Experto 3 Dr. Rosel Alva, Rosel Cesar Aplicable

Sera evaluado con juicio de expertos de la UCV.

Tabla 4.

Validez del instrumento de la recoleccion de datos Ventaja competitiva
Items Validador Aplicabilidad
Experto 1 Dra. Garcés Saavedra, Daisy Aplicable
Experto 2 Dr. Luna Bellido, Alberto Pablo  Aplicable
Experto 3 Dr. Rosel Alva, Rosel Cesar Aplicable

En el andlisis se muestran en las tablas de la Valdez de instrumento, considera que son
aplicables ambos instrumentos, debido a una elaboracion excelente con claridad y

coherencia que permitira la aplicacion a mi muestra censal.

Confiabilidad. Escala de fiabilidad de la variable 1 Evaluacion de la fuerza de ventas y la

ventaja competitiva.

Tabla 5.
Procesamiento de casos
N %
Valido 18 100,0
Casos Excluido 0 ,0
Total 18 100,0

Fuente: Elaborado en base a los resultados de SPSS.

Confiabilidad. La confiabilidad del instrumento se realizo con el estadistico de Alfa de Cron
Bach, donde se utilizo el software estadistico SPSS version 25.0. La informacién obtenida
se consignd haciendo uso de una prueba aplicada a 30 trabajadores de la empresa tepsol s.a.c.
con un total de 28 preguntas. Que forman parte de la muestra censal, obteniendo los

siguientes resultados.
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Tabla 6.

Escala de medidas para evaluar el Coeficiente alfa de Cron Bach

Valor Nivel

<0,5 No aceptable
0,5a0,6 Pobre

0,6 20,7 Débil
0,7a0,8 Aceptable
0,8a0,9 Bueno

>0,9 Excelente

Fuente: Elaborado en base a Arcos y Castro (2009).

Interpretacion: Los resultados obtenidos en la confiabilidad del cuestionario sobre la
Evaluacién de la fuerza de ventas y la ventaja competitiva. fue aplicado a 30 colaboradores
de la empresa tepsol s.a.c. de la muestra, que arrojo un valor igual a 0,954y 0.957,
respectivamente en el Alfa de Cron Bach; lo que indica que tiene una confiabilidad

aceptable.

Alfa de Cronbach. Fiabilidad

Resumen de procesamiento de casos

N %

Casos Valido 30 100,0
Excluido 0 ,0

Total 30 100,0

a. La eliminacion por lista se basa en
todas las variables del procedimiento.
Estadisticas de fiabilidad

Alfa de N de
Cronbach elementos
,954 9
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Resumen de procesamiento de casos

N %

Casos Valido 30 100,0
Excluido 0 ,0

Total 30 100,0

a. La eliminacion por lista se basa en
todas las variables del procedimiento.
Estadisticas de fiabilidad

Alfa de Cron N de
Bach elementos
,957 9

Segun los datos obtenidos en la tabla el analisis de confiabilidad de la variable evaluacion
de la fuerza de ventas, se ha obtenido un resultado de 0.954 y la ventaja competitiva obtuvo
un resultado de 0.957, lo cual nos indica que es aceptable segun los coeficientes del alfa de
Cron Bach.

2.4. Procedimiento.

En primer lugar, se procedio a la busqueda de los expertos para realizar la validacion del
instrumento de medicidn, quienes verificaron la pertinencia, relevancia y claridad de cada
pregunta del cuestionario. Seguidamente se elaboré la encuesta para proceder aplicarlo a una

poblacion con caracteristicas similares al del objeto de estudio.

La suma de trabajadores en donde se realizé la prueba piloto fue de 30 trabajadores
de laempresa industria tepsol sac. Comas 2018. Teniendo los resultados, se realizo el calculo
del Alfa de Cronbach en el programa SPSS y con apoyo con el programa Microsoft Excel.
Teniendo como resultado que el instrumento es valido y confiable, se realiz6 finalmente la
encuesta a los 30 trabajadores de la empresa. Se asigné 15 minutos a cada trabajador para el
desarrollo de laencuesta. El instrumento es del tipo escala de Likert con 5 categorias, (nunca

=1, casi nunca = 2, a veces = 3, casi siempre = 4, siempre = 5).
2.5. Método de analisis de datos.

Cuando se finalizo la recoleccion de datos, se realiz6 el vaciado de informacién en una tabla

elaborada en el software de Microsoft Excel. Posteriormente se procedié al analisis
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estadistico de los datos utilizando el paquete estadistico SPSS para el alfa de Cronbach, la
prueba de hipdtesis, prueba de normalidad y los graficos por variables y graficos por

preguntas.
2.6. Aspectos éticos.

La investigacion cuenta con permiso del Gerente General Sr. Esteban Garcia Valdez, de la
empresa Industrias Tepsol S.A.C. para ser aplicada la encuesta en el area de ventas en la fase
piloto y desarrollo. Interpretacion: Los resultados obtenidos en la confiabilidad del
cuestionario sobre la evaluacion de la fuerza de ventas y ventaja competitiva fueron
aplicados a 30 colaboradores de la empresa, que arrojo un valor igual a (0,954), y (0.957),
respectivamente en el Alfa de Cron Bach; lo que indica que tiene una confiabilidad

excelente.
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I11. Resultados.

Prueba de normalidad para la hipotesis general evaluacion de la fuerza de ventas y la ventaja

competitiva.

Ho: La variable proviene de una distribucion normal

H1: La variable proviene de una distribucion no normal.

Regla de decision:

Si valor p >0.05 se acepta la Hipotesis nula (HO)

Si valor p <0.05 se rechaza la Hipoétesis nula (HO). Y se acepta H1

Tabla 7.
Pruebas de normalidad de evaluacion de la fuerza de ventas y la ventaja competitiva

Pruebas de normalidad

Kolmogorov-Smirnov Shapiro-Wilk
Estadistic Estadistic
0 gl Sig. 0 gl Sig.
Evaluacion de la ,300 30 ,000 ,791 30 ,000
fuerza de ventas
Ventaja competitiva ,199 30 ,004 ,870 30 ,002

a. Correccion de significacion de Lilliefors.
Fuente: reporte SPSS para el estudio

Evaluacién de la fuerza de ventas sig. < 0.05 datos no normales

Ventaja competitiva sig. < 0.05dados no normales

Los datos evaluados muestran un comportamiento no normal ya que el resultado nos da un
nivel de significancia de 0 ,000 para la evaluacion de la fuerza de ventas, y ventaja
competitiva es de 0.002, el cual es menor al 0,05 en la prueba de Shapiro-Wilk debido a que
el tamafio de la muestra es menor a 50 personas se rechaza la hip6tesis nula 'y se acepta la

H1 por los que las variables provienen de una distribucién no normal
Prueba de normalidad para la hipotesis especifica 1

Ho: La variable proviene de una distribucion normal
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H1: La variable proviene de una distribucion no normal.

Tabla 8.

Pruebas de normalidad evaluacion de la fuerza de ventas y la excelencia operativa

Kolmogaérov-Smirnov Shapiro-Wilk
Estadisti gl Sig. Estadisti gl Sig.
co co
Evaluacion de la ,300 30 ,000 ,791 30 ,000
fuerza de ventas
Excelencia operativa ,202 30 ,003 ,845 30 ,000

a. Correccién de significacion de Lilliefors.
Fuente: reporte SPSS para el estudio

Evaluacion de la fuerza de ventas sig. < 0.05 datos no normales
Excelencia operativa sig. < 0.05dados no normales

Los datos analizados muestran un comportamiento no normal debido a que el resultado nos
da un nivel de significancia de 0.000 para la evaluacion de la fuerza de ventas que es menor
a 0.05 en la prueba de shapiro Wilk debido a que el tamafio de la muestra es menor a 50

personas.
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Prueba de normalidad para hipotesis especifica 2

Tabla 9.
Pruebas de normalidad de la evaluacién de la fuerza de ventas y liderazgo del producto.

Kolmogaérov-Smirnov Shapiro-Wilk
Estadisti Gl Sig. Estadisti gl Sig.
co co
Evaluacion de la ,300 30 ,000 ,791 30 ,000
fuerza de ventas
Liderazgo del ,262 30 ,000 , 795 30 ,000

producto
a. Correccion de significacion de Lilliefors

a. Correccion de significacion de Lilliefors.
Fuente: reporte SPSS para el estudio

Evaluacién de la fuerza de ventas sig. < 0.05 datos no normales
Liderazgo del producto sig. < 0.05dados no normales.

Los datos evaluados muestran un comportamiento no normal ya que el resultado arroja un
nivel de 0.000 para la escucha activa el cual es menor a 0.05 en la prueba Shapiro —wilk

debido a que el tamafio de la muestra es menor a 50 personas.
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Prueba de normalidad para hipotesis especifica 3
HO: La variable proviene de una distribucion normal
H1: la variable proviene de una distribuciéon no normal

Tabla 10.

Pruebas de normalidad de la evaluacion de la fuerza de ventas y la intimidada con el cliente

Kolmogérov-Smirnov Shapiro-Wilk
Estadisti Gl Sig. Estadisti gl Sig.
co co
Evaluacion de la ,300 30 ,000 ,791 30 ,000
fuerza de ventas
Intimidad con el ,268 30 ,000 ,818 30 ,000

cliente

a. Correccion de significacion de Lilliefors

Fuente: reporte de SP”’SS para el estudio
Evaluacion de la fuerza de ventas sig. < 0.05 datos no normales
Intimidad con el cliente sig. < 0.05 dados no normales

Los datos evaluados muestran un comportamiento no normal ya que el resultado arroja un
nivel de 0.000 para la escucha activa el cual es menor a 0.05 en la prueba Shapiro —wilk

debido a que el tamarfio de la muestra es menor a 50 personas.
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Prueba de hipdtesis general dela. (V,1DE LA V,2)

Hg: Existe relacion positiva y significativa entre la evaluacion de la fuerza de ventas y la

ventaja competitiva en la empresa industria tepsol sac comas, 2018.

Ho: No existe relacién positiva y significativa entre la evaluacion de la fuerza de ventas y

la ventaja competitiva en la empresa industria tepsol sac comas, 2018.

H1: Si existe relacion positiva y significativa entre la evaluacion de la fuerza de ventas y

la ventaja competitiva en la empresa industria tepsol sac comas, 2018.

Segun Martinez y Campos (2015), indica que “coeficiente adopta valores reales entre +1 y -

1, segun la correlacién sea positiva (relacion directa) negativa (relacion inversa) o cero

(correlacion nula)” (p.20)

Tabla 11.
Prueba de hipotesis general dela. V,1delaV,2
Evaluacié Ventaja
ndela competiti
fuerza de va
ventas
Rho de Evaluacion de la Coeficiente de 1,000 ,6617%
Spearman fuerza de ventas correlacion
Sig. (bilateral) ,000
N 30 30
Ventaja Coeficiente de 661" 1,000
competitiva correlacion
Sig. (bilateral) ,000 .
N 30 30

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

Fuente: Reporte SPSS para el estudio

Se observa que La evaluacion de la fuerza de ventas se relaciona significativamente con la

ventaja competitiva segun la correlacion de Rho Spearman es 0,661. Esto nos indica que

existe relacion positiva entre las variables y sig. 0.000 siendo altamente significativo, por lo

tanto, se acepta la H1 (hipdtesis alterna) rechazando la Ho (hipdtesis nula). En la relacion

positiva entre evaluacion de la fuerza de ventas y la ventaja competitiva en la empresa

industria tepsol s.a.c. Comas 2018 - Lima.
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Prueba de hipdtesis especifica 1 (DE LA. V,1Y La primera dimension de la V,2)

H 1: Existe relacion significativa entre la evaluacion de la fuerza de ventas y la excelencia

operativa en la empresa tepsol sac comas,2018.

H0: No Existe relacion significativa entre la evaluacién de la fuerza de ventas y la

excelencia operativa en la empresa tepsol sac comas,2018.

Tabla 12.
Correlacion entre la evaluacion de la fuerza de ventas y la excelencia operativa.

Correlaciones

Evaluacion Excelencia
de la fuerza operativa
de ventas
Rho de Evaluacion de la  Coeficiente de 1,000 773
Spearman fuerza de ventas  correlacion
Sig. (bilateral) : ,000
N 30 30
Excelencia Coeficiente de 773 1,000
operativa correlacion
Sig. (bilateral) ,000 .
N 30 30

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

Fuente SPSS para el estudio

Se observa que La evaluacion de la fuerza de ventas se relaciona significativamente con la
excelencia operativa segun la correlacion de Rho Spearman es 0.773. Esto nos indica que
existe relacién positiva y muy fuerte entre las variables y sig. 0.000, por lo tanto, se acepta
la H1 (hipdtesis alterna) rechazando la Ho (hipotesis nula), y la relacion positiva entre
evaluacion de la fuerza de ventas y la ventaja competitiva en la empresa industria tepsol
s.a.c. 2018 - Lima.

Prueba de hipdtesis especifica 2 de la. v,1y la segunda dimension de la V,2

H 1: Existe relacion significativa entre la evaluacion de la fuerza de ventas y la excelencia

operativa en la empresa tepsol sac comas,2018.

H0: No Existe relacidn significativa entre la evaluacion de la fuerza de ventas y la

excelencia operativa en la empresa tepsol sac comas,2018.
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Tabla 13.
Correlaciones entre la evaluacion de la fuerza de ventas y el liderazgo del producto

Correlaciones

Evaluacion de Liderazgo

la fuerza de del
ventas producto

Rho de Evaluacion de la Coeficiente de 1,000 496
Spearman fuerza de ventas correlacion

Sig. (bilateral) . ,005

N 30 30

Liderazgo del Coeficiente de 496 1,000
producto correlacion

Sig. (bilateral) ,005 .

N 30 30

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

Fuente: Reporte SPSS para el estudio.

En la tabla se observa que La evaluacion de la fuerza de ventas se relaciona
significativamente con el liderazgo del producto segun la correlacién de Rho Spearman es
0,496. Esto nos indica que existe relacion positiva y muy fuerte entre las variables y sig.
0.005, por lo tanto, se acepta la H1 (hipdtesis alterna) rechazando la Ho (hipotesis nula), y la
relacion positiva entre evaluacion de la fuerza de ventas y la ventaja competitiva en la

empresa industria tepsol s.a.c. 2018 - Lima.
Prueba de hipdtesis especifica 3 (de la. V,1y la tercera dimensién de la V,2)

H 1: Existe relacion significativa entre la evaluacion de la fuerza de ventas y la excelencia

operativa en la empresa tepsol sac comas,2018.

HO0: No Existe relacidn significativa entre la evaluacion de la fuerza de ventas y la

excelencia operativa en la empresa tepsol sac comas,2018.
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Tabla 14.

Correlacion entre la evaluacion de la fuerza de ventas y la intimidad con el cliente.

Correlaciones

Evaluacion Intimidad
de la fuerza con el
de ventas cliente
Rho de Evaluacion de la Coeficiente de 1,000 727
Spearman fuerza de ventas correlacion
Sig. (bilateral) . ,000
N 30 30
Intimidad con el Coeficiente de 727 1,000
cliente correlacion
Sig. (bilateral) ,000 .
N 30 30

**_La correlacion es significativa en el nivel 0,01 (bilateral).
Fuente: reporte SPSS para el estudio

En la tabla se observa que La evaluacion de la fuerza de ventas se relaciona

significativamente con la intimidad del cliente segtn la correlacion de Rho Spearman es

0,727. Esto nos indica que existe relacién positiva y muy fuerte entre las variables y sig.

0.000, por lo tanto, se acepta la H1 (hipdtesis alterna) rechazando la Ho (hipotesis nula), y la

relacion positiva entre evaluacion de la fuerza de ventas y la ventaja competitiva en la

empresa industria tepsol s.a.c. 2018 - Lima.
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V. Discusion

La presente investigacion realizada esta enfocada en la evaluacion de la fuerza de ventas y

la ventaja competitiva en la empresa industria tepsol s.a.c. Comas 2018 lima.

Se debe precisar que el concepto de evaluacién de la fuerza de ventas es la
comparacion de los objetivos con los resultados, que pueden ser: financieros, ingreso de
ventas, ganancias, etc y/, o basados en el cliente. Asi mismo se afirma que el concepto de
ventaja competitiva con frecuencia proviene de una mejor informacion, un enfoque mas
s6lido en las necesidades de los clientes y una integracion completa dentro de la empresa.
Entender las conexiones del entorno externo es vital para una mejor innovacion a través de

varias industrias.

Después de realizar la prueba de hip6 tesis para determinar la relacion entre la
primera variable con la segunda variable en la empresa industria tepsol s.a.c. 2018, se
determind que existe correlacion positiva, lo que demuestra que existe una relacion
significativa entre las dos variables en la empresa industria tepsol s.a.c. 2018. Con una sig.
0.954 y 0.957 respectivamente en el alfa de cron Bach y una (sig. bilateral de 0.000 < 05;
Rho =661). La investigacion coincide con. Diaz (2017). En su tesis de la Evaluacion de
fuerza de ventas y la rotacion del personal en la empresa Rimac Seguros Chiclayo,
Universidad Cesar Vallejo El objetivo de la presente investigacion fue determinar la relacion
de la evaluacién de la fuerza de ventas con la rotacion del personal en la empresa Rimac
Seguros. Donde confirma que la evaluacion de la fuerza de ventas se asocia de manera

significativa con la ventaja competitiva.
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V. Conclusiones

Se determin0 que existe una relacion significativa entre la evaluacion de la fuerza de ventas
y la excelencia operativa en el area de ventas de la empresa Industria Tepsol SAC. La
excelencia operativa de la empresa aumenta si nivel de la venta y los empleados encuestados
ubicaron la evaluacion de la fuerza de ventas en un nivel bajo, y en el mismo nivel la ventaja

competitiva al contarse con productos competitivos en el mercado actual.

Se determino que existe una relacion significativa entre la evaluacion de la fuerza de
ventas y el liderazgo del producto en el area de ventas de la empresa Industria Tepsol SAC.
Encontrandose con un valor 0.000, a un nivel de significancia de (bilateral) y una correlacién
de 0.795, lo cual indica que existe correlacion positiva fuerte entre las dos variables de
analisis, segun tabla N°. Ante la evidencia del estudio y diagndstico realizado encontramos
que efectivamente existe relacion significativa, es decir si mejora el desarrollo del liderazgo
del producto en la empresa también aumentara el nivel de la venta los empleados encuestados
ubicaron la evaluacion de la fuerza de ventas en un nivel bajo, y en el mismo sobre el

liderazgo del producto.

Se determino que existe una relacion significativa entre la evaluacion de la fuerza de
ventas y la intimidad con el cliente en el area de ventas de la empresa Industria Tepsol SAC.
Encontrandose con un valor 0.000, a un nivel de significancia de (bilateral) y una correlacién
de 0.818, lo cual indica que existe correlacion positiva fuerte entre las dos variables de
analisis, segun tabla N° Ante la evidencia del estudio y diagndstico realizado encontramos
que efectivamente existe relacion significativa, es decir si aumenta la intimidad con el cliente
o se logra una fidelizacion con ellos en la empresa también aumentara el nivel de las ventas
los empleados encuestados ubicaron la evaluacion de la fuerza de ventas en un nivel bajo, y

en el mismo nivel la intimidad con el cliente.

Finalmente, con relacion al objetivo general: determinar la relacion que existe entre
la evaluacion de la fuerza de ventas y ventaja competitiva en la empresa industria tepsol
s.a.c. el valor de sig. Fue de 0,000 que es menor a 0.05 = 0,661 por lo tanto se afirma con un
nivel de confianza 0, 870, respectivamente. Los resultados de correlacion entre la variable
la evaluacidn de la fuerza de ventas y las dimensiones de la segunda variable se obtuvieron

un grado de relacion significativo.
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V1. Recomendaciones
Implementar un plan de mejora basados en la realidad problematica de la empresa industria
Tepsol s.a.c. basados en analisis de cambios y como modelo para futuras investigaciones.

— Mantener un area de recursos humanos para el proceso de seleccion del personal
requerido, también organizar el orden y el manejo constante de las evaluaciones de

ventas designados a los colaboradores de la empresa entes mencionados.

— Garantizar los cambios en los productos para lograr tener una ventaja competitiva en el

mercado exigente.

— Se debe evaluar constantemente las causas y factores de la gestion de ventas en cada
punto de distribucién y por otro lado, buscar como captar nuevos clientes y supervisar

de manera constante las politicas del proceso y las ventajas de las competencias.
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ANEXO. N° 1 GRAFICO POR VARIABLE.

Evaluacion de la fuerza de ventas

Frecuenci  Porcentaj Porcentaje Porcentaje
a e valido acumulado
Vélid MALO 21 70,0 70,0 70,0
0 REGUL 3 10,0 10,0 80,0
AR
BUENO 6 20,0 20,0 100,0
Total 30 100,0 100,0

60

40

Porcentaje

20

MALO REGULAR

BUENO

Evaluacion de la fuerza de ventas
Evaluacioén de la fuerza de ventas

En la Figura se muestra que 70% de los empleados afirmaron hay deficiencia en la
evaluacion de la fuerza de ventas. Lo cual demuestra que debe ser evaluado con objetividad
y confiabilidad segun en nivel de los resultados, mientras que un 10% regular, y el 20% es

bueno.

En el analisis se demuestra que se debe realizar una constante evaluacion de la fuerza de
ventas, no olvidemos que las ventas son las que mantienen a las empresas en constante
crecimiento, al mismo tiempo hace notar que el &rea en mencion debe utilizarse de una
manera mas eficiente, y ajustarse mejor a los planes estratégicos y las prioridades de la

organizacion.
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GRAFICO POR DIMENSION

1. Establecimiento de estandares de desempefio

Frecuencia  Porcentaje Porcentaje Porcentaje
valido acumulado
Vélid  MALO 19 63,3 63,3 63,3
0 REGULA 8 26,7 26,7 90,0
R
BUENO 3 10,0 10,0 100,0
Total 30 100,0 100,0

Porcentaje

MALO REGULAR BUEMO

Establecimiento de estandares de desempenfioi
1. Establecimiento de estindares de desempeiio

En la Figura se muestra que 63.33% de los empleados afirmaron que los estandares de
desempefio tienen una deficiencia. Lo cual demuestra que debe ser evaluado con objetividad
a los colaboradores segun en nivel de los resultados en la organizacion, mientras que un

26.67% regular, y el 10% es bueno.

En el analisis se demuestra que se debe realizar una constante evaluacion el desempefio de
cada colaborador, no olvidemos que el cumplimiento de cada uno de ellos es un factor

importante pues los colaboradores es el capital humano indispensable.
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2.- Recoleccion de informacion

Frecuenci Porcentaj Porcentaje Porcentaje
a e valido acumulado
Vélid MALO 24 80,0 80,0 80,0
0 REGUL 3 10,0 10,0 90,0
AR
BUENO 3 10,0 10,0 100,0
Total 30 100,0 100,0

Porcentaje

MALO REGULAR

Recoleccién de informacién

2. Recoleccion de informacion

BUENO

En la Figura se muestra que 80% de la informacion obtenida es malo Lo cual demuestra que

se debe tener un filtro adecuado donde se bebe procesar las informaciones y dar respuestas

con objetividad a cada uno, mientras que un 10% regular, y el 10% es bueno.

En el andlisis se demuestra que las informaciones de cada uno de los clientes no son

escuchadas por la organizacion, debe realizar una constante evaluacion para minimizar los

aspectos negativos a través de un plan de mejora y ajustarse mejor a los planes estratégicos

de la organizacion.
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3.- Medida de desemperio

Frecuenci  Porcentaj Porcentaje Porcentaje
a e valido acumulado
Véalid Malo 24 80,0 80,0 80,0
0 Regular 3 10,0 10,0 90,0
Bueno 3 10,0 10,0 100,0
Total 30 100,0 100,0

Porcentaje

MALO REGULAR BUENO

Medida de desempefio

3. Medida de desempeiio

En la Figura se muestra que 80% de los empleados tienen deficiencia en su desempefio. Lo
cual demuestra que debe ser evaluado con objetividad para obtener mejor resultados,

mientras que un 10% regular, y el 10% es bueno.

En el analisis se demuestra que se debe realizar una constante evaluacion de su productividad
a los colaboradores de la fuerza de ventas, bridarles una capacitacion constante a través de

charlas ajustadndose mejor a los planes estratégicos y las prioridades de la organizacion.
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Variable ventaja competitiva

Ventaja competitiva
Frecuencia  Porcentaje Porcentaje Porcentaje
valido acumulado
Vélid  MALO 16 53,3 53,3 53,3
0 REGULA 11 36,7 36,7 90,0
R
BUENO 3 10,0 10,0 100,0
Total 30 100,0 100,0

Porcentaje

MALO REGULAR BUENO

Ventaja competitiva

Ventaja competitiva

En la Figura se muestra que 53.33% de los empleados afirman que se tienen una deficiencia
ventaja competitiva. Lo cual demuestra que debe desarrollar estrategias de ventaja
competitiva en la empresa para obtener mejor resultados, mientras que un 36.67 % es regular,

y el 10% es bueno.

En el andlisis se demuestra que se debe realizar una constante evaluacion para obtener una
buena ventaja y hacer frente a la competencia y obtener mejor resultado en la fuerza de

ventas en beneficio de la organizacion
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GRAFICO POR DIMENSION

1. Excelencia operativa

Frecuencia  Porcentaje Porcentaje Porcentaje
valido acumulado
Véalid  Malo 19 63,3 63,3 63,3
0 Regular 8 26,7 26,7 90,0
Bueno 3 10,0 10,0 100,0
Total 30 100,0 100,0

Porcentaje

MALO REGULAR BUENO

Excelencia operativa

Excelencia operativa

En la Figura se muestra que 63.33 % de los empleados afirman que se tienen deficiencia en
la excelencia operativa. Lo cual demuestra que debe ser evaluado con objetividad esta parte
del proceso para obtener mejor resultados, mientras que un 26.67 % regular, y el 10% es

bueno.

En el analisis se demuestra que se debe realizar una constante evaluacion en la excelencia
operativa de los colaboradores del area de la fuerza de ventas, bridarles una capacitacion
constante a través de charlas ajustandose mejor a los planes estratégicos y las prioridades de

la organizacion

39



2. Liderazgo del producto

Frecuencia  Porcentaje Porcentaje Porcentaje
valido acumulado
Véalid  Malo 24 80,0 80,0 80,0
0 Regular 3 10,0 10,0 90,0
Bueno 3 10,0 10,0 100,0
Total 30 100,0 100,0

Porcentaje

MALO

Liderazgo del producto

REGULAR

BUENO

liderazgo del producto

En la Figura se muestra que 60% de los empleados tienen que existe ausencia del liderazgo

del producto y acé se deberia la empresa. Lo cual demuestra que debe ser evaluado los

productos de la empresa para ponerlos a la venta, mientras que un 10% regular, y el 10% es

bueno.

En el analisis se demuestra que se debe realizar una constante evaluacion de su productividad

a los colaboradores de la fuerza de ventas, bridarles una capacitacion constante a través de

charlas ajustandose mejor a los planes estratégicos y las prioridades de la organizacion.
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3. Intimidad con el cliente

Frecuencia  Porcentaje Porcentaje Porcentaje
valido acumulado
Véalid  Malo 24 80,0 80,0 80,0
0 Regular 3 10,0 10,0 90,0
Bueno 3 10,0 10,0 100,0
Total 30 100,0 100,0

Porcentaje

MALO

Intimidad con el cliente

REGULAR

intimidad co el cliente

BUENO

En la Figura se muestra que 80% de los empleados afirman que la intimidad con el cliente

es deficiente. Lo cual demuestra que debe ser evaluado con objetividad para obtener mejor

resultados, mientras que un 10% regular, y el 10% es bueno.

En el andlisis se demuestra que se debe realizar una constante evaluacion las relaciones con

el cliente y buscar estrategias para fidelizarlos, y a los colaboradores de la fuerza de ventas,

bridarles una capacitacién constante a través de charlas ajustdndose mejor a los planes

estratégicos y las prioridades de la organizacion
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GRAFICO POR PREGUNTA:

1.- El desempeiio laboral del colaborador se evalua segun el nivel de sus ventas

Porcentaje Porcentaje

Frecuencia Porcentaje valido acumulado
Valido Nunca 16 53,3 53,3 53,3
Casi nunca 3 10,0 10,0 63,3
Aveces 5 16,7 16,7 80,0
Casi siempre 3 10,0 10,0 90,0
Siempre 3 10,0 10,0 100,0
Total 30 100,0 100,0

Porcentaje

[10,00%]

MNunca Casi nunca Aveces Casi siempre  Siempre

El desempefio laboral del colaborador se evalia segun el nivel de sus ventas

En la Figura se muestra que 53.33% nunca son evaluados en su desempefio laboral. Lo cual
demuestra que debe ser evaluado con objetividad para obtener mejor resultados, casi nunca

10%, aveces 16.67%, casi siempre 10.00% y siempre 10.00%.

En el anélisis se demuestra que se debe realizar una constante evaluacion laboral a los
colaboradores de la fuerza de ventas y dentro de la empresa, también otorgales charlas de
capacitacion constante ajustandose mejor a los planes estratégicos y las prioridades de la

organizacion
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2.- Se cuenta con presupuesto para el abastecimiento de las compras

Porcentaje Porcentaje

Frecuencia Porcentaje valido acumulado
Valido Nunca 13 433 433 433
Casi nunca 3 10,0 10,0 53,3
Aveces 8 26,7 26,7 80,0
Casi siempre 6 20,0 20,0 100,0
Total 30 100,0 100,0

Porcentaje

Munca Casi nunca Aveces Casi siempre

Se cuenta con presupuesto para el abastecimiento de las compras

En la Figura se muestra que 43.33% de los empleados afirman que no cuenta con presupuesto
para las compras. Lo cual demuestra que se debe establecer estrategias de inversiones en la
empresa para un mejor rendimiento en sus resultados, casi nunca 10.00%, veces 26.67% y
casi siempre 20.00%.

En el andlisis se demuestra que se necesita organizar los sistemas econémicos para conta

con presupuesto para el abastecimiento de las materias primas.
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3.- La venta del producto incluye la cuota del vendedor garantizando su cumplimiento

Porcentaje Porcentaje
Frecuencia Porcentaje valido acumulado
Valido Nunca 19 63,3 63,3 63,3
Casi nunca 2 6,7 6,7 70,0
A veces 6 20,0 20,0 90,0
Casi siempre 3 10,0 10,0 100,0
Total 30 100,0 100,0

Porcentaje

Munca Casi nunca Aveces Casi siempre

La venta del producto incluye la cuota del vendedor garantizando su cumplimiento

En la Figura se muestra que 63.33% no se incluye la cuota de venta por su desempefio
laboral. Y se requiere una mejor planificacion Lo cual demuestra que debe ser evaluado con
objetividad para obtener mejor resultados, casi nunca 6.67%, a veces 20.00%, casi siempre
10.00%

En el andlisis se propone incluir la cuota de los vendedores del area de campo para que

puedan ser mas eficientes los colaboradores de la fuerza de ventas y dentro de la empresa-
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4.- Las incidencias ocurridas en las ventas se consignan en los reportes diarios.

Porcentaje Porcentaje

Frecuencia Porcentaje valido acumulado
Valido Nunca 21 70,0 70,0 70,0
Aveces 3 10,0 10,0 80,0
Casi siempre 6 20,0 20,0 100,0
Total 30 100,0 100,0

Porcentaje

Munca Aveces Casi siempre

Las incidencias ocurridas en las ventas se consignan en los reportes diarios

En la Figura se muestra que 70.00% de las incidencias no son reportados de manera oportuna

para mejorar los impaces que ocurre diario. nunca 10.00%, casi siempre 20.00%

En el andlisis se propone desarrollar un mecanismo para captar los impre4vidtos en la

organizacion.
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5.- Los colaboradores son evaluados en su desemperio segun su reporte de clientes visitados

Porcentaje Porcentaje

Frecuencia Porcentaje valido acumulado
Valido Nunca 24 80,0 80,0 80,0
Aveces 3 10,0 10,0 90,0
Casi siempre 3 10,0 10,0 100,0
Total 30 100,0 100,0
'.%
=)
&
Munca Aveces Casi siempre

Los colaboradores son evaluados en su desempefio segun su reporte de clientes visitados

En la Figura se muestra que 80.00% carece de evaluacion de los clients visitados por el
vendedor de campo, y se require una major planificacion y evaluacion en esta area. aveces
10.00%, casi siempre 10.00%. En el anélisis se propone evular al personal de manera

permanente en la organizacion.
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6.- Los colaboradores en sus compras proporcionan referencias para reportarlos como

clientes proyectados

Porcentaje Porcentaje

Frecuencia Porcentaje valido acumulado
Valido Nunca 24 80,0 80,0 80,0
Aveces 6 20,0 20,0 100,0
Total 30 100,0 100,0

Porcentaje

MNunca Aveces

Los colaboradores en sus compras proporcionan referencias para reportarlos como clientes
proyectados.

En la Figura se muestra que 80.00% en ninguna ocacion de informa de los clients
proyectados, de manera que Tambien se require implementar un modelo de control para que
seas de vene3ficio para la empresa. aveces 20.00%. En el analisis se propone incluir la cuota
de los vendedores del &area de campo para que puedan ser mas eficientes los colaboradores

de la fuerza de ventas y dentro de la empresa-
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7.- Los vendedores muestran una actitud ideal para las ventas por cuenta activa controlados

econdémicamente por la empresa

Porcentaje Porcentaje

Frecuencia Porcentaje valido acumulado
Vélido Nunca 24 80,0 80,0 80,0
A veces 3 10,0 10,0 90,0
Casi siempre 3 10,0 10,0 100,0
Total 30 100,0 100,0

Porcentaje

Munca Aveces Casi siempre

Los vendedores muestran una actitud ideal para las ventas por cuenta activa controlados

econdmicamente por la empresa

En la Figura se muestra que el 80.00% le Falta actitud personal en su desempefio y que las
cuentas deben de ser mas controlados para evitar desviaciones economicas. Y casi

nuncal0.00%, casi siempre 10.00%

En el anélisis se propone incluir desarrollar una cuenta activa para cada cliente de los

vendedores de campo y los colaboradores de la fuerza de ventas y dentro de la empresa-
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8.- El numero de pedidos de ventas se registran para la evaluacion objetiva del desemperio

del colaborador

Porcentaje Porcentaje

Frecuencia Porcentaje valido acumulado
Valido Nunca 19 63,3 63,3 63,3
Casi nunca 5 16,7 16,7 80,0
Aveces 3 10,0 10,0 90,0
Casi siempre 3 10,0 10,0 100,0
Total 30 100,0 100,0

Porcentaje

Munca Casi nunca Aveces Casi siempre

El nimero de pedidos de ventas se registran para la evaluacion objetiva del desempefio del
colaborador

En la Figura se muestra que 63.33% siempre estan pendientes los nimeros de pedidos los
cuales genera un retraso en la entrega de los productos se requiere una mejor planificacion
en el area de logistica de la empresa, casi hunca 16.67%, a veces 10.00%, casi siempre
10.00%

En el anélisis se propone incluir el control de los nimeros de pedidos de los vendedores de

la empresa tanto en las tiendas como en el campo de ventas.
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9.- Los colaboradores perciben bonos por la venta de nuevos clientes en la empresa

Porcentaje Porcentaje

Frecuencia Porcentaje valido acumulado
Valido Nunca 7 23,3 233 233
A veces 17 56,7 56,7 80,0
Casi siempre 6 20,0 20,0 100,0
Total 30 100,0 100,0

Porcentaje

MNunca Aveces Casi siempre

Los colaboradores perciben bonos por la venta de nuevos clientes en la empresa

En la Figura se muestra que 23.33%. se deberia incluir se incluye los bonos para en la cuota

de venta por su desemperio laboral y los logros obtenidos. casi nunca 5.67%, a veces 20.00%,
casi siempre 10.00%

En el analisis se propone incluir bonos a los vendedores y de esta manera incentivar su

desempefio de la fuerza de ventas y dentro de la empresa-
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10.-La venta se incrementa por la eficiencia de los encargados de ventas

Porcentaje Porcentaje

Frecuencia Porcentaje valido acumulado
Valido Nunca 10 33,3 33,3 33,3
Casi nunca 12 40,0 40,0 73,3
A veces 5 16,7 16,7 90,0
Casi siempre 3 10,0 10,0 100,0
Total 30 100,0 100,0

Porcentaje

Munca Casi nunca Aveces Casi siempre

La venta se incrementa por la eficiencia de los encargados de ventas

En la Figura se muestra que 33.33%. la venta que la empresa logra es porque el cliente
conoce los beneficios del producto, casi nunca 40.00%, a veces 16.67%, casi siempre
10.00%

En el anélisis se propone como una tarea incrementar las ventas en un monto determinado
como meta en las areas de ventas en general. Para reforzar en desarrollo econémico

beneficiando a todos los integran la empresa.
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11.- Las materias primas tienen a evaluar su costo cuando ocurre escases

Porcentaje Porcentaje

Frecuencia Porcentaje valido acumulado
Valido Nunca 19 63,3 63,3 63,3
Casi nunca 5 16,7 16,7 80,0
A veces 3 10,0 10,0 90,0
Casi siempre 3 10,0 10,0 100,0
Total 30 100,0 100,0

Porcentaje

MNunca Casi nunca Aveces Casi siempre

Las materias primas tienen a evaluar su costo cuando ocurre escases. En la Figura se muestra
que 63.33% tienen conocimiento de las alzas que tiene las materias y que no se cuenta con
un determinado stock de materias primas. Lo cual demuestra que debe ser evaluado con
objetividad para minizar la escasez en temporadas de campafias y casi nunca 16.67%, a veces
10.00%, casi siempre 10.00%

En el andlisis se propone a ver una reforma econémica para el desarrollo de la empresa, en
este sentido si no se cuenta con presupuesto de vera afecta todas las areas funcionales de la

empresa. m
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12.- La empresa cuenta con especialistas que tienen capacidad de respuestas y dar

soluciones a los problemas reportados

Porcentaje Porcentaje

Frecuencia Porcentaje valido acumulado
Valido Nunca 10 33,3 33,3 333
Casi nunca 2 6,7 6,7 40,0
A veces 15 50,0 50,0 90,0
Casi siempre 3 10,0 10,0 100,0
Total 30 100,0 100,0

Porcentaje

MNunca Casi nunca Aveces Casi siempre

La empresa cuenta con especialistas que tienen capacidad de respuestas y dar soluciones a
los problemas reportados. En la Figura se muestra que 33.33% afirma que se necesita tener
especialistas en el conocimiento de los productos y que aun existe ausencia del personal

requerido. casi hunca 6.67%, a veces 50.00%, casi siempre 10.00%

En el analisis se indica que la empresa debe reclutar personal especializado para cada area

para lograr tener una mejor solucion a los problemas que se presentan.
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13.- La organizacion establece objetivos para el desarrollo de productos innovadores

Porcentaje Porcentaje

Frecuencia Porcentaje valido acumulado
Valido Nunca 18 60,0 60,0 60,0
A veces 12 40,0 40,0 100,0

Total 30 100,0 100,0

Porcentaje

Munca Aveces

La organizacion establece objetivos para el desarrollo de productos innovadores

En la Figura se muestra que 60.00% de los encuestados confirmaron que hace falta los
objetivos para desarrollar productos que sean competitivos con los de la competencia, casi

nunca 40.00%, a veces

Si no se establece dinamicas de innovacion de los productos que se ofrece al publico estamos

en desventaja en un mercado de gran exigencia por los clientes
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14.- La alta calidad del producto es indispensable para el mercado europeo, se tiene la

calidad ideal.
Porcentaje Porcentaje
Frecuencia Porcentaje valido acumulado
Vélido Nunca 13 43,3 43,3 433
Casi nunca 5 16,7 16,7 60,0
A veces 12 40,0 40,0 100,0
Total 30 100,0 100,0

Porcentaje

Munca Casi nunca Aveces

La alta calidad del producto es indispensable para el mercado europeo, se tiene la calidad
ideal. En la Figura se muestra que 43.33% de los encuetados saben que la calidad es
indispensable para existir en el mercado donde permanece una competencia abierta. Casi

nunca 16.67%, a veces 40.00

En el analisis se propone a ver una reforma para mejorar la calidad del producto es una de

las caracteristicas que las emprdesas poseen como una gran virtud.
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15.- La tecnologia del producto requiere técnicas de aplicacion se establece especialistas

para otorgar capacitacion constante

Porcentaje Porcentaje

Frecuencia Porcentaje valido acumulado
Valido Nunca 19 63,3 63,3 63,3
Casi nunca 5 16,7 16,7 80,0
A veces 6 20,0 20,0 100,0
Total 30 100,0 100,0

Porcentaje

MNunca Casi nunca Aveces

La tecnologia del producto requiere técnicas de aplicacion se establece especialistas para

otorgar capacitacion constante

En la Figura se muestra que el 63.33% considera que nunca se est5ablece formas para buscar
mejorar la tecnologia para poder desarrollar un producto mas atractivo para poder enfocar

un nuevo Mercado casi nunca 16.67%, a veces 20.00%.

En el analisis se propone a ver una reforma econdmica para el desarrollo un producto que no
requiera de maquinarias muy caras para implementar productos innovadores que el mercado

exige y la empresa lo necesita para el crecimiento econémico.
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16.- La empresa desarrolla estrategias para conocer al cliente y poder fidelizarlos a través

de reconocimientos

Porcentaje Porcentaje

Frecuencia Porcentaje valido acumulado
Vélido Nunca 13 43,3 433 433
Casi nunca 3 10,0 10,0 53,3
A veces 8 26,7 26,7 80,0
Casi siempre 6 20,0 20,0 100,0
Total 30 100,0 100,0

Porcentaje

r
2000

20,00%

MNunca Casi nunca Aveces Casi siempre

La empresa desarrolla estrategias para conocer al cliente y poder fidelizarlos a través de

reconocimientos.

En los graficos se aprecia que el 43.33% de los encuestados afirman que existe ausencia de
estrategias para fidelizarlos clientes de la empresa y menos son reconocidos por su
permanencia con nosotros. Y el 10.00% casi nunca, 26.67% a veces y el 20.00% casi

siempre.

En el analisis se considera las estrategias para conservar cada cliente es un factor muy
importante, se debe tener en cuenta que las ventas dependen directamente de los clientes

permanentes y potenciales.
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17.- La empresa otorga respuestas y atencion a las necesidades de los clientes de manera

eficiente y oportuna

Porcentaje Porcentaje

Frecuencia Porcentaje valido acumulado
Valido Nunca 16 53,3 53,3 53,3
Casi nunca 8 26,7 26,7 80,0
Casi siempre 6 20,0 20,0 100,0
Total 30 100,0 100,0

Porcentaje

Munca Casi nunca Casi siempre

La empresa otorga respuestas y atencion a las necesidades de los clientes de manera eficiente

y oportuna

En la Figura se muestra que el 53.33% de los empleados aseguran las necesidades de los
clientes no se resuelven con efectividad, y en ocasiones las respuestas son en algunos casos
débiles es una debilidad dentro de la empresa. mientras que un 26.67% casi nunca, y el 20%

casi siempre.

Analizando el grafico es una debilidad que se esta convirtiendo en una amenaza para que el
cliente elija un nuevo proveedor. Es muy importante enfocarse a resolver las necesidades

que se presenta por alguna deficiencia de los productos.
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18.- Para mantener una buena relacion con los clientes la organizacion cuenta con un canal
automatizado para derivar y dar entrada al cliente y se pueda comunicar con un

representante de ventas

Porcentaje Porcentaje

Frecuencia Porcentaje valido acumulado
Vélido Nunca 13 43,3 433 433
Casi nunca 8 26,7 26,7 70,0
A veces 9 30,0 30,0 100,0
Total 30 100,0 100,0

Porcentaje

MNunca Casi nunca Aveces

Para mantener una buena relacion con los clientes la organizacion cuenta con un canal
automatizado para derivar y dar entrada al cliente y se pueda comunicar con un representante

de ventas

En la Figura se muestra que el 43.33% de los encuestados afirman que las relaciones con los
clientes son muy pocas aun cuando se tiene el conocimiento que por ese motive hay una

ausencia de consumidores mientras que el 26.67%, afirma que es casi nunca 30.00%, a veces.

En el anélisis se propone a ver una reforma como automatizar los servicios y la entrega de
los productos en el menor tiempo posible para conservar una buena relacion comercial con

los clientes.
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ANEXO N°02: MATRIZ DE OPERACIONALIZACION DE LA VARIABLE EVALUACION DE LA FUERZA DE VENTAS

Variable Definicion Definicion Dimensiones Indicadores
conceptual operacional
La evaluacion de la fuerza de venta, es la | La evaluacion de la | Establecimiento | 1 comparacion de los niveles de venta
comparacion de los objetivos de la fuerza de | fuerza de ventas se | sde estandares | 2 presupuesto de venta
ventas con los resultados. Comienza con la | evalia tomando en | de desempefio 3 cuota de venta
determinacion de los objetivos de las fuerzas | cuenta:
de ventas que pueden ser: financieros, como | Establecimiento  de 1 diario d ~
ingreso de ventas, ganancias y gastos, | estandares de Recoleccion d 5 reporte dlarll(.) © pro .en(llas
EVALUACIO | orientados al mercado, como porcentaje de | desempefio. _ ico eccion de 6reporte de Cl?entes visita Osd
NDELA | mercado, o basados en el cliente, como | Recoleccion de | 'NfOrmacion reporte de clientes proyectados
FUERZA DE | satisfaccion del cliente y niveles de servicio. | informacion. Medidas
VENTAS Luego determinarse los estandares de | de desempefio. En el .
N o fpe s 7 venta por cuenta activas
desempefio para toda la compafiia, por | analisis de los detalles Medi , .
) . . edida de 8 numeros de pedidos
regiones, productos, representantes de ventas. | seran mediante un ~ :
; . . desempefio 9 ventas a nuevos clientes
Los resultados se miden y se comparan con los | cuestionario de
estandares de desempefio. Se evallan las | respuestas.

razones de las diferencias y se decide sobre
una accion para mejorar el desempefio Jobber
y Lancaster (2012, p.492.)
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ANEXO N°03: OPERACIONALIZACION DE LA VARIABLE VENTAJA COMPETITIVA

Variable Definicion conceptual Definicion operacional | Dimensiones | Indicadores
La ventaja competitiva con | La ventaja competitiva | Excelencia
frecuencia proviene de una mejor | se evallatomando en | operativa 10 eficiencia en las operaciones
informacion, un enfoque més sélido | cuenta: Excelencia 11 costos
en las necesidades de los clientes y | operativa. Liderazgo 12 capacidad de respuestas
VENTAJA una integracion mas estrecha dentro | del producto. Intimidad | Liderazgo del
COMPETITIVA | de la empresa. Entender las | con el cliente. El producto 13 desarrollo del producto
conexiones del entorno externo es | analisis de los detalles 14 alta calidad del producto
vital para una mejor innovacion a | serd mediante un 15 tecnologia del producto
travég de varias industrias Ferrell, | cuestionario de Intimidad con
Hartline.2012. (p.120) respuestas. el cliente 16 conocer al cliente

17 atencidn a las necesidades
18 relacidon con los clientes
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ANEXO N° 4: MATRIZ DE CONSISTENCIA DE EVALUACION DE LA FUERZA DE VENTAS Y LA VENTAJA COMPETITIVA

P. GENERAL 0. GENERAL H. GENERAL V.1 DIMENCIONES INDICADORES
¢Cual es la relacion entre la Determinar la relacion entre la | Existe relacidn significativa n m | Establecimiento de Comparacidn de niveles de venta
evaluacion de la fuerza de evaluacion de la fuerza de entre la evaluacion de la fuerza S § estandares de desempefio | Presupuesto de venta C
ventas y la ventaja ventas y la ventaja competitiva | de ventas y la ventaja QE Cuota de venta U
competitiva en el area de en el area de ventas de Tepsol | competitiva en el area de ventas 35 Z | Recoleccion de Reporte diario de problemas E
ventas de Tepsol S.A.C., S.A.C., Comas, 2019. de Tepsol S.A.C., Comas, 2019. m & | informacién Reporte de clientes visitados S
Comas, (2019? = é Reporte de clientes proyectados T
Sm Medidas de desempefio Venta por cuenta activas '
> , . 0)
» > Numeros de pedidos
Ventas a nuevos clientes N
PROBLEMA ESPECIFICO OBJETIVO ESPECIFICO HIPOTISIS ESPECIFICO V.2 DIMENSIONES INDICADORES A
¢Cudl es la relacién entre la Establecer la relacidn entre la | Existe relacion significativa < | Excelencia operativa Eficiencia en las operaciones IR
evaluacion de la fuerza de evaluacion de la fuerza de entre la evaluacion de la fuerza o Manejo de Costos o
ventas y la excelencia ventas y la excelencia de ventas y la excelencia N Capacidad de respuestas
operativa en la empresa operativa en la empresa operativa en la empresa Tepsol $ | Liderazgo del producto Desarrollo del producto
Tepsol S.A.C., Comas, 2019 Tepsol S.A.C., Comas, 2019. | S.A.C. Comas, 2019. 9 Alta calidad del producto
< Tecnologia del producto
¢Cual es la relacion entre la Establecer la relacion entre la | Existe relacion significativa E Intimidad con el cliente | Conocer al cliente
evaluacion de la fuerza de evaluacion de la fuerza de entre la evaluacion de la fuerza 3 Atencidn a las necesidades
ventas y el liderazgo del ventas y el liderazgo del de ventas y el liderazgo del )Z> Relacion con los clientes

producto en la empresa Tepsol
S.A.C., Comas, 2019

producto en la empresa Tepsol
S.A.C., Comas, 2019.

producto en la empresa Tepsol
S.A.C., Comas, 2019.

Cual es la relacion entre la
evaluacion de la fuerza de
ventas y la intimidad con el
cliente en la empresa Tepsol
S.A.C., Comas, (2019?

Establecer la relacion entre la
evaluacion de la fuerza de
ventas y la intimidad con el
cliente en la empresa Tepsol
S.A.C., Comas, 2019

Existe relacion significativa
entre la evaluacion de la fuerza
de ventas y la intimidad con el
cliente en la empresa Tepsol
S.A.C., Comas, 20109.
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P. GENERAL 0. GENERAL H. GENERAL V1 DEFINICION DEFINICION DIMENSI INDICADOR ITE. METODO
CONCEPTUAL OPERACIONAL ON
¢Cudl es la relacion entre la Determinar la relacion entre la Existe relacién significativa entre m | Laevaluacion de la fuerza de | La evaluacion de la establecimi | comparacion de los P.1 Tipo.
evaluacion de la fuerza de evaluacion de la fuerza de ventas y la evaluacion de la fuerza de )<> venta, es la comparacion de | fuerza de ventas se entos de niveles de venta p.2 Basica
ventas y la ventaja competitiva | la ventaja competitiva en el areade | ventas y la ventaja competitiva en T | los objetivos de la fuerza de | evaltia tomando en estandares presupuesto de venta P.3 Aplicada
en el &rea de ventas de Tepsol ventas de Tepsol S.A.C., Comas, el area de ventas de Tepsol % ventas con los resultados, que | cuenta: de cuota de venta
; ? . . ' L fi .
S.A.C., Comas, (2019 2019. S.A.C., Comas, 2019. 8 pueden ser: financieros, como | Establecimiento de geser?pen9 e diario d o Nivel.
Z | ingreso de ventas, gananciasy | estandares de n Z%O eccio ;ergck;leemz;:no € P Descriptivo
D . ~ .
m | gastos, orlentac_ios al mercado, desempqu informacio reporte de clientes PG correlacional
; como porcentaje de mercado, | Recoleccion de n visitados
T | o basados en el cliente, como | informacién reporte de clientes Disefio.
% satisfaccion del cliente y | Medidas de proyectados No
& | niveles de servicio. Ademés | desempefio Medida de | venta por cuenta activas | P7 experimental
JU’ de la forma Cémo debemos | En el andlisis de los desempefio nimeros de pedidos P8 transversal
m | organizar y retribuir a los | detalles seran ventas a nuevos clientes P9
§ representantes de la fuerza de | mediante un Enfoque.
3 ventas desde el punto de vista | cuestionario de cuantitativo
a administrativo ~ Jobber y | respuestas.
Lancaster (2012, s.p.) Poblacién.
P. ESPECIFICOS 0. ESPECIFICOS H. ESPECIFICA V2 DEFINICION DEFINICION DIMENSI INDICADOR ITE 30
CONCEPTUAL OPERACIONAL ON trabajadores
¢Cual es la relacion entre la Establecer la relacion entre la Existe relacion significativa entre < | La ventaja competitiva con | La ventaja Excelencia | Eficiencia en las P10
evaluacion de la fuerza de evaluacion de la fuerza de ventas y la evaluacion de la fuerza de @ | frecuencia proviene de una | competitiva se operativa Operaciones P11 Muestra.
ventas y la excelencia operativa | la excelencia operativa en el area de | ventas y la excelencia operativa 8. | mejor  informacion, un | evalGa tomando en Costos P12 Censal
en el area de ventas de Tepsol ventas de Tepsol S.A.C., Comas, en el area de ventas de Tepsol - enfoque mas sélido en las | cuenta: Capacidad de respuestas
S.A.C., Comas, 2019 2019. S.A.C., Comas, 2019. % necesidades de los clientes y | Excelencia operativa
3 : o . .
¢Cudl es la relacion entre la Establecer la relacién entre la Existe relacion significativa entre € | una integracion mas estrecha | Liderazgo del Liderazgo Desarrollo del producto Técnica.
g S -2 = | dentro de la empresa. | producto : P13
evaluacion de la fuerza de evaluacion de la fuerza de ventas y la evaluacion de la fuerza de s Entender las conexiones dei Intimidad con el del Alta calidad del producto P14 Encuesta
ventas y el liderazgo del el liderazgo del producto en el area ventas y el liderazgo del producto entorno externo es vital para | cliente producto Tecnologia del producto P15
producto en el area de ventas de ventas de Tepsol S.A.C., Comas, | en el area de ventas de Tepsol una mejor innovacion a trgvés £l anél.isis de los Instrumento.
de Tepsol S'A'(.:l’ Comas, 2019 | 2019. — S'A'C" CO".“,""S' ?01.9.' - de varias industrias Ferrell, | detalles sera — - Escala de
Cudl es larelacion entre la Establecer la relacién entre la Existe relacion significativa entre Hartline.2012. (p.120) mediante un Intimidad conocer al cliente P16 Likert
evaluacion de la fuerza de evaluacion de la fuerza de ventas y la evaluacion de la fuerza de ' - (P cuestionario de con el atencion a las P17 Cuesti .
ventas y la intimidad con el la intimidad con el cliente en el area | ventas y la intimidad con el respuestas cliente necesidades P18 uestionario

cliente en el area de ventas de
Tepsol S.A.C., Comas, (,2019?

de ventas de Tepsol S.A.C., Comas,
2019

cliente en el area de ventas
Tepsol S.A.C., Comas, 2019.

relacion con los clientes
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ANEXO N° 05: MATRIZ DEL INSTRUMENTO PARA LA RECOLECCION DE
DATOS

TITULO: EVALUACION DE LA FUERZA DE VENTAS Y LA VENTAJA
COMPETITIVA EN LA EMPRESA INDUSTRIA TEPSOL S.A.C. COMAS, 2018
VARIABLE DE ESTUDIO 1. Evaluacion de la fuerza de ventas-.

1.- NUNCA 2.- CASI NUNCA 3.- AVECES 4.- CASI SIEMPRE 5.-

SIEMPRE

N|C. |A |C|S
NG Encuesta N. | V. |s.
DINMENSI | INDICADOR
ON

COMPARACION DE LOS NIVELES DE VENTA L]

ESTANDA El desempefio laboral del colaborador se evalta segun el nivel de
RES DE |SUs ventas.

DESEMPE | PRESUPUESTO DE VENTAS ] ] ]

NOI Se cuenta con presupuesto para el abastecimiento de las compras

CUOTA DE VENTA [ | ]

La venta del producto incluye la cuota del vendedor garantizando
su cumplimiento

REPORTE DIARIO DE PROBLEMAS ]

RECOLECC | Las incidencias ocurridas en las ventas se consignan en los reportes
ION DE | diarios

INFORMA ‘ ‘ ‘ ‘

CION REPORTE DE CLIENTES VISITADOS
Los colaboradores son evaluados en su desempefio seguin su reporte
de clientes visitados

REPORTE DE CLIENTES PROYECTADOS ] |

Los colaboradores en su compran referencias para reportarlos como
clientes proyectados.

VENTA POR CUENTA ACTIVA ] ]

Los vendedores muestran una actitud ideal para las ventas por cuenta
MEDIDA | activa controlados econémicamente por la empresa.

Eevpe | NUMERO DE PEDIDOS T 1 ]
KO El n umero de pedidos de ventas se registran para la evaluacion

objetiva del desemperio del colaborador

VENTA A NUEVOS CLIENTES L]

Los colaboradores perciben bonos por las ventas a nuevos clientes
en la empresa.
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MATRIZ DEL INSTRUMENTO PARA LA RECOLECCION DE DATOS
TITULO: EVALUACION DE LA FUERZA DE VENTAS Y LA VENTAJA
COMPETITIVA EN LA EMPRESA INDUSTRIA TEPSOL S.A.C. COMAS, 2018
VARIABLE DE ESTUDIO 1. Ventaja competitiva.

1.- NUNCA 2.- CASI NUNCA 3.- AVECES 4.- CASI SIEMPRE 5.-
SIEMPRE
N2 Encuesta N ‘53 S
DINMENSION | INDICADOR
EFICIENCIA EN LAS OPERACIONES
EXCELENCIA | La venta se incrementa por la eficiencia de los colaboradores
OPERATIVA | de ventas
COSTOS
Las materias primas tienen a evaluar sus contos cuando ocurre
escases
CAPACIDAD DE RESPUESTAS
La empresa cuento con especialistas que tienen capacidad de
respuestas y da soluciones a los problemas reportados
LIDERAZGO | DESARROLLO DEL PRODUCTO
DEL ik T
PRODUCTO La organizacion establece objetivos para el desarrollo de
productos innovadores.
ALTA CANIDAD DEL RPODUCTO
La alta calidad del producto es indispensable para el mercado
europeo, se tiene la calidad ideal.
TECNOLOGIA DEL PRODUCTO
La tecnologia del producto requiere técnicas de aplicacion se
establece especialistas para otorgar capacitacion constante.
CONOCER AL CLIENTE
La empresa desarrolla estrategias para conocer al cliente y
INTIMIDAD o . .
CON LOS poder fidelizarlos a traves de reconocimientos
CLIENTES ATENCION A LAS NECESIDADES

La empresa otorga respuestas y atencion a las necesidades de
los clientes de manera eficiente y oportuna

RELACION CON LOS CLIENTES

Para mantener una buena relacion con los clientes la
organizacion cuneta con un canal automatizado para derivar y
dar entrada al cliente y se pueda comunicar con un
representante de ventas.
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ANEXO N2 06: VALIDACION DE INSTRUMENTO DE MEDICION

DOCUMENTOS PARA VALIDAR LOS INSTRUMENTOS DE MEDICION A
TRAVEZ DE JUICIO DE EXPERTOS
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ST

CARTA DE PRESENTACION

Sefior(a)(ita): Mg. Daysi Garcés Saavedra
Presente

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

Nos es muy grato comunicarnos con usted para expresarle nuestros saludos y asi mismo,
hacer de su conocimiento que siendo esludianie del programa de la Escueia de Adminisiracion de
la UCV, en la sede Lima Norte, promocion 2014 - I} aula 215, requerimos validar los instrumentos
con los cuales recogeremos la informacion necesaria para poder desarrollar nuestra investigacion y
con la cual optaremos el grado de licenciado.

El titulo nombre de nuestro proyccto de investigacion es: Evaiuacion de ia Fuerza d3¢ Ventas
y Ventaja Competitiva en la Empresa Industria Tepsol sac, Comas, 2019 Lima.

y siendo imprescindibie contar con ia aprobacion de docenies especiaiizados para poder
aplicar los instrumentos en mencién, hemos considerado conveniente recurrir a usted, ante su
connotada experiencia en temas educativos y/o investigacion educativa.

El expediente de validacion, que le hacemos liegar contiene:
- Carta de presentacion.
- Definicicnes conceptuales de las variables y dimensiones.

- Matriz de operacionalizacion de las variables.
- Certificado de validez de contenido de los instrumentos.

Expresandole nuestros sentimientos de respeto y consideracion nos despedimos de usted, ne sin
antes agradecerie por ia atencioén que dispense a ia presente.

Atentamente.

Rufing Pable—1T eo Castiilo
D.N.1:09788462
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UNIVERSIDAD
CErAR VALLLIS

ESCUELA DE POSTGRADO

CERTIFICADO DE VALIDEZ DE CONTENDO DEL INSTRUMENTO QUE MIDE: LA EVALUACION DE LA FUERZA DE VENTAS

N° DIMENSIONES / items Pertinencia' |[Relevancia? Claridad? Sugerencias
DIMENSION 1. ESTABLECIMIENTO DE ESTANDARES DE DESEMPENO Si, No Si ,| No Si, No
1 El desempeio laboral d4el colaborador se evalia segun el nivel de sus ventas ¥ - 4
2 [ Se cuenta con presupuesto para el abastecimiento de las compras ~ . <~
3 La venta del producto incluye la cuota del vendedor garantizando su cumplimiento i v P
DIMENSION 2. RECOLECCION DE INFORMACION Si No Si No Si, No
4 Las incidencias ocurridas en las ventas se consignan en los reportes diarios o 7 Y
5 Los colaboradores son evaluados en su desempefio segun su reporte de clientes / /
visitados s 4
6 Los colaboradores en sus compras proporcionan referencias para reportarlos como >
clientes proyectados / / v
DIMENSION 3. MEDIDA DE DESEMPENO Si No Si No Si No
7 Los vendedores muestran una actitud ideal para las ventas por cuenta activa Vo [/ d
controlados econdmicamente por la empresa
8 El nimero de pedidos de ventas se registran para la evaluacion objetiva del P / o [
desempefio del colaborador "
9 Los colaboradores perciben bonos por Ia venta de nuevos clientes en la empresa -~ ¥ =
Observaciones (precisar si hay suficiencia):
Opinién de aplicabilidad: Aplicable [ f] Aplicable después de corregir [ ] No aplicable [ ]

Apellidos y nombres del juez valldador Dr/ Mg: D% = Q)__O,.\T,C‘QS_ ...... Saadithm...... DNI:....... 0 22?3753 ..........

'Pertinencia: El item corresponde al concepto tedrico formulado.
2Relevancia: El item es apropiado para representar al componente o
dimension especifica del constructo

3Claridad: Se entiende sin dificultad alguna el enunciado del item, es

conciso, exacto y directo (

Nota: Suﬁcrencm, se d:cg suﬁqenaa_ guando los items planteados Firma del Experto Informante.
son suficientes para medir la dimension
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ﬁ UNIVERSIOAD
CESAR VALLDO

ESCUELA DE POSTGRADO

CERTIFICADO DE VALIDEZ DE CONTENDO DEL INSTRUMENTO QUE MIDE: VENTAJA COMPETITIVA

N° DIMENSIONES / items Pertinencia! |Relevancia? Claridad3 Sugerencias
DIMENSION 1. EXCELENCIA OPERATIVA Si No Si | No | si No
1 la venta se incrementa por la eficiencia de los encargados de ventas i [ =
2 Las materias primas tienen a evaluar su costo cuando ocurre escases 7 - .
3 La empresa cuenta con especialistas que tienen capacidad de respuestas y dar 3
soluciones a los problemas reportados v V 4
DIMENSION 2. LIDERTAZGO DEL PRODUCTO Si No Si No Si No
4 La organizacién establece objetivos para el desarrollo de productos innovadores < ~ v
5 La alta calidad del producto es indispensable para el mercado europeo, se tiene la /
calidad ideal. v ~ <
6 La tecnologia del producto requiere técnicas de aplicacion se establece // ‘/ .//
especialistas para otorgar capacitacion constante
DIMENSION 3. INTIMIDAD CON EL CNLIENTE Si No Si No Si | No
7 La empresa desarrolla estrategias para conocer al cliente y poder fidelizarlos a ( / V4 U
través de reconocimientos
8 La empresa otorga respuestas y atencion a las necesidades de los clientes de J/ “ ”
manera eficiente y oportuna v
9 Para mantener una buena relacion con los clientes la organizacion cuenta con un ) j )
canal automatizado para derivar y dar entrada al cliente y se pueda comunicar con v v /
un representante de ventas
Observaciones (precisar si hay suficiencia):
Opinién de aplicabilidad: Aplicable [ ] Aplicable después de corregir [ ] No aplicable [ ]
7
Apellidos y nombres del juez validador. Dr/ Mg: ...22AYS....... 60*“6 ....... $ CM&.\I..Q.C!'.T:?.\ ............... DNI: ...... O 27}39?7 .........

'Pertinencia: El item corresponde al concepto tedrico formulado. 0 }OdEO(’ ...del 20/ ‘i
2Relevancia: El item es apropiado para representar al componente o

dimension especifica del constructo

3Claridad: Se entiende sin dificultad alguna el enunciado del item, es )

conciso, exacto y directo

5
Nota: Suficiencia, se dice suficiencia cuando los items planteados

son suficientes para medir la dimension Firma del Experto Informante.
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ESCUELA DE POSTGRADO

CARTA DE PRESENTACION

Sefior(a)(ita): D~ WM..A.{.‘?.‘.!‘,T“ 2 bl ld"‘(\ BC/(V\“

Presente

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

Nos es muy grato comunicarnos con usted para expresarle nuestros saludos y asi mismo,
hacer de su conocimiento que siendo estudiante del programa de la Escuela de Administracion de
la UCV, en la sede Lima Norte, promocién 2019 - | aula 215, requerimos validar los instrumentos
con los cuales recogeremos la informacion necesaria para poder desarrollar nuestra investigacion y
con la cual optaremos el grado de licenciado.

y siendo imprescindible contar con la aprobacién de docentes especializados para poder
aplicar los instrumentos en mencién, hemos considerado conveniente recurrir a usted, ante sy
connotada experiencia en temas educativos y/o investigacion educativa.

El expediente de validacion, que le hacemos llegar contiene:

- Cartade presentacion.

- Definiciones conceptuales de las variables y dimensiones.
- Matriz de operacionalizacion de las variables.

- Certificado de validez de contenido de los instrumentos.

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

Atentamente.

Rufino Pablo Timoteo Castillo
D.N.1:09788462
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vU--umo

ESCUELA DE POSTGRADO

CERTIFICADO DE VALIDEZ DE CONTENDO DEL INSTRUMENTO QUE MIDE: VENTAJA COMPETITIVA

N° DIMENSIONES / items Pertinencia! |[Relevancia? | Claridad? Sugerencias
DIMENSION 1. EXCELENCIA OPERATIVA i Si No Si No Si No
1 | laventa se incrementa por la eficiencia de los encargados de ventas i 4
2 Las malerias primas tienen a evaluar su costo cuando ocurre escases ¥ 7
3 La empresa cuenta con especialistas que tienen capacidad de respuestas y dar oL / /
soluciones a los problemas reportados
DIMENSION 2. LIDERTAZGO DEL PRODUCTO Si No Si | No | Si No
4 | Laorganizacion establece objelivos para el desarrollo de productos innovad / i /
5 | Laalta calidad de! producto es indispensable para el mercado europeo, se tiene la 4 &
calidad ideal.
6 La leonologia. del producto requiere técnicas de aplicacion se establece / / /
especialistas para otorgar capacitacion constante
DIMENSION 3. INTIMIDAD CON EL CNLIENTE Si No Si | No | Si No
7 La empresa desarrolla estrategias para conocer al cliente y poder fidelizarlos a . / J
través de reconocimientos
8 La empresa olorga respuestas y atencion a las necesidades de los clientes de / 7 4
manera eficiente y oportuna
9 Para mantener una buena relacion con los clientes la organizacion cuenta con un 7 /
canal automatizado para defivar y dar enirada al cliente y se pueda comunicar con .
un representante de ventas

Observaciones (precisar si hay suficiencia):

Opinion de aplicabilidad: Aplicable [](] Aplicable después de corregir [ ] No aplicable [ ]

Apellidos y nombres del juez validador. Dr/ %: ’6‘4}7 ‘/)/C('}NA@H['D’ .................... DNI: .. /E. 3‘752(/3, ............

Especialidad del validador:............ccccocuenene. ¥ .A/.z./.(.lf{'..’}..".‘...(./.‘.”.{?f...T...ﬁé..‘.".'.'.".’.".l..r.'.‘.'“..(f.”..".). ...................................................................

'Pertinencia: El item corresponde al conceplo tedrico formulado. L i .de. } vaizdel 209

2Relevancia: El item es apropiado para representar al componente 0
dimension especifica del constructo
3Claridad: Se entiende sin dificultad alguna el enunciado del item, es

congiso, exacto y directo N

Nota: Suficiencia, se dice suficiencia cuando los items planteados f
son suficientes para medir la dimension Firma del Experto Informante.




UV

s vasiem

ESCUELA DE POSTGRADO

CERTIFICADO DE VALIDEZ DE CONTENDO DEL INSTRUMENTO QUE MIDE: LA EVALUACION DE LA FUERZA DE VENTAS

N° DIMENSIONES / items Pertinencia! |Relevancia? Claridad? Sugerencias
DIMENSION 1. ESTABLECIMIENTO DE ESTANDARES DE DESEMPENO Si No Si No Si No
1 El desempeiio laboral d4el colaborador se evalia segun el nivel de sus ventas : 7
2 Se cuenta con presupuesto para el abastecimiento de las compras % e &
3 La venta del producto incluye la cuota del vendedor garantizando su cumplimiento /
DIMENSION 2. RECOLECCION DE INFORMACION Si No Si No Si No
4 Las incidencias ocurridas en las ventas se consignan en los reportes diarios
5 Los colaboradores son evaluados en su desemperio segln su reporte de clientes P H )
visitados
6 Los colaboradores en sus compras proporcionan referencias para reportarlos como P 7
clientes proyectados i
DIMENSION-3. MEDIDA DE DESEMPENO Si No Si No Si No
7 Los vendedores muestran una actitud ideal para las ventas por cuenta activa / A
controlados econdmicamente por la empresa
8 El nimero de pedidos de ventas se registran para la evaluacion objetiva del S A H
desempefio del colaborador
9 Los colaboradores perciben bonos por la venta de nuevos clientes en la empresa A Z
Observaciones (precisar si hay suficiencia):
Opinidén de aplicabilidad: Aplicable [ \(] Aplicable después de corregir [ ] No aplicable [ ]
, ; R0
Apellidos y nombres del juez validador. Dr/ Mf;: Alber Jﬂél-’/v”“ﬂ{/[‘(" ...................... DNI/53/52/”\ ................
i Fal 7 s d7ng cro A
Especialidad del validador.................c.oeoiennnes Zﬁ/”{//’éﬂtm’v'ﬂﬁ'{hwl ........ { u ........................................................
'Pertinencia: El item corresponde al concepto tedrico formulado. - 4;3‘5-- .de.. JV.’.”./ S..del 20/.5.
2Relevancia: El item es apropiado para representar al componente 0 )
dimension especifica del constructo )
3Claridad: Se entiende sin dificultad alguna el enunciado del item, es
Conciso, exacto y directo / Sy

Nota: Suficiencia, se dice suficiencia cuando los items planteados

: o o Firma del Experto Informante.
son suficientes para medir la dimension
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b
ESCUELA DE POSTGRADO

CARTA DE PRESENTACION

Seﬁor(a)(ita)}yx ﬂ’lhﬁ BreE. @0 SEL...TESH R .....................

Presente

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

Nos es muy grato comunicarnos con usted para expresarle nuestros saludos y asi
mismo, hacer de su conocimiento que siendo estudiante del programa de la Escuela de
Administracion de la UCV, en la sede Lima Norte, promocion 2019 - I aula 215, requerimos
validar los instrumentos con los cuales recogeremos la informacion necesaria para poder
desarrollar nuestra investigacion y con la cual optaremos el grado de licenciado.

El titulo nombre de nuestro proyecto de investigacion es: Evaluacion de la Fuerza d3e
Ventas y Ventaja Competitiva en la Empresa Industria Tepsol sac, Comas, 2019 Lima.

y siendo imprescindible contar con la aprobacion de docentes especializados para
poder aplicar los instrumentos en mencién, hemos considerado conveniente recurrir a usted,
ante su connotada experiencia en temas educativos y/o investigacion educativa,

El expediente de validacion, que le hacemos llegar contiene:
- Carta de presentacion.
- Definiciones conceptuales de las variables y dimensiones.

- Matriz de operacionalizacion de las variables.
- Certificado de validez de contenido de los instrumentos.

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

Atentamente.

D.N.1:09788462
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€AK VAL LEID

ESCUELA DE POSTGRADO

CERTIFICADO DE VALIDEZ DE CONTENDO DEL INSTRUMENTO QUE MIDE: LA EVALUACION DE LA FUERZA DE VENTAS

N° DIMENSIONES / items Pertinencia Relevancia? Claridad3 Sugerencias
1
DIMENSION 1. ESTABLECIMIENTO DE ESTANDARES DE DESEMPENO Si No Si No Si;| No
1 | Eldesempeiio laboral del colaborador se eval(ia segtin el nivel de sus ventas v 2 A
2| Se cuenta con presupuesto para el abastecimiento de las compras 7 4 7
3 La venta del producto incluye Ia cuota del vendedor garantizando su
cumplimiento / 4 /
DIMENSION 2. RECOLECCION DE INFORMACION Si No Si No Sj No
4 Las incidencias ocurridas en las ventas se consignan en los reportes diarios / P =
5 Los colaboradores son evaluados en su desempefio seglin su reporte de /
clientes visitados ; i ’ / / /
6 Los colaboradores en sus compras proporcionan referencias para reportarlos / / o/
como clientes proyectados J
DIMENSION 3. MEDIDA DE DESEMPERO Si No Si_ | No | si No
7 Los vendedores muestran una actitud ideal para las ventas por cuenta activa / / /
controlados econdmicamente por la empresa F
8 Elndmero de pedidos de ventas se registran para la evaluacion objetiva del [/ / /
desempefio del colaborador , / 5
9 Los colaboradores perciben bonos por la venta de nuevos clientes en la empresa | & V4 /

Observaciones (precisar si hay suficiencia): z

Opinién de aplicabilid_ad: Aplicable [ ] Aplicable después de corregir [ ] No aplicable [1
Apellidos y nombres del juez validadorg: ﬁ/ﬂ"’ﬂ /gﬁCQ [2&_5’9& C@%ﬂ DNI/0¢C§7;36g

B R R PR T TP PR

Especialidad del valldador«(Dy‘h%”f/W‘Vf(Q@dm ..............................

L IPertinencia: El item corresponde al concepto tedrico formulado.
"Relevancia: El item es apropiado para representar al componente o
dimension especifica del constructo
*Claridad: Se entiende sin dificultad alguna el enunciado del item, es
conciso, exacto y directo

Nota: Suficiencia, se dice suficiencia cuando los items planteados Firma del Experto Informante.
son suficientes para medir la dimension
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ESCUELA DE POSTGRADO

CERTIFICADO DE VALIDEZ DE CONTENDO DEL INSTRUMENTO QUE MIDE: VENTAJA COMPETITIVA

N° | DIMENSIONES / items Pertinencia! |Relevancia? Claridad? Sugerencias
DIMENSION 1. EXCELENCIA OPERATIVA Si No Si No Si No
1 la venta se incrementa por la eficiencia de los encargados de ventas /4 4 v
2 | Las materias primas tienen a evaluar su costo cuando ocurre escases 1/, 4 =
3 La empresa cuenta con especialistas que tienen capacidad de respuestas y dar v V V
soluciones a los problemas reportados
DIMENSION 2. LIDERTAZGO DEL PRODUCTO Si No Si, | No Si No
4 La organizacion establece objetivos para el desarrollo de productos innovadores /4 v v
5 La alta calidad del producto es indispensable para el mercado europeo, se tiene la / [/ /
calidad ideal.
6 La tecnologia del producto requiere técnicas de aplicacion se establece [/ [/ /
especialistas para otorgar capacitacion constante
DIMENSION 3. INTIMIDAD CON EL CNLIENTE Si No Si No Si No
7 La empresa desarrolla estrategias para conocer al cliente y poder fidelizarlos a / d M
través de reconocimientos P
8 | Laempresa otorga respuestas y atencion a las necesidades de los clientes de [/ o/ /
manera eficiente y oportuna
9 Para mantener una buena relacion con los clientes la organizacion cuenta con un Z/ / /
canal automatizado para derivar y dar entrada al cliente y se pueda comunicar con
un representante de ventas

Observaciones (precisar si hay suficiencia):

Opinién de aplicabilidad:  Aplicable [{X]

fPertinencia: El item corresponde al concepto tedrico formulado.
Relevancia: El item es apropiado para representar al componente o
dimension especifica del constructo

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

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

Aplicable después de corregir [ ]

Koset

..................... vesreneren

No aplicable [ ]
cesoR
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Firma del Experto Informante.
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CESAR VALLEJO INVESTIGACION

Yo, Mairena Fox Petronila Liliana, coordinadora de Investigacion de la EP de Administracion de la
Universidad César Vallejo, sede Lima Norte, revisor(a) de la tesis titulada “EVALUACION DE LA
FUERZA DE VENTAS Y LA VENTAJA COMPETITIVA EN LA EMPRESA INDUSTRIA TEPSOL
S.A.C. 2019’ de la estudiante TIMOTEO CASTILLO RUFINO PLABO, constato que la investigacion
tiene un indice de similitud de 27 % verificable en el reporte de originalidad del programa Turnitin.

Ella suscrito(a) analizé dicho reporte y concluyd que cada una de las coincidencias detectadas no

constituyen plagio. A mi leal saber y entender el trabajo de investigacién cumple con todas las
normas para el uso de citas y referencias establecidas por la Universidad César Vallejo.

Los Olivos, 27 de julio del 2019
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TS MSc. Mairena Fox Pefronila Liliana

DNI: 16631152
Coordinadora de Investigacion de Investigacion de la EP de Administracién
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Investigacion
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UNIVERSIOAD
CRSAR VAGLEID EN REPOSITORIO INSTITUCIONAL UCV

—_— UCV AUTORIZACION DE PUBLICACION DEL
TRABAJO DE INVESTIGACION

Yo. TIMOTEO CASTILLO RUFINO PABLO, identificado con Documento de Identidad N° 09788462

egresado de la Escuela Profesional de ADMINISTRACION de la Universidad César Vallejo, autorizo ()() .
No autorizo ( ) la divulgacion y comunicacién publica de mi trabajo de investigacion titulado
"EVALUACION DE LA FUERZA DE VENTAS Y VENTAJA COMPETITIVA EN LA EMPRESA INDUSTRIA
TEPSOL S.A.C. COMAS 2019 “; en el Repositorio Institucional de la UCV {(http://repositorio.ucv.edu.pe/), segun lo
estipulado en el Decreto Legislativo 822, Ley sobre Derecho de Autor, Art. 23 y Art. 33.

Fundamentacién en caso de no autorizacion:
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DNI: 09788462

FECHA: 27 DE JULIO DEL 2019
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UNIVERSIDAD CESAR VALLEJO

AUTORIZACION DE LA VERSION FINAL DEL TRABAJO DE INVESTIGACION

Conste por el presente, el visto bueno que otorga la encargada del drea de Investigacién de la
Escuela Profesional de Administracién sede lima norte. A la version final de trabajo de

Investigacion que presenta el estudiante:

RUFINO PABLO TIMOTEO CASTILLO

TRABAJO DE INVESTIGACION TITULADO:
EVALUACION DE LA FUERZA DE VENTAS Y LA VENTAJA COMPETITVA

EN LA EMPRESA INDUSTRIA TEPSOL S A.C. COMAS 2019

PARA OBTENER EL GRADO DE:

BACHILLER EN ADMINISTRACION

SUSTENTADO EN FECHA : 12 de Julio 2019

NOTA O MENCION: 14 (CATORCE)

/ Firmay Sello /
. Mariana Fox Petronila Liliana
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