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RESUMEN

La indagacién realizada, tendr4 como objetivo general en la determinacion de la
relacion del coaching con la consultoria contable en la empresa Tizianni en el

distrito de La Molina en el afio 2019.

Las MYPES, son representacion de una gran porcién de empresas peruanas,
llegando a tener deficiencia en la gestion y escasa capacitacion en gestion de
recursos humanos. Hablar de liderazgo no solo se basa en la magnitud de las metas
de la organizacion, ademas de ello se relaciona con la comunicacién, como también
resaltar los problemas en busca de soluciones. Los problemas pueden agruparse
en areas como: Comunicacion, gestion de proyectos, integracion y colaboracion del
equipo de trabajo, manejo de documentacion, procesos de calidad, competitividad

empresarial y toma de decisiones.

El tipo de investigacion es descriptivo - relacional, el disefio de la investigacion es
no experimental y el enfoque es cuantitativo, posee una poblacion de 48
colaboradores del area contable,administraciéon,ventas y marketing, de la empresas
TIZIANNI en el distrito de La Molina. Se utilizé el muestreo probabilistico , por ello
se consideré una muestra aleatoria estratificada de 48 colaboradores del area
contable,administracién,ventas y marketing de las empresa TIZIANNI en el distrito
de La Molina en el afio 2017. La técnica seleccionada y trabajada fue la encuesta
y el instrumento de recopilacion de datos, el cuestionario se aplicé a los
colaboradores del area contable,administracién,ventas y marketing de la empresa
TIZIANNI S.A.

En la siguiente investigacion se dio como conclusion que el Coaching se relaciona
con la Consultoria Contable en la empresa TIZIANNI S.A. en el distrito La Molina

en el afio 2017.

Palabras claves: Relacién del coaching, gestion de consultorias, life coaching y
trabajo en equipo
13



ABSTRACT

The general purpose of the research carried out is to determine the relationship
between coaching and consulting management in the Tizianni company in the
district of La Molina in 2017.

The MYPES are representation of a large portion of Peruvian companies, becoming
deficient in management and scarce training in human resources management.
Talking about leadership is not only based on the scope of the company's objectives,
it also relates to communication, as well as highlighting the problems in search of
solutions. The problems can be grouped in areas such as: Communication, project
management, integration and collaboration of the work team, documentation

management, quality processes, business competitiveness and decision making.

The type of research is descriptive - relational, the design of the research is non-
experimental and the approach is quantitative, it has a population of 48 employees
in the accounting, administration, sales and marketing areas of the TIZIANNI
companies in the district of La Molina. Probabilistic sampling was used, therefore, a
stratified random sample of 48 employees from the accounting, administration, sales
and marketing area of the TIZIANNI company in the district of La Molina in 2017
was considered. The selected and worked technique was the survey and the data
collection instrument, the questionnaire was applied to the employees of the
accounting, administration, sales and marketing area of the company TIZIANNI SA
In the following investigation, it was concluded that Coaching is related to Consulting
Management in the company TIZIANNI S.A. in the district of La Molina in the year
2017.

Keywords: Coaching relationship, consultancy management, life coaching and

teamwork.
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1. Introduccién

1.1. Realidad Probleméatica

Actualmente, las MYPES, son representacion de una gran porcién de empresas
peruanas, llegando a tener deficiencia en la gestion y escasa capacitacion en gestion de
recursos humanos como en la empresa TIZIANNI S.A. ya que el gerente comdnmente, no
posee la formacion idénea para asumir la direccion de recursos humanos. Hablar de
liderazgo no solo se basa en el alcance de los objetivos de la empresa, ademas de ello se
relaciona con la comunicacion, como también resaltar los problemas en busca de

soluciones

En cuanto a los servicios tributarios y contables que reciben; y propone un servicio
personalizado y a domicilio en el lugar donde el microempresario desarrolla su actividad

econdémica.

En la empresa TIZIANNI S.A. encontramos los siguientes problemas: La empresa
en mencion presentada problemas de gestidon en consultoria, falta de una adecuada gestion
y mejora de capacidades de los colaboradores, tomando en cuenta el alto valor de
incumplimiento y falta de organizacién de estas pequefias empresas y el incorrecto sistema

de mejora de la capacidad de las MYPES en lo que respecta a servicios de consultoria.

La problematica se visualiza en las siguientes areas: Comunicacion, gestién de
proyectos, integracion y colaboracion del equipo de trabajo, manejo de documentacion,
procesos de calidad, competitividad empresarial y toma de decisiones.

Por lo tanto, se piensa que es una buena alternativa para mejorar esta problematica

Lo que permitird tener 3 subproblemas béasicos dicho anteriormente.

Deficiencia en la gestién empresarial, la falta de una filosofia empresarial en la
MYPES como en la empresa TIZIANNI S.A. y falta de competitividad en el mercado externo,
el requerimiento de trabajo en equipo, capacitacion permanente y la inexistente

modernizacién en tecnologia y calidad en los procesos.

16



La mision es la contribucion al desarrolar en el apartado de las empresas y los
empleadores de las Pymes que ofrecen asistencia de consulta contable mediante el
combinado de experiencia, esforzamiento y recurso que permitian asistir diferente forma
de servicio legal, contaduria, asesoria de tributacién, labor, afirmando contundentemente

en el excelente servicio que ofrecera y se dara a la clientela.

Las dificultades presentes en gestion, eficiencia y competitividad repercuten en el
desarrollo y evolucién de las medianas y pequefias empresas en mercados mucho mas
grandes y cada vez mas diversas y competitivas. Con lo mencionado pretendemos mejorar

y optimizar a mediano y largo plazo las competencias del personal.

2. Formulacion del problema

2.1. Problema general
¢,De qué manera se relaciona la aplicacion del Coaching y la consultoria contable en la
empresa TIZIANNI S.A. en el distrito de La Molina?

2.2. Problemas Especificos

¢,De qué manera mejora la participacion de los equipos de trabajo de los colaboradores

que laboran en la empresa TIZIANNI S.A. del sector consultoria en contabilidad?

¢De gué manera mejora el liderazgo de los colaboradores que laboran empresa

TIZIANNI S.A. en del sector consultoria en contabilidad?

2.3 Objetivos

2.3.1 General
Determinar de qué manera se relaciona la aplicaciéon del coaching para la mejora de
la calidad del servicio al cliente de la empresa TIZIANNI S.A. del sector consultoria en

contabilidad.
17



2.3.2 Especificos
Determinar de qué manera mejora el liderazgo de los colaboradores que laboran
empresa TIZIANNI S.A. en del sector consultoria en contabilidad.

Determinar de qué manera mejora la participacion de los equipos de trabajo de los
colaboradores que laboran en la empresa TIZIANNI S.A. del sector consultoria en

contabilidad.

Antecedentes

2.4.1 Antecedentes Nacionales

Cohem, (2003). “Un consultor es principalmente, todo individuo que ofrece
consejeria y prestara servicio de grado de profesién o semi cualquier persona
gue da consejos 0 presta otros servicios de naturaleza profesional o semi a

través de un pago”.

Servicio que se presenta de un individuoo o individuos independientes y

calificar al identificar e investigar problematicas relacionada con politica.

Soldérzano, (2004). “Es el procedimiento en el estudio, indagaciéon y comprension
de una labor y procedimientos de la empresa, que lograra la dictaminacion de las
contingencias y tacto sobre tematica en planear, organizar, direccionar y controlar,
mediante el cual, se disefio o implantar una estrategia de mejoracion que asesgurara

competencia, sustancia y autogestionabilidad de las entidades”.

La consultoria de empresas es una prestacién en el cual los directores de las
sociedades pueden requerir si sienten necesidad de ayuda en la solucién de

problemas. La labor de consultoria comienza en el surgimiento de ciertas

18



situaciones cuestionadas de manera de insatisfaccion y ateniendo a mejoracion, de

manera ideal, en casos que se producen un cambio que refleja mejoria.

2.4.2 Antecedentes Internacionales

Herrera. (2011). “Aspectos relevantes de la practica del Coaching en la region
Metropolitana, permitiendo encontrar informacion en referencia a algunos fenémenos
en particular como los rasgos de la gente que particip6 en el desarrollo del Coaching,
su nivel de satisfaccion y su relacion con la ayuda brindada, la cercania y los consejos
del Coach”.

Tener unaidea claray conocer el trabajo del coach nos permite conocer qué modelos
técnicos se estan utilizando, que tipos de cita exhiben ellos, como también sus
diferentes procesos para evaluar que aplican, e intentar comprender la experiencia

del coach.

Gorrochotegui, M. (2011). Realizar un “coaching” de liderazgo a cierta cantidad de
directivos escolares de cuatro escuelas municipales, durante un periodo de afio, con
técnicas y secuencias, llegando a utilizar parte de un modelo de competencias de
liderazgo de Cardona y Garcia-Lombardia (2009), el cual se tiene que adpotar para
el ambito escolar”.

Una perspectiva cualitativa y cuantitativa, apoyo de los directivos escolares ayudaria
mucho al desarrollo de un nuevo modelo en consultoria de gestion en particular para

contabilidad.

Benitez.C. y Echeverri.M (2009). “Al estructurar una Guia de Comunicacion
Estratégica que cohesione y fortifique el proceso de Coaching usado por Corona nos
da la opcion de demostrar e impulsar las habilidades de comunicacidon mas relevantes

para los lideres.
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Una perspectiva en escena en el entorno empresarial y personal y mas reciente en
Colombia siendo una experiencia nutritiva. Fue mas que un proyecto investigativo el

cual también fue un procedimiento experimental tanto a nivel personal.

Siendo uno de los puntos de mayor valor el aprendizaje para llegar a unir la
comunicacion con procedimientos calificados por el area de Recursos Humanos.
Potencializar el desarrollo de coaching genera un buen uso de sus conocimientos al

crear un nuevo modelo en consultoria de gestién en particular para contabilidad.

2.5.  Justificacion
2.5.1 Justificacion practica
En la siguiente investigacion se demuestra que la correlacion de las variables, servira
de contribucién a la optimizacion del servicio al cliente, mejora de competencias,

como lo son la accion estratégica, liderazgo y trabajo en equipo.

En ese contexto, un argumento trascendental para la creacion de este proyecto es
la problematica que se vive actualmente en la empresa TIZIANNI S.A. Y servira de
modelo de gestidén a las MYPES dedicadas a estas consultorias contables en todo
el pais, que son una gran fuente de empleo, pero no se encuentran adecuadamente
organizadas, y con una ineficiente gestion. Por ello, es de suma importancia elevar
su eficiencia con los instrumentos y métodos de Coaching con el fin de desarrollar
la gestion empresarial demostrando cuéles son los problemas a resolver y prevenir

la participacion de los equipos de trabajo.

2.5.2 Justificaciéon Metodologica

Para alcanzar los objetivos trazados del proyecto las herramientas

aplicadas fueron:

test diagndstico inicial y final de competencias, evaluacién, capacitacion en talleres
de coaching grupales, sesiones individuales, tomando en cuenta los puntos en los

gue se necesita mayor concentracion. En el desarrollo de capacitacién en
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Coaching se emplearon métodos de gran apoyo como la programacion

neurolinguistica y generacion de compromisos.

2.5.3 Justificacién Social

Una metodologia para la gestion de servicio al cliente de la empresa TIZIANNI S.A
consultora en contabilidad mediante el coaching, ayudaria de manera social a la
mayoria de las MYPES a aplicarlo para una mejora continua de ciertas areas que

necesiten a un coach.

2.5.4 Justificacién Econ6mica
La Justificacion Econémica seria hacer ciertos ajustes que ayude a la empresa
TIZIANNI S.A. a hacer un adecuado uso del dinero para una buena gestiéon de

la metodologia.

2.6. Marco Teodrico

2.6.1. Consultoria Contable

2.6.2. El Crédito

“El crédito se conceptualiza como la confiabilidada ofrecida o transmitida mediante
una valoracion, el derecho de obtener efectivo de un tercero o aplazar, por un
determinado periodo, la cancelacién de la cantidad debido a cambio de un
determinado credito (1996)".

El objetivo del crédito es acrecentar la venta mediante la obtencién de clientela
pretendiendo ofrecer facilidad de cancelacién en un tiempo establecido, teniendo
en consideracion la exigencia del cliente y la empresa que adopta una direccion.
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Importancia del Crédito

“El crédito es sustancial para una economia en la organizacion y toda esfera de la
nacién, puesto que su empleo pertinente producira, los demas rendimientos.
Villasefior. (1995)”

Incrementar las cantidades de las ventas
Acrecentar al producir un bien y servicio, y en el desenlace diminuir el costo unitario.

Elevar el consumismo, permitiendo que ciertos sectores socioecondémicos la

adquisicién de un bien y servicio que no tendrian a du disposicién al pagarlo al cash.

Crear origenes de empleo a través de recientes organizaciones ademas ampliar las

ya presenes.

Fomentacion al usar toda clase de bien y servicio y compra de ben con periodo

alargado para cancelarlo.

Desarrollar la tecnologia que favorece de manera indirecta al acrecentar el volumen

de venta.

Ampliar y aperturar recientes mercados, al asignar poderio de adquisicion a

secciones simbolicos de la urbe.

Segun Villasefior (1995), en lo previamente redactado se evidencia claramente
el provecho del crédito por lo tanto es un solido respaldo, para las entidades, puesto
gue mediante las entidads se logra expandir en un mercado asimismo se obtendra
un crecimiento en el poder de adquisicion de secciones representantes de la urbe,
partiendo de ahi porque deciden que las organizaciones escogen al crédito para

activar la econémica de un mercado (p.13).
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Clasificacion del Credito

“Se clasificard de manera general en tres elementales categorias segun las

peculiaridades unitarias, en donde se hara aclaracion luego. Villasefior (1995)”

Clasificacion del crédito segun su uso:
Crédito de inversion

Para Villasefior (1995), tiene como peculiaridad principal el colocamiento del
efectivo en manos de externos, para la recuperacion en el plazo apartado del cual
se realizo el préstamo, teniendo como meta fundamental la percepcion de un interés
separadamente del efectivo adelantado. Internamente se podra percibir a la vez,

garantia de hipoteca, invertir en abono y cuenta con interés (p.118).

Crédito bancario

Para Villasefior (1995), es el procedimiento que es llevado a procedimiento en
los entes de bancos con el fin de otorgar créditos en efectivo, aun asi no es la Unica
operacién comercial, el crédito es su primordial origen de entrada y de actividades.

Se disienta con el crédito de financiacién por el corto periodo (p.118).

Crédito entre comerciantes

Para Villasefior (1995), tal particularidad no se halla las actividades previas, en
otras palabras, transferir efectivo, salvo se destaca puesto que los bienes que en el
preludio a las actividades de crédito esta conformado por inventario o servicios. Por

lo general se emplea de industrias a distribuidores en comuin (p.118).
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Crédito al consumidor

Para Villasefior (1995), es la rapidez de cancelacion que una entidad otorga a sus clientes
al otorgarle un producto o servicio en pro de dar su valoracion en un periodo establecido
con un valor adicional. En esta forma de crédito se lograra en cerrar tratos con diferentes

comerciantes del rubro (p.118)

Para Villasefior (1995), mediante su empleo se podra afirmar que cada uno tiene relevacia
para el lugar que se dara a cumplir, asi como el crédito de inversion, que en pocas palabras
es inyectar efectivo en externas personas con el fin de obtener beneficios bajo interses

independientemente del precio otorgado (p.118).

Para Villasefior (1995), esencialmente un ente de banco es una organizacién originada
para el comercio de créditos , aun asi empleen otras actividades donde su ingreso
primordial es el crédito , mencionando al crédito en los que comercian se resalta esta forma
mediante el intercambio , es decir trueque y finalizando el crédito al que consume en el cual
ha sido elemento que contribuye de cierta forma el valor de la origanizacion permitiendo al

publico adquirir mas de lo que dispone de su salario y ahorros presentes (p.118)

1. Clasificacion del crédito segun las condiciones de pago
Crédito normal o contado comercial

Para Villasefior (1995), el determinado crédito en donde el endeudado negocia
un acuerdo en un periodo especifico de 30 dias, en alternativas la duracion cambia

de acuerdo a lo acordado en lo que se visualize un interés negociado.
Corto plazo

Para Villasefior (1995), se trata de fragmentar el tiempo de la obligacion en
demasiadas partes con periodo de vencimiento, se separa por tiempo similar y se

origina por la adquisiciéon del bien y servicio.
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Crédito fijo con limite renovable

Para Villasefior (1995), es en donde se pacta al endeudado un término de crédito
por la compra de operaciones que se logre hacer, es atiborrado desde que el valor
del bien y el servicio comprado por la clientela, aparece a la hora previamente.

Crédito garantizado

Para Villasefior (1995), es el crédito otorgado mediante un anticipado analisis del
endeudado en donde se determina y cumple hasta un tramo y a su vez la cuenta no

exceda la cobranza de la suma que adeuda y que cuenta con garantia.

Para Villasefior (1995), tal crédito es muy solicitado a la entidad, se emplea
factura y no titulo de credito, es por tal que se incluird fundamento técnico con bases

establecidas.

Para Villasefior (1995), esta clase de calsificamiento se reconoce en esencial en el
periodo en otras palabras es a periodo corto, periodo mediano o largo periodo,
segun a la duracién que se le da a la clientela para su cancelacién, donde el crédito
que es formal es el crédito acordado cuando el endeundado sugiere cancelar lo
adquirido en un tiempo de treinta dias que en oportunidades el tiempo cambia de

sesenta a noventa dias,
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2. Clasificacion del crédito segun el sujeto
Crédito privado

Para Ettinger (2000), es el que se le da o practican a privativas, su uso y practica

esta normalizada por acuerdos de practica en el mercado.
Crédito publico

Para Ettinger (2000), es esta en donde una nacion ofrece crédito a entidades
del gobierno, estado, municipalidades y federales. Se considera de bajo riesgo.

Crédito mixto

Para Ettinger (2000), en esta practica se relaciona toda clase de crédito
explicado con brevedad, A pesar de la cantidad de crédito, puesto que se podra

afirmar que clase de crédito es destinado a las entidades.
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Para Ettinger (2000), el crédito reservado es la clase que se da a
individuos de caracter particular, en donde estan sgmentados por
condicion del mismo mercado. La clientela, esta para personas de la
misma nacién ya que otorga créditos a entes del gobierno tal como:
estado, municipio y federales, en el cual se peculiariza de bajo riesgo y
finalizando el crédito mixto, que conglomera toda clase de crédito ya

mencionado.

Y por su lado “Menciona que el crédito se clasifica segun el tipo de

operacion de crédito para el cual esta determinado, Ettinger. (2000)".
Sobre esta base el crédito puede ser:

Crédito detallado.

Crédito de mercado.

Crédito de comercio de banco.
Crédito de industria.

Crédito de mercado libre.

-~ ® a0 T

Crédito agrario.

Crédito comun.

5 @

Crédito de envio.

Para Ettinger (2000), diversos créditos se pueden resumir, que se
expresa en que la segmentacién de crédito se de segun la forma en el
cual esta dado, teniendo en consideracion el modo en el que se
garantiza la cancelacién, el sujeto intervenido, el objetivo material en

donde se ha acorado como medio de cancelacion, etc.

Ventajas del Credito

El crédito es una alternativa de producir cambios que consta de un elemento
crucial en el apartado de la economia del Estado. En si, “Determina que el crédito
concibe mas fructifero el efectivo, agilizando la rotacién de bienes del empleador al

publico y acrecentando la magnityd de bienes hechos y vendidos (1996)".
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Para Ettinger (1996), por otro lado, considera en la subida en el aumento
de nivel de la empresa y le otorga pundonor. Este permite que la clientela
adquiera productos a pesar que no disponga del efectivo, al asumir la
condicion acordada y ademas a su poder de endeudamiento para la

cencelacion en petiodos determinados.

Es por tal, que el crédito facilita para desenvolverse en el apartado del comercio,

mercado y de finanzas.

Sistema de Credito

Un sistema es empleado para la obtencion en ordenamiento en
respaldos ofrecidos. Segun, “El sistema de crédito es un modo de
administracion esencial para perseverar y desarrollas la organizacion,
puesto que se determina un desarrollo, normativa y politica para ofecer
el crédito, se implenta un control de las actividades y analizar las

capacidades econdmicas del usuario. Santadreu (1994).

Para Santandreu (1994), se puede afirmar que una adecuada
sistematizacion del crédito, otorga a las organizaciones ser mas eficaces
en otorgar créditos, esenciales para alcanzar metas de la entidad, Del
mismo modo el sistema de crédito respalda ha acrecentar la magnitud
de ventas mediante el captar clientela, teniendo en mente la oferta de
facilidad de cancelacion en un tiempo establecido y teniendo en

consideracion la necesidad del usuario.
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Para Santandreu (1994), el crédito el crédito es observado como sistematizacion
en la politica, normativa y procesos. Dichos apartados se usan de manera eficaz y
hace que el sistema obtenga una adecuada practicidad.

Politicas de Credito

Para Ettinger (2000), las politicas en las actividades son tacticas de
comercio que va dirigio a alcanzar metas determinantes, en otra forma
se localiza entre las cuales las que se orienta o establece en el marco
de trabajo y una orientacion para escoger alternativas, de modo a que
se alcance, todo fin se establece por la organizacién en el area de
crédito.

Cerciora que las “Las politicas de crédito en la organizacion de ser la
base del empleador de crédito para evaluar los riesgos que conlleva”.
Ettinger (2000)”. Alunos representantes del crédito se vanaglorian del
bajo porcentaje de perdidas por ctas. Que no se cobran, evitando que
la entidad este perdiendo la utilidad sobre venta que podria hacer un
margen de riesgo del crédito. Por otro lado, el empleador que otorga
créditos también puede ocasionas perdidas acumulativas. Toda
empresa bien direccionas, evita contingencias y sugiere politicas de
crédito que resulte el movimiento de renta con el poco margen de
perdida.

29



Para Ettinger (2000), en si la politica de crédito de la organizacién
determina parametros para ver si se ofrece créditos a un cliente y por el
cual se le debe dar. La entidad no debe de supervisar solamente en
determinar normativa de crédito sino la aplicacién correcta de tales
normativas al elegir decision. Tambien, la organizacién debera promover
el desarrollo de la fuente de informacién de crédito y las formas de
andlisis de mencionado informe. Todas politicas de crédito son
relevantes para la administracion eficaz de las ctas. por cobrar. Un uso
erréneo de una pertinente politica crediticia es muestra de una

inadecuada y deficiencia politica que no produce claros resultados.

Para Ettinger (2000), solo una empresa puede atribuirse de no tener politicas
crediticas, aprox. la 6ta parte de los activos de las entidades de industria son de
ctas pendientes de cobro. Para cualquier organizacion invertir en ctas pendientes

de cobro depende del precio de vento como tiempo en cobranza.

Para Ettinger (2000), Es por tal que las organizaciones que ofertan a crédito
tienen precisamente ordenes y maneras sistematicas, oportunas politicas que
condiciona dicho crédito, segun a la ocasién y de aquella forma la adquisicién del
servicio no tendria indeterminacién, que no produzca altercados entre la clientela y

la entidad.
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Para Ettinger (2000), la politica que sugiere los medios para tener a cabalidad
tales procesos de administracion y como tal son apoyo para optar por decidir, tal
politica se conforma mediante normativa en el cual se hara mas efectiva. Son
determinadas por un cumulo de normas, en el cual se aplica y hara que la misma

se cumple.

Lineamientos de Credito

Segun, “Manifiesta que el determinamiento oportunos para elegir si un crédito
a un usuario puede ser dado, en donde es crucial emplear un estudio del que lo
solicita para analizar su poder adquisitivo, mediante fuente informativa. Gitman
(1996).”

Para el autor, la organizacién en el desenvolvimiento de las actividades debe
de emplearse el informe oportunamente y cabalmente acerca del que lo solicita para
con el hecho de constatar su redituabilidad. Entre las maneras de analizar tenemos

las empleadas a proseguir:

Las cinco (5) Ces del Crédito.
Esta forma de andlisis comprende cinco (5) dimensiones:

Naturaleza (credibilidad): Es la supervisién de la historia del usuario en lo referido a
satisfacer sus obligaciones en finanzas, de contratos y éticos.
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Capacidad: Se hace mencion a disponer de caracter financiero del solicitador
para obtener la cancelacion del crédito en el periodo acordado.

Capital: Aclara la situacion de finanzas o contundencia del solicitador

Colateral: Analizar lo colateral consiste en el activo que tenga el solicitador,
de forma que en el caso de incumplir un pago de crédito que solicita, de forma

gue en caso se incumpla de pago de crédito que solicita, pueda cubrir activos.

Condicion: Esta comprendida condicion de economia comercial de la
organizacion, es mas en otras situaciones que afec taron al otorgarle o

solicitar crédito.

Se puede aclarar que el lineamiento crediticio son condiciones que deberan
exigir en un momento al dar crédito, de forma que el otorgador de crédito

tenga cabalidad que dio crédito sea recuperada.

Normas del Credito

Para Ramirez y Benitez (1995), la norma de crédito de una entidad
conceptualiza el lineamiento de esencia en concesionar un crédito a un
usuario. Bases como la reputaciéon de crédito, antecedentes crediticios,
tiempo de cancelacion, promedio y dados indicadores de finanzas, ofrecen

un sustento cuantitativo para determinar y refuerze patrén de crédito.

“La normativa infiere cuestién general que se vincula con el procedimiento
de comercio establecido y en donde su significado se tarduce en determinar
una actividad mediante la razonabilidad de la entidad la cual esta

dependiendo. Ramirez y Benitez. (1995)”.

La razon de no determinar normativa, conlleva a la restriccion de la libertad de

crédito que ejerza ante la actividad.
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De tal forma, la normativa de crédito pacta la direccion que debera

considerar para dar crédito a usuario, en el cual sera:

El poder econémico del usuario.

b. Historia de la entidad que representa el usuario en el mercado.

c. Exigir requisito personal y documentacion con referencia de comercio,
bancos, estado de cuenta de la organizacion, registro de identificacion fiscal
de la entidad, etc.

d. Estipular sistematica de cancelacion que se adapte al usuario como la
entidad de manera que no corresponda riesgo

e. Formas de pago, si es treinta, sesenta o noventa dias segun la magnitud

del producto adquirido y al cliente o entidad que hace la compra.

De hecho, toda entidad determina normativa, en la cual es pertinente el
producto o servicio que se ofrece al cluente y que tiene como propésito el
cubrir la expectativa de la entidad de manera que se satisfaga la entidad al

usuario sin perdida para la empresa que da crédito

Para corroborar lo explicado, se encuentra lineamientos, corrobora que “El crédito es
algo formal, implicara riesgo de liquidez y es crucial que el usuario lo tome como tal. Es
necesario el planteamiento de la normativa de crédito en las organizaciones que define el

criterio basico para conceder crédito al usuario.” Seder. (1997).”
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Para Seder (1997), todas las organizaciones determinan su normativa,
la cual es relevante al bien o servicio que se oferta al usuario y tiene
como fin el cumplimiento de expectativa de la organizacién brindando en

el apartado de satisfacer a la clientela sin pacer perder al acreedor.

Proceso de Credito

Para Santandreu (1994), la funcionabilidad de procedimiento se concreta
en general en cumplir meta u objetivos, adaptacién del medio y
situaciones donde se ha desenvuelto, la conservacion del equilibrio, la
mantencién puntuaciones, normativas y modelos que se constituyo y

solidificar su penetracion interna, integracion.

De esta forma, se sefiala que “El desarrollo de crédito como
procedimiento es preciso el establecer series de actuar, principios
necesarios o directrices que ofrecen la permanencia de estos y que se
prevenga contingencias de la organizacion, sin frenar las operaciones de

comercio de la misma”. Santandreu. (1994)”

Aun asi sobre el apartado de importar se debera supervisar la actividad
de crédito. “El tiempo que se invierte en el analisis de crédito puede
relacionarse a la venta en cual se concentra operarios del despacho que
tal operacion es vital, pero sin dejar de lado las exigencias del adquiriente
tiene con el bien” Eduarte. (1998)”
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Para Eduarte (1998), el crédito como procedimeiento es en la actualidad una
herramienta que se usa en las organizaciones mediante actividades de
créditos se determina modo, normativa y politicas que se ajustan al ser
otorgados, con ello se minimiza el riesgo, implementando seguimiento o
supervision a las actividades, capacidad en economia y finanzas de los

usuarios y perjuicios directos.

Para Eduarte (1998), en hecho, simboliza un respaldo a las entidades, de forma
gue las medias de estas organizaciones se puedan ampliar en el mercado, de ahi
la opcidn de que las entidades optan al sistema crediticio como forma de actviar la

economia y mercado.

Procedimientos de Credito

Los procesos se usan para recabar informes que posibilitan elegir la aptitud de

cancelacioén del usuario en potencia con el hecho de proteccion al acreedor.

En tal sentido Ettinger (1996, Pag. 179) sugiere pasos en donde el procedimiento

se eliga la otorgacion de crédito:

a. Obtener informes segun al usuario a través del formato de solicitud, luego
supervisar los demas requisitos

b. Nombre del usuario
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d. Hogar.

e. Labores.

f. Historial bancario.

g. Historial de empresas.

h. Informes personales.

1. Anadlisis de la informacién para determinar si el solicitante es digno de crédito.

Para Ettinger (1996), una vez que sea recogida la informacién una
organizacion debe analizar el crédito del que lo solicita y elegir si la
empresa esta encima o debajo de la normativa minima de calidad, Se
ofrece EEFF, analizar documentacion, el supervisor debera centrarse en
el efectivo del solicitador y su poder adquisitivo apra cumplir con la

deuda.

El supervisor toma en cuenta la naturaleza y aspectos positivos de la entidad, asi

como la administracion, el riesgo de la entidad con sus actividades y otros puntos.

2. Tomar la decision sobre el asunto:

Para Ettinger (1996), Se debera elegir el tipo de cuenta. En etapa
prematura el decidir que se debera elegir si debera enviar el bien para
ofrecer crédito. Es aparente que debera elegir si se debera mandar o no
el bien para aplazar el crédito. Hay posibilidad la repeticion de venta, la
empresa tal vez desea determinar procesos para que no tenga que

evaluar el apartado de crédito.
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Cobranza

Para Ettinger y Goliet (2000), en toda empresa deberia preceder una
cobranza, tano eficaz como agil, puesto que esta rapidez de procedimiento
y de esta forma se obtendra las metas trazadas, donde actualmente para
las entidades mantienen una magnitud de utilidad es realizable para una
organizacion, en donde incrementa la eficiencia y eficacia de las
actividades de operacion, flujo de caja, que debera ingresar por las

transacciones hechas.

“El cobro es primordial para el logro de diverda entidad que oferta a crédito, sea
cual fuese la extension de lam empresa, su utilidad dependera esencialmente del

periodo y frecuentemente de reinvertir de su efectivo. Ettinger y Goliet. (2000).”

Para Ettinger y Goliet (2000), parte del concepto antes mencionado se
podra determinar que la cobranza es una secuencia la cual el
representante de crédito determinara el poder de liquidez con la que

cuentan para determinar las diversas operaciones.

Importancia de la Cobranza

“La secuencia para el cobro cubre gran importancia, debido a que facilitan para
reinvertir su capital, manteniendo el volumen de las ventas y desarrollo habituales

de pago en los clientes”. Ettinger (2000).”
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Para ocultar el objetivo de la rentabilidad, desde el criterio de percepcion financiera,
dando mayor rotacion al capital. Cierta rotacion puede ser afectada ante la dificultad
gue pueda representar el cliente para atender de una manera adecuada el servicio.
Siendo importante el cobro para la salud financiera de la entidad.

Sistema de Cobranza

Un procedimiento de cobro es empleado para obtener un ordenamiento
en las cuentas por cobrar. “Determina que una herramienta de cobro se
conceptualiza como la actividad de administracién que tiene como objetivo
la recuperacion del precio de la oferta en el periodo de vencimiento del

cual dependeré de las entradas en las organizaciones. Montafio. (1993)”.

Para Montafio (1993), en consecuencia, una buena herramienta de
cobranza eprmitira que las organizaciones mas eficaces en calidad de su
gestionabilidad de cobranza, ya que ayuda a manejar de las mencionadas,
en otras palabras mediante una herramienta don de se identifica cuentas
por vencer y aparte se clasificara segun el lapso que se ha dado por

cobrar.

Para Montafio (1993), la cobranza es apreciada como una herramienta que
cuando se confglomera mediante politica, normativa, prcocesos y tactocas
de cobranza, mencionadas partes al adaptarse eficazmente hara que la

herramienta disponga de una acfertada funcionabilidad.
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Politicas de Cobranza

Para Ettinger y Goliet (2000), la direccion de cobro representara que los
procesos se adaptan a toda organizacion para la cobranza de las cuentas
por cobrar en el periodo del vencimiento. Dichas politicas de cobro podra
ser supervisada por la magnitud de clientela sin poder adquisitivo o que no
se peudan cobrar. Ciertamente dependera a su vez de estrategias de
crédito, el cual la entidad se basara por otorgar crédito a la clientela.

Segun Ettinger y Goliet (2000, Pag. 35), el representante legal debera
realizar cada impulso permitible, no Unicamente para la cobranza que
realizara la organizacion, a su vez para emplear la cobranza con agilidad.
Se presentan cuatro elementos, imprescindibles para realizar dicha

cobranza.

1. Cuando mas este retrasado en el pago de la clientela, mayormente sera la
posibilidad de que, con el periodo, se convertira en perdida por cuentas que no
se proceden a cobrar.

2. La demora de cobros desencadena la pérdida de ventas, en donde la clientela
honrada estara aplazando sus pagos, sentira distanciamiento en incrementar la
deuda adquiriendo mas.

3. Una estartegia de cobro sencillo pero solido, contribuira a la conservacuion de
formalidad a la clientela, que podra reflejar su vinculo, al empujde de oferta de
la empresa.

4. El honor de una organizacion por sus estrategias de cobranza, eficaz y atento,
constituira del mismo un esquema relevante que influira en la no demora de

cancelacion.

Para Ettinger y Goliet (2000), estas estartegias haran ser detelladas y que
determinen una hilacion conforme a las exigencias que se atestiguen en varias
entidades y debera constatarse en ellas la normativa a proceder y a la situacion

mas oportuna para ser empleada.
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Normas de Cobranza

Para Villasefior (1995), al determinar la hilacion de comercio de compra y venta,
segun el modo de crédito, determinara el procedimiento de cobro, el cual estara que
estar regido por normativas que respalden a la organizacion, la confianza que se
logra la cancelacién del bien o servicio.

Tales normativas se someten a la supervisién periddica conforme con las

exigencias eprtinentes de la empresa.

Para Villasefior (1995), Comunmente se distribuira la normativa en diversas
personas que trabajan en la organizacion que se relaciona con finanza,
contaduria, venta y ademas que emplean la labor de cobranza de forma
explicita, contundentemente comprendida la politica de empleo fluira del
empleador con basta experiencia al reciente, con el fin de la perpetacion de
diversas estrategias cuyo aplciativo es origen de un eficiente trabajo de

cobro en el interior de una empresa conformada.

Para Villasefior (1995), la condicion de venta en la actualidad su uso esta
variado de manera pertinente, segun al plazo el porcentaje de descuento,
El trabajador dedicada a su empleo de cobro debera estar relacionadio con

interpretar y aplicar las exigencias de venta condormada por la empresa.
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Para Villasefior (1995), dicho analisis deberia de comunicarse al &rea de ventas
y cobranza, ciertos elementos que se pudiera tener con la clientela, siendo posible

explicar la condicién de la transaccion.

Para Villasefior (1995), la normativa de cobro se debe de precisar acerca de
cémo, cuando, cuanto se debe de realizar el cobro y que condicién ha de
estaclecer de forma que la clientela este informado a que riesgo pueda asumir

mas adelante.

Procedimientos de Cobranza

La mayoria de las veces se utiliza gran cantidad de procedimientos de
cobro, cuando una deuda se vence por un maximo tiempo, siendo el

proceso de cobro mas riguroso y mas personal.

Primordialmente se utiliza varias técnicas de cobro, cuando una deuda
vence por el largo periodo de tiempo, el proceso de cobro es exigentes y
personal. Hay varios procedimientos primordiales de cobro, aplicados en

procesos.

a. Comunicacion por escrito. Ciertos niumeros de dias consecuentente al
vencimiento de las cuentas por cobrar, la entidad envia una carta con
terminaciones de formalidad, recordando a la clientela su deuda. Si se hace

omision de dicha carta, enviandose otra con mas exigencia.

b. Llamadas telefénicas. Las notificaciones por escrito no dando ningin
resultado, el representante legal de crédito de la entidad, llamando a la
clientela y exigiendo el pago de manera inmediata.

c. Visitas personales. Esta normativa es mas comuln a nivel de crédito del

consumidor, también pudiendo utilizarla los proveedores.

d. Mediante agencias de cobranza. Una entidad puede transmitir las cuentas

incobrables a una sucursal 0 a un abogado para que se encarguen de ellas
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e. Recurso Legal. Cierta medida mas exigente en el proceso de cobro y

representa una opcion antes de ser utilizada por una sucursal de cobros.
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Los procedimientos de cobro llegan a varia de acuerdo al retraso del pago del cliente, con
direccion de los esfuerzos desde una llamada a traves del télefono. La Gltima accion se

deteriora por la relacién acreedor-deudor, llegando a retrasar las ventas a crédito.
Procesos de Cobranza

Cierto proceso es costoso en término de gastos, requiriendo del crédito mercantil que se
pierde, se necesita una certeza para llegar a prevenir un alargamiento indebido del periodo

de cobro y disminuir las perdidas resultantes.
El proceso usual del cobro implica diversos puntos:

a. La funcién de cuentas por cobrar renueva un estado de cuentas de la clientela al
area de crédito y cobranza.

b. Los datos insertados en el estado de cuentas, el area de crédito y cobranza destina
estados de cuentas a toda la clientela morosa y se encarga de cobrar el dia correcto.

c. Respecto al pasado de las cuentas por cobrar y su importancia de cada una, se
deberia de llevar ciertas actividades.

d. Incluso 30 dias de retraso, se realiza una llamada a la clientela, continuo de tres
cartas, redactadas correctamente, firmadas por el encargado de los cobros.

e. Incluso 60 dias de retraso, un encargado de mayor rango deberia de hacer una
visita a la clientela.

f. Incluso 90 dias de retraso, el caso deberia transmitirse al area legal.

El proceso del cobro es de gran importancia para la organizacién, debido a que a traves

de ellos, se cumple de una manera adecuada el cobro pendiente de la entidad.
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251 Tacticas de Cobranza

Para Kootz y Weihrich (1996), la actividad se planifica y ejecuta llevando a
cabo el cobro de un producto o servcio.

Para Kootz y Weihrich (1996), es la determinacion de los objetivos basicos
a largo plazo de una empresa. También son cursos de accion planificados

y que se diferencian generalmente por el alcance y la magnitud de accion
a seguir, lacual debe estar dirigida hacia el cambio de condiciones

futuras, para el logro de los objetivos.

Para Kootz y Weihrich (1996),

En este orden de ideas, la definen como “Determinacién de los objetivos
basicos a largo plazo de una empresa y la adopcion de los cursos de accién
y asignacion de los recursos necesarios para alcanzarlos”. Kootz y Weihrich.
(1996)".

Para Kootz y Weihrich (1996), Es de mayor importancia destacar cual es
el propésito de las tacticas siendo determinar y difundir un sistema de
objetivos y politicas bésicas, teniendo una imagen de la clase de empresa
gue se desea proyectar; no intentantando describir como la empresa va a
lograr sus objetivos, llegando a ofrecer una adecuada estructura para
guiar el pensamiento y la accion. Siendo primordial conocer que es una
politica por la que se planted cierto punto anteriormente.
Por otra parte, Stoner, Freman, Weihrich (1996, Pag. 295), prefieren tratar
el tema de las tacticas como sinénimo de la Administracién estratégica,
ofreciendo la forma disciplinada que permita entender a los gerentes el
entorno en que opera la organizacion de alli la aplicacion a las estrategias
propuestas. En términos generales consta de dos fases:
1. Planificacion estratégica: Es la actividad que comprende el proceso de
establecer las metas y saber como llegar a formular tacticas adecuadas.
2. Implementacion de las estrategias: Se denomina a la etapa representada por
las acciones y la propia administracion de las tacticas que cuenta para ser

aplicadas de acuerdo a lo que se planifico y posteriormente observar las
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consecuencias de las mejoras proyectadas a partir de su correspondiente
control.

Las consideraciones que se llegaron a exponer determina las estrategias de
cobro siendo aquellas acciones que imparten las organizaciones para el
cobro de sus cuentas, a un periodo determinado por lo general a corto
periodo con la finalidad de alcanzar el porcentaje adecuado sobre los montos
de las facturas de tal manera que se cubra las metas de cobros establecidas
por la organizacion.

252 Objetivos de la Cobranza

Para Villasefior (1996), el objetivo principal de la gestién de cobro, es el
de recuperar la mayor cantidad de créditos que se contraron en estado de
atraso, llegando a evitar lo posible que es la gestion que trascienda a los
abogados.

“El principal fin de la cobranza es alcanzar cierto cumplimiento oy
puntualidad de sus obligaciones adquiridas, puediendo conseguir la
estabilidad econémica que toda empresa aspira. Villasefor. (1996).”

Para Villasefior (1996), Realizar el cobro es encontrar lograr las metas
principales, la primera de ellas es el cobro oporturno y la segunda varia

dependiendo de los intereses de la empresa, la cual puede clasificarse en:

1. Cobro del efectivo: cuando la organizacion decide la recuperacién de la

deuda sin darle importancia a la costa del cobro, ni perder al cliente.
Conservacion de la clientela: La entidad busca recuperar la deuda
tolerantemente y busca la conservacion del cliente.

Para Villasefior (1996), el cumulo de endeudados en modo de trasao
tan basto, el criterio aplicado para la clasificacién en el ponderado de riesgo

es relevante para su recuperacion.

45



2.6.2. La definiciébn de servicio

“La actividad de servir al cliente se cimenta en una variada fuente de
elementos que va desde la agilidad en la replica hasta suministrar
infforme y supervisar. Dicho acto es relevangte como ser gentil,
formalidad, preocupacion y naturalidad. Calidad al servir brindada
dependera del modo en que el cliente se interrelacione con la entida y
sus empleados. Beckwith.H. (2007)”

“Es por tal, que varios comportamientos son importantes en las personas
que se asientan en un departamento que interactua en directo con el

vendedor, a diferencia de la adquisicion online”.

“Las interacciones se dan de diversas formas como la presencial, por

teléfono o por escrito. Beckwith.H.(2007)”

Se podra conceptuar servir como toda actividad para el cual se emplea el

hecho de atander a alguien mediante una razén en especifico.

Los servicios publicos se realizan por las instituciones publicas.

2.6.2. Tipo de relacion

Existen varias formas de clientes en el cual: potencial, de solavez, repetidas
0 ex clientes. Tienes exigencias determinadas de la empresa para la
relacién con las peculiaridades y beneficiarse del bien y de que este en
stock, asi como garantizar en la integracion de la empresa.
Beckwith.H.(2007)”

“El foco de la adquisicién de la adquisicién del servicio al usuario podra
concentrarse en diversos elementos como exhibir, generar opciones y

desarrolar modos de ofertas determinantes.” Beckwith.H. (2007)

Para Beckwith.H.(2007), a mi comprender hay diversas formas de tipologia de
clientela que dependiendo su requerimiento se debera adaptar a su situacion en

especifico.



Formacion

“Todas las empresas, independiente de su magnitud o forma de entidad,
tendra que tener un esquema claro para servir a la clientela, incorporando
politica especificas, procesos y normativas. Las entidades deberan formar
periédicamente tal servicio al cliente para todo, para que comprendan el
papel que juega en el atendimiento en la entidad y la actitud que aguarda
ese cumulo. Se debera estar actualizando la normativa y procesos se
servicio y formar regularmente la satisfaccion cambiante necesitada del

cliente y actividad de competir. Beckwith.H.(2007)".

Para Beckwith.H.(2007), podra definirse la formativa de servicio la
cluentela a afiliarse de politica, normativa, procesos que se detalla y

normativa.

Tener una opinion

‘Un servicio del cliente dependera del criterio del cliente. En la gran parte
de procesos, implicara la segmentacion de base de la clientela en
diferentes tipos y exhibir la necesidad individual. Beckwith.H.(2007)”".
“Desde las operaciones a atender a la clientela generadora por la sociedad
media, hay que tomar en cuenta la actualidad del servicio de acuerdo a la
exigibilidad de la clientela. Es por tal pensar en optimizar el servicio
mediante niveles y herramientas pertinentes. Beckwith.H.(2007)”

Para Beckwith.H.(2007), comprender las exigencias de la clientela por

diferentes medios tiene en cuenta la opinién para mejorar el servicio.

Importancia

“La constante mejora en atender al cliente es de suma satisfaccidbn puesto que
conceptualiza la imagen de la entidad para el publico y da poder en el mercado.
Beckwith.H. (2007)”.

Para Beckwith.H.(2007), puedo conceptuar lo relevante que es atender al cliente

como elemento esencial en una organizacion.
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Beneficios

El beneficio que genera optimizar clientela es:
a. Reforzar la imagen al publico.
b. Consolidarse en el mercado siendo imagen de confianza
c. Acrecentar las ventas gracias a la fidelizacion.

“El éxito de una organizacién se basard en diversidad en componente, donde el
producto, se ofrecerd mediante el precio. Mientras tanto, un poderoso instrumento posee
una compariia de éxito es otorgar servicio de calidad ante la clientela. La publicacién de
Forbes sefiala cinco consejos de suma vitalidad que brindara servicio adeciado a la
clientela. Beckwith.H. (2007)”

1 — Aprender a reconocer errores y disculparse

“El cliente necesariamente no tendra la razén, pero necesitara conciliar en la discusion
siempre y cuando se pacte la mejora de opciones. En este apartado el cliente logra la
satisfaccidén y el empleador obtendra un pedoroso feed back en una siguiente venta.
Beckwith.H.(2007)”

Para Beckwith.H.(2007), al determinar que reconcoer el error y ofrecer una disculpa
es la manera mas adecuada para que se ejemplifique que el servicio si bien no fue el

adecuado se podra corregir, y eso hace aumentar su valor como persona.

2 —La clientela es diversa y diferente

“Catalogar como calificativo a un cliente es una estrategia simple y de
valor, que deberd emplearse continuamente y hacer memoria de
diferentes nombres no es labor sencilla pero menos imposible.
Beckwith.H. (2007)”. “Para comenzar hay que estar presentandose con la
clientela, aun asi, cada uno no tendra similar forma de reaccionar. Otra
forma es la observacion de nombre de las personas en las tarjetas para la
adquisicion de un producto. Finalmente resultara en la obtencion de
nombre mediante lista de email, para recepcionar informes de la
empresa.Beckwith.H. (2007)”
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3 —Brinde autonomia a su equipo

“El liderar no puede estar en cada rincén, por ello se tiene que estar
delegando funciones a la colaboracién y acciones pertinente para estar

complaciendo a la clientela y exigencias.

Brinda la libertad en decidir si el colaborador suscita la necesidad de
seguridad, puesto que entra la opcion de que se equivoque. Aun asi, la
confianza seguira fortaleciéndose en la organizacién. Beckwith.H. (2007)”

Para Beckwith.H.(2007), la delegacion da fuerza a los empleados es una
sugerencia para incentivar el servicio a la clientela, que deposuta confianzas

en la representanta para realizar una actividad.

4 - Brinde su atencion al cliente

“Lo que diferencia un servicio optimo y otro exitoso se conceptualiza en lo que ocurre

cuando el cliente consume su compra. El lider o colaborador no solo debe sonreir al

cliente cuando sugerird algo, es necesario hacerle entender que le prestamos interés.
Beckwith.H.(2007)"

5 - La respuesta en toda situacion debe ser si

Coaching

“El cierre de cada suceso en que la persona busque resolver la
problemética, en el cual realizara trato con empresas tiene que ser lo mas
simplista posible. Si el cliente realizara un pedido que no es comudn, se
menciona que se hara muy cargo de este y de los detalles en otro
momento. Si luego no lograra la solucién del pedido, apoyarse a crear
nuevas salidas, incluso si fuese requerido llevar al cliente a la
competencia.Beckwith.H. (2007)”

5 elementos del coaching de motivacion

El coaching de empresas simplemente es un tipo de coach que se adapta para

lograr metas internamente en la entidad:

1. ¢ Qué es el coaching y qué peculiaridades posee?

2. ¢Qué diferencia al coaching de empresas a otros?

3. ¢ Coémo generar motivacion entre mis colaboradores?

Clave #1 de coaching empresarial: las preguntas

Para Herrera (2011), el coach, y con esto se resuelve el primer apartado

de las 3 preguntas dadas, se diferenciara de otros métodos de apoyo a
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desarrollar para los colaboradores conforma que gran parte de la solucién

uno lo tiene.

Para Herrera (2011), se traduciria que un coach no podria dar orientacion
0 poder dar un consejo como lo haria un docente o entrenador, por el
contrario, debe de centrarse en formar interrogantes. Es el empleado y el
colectivo que se somete al procedimiento del coaching en donde debera
hallar las soluciones a las interrogantes en la que estara recibiendo dicha

junta.

Para Herrera (2011), de esta manera, los colaboradores que puedan
resolver por su cuenta en la determinacion de las interrogantes mas
comprometidas con lo que mencionadas respuestan implicaria. El
coaching de empresas se puntualiza en hallar que el colectivo laboral

comprenda en solucionar problematicas por su cuenta.

Clave #2 de coaching empresarial: la motivacion

Para Herrera (2011), en referencia a la tercera interrogante, que nos
cuestionaba, como el coach de empresas podra dar motivacién a los
colaboradores, la solucionaremos considerando que la meta es un paso

de actividades del coach de empresas en donde sera la clara motivacion.

Para Herrera (2011), de esta forma, es imperante conceptuar las metas
de cada reunibn como a su vez cada colaborador tenga en claro sus
propias metas. ¢Qué conseguiré? Y algo mas importante: ¢;Qué deseo
obtener? ¢Cémo se podra en el procedimiento del coach de empresas

realzar mi labor y hacerla atractiva y motivadora?

Para Herrera (2011), hallando la solucién a estas interrogantes es como

en el cual cada empleado lograra la motivacion.

Para Herrera (2011), ademas de haber solucionado las tres interrogantes
gue se plantean al inicio del contenido, faltarian tres claves adicionales del
coach de empresas que seran de provecho.
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Clave #3 de coaching empresarial: los objetivos

En el apartado anteriormente redactado sobre la relevancia de las metas del coach
dentro de las empresas. Mientras tanto se plantea ¢ Cudl es el secreto para establecer

una meta acertada?

Para Herrera (2011), la solucidn nos la dan la abreviatura SMART, que deriva de los epitetos en
ingles Specific (especifico), Measurable (cuantificable), Adaptable (adaptable), Realistic (realista)

y time phased (delimitado durante el tiempo).

Para Herrera (2011), cominmente nos hallamos con metas como “aumentar mis indicadores de
ventas” lo cual no es exacto, ni cuantificado, ni delimitado temporalmente. Si cada integrante
contesta por si mismo estas interrogantes: ¢Como?, ¢Cuanto? y ¢para cuando?, habran
establecido mas su meta y el medio para lograrlo sera mas simple de desarrollar.

Clave #4 de coaching empresarial: el ambiente

Para Herrera (2011), el ambiente es otro elemento clave para el triunfo del coaching empresarial.
Dentro del entorno laboral puede haber estrés entre los miembros del equipo. Y que ellos mismos

logren manejarlas seré un logro positivo.

Para Herrera (2011), en el ambiente también contribuye el lugar en el que se realizan las
reuniones. Mayormente es mejor evitar la oficina y rentar un nuevo espacio diferente, que permita
a los trabajadores evitar el entorno laboral y centrarse en uno nuevo que les permita estar mas

comodos y libres de deberes o funciones que generalmente hacen en oficina.

Para Herrera (2011), y ademas de todo lo mencionado. Influencia de manera importante las
opiniones que los integrantes del grupo tengan del coach encargado del proceso. Lo cual se vera
a mas especificamente.

Clave #5 de coaching empresarial: el coach

Para Hererra (2011), como se mencionaba, el coach debe plasmar una imagen
adecuada para las personas que reciban las charlas del coaching empresarial. Y esa

presentacion debe ser tan competente como agradable.

A continuacién, se hara mension de los requerimientos que todo coach empresarial debe

tener:

1. Entender perfectamente la empresa y sus metas para poder acondicionar el

desarrollo de coaching a ellos.

Ser alguien con acertivo emocionalmente.

Ser alguien que sepa escuchar y ser abierto a toda opinion.
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Saber mantener su lenguaje: como referencia al elaborar preguntas que no
condicionen obligatoriamente una contestacion.

Ser una persona con carisma y transmita empatia.

Para Herrera (2011), si logramos realizar estos requisitos, conseguiremos hacer un buen
procedimiento de coaching empresarial.

Para Herrera (2011), actualmente mas empresas se han dado cuenta de la utilidad de
contratar a un coach, también comprendieron de los beneficios de integrar el proceso
de coaching orientado a la gerencia. De todo esto, hay contrastes entre decir a los

trabajadores que hacer y laborar con ellos en el crecimiento profesional.

1. Mostrar empatia

Para Herrera (2011), para quien tenga una funcién de liderazgo, pero no sea capaz de
manifestar empatia nunca llegara a ser lider. Ser alguien empatico radica en poder
conectarse con otros sin juzgar ni inclinarse por beneficios personales. Al desarrollar
esta habilidad, los lideres pueden tomar elecciones complicadas o poco habituales que
sus grupos de trabajo respaldaran debido a que creen en las capacidades de este para

conducirlos a un beneficio mutuo.

2. Conservar la curiosidad

Para Herrera (2011), ser curioso es la desigualdad entre conocer y descubrir. La
curiosidad mantiene controlado el juicio. Ademas, promueve consideracion e insercién.

Légicamente todos somos curiosos y podemos cambiar la curiosidad por la eficacia

3. Ser capaz de reconocer las fortalezas

Para Herrera (2011), un lider y coach respaldara a su grupo a ayudara en mostrar sus
capacidades. La manera usual del liderazgo que manifiesta que se tienen que encontrar
y solucionar las debilidades ya es inadecuado actualmente. Los lideres hoy tienen que
valorar y atesorar la excepcionalidad y aptitudes de cada integrante del equipo para

garantizar que no solo obtengan logro laboral, sino también tenga triunfo personal

67



4. Saber como trabajar en equipo

Para Herrera (2011), como haria un coach o buen entrenador, un lider no solo
esta al mando de un equipo. Sino que forma parte de este siendo como un
engrane. Laborando y alentando para que este logre el triunfo. Los lideres no
solo orientan, sino se encaminan al triunfo. El acto de liderar radica en
establecer un ambiente en el que los miembros atiendan, se nutran en
experiencia y conocimiento para que asi estén capacitados de asumir
consensos en situaciones dificiles. Un buen lider hace que sus integrantes

crean firmemente en sus juicios ya que eso los beneficiara también.

5. Hacer preguntas abiertas

Para Herrera (2011), de manera usual, los representantes abordaran las
actividades bajo una perspectiva de solucién de problematicas. Configurar
interrogativas amplias podra crear opciones para recientes cometidos puesto
gue en si, sacara al personal de la problemética. Probemos con esta
referencia: «Si no existiera limitaciones y diferentes maneras serias viables,

¢, Qué opciodn elegirias en la actualidad?».

6. La practica del “desapego involucrado” para alcanzar la objetividad

Para Herrera (2011), el repaso puede desatar nuestro analisis interno y
producir resoluciones emocionalmente saturadas. Lo cual puede quitarnos la
posibilidad de mejora como representantes y destruir el lazo de tranquilidad
en uno mismo y sus trabajadores. El desapego involucrado significa estar
enteramente implicado durante se mantenga consecuentemente autbnomo
de decisiones y metas. Esta es la capacidad mas fuerte de un coaching que

todo representante puede controlar para enfrentar lo subjetivo.

7. Crear una vision estratégica transformadora

Para Herrera (2011), dirigir y enlazar personas necesita la destreza de
establecer opciones de nuevos cambios y asi orientar a los miembros hacia
estas. Los representantes elaboraran este cambio y crearan un panorama
para que otros puedan alcanzarlo y logren sus metas no solo de la empresa

sino personales también. Influir y brindar las pautas del cambio a través de



interactuar orientara a las miembros dura te el tiempo de cambios con pocas

complicaciones.

8. Saber desarrollar el proceso

Para Herrera (2011), elaborar un procedimiento para cualquier actividad o
prestacion lo hace poderable y copiable. En base a eso podemos mejorar
tu metodologia para producirlo mas eficaz e importante. Al finy al cabo ¢, qué
es una licencia concretamente, simplemente un libro de procedimientos
demostrados? los miembros aptos con el articulo preciso y el procedimiento

adecuado es similar a un gol en la edificacion de su propio negocio.

9. Tomar propiedad de los resultados

Para Herrera (2011), la aptitud de preparar representa la competencia de
conocer, adaptar y capacitar de manera objetiva. Ademas, es adjudicarse
de las conclusiones para si mismo y los demas. Es decir. Si tu consumidor
lo hace correctamente, festeja. Si a tu consumidor le va mal. Aparte que no
hace la labor. Revisa que puede mejorar. De forma mas eficaz o distinta. De

esta forma constantemente estas desarrollandote y progresando.

10. Ser capaz de debatir y afiadir ligeros matices a la comunicacion

Para Herrera (2011), atender y oir es solo una parte de la formula de
comunicarse. Como oyes, lo que hablas, como lo hablas y cuando lo hablas
contribuye si tu mensaje logra su proposito y logras el resultado deseado.
Los representantes que oyen competentemente tanto el mensaje y su
entorno y que contestan con un estilo y tonalidad incluyentes aumentaran la

productividad y placer al trabajar.



Marco Conceptual

Coach: tipo de adiestrador, un alentador, un observador en busca de hallar y mitigar
las deficiencias de la nomina y lograr el maximo beneficio a sus habilidades orientadas
hacia el logro. (Ales,2005, p.10)

Coaching: Tecnica que motiva el autoconocimiento y produce motivacion para el
cambio. Asi como desarrollar actividades espontaneas conforme a los diferentes

requerimientos y resultados necesarios para la organizacion. (Ales,2005, p.10)

Life Coaching: desarrolla sus labores y produce tacticas para alcanzar sus metas
en diversos ambitos (Daft,2007, p.12)

Coaching Empresarial: Estd orientada a las Medianas y pequefias empresas.
(Daft,2007, p.12)

Coaching Estratégico: Esta orienta a las grandes corporaciones y es producido por

el departamento de recursos humanos. (Daft,2007, p.12)

Coaching Ejecutivo: son la que lideran los diferentes departamentos de la empresa.
Para lograr un buen desempefio de la gerencia. Lograr la eficiencia de sus actividades
diarias. Portar la presion de las labores de los representantes para hacer mas adaptable
su vida. (Duhne,2008, p.22)

Coaching  Ontoldogico: Es un proceso de ensefianza al cambio que afiade la

escencia de la persona. (Daft,2007, p.12)

Diagndstico Inicial: se compila todo el conocimiento del coacheé, de su entorno y

temas de opiniébn como entrevistas o analisis 360°. (Gavagnin,2009, p.30)

Objetivos: es lo que uno desea lograr a menor 0 mayor tiempo durante su vida.
(Gavagnin,2009, p.30)

Establecer Recursos: representan las solicitudes del coacheé para alcanzar un objetivo
(Gavagnin,2009, p.30)

Plan de Accion: es cuando se establecen las metas, se configura las actividades a
desempefiar, tacticas y fases determinadas. Los objetivos deben ser exactos y Las

metas deben ser precisas y transmitidas. (Gavagnin,2009, p.30)

Ejecucidn: Se refiere a efectuar todas las actividades antes mencionadas. Es el

Gnico procedimiento de obtener transformaciones. (Gavagnin,2009, p.30)
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Transicién y Seguimiento: Se determina la raiz del soporte en el avance de
objetivos. Mas notable por permanencia y uso en los principios del seguimiento.
(Gavagnin,2009, p.30)

Evaluacion y Comprobacion: se desarrolla dentro del proceso y se hace
seguimiento de los resultados y productividad por medio de métodos como el feedback,
valoraciones etc. De la cual se producen Se generan los resultados y sugerencias.
(Gavagnin,2009, p.30)

Accion estratégica: se establece cuando la gerencia tiene conocimiento de las
metas de la organizacion. Estar al tanto sobre todo lo que pasa con la competencia y
las aptitudes de la organizacion. Esta fuertemente relacionado con su mision y vision.
(Herrera,2011, p.25)

Trabajo en Equipo:

Es la capacidad de ayudar a los demas y ser participe de un grupo laborando juntos.
Opuesto a hacerlo individualmente. Para que esta postura sea eficaz tiene que ser real.
(Herrera,2011, p.25)

Liderazgo: Es un aglomerado de capacidades que uno debe de tener para poder asi
estimular la conducta de otros. Alcanzando que efectien sus labores de buen animo.
En el logro de las metas establecidas. Asi mismo, se refiere a la destreza de encausar

a un grupo. (Gavagnin,2009, p.30)

MYPE: son empresas que se reparten en microempresa y pequefia empresa. La
Microempresa tiene de 1 - 10 trabajadores y un grado de ventas al afio de 150 UIT. La
pequefia empresa debe tener de 1 - 100 trabajadores y el grado de venta al afio de
hasta 1700 UIT.

Modelo: Es un arquetipo Gtil para copiar y difundirlo. Asi mismo es el sistema de un
estado (Hinostroza, 2010, p.31)

Optimizacién: se refiere a hallar la manera idonea de desarrollar una actividad.
(Hinostroza,2010, p.31)
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Crédito: su definicidn fue propuesta de diferentes maneras segin su empleo
y utilizacion que puede manifestarse durante el ejercicio comercial. Pero
normalmente su explicacion a menudo esta orientada al traslado de un bien
0 servicio cuya compensacion en el tiempo es el compromiso de reembolsar
este valor, sumado a intereses. En otras palabras, de pagar la cantidad
pertinente por el compromiso aceptado. En un tiempo definido donde se

pueden formar varias cuotas de pago. (Catacora,1996, p.30)

Sistema de Crédito: un sistema de crédito es usado para conseguir un
control en los financiamientos entregados. Es una importante herramienta
administrativa para la supervivencia y crecimiento de las organizaciones.
Ya que por medio de esta se este se establecen procedimientos, preceptos

y legalidades para la obtencion de crédito. (Santandreu,1994, p.98)

Proceso de Crédito: el procedimiento se especifica primordialmente en
lograr las metas trazadas, acondicionar el entorno y el momento y
circunstancia dentro de la que se ha de manifestar. Preservar su
consolidacion sobre su institucion manteniendo su coherencia.
(Santandreu,1994, p.98)

Politicas de Crédito: Son métodos comerciales orientados a alcanzar
metas determinadas. En otras palabras, estan ubicadas entre las
dirigidas a instaurar una labor y un consejero para la toma de elecciones.
De tal manera de lograr todos los resultados trazados por la organizacién
dentro del &rea de crédito. (Ettinger,2000, p.37)

Cobranza: Dentro de toda empresa de haber una recaudacion fiable y
rapida. Ya que eso incentiva su procedimiento y de esa forma se logran
las metas planteadas, donde en la actualidad ten todas las
organizaciones es relevante mantener un nivel de ganancia factible
para una empresa. Ya que asi incrementa la eficiencia y eficacia entro
de las actividades operativas, El flujo de efectivo que debe estar

concentradas por todas las ventas efectuadas. (Ettinger,2000, p.293)

Normas de Cobranza: Al cimentar el vinculo comercial compra-venta,
dentro de la forma de crédito. Se determina el proceso de la cobranza,
el cual se debe orientar por preceptos y reglamentos que asegure a la
organizacion la tranquilidad de que se obtendra el pago del producto u
servicio. (Villasefior, 1995, p.220)

Sistema de Cobranza: Un sistema de cobranzas es empleado para mantener un
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control adecuado de las cuentas por cobrar. (Montafio,1993, p.58)

Politicas de Cobranza: estas se refieren a los métodos y procedimientos
utilizados por las empresas para la recaudacion de las cuentas por
cobrar en sus plazos de vencimiento. Estos pueden ser determinados
por la cantidad de consuidores. Realmente, esta cantidad depende en
gran medida de las politicas de crédito, de las cuales las empresas se

fundamentan para otorgar créditos. (Ettinger,2000, p.35)

2. Hipotesis

3.3.1 Hipotesis General

La aplicacion del coaching se relaciona con la consultoria contable en la empresa

TIZIANNI S.A. del distrito La Molina.

3.3.2Hipd6tesis Especificas

La aplicaciéon del coaching se relaciona con un modelo adecuado de consultorias

contables en la empresa TIZIANNI S.A. del distrito La Molina.

La aplicacién del coaching se relaciona con la asesoria de consultoria contable en

la empresa TIZIANNI S.A. del distrito La Molina.
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3.

Disefio de investigacion

a)

b)

4.1.

Tipo de estudio

El nivel sera descriptiva - relacional, ya que define un estado real y
detallara la relacién de la variable 1 (Relacién del coaching) con la
variable 2 (Consultoria Contable).

Diserfio de estudio

En el siguiente trabajo, se empleara el disefio no experimental, puesto que
no estd manejado de manera premeditada las variables; no vamos a

manipular las variables en mencion.

Hernandez (2010), nos menciona que: Se lleva a cabo sin manipulacién de
las variables. Entonces, es un proyecto donde no se varia
premeditadamente las variables independientes, lo que se realiza es la
observacién de fenbmenos naturales, para luego detallarlo y estudiarlos.
(p.149).

Variables, Operacionalizacion

Variable 1: Relacion del Coaching

Variable 2: Consultoria Contable
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4.1.2 Operacionalizacion de variables

4 1.2 Operacionalizacian de vanables

HIPOTESIS

VARIAELE

DEFINICION CONCEPTUAL

DEFINICION
OPERACIONAL

DIMEMSIONES

INDICADDRES

La aplicacion
del coaching
=2 relacions
con la gestion
de
consulionas
contables  en
la  empresa
TIZIANKI 2.4
del distrito de
La Molina.

CONSULTORIA
CONTAELE

El control en el drea de
cobranzas se define como el
proceso  administrative gue
tiene por objeto recuperar el
importe de las wentas en la
fecha de wencimiento y del
cual depsnden los ingresocs
para las empresas (Montano,
1883)

Se pusde decir que
un buen control de
las cobranzas es
aguells que esta
CoOmpuesto par
poliicas,  normas,
procedimientos v
estratagias

establecidas por la
organizacion, las
cugles syudan s
mejorar =l buen
funcionamiento de
la misma, siempre
¥ cuando 5U
aplicacion sea de

LNE formia
adecusds ¥
aficiente.

Proceso de Credito

S'Eﬂfﬁ GdE Politica del Sistema de Crédito
Mormas del Sistema de Credito
Sistema de Cobranzs
Cobranza

Politica de Cobranza
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HIPOTESIS

La aplicacion del

coaching 58
relaciona con la
gestion de
consultonas
contables en la
empresa

TIZIAMMI 5.4, del
distito de La
Maolina.

VARIAELE DEFINICION CONCEPTUAL

COACHING

El coaching se relaciona con el
aprendizaje, & pesarde gue es
un  mentor ¥y nmo fiene
conocimiento de sus scciones.
El coach visualiza las pautas,
desarrolla el escenaric de las
reciantes funciones y después
apoya al colsborador pars
emplearia.

[Maisel, 2008}

DEFINICION
DPERACIONAL

Se pusede decir del
cogching gue =5 un
rrientar que sungue no
sepa que funciones
realizar, &= de gran
ayuda para la gestion
de consultorizs
contables.

DIMEN SIONE S

Aprendizaje

INDICADORE S

Life coaching

Coaching empresarial

Coaching Organizacional

Andlisis del
Coach

Diagnostico Inicial

Objetivos

Establecer recursos

Ejecucion

Transicion y seguimiento

Evaluacion y comprobacion
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4.2.  Poblacion, muestra y muestreo

Poblacién

Es el conjunto para el cual se validaran los resultados obtenidos de los elementos
asociados a la investigacion. En esta situacién la poblacién se conforma de 48
empleados de la organizacién TIZZIANI S.A en el distrito de la Molina en el 2017.

Muestra

Se conforma de 48 empleados de la organizacion TIZZIANI S.A. del disitrito de la
Molina en el 2017.

La técnica de muestreo utilizada es la no probabilistica, ya que es analizada

al sentido del investigador escoger el objeto de estudio.

Muestreo:

n = (p.q) Z°. N

E” (N-1) + (p.q) Z°

n=  (1.96%)(0.5) (0.5) (48)
(48-1) (0.052) + (1.962) (0.5) (0.5)

n= 42
n: Dimension de la muestra
N: Dimension de la poblacién
Z: Valor de la distribucion normal 95%, z=1.96
E: Maximo error es igual a 5%
p: Magnitud de la poblacién es igual a 0.50.

g: Proporcién de la poblacion es igual a 0.50.

78



4.2.1 Técnicas e herramientas de recoleccion de datos, validez y confiabilidad

Técnicas de recoleccion de datos
Segun las variables, que se cruzan en las hip6tesis especificas en
este proyecto, para recopilar datos totales de sus campos necesarios para

matizarlas, se necesita hacer uso de:

a) La Técnica de la encuesta
Se brindara importancia al uso del cuestionario para definir la relacion del
coaching con la consultoria contable distrito de la Molina, afio 2017.

b) ElI Andlisis estadistico
Después de la recopilacion de datos por medio del instrumento del
cuestionario se usaran los procesos de analisis por medio del uso

estadistico.

Validacion y confiabilidad del instrumento

a). Validez
Aprobados por los docentes de la Universidad Cesar Vallejo.
La autenticidad de la herramienta al medir y constatar si puede medir la
variable, se aplican las pruebas previas y siguientes al juicio de expertos,
los cuales daran su opinion sobre la elaboracion, dando el peso
correspondiente al proyecto presentado; ademas de ello, Marin
menciona que se emplea el factor producto momento de Pearson para

corroborar el dictamen de expertos, cuya férmula es la siguiente.

n(Exy) - (T0Ey)
V [0 (502] [ nEy? - (Sy2]

Y, para avalar de forma precisa la correlacion en el aditamiento y la

totalidad del estudio, se utiliza el corrector de Mc Nemar:
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r+S, =S,
\JSE 48 —2r+878?

Tvew =

S:: Varianza de los puntajes totales.
S;: Varianza del item

Si 1. €5 mayor a 0.35 el item se considera valido

b). Confiabilidad
Para otorgar confiabilidad a la herramienta de medicidn y que el aplicarse
constantemente al mismo sujeto produzca efectos similares, se aplica el
método del Alpha de Cronbach, cuyo célculo se realiza de la siguiente

forma:

K > s?
L = 0.80 donde a = (—J[l - 3 ]

Si: Varianza de los puntajes totales.
$i: Varianza del item

K: Numero de items.

5. Procedimiento de analisis de datos

El informe obtenido por medio del uso de métodos, fuentes y
herramientas antes mencionados.
Con referencia a los datos presentados como gréaficos y cuadros, se
generara un analisis objetivo.
Las conclusiones resultadas del estudio seran fundamentadas en cada
pasaje de la propuesta que empezé el siguiente proyecto, que seran

exhibidas con recomendaciones.
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5.1. Criterios de seleccién

a. Colaboradores de la compafiia TIZZIANI S.A.
b. Colaboradores del Area de Contabilidad.
c. Colaboradores del Area de Ventas.

5.2 . Técnicas e herramientas de recoleccion de datos

a. Observacion Directa
Se observara el trabajo realizado por el personal de produccion para una

buena gestién de consultorias.

b. Cuestionario de Control Interno
Instrumento que se empleara para exhibir la problematica y los peligros
reales en el area de Contabilidad y Ventas con el objetivo de realizar de
forma proactiva los resultados de eliminar o reducir parcialmente el conjunto

de riesgos.

c. Censo
Es uno de los procedimientos estadisticos que no labora en una muestra,
sino en la poblacion total; mientras que el plazo de ejecucion dependera de

del propdsito para los que se requiera la informacion

Sera aplicado en los colaboradores de las diversas areas como la de
contabilidad, ventas y produccién con el afdn de recoger los datos

necesarios para su analisis.
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5.3. Validacion y confiabilidad del instrumento

Puede realizarse con diversas técnicas como:

1. Criterio de Jueces
2. Validez de contenido.

3. Cuestionario elaborado para los colaboradores.
En la situacion de que se emplee para la investigacion, componentes ya validados

por el autor, debe mostrarse como se realizo.

5.4. Métodos de andlisis de datos

El procedimiento a desarrollar es el Hipotético deductivo el cual se plantea en iniciar

con pensamientos tedricos para después lograr las conclusiones.

Por otro lado, se basa en generar hipétesis para resolver la problematica y contrastar

con los resultados si estos son los adecuados.
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6. Resultados de la Confiabilidad del Instrumento

6.1.1. Analisis del Instrumento de ambas variables: Relacion de Coaching y
Consultoria Contable

Para dar a conocer la confianza de la herramienta que contiene
cuarenta y dos items, segun lo mencionado previamente, procedemos a
analizar con el factor de alfa de cronbach por medio del sistema SPSS

modulo 24.

Tabla 1 Resultado del alfa de cronbach de la variable Relacién del coaching y la

Consultoria Contable

* Resumen del procesamiento de los casos
M %
e Vilidos 4 100:0
Excluidos® 0 0
Total 43 100,0

a. Eliminacion por lista basada en todas las
varahles del procedimiento.

Fuente: Elaboracion segun los resultados del SPSS version 24.

Tabla 2 Confiabilidad de la variable Relacion del coaching y la Consultoria Contable

Estadisticos de fiabilidad

Alfa de M de elementos
Cronbach

842 42
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Fuente: Elaboracién segun los resultados del SPSS version 24.

Interpretacion:

Como se observa en la tabla No 3 tenemos un 0.842 de indice de
fiabilidad en cuanto a la variable Relacién del coaching y la Consultoria
Contable, lo cual quiere decir que se considera un instrumento aceptable y

fiable.

6.1.2. Andlisis de confiabilidad del instrumento para la variable Relacion del

Coaching

La validez del cuestionario se realiz6 segun la herramienta del alfa de

cronbach, que define la media ponderada de las correlaciones entre items.

Del programa SPSS 24 se ha obtenido un Alfa de Cronbach general de
0.777, quiere decir que es bueno y representa una alta confiabilidad, es por
tal que es aplicable tal instrumento de medicidbn. Ademas, nos permite

avalar que el cuestionario de 14 items tiene una alta confiabilidad.

Tabla 3 Resultado del alfa de cronbach de la variable Relacion del Coaching

Resumen del procesamiento de los casos

N %
Validos 48 100,0
Casos Excluidos? 0 ,0
Total 48 100,0

Fuente: Elaboracion segun los resultados del SPSS version 24.
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Tabla 4 Estadisticos de fiabilidad de la variable Relacion del Coaching

Estadisticos de fiabilidad

Alfa de N de elementos

Cronbach

JT7 14

Fuente: Elaboracién segun los resultados del SPSS version 24.

Interpretacion:

Nos da como respuesta 0.777, lo cual demuestra que esta seccion en el
cuestionario aplicada es considerablemente de confiar; teniendo en un valor
alpha por encima del 0.75 son apropiados para avalar la confiabilidad de

esta herramienta.

6.1.3 Andlisis de confiabilidad del instrumento para la variable Consultoria

Contable

Por otro lado, el cuestionario, posee 28 items relacionados a la
variable posterior, donde se valido de similar forma mediante el alpha de
cronbach.

En el apartado los terminantes items en el cuestionario, considerando
la magnitud en el muestreo, se determina el grado de confianza empleando

el alpha de cronbach
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Tabla 5 Resultado del alfa de cronbach de la variable Gestiébn de Consultorias

Resumen del procesamiento de los casos

N %
Vélidos 48 100,0
Casos  Excluidos? 0 ,0
Total 48 100,0

a. Eliminacion por lista basada en todas las
variables del procedimiento.

Fuente: Elaboracion segun los resultados del SPSS version 24.

Tabla 6 Estadisticas de fiabilidad de la variable consultoria contable

Estadisticos de fiabilidad

Alfa de N de elementos
Cronbach

,853 28

Fuente: Elaboracion segun los resultados del SPSS version 24.

Interpretacion:

Como se observa en la tabla N° 7 tenemos un 0.853 de indice de

fiabilidad en cuanto a la variable consultoria contable, lo cual quiere

decir que se considera un instrumento aceptable y fiable.
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7. Descripcion de los resultados

Al contrastar con el resultado del instrumento Relacion del coaching y la

Consultoria Contable en la empresa Tizianni S.A. distrito de La Molina;

periodo 2017, se procede a explicar los desenlaces logrados:

Tabla 7 Tabla de Frecuencia de item 1

Fuente: Elaboracién segun los resultados del SPSS 24.

&+ 5e ha impartido lecciones de coaching?

FPorcentaje
Frecuencia Porcentaje | Porcentaje valido acumulado
Valido
" 228 229 229
MUNCA
CASI 22 45.8 458 68.8
MUNCA
AVECES g 16.7 16.7 854
SIEMPRE
7 146 146 100.0
Total 48 100.0 100.0

Frecuencia

Se ha impartido lecciones de coaching.

257

CASI NUNCA

A WVECES

SIEMFPRE

Figura 1 Grafico de Tabla de Frecuencia de item 1

Fuente: Elaboracion segun los resultados del SPSS 24.
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Interpretacion:

En gran mayoria a los sondeados consideran que casi nunca se han impartido

lecciones de coaching en la empresa, en tanto la tablila 01 y la imagen 01 , se

apreciara que demasiado poco se ha impartido.

Tabla 8 Tabla de Frecuencia de item 2

¢Las lecciones han permitido mejoras?

Parcentaje | Porcentaje
Frecuencia| Porcentaje valido acumulado
Valido
NUNCA
16 333 333 333
CAS]
NUNCA 21 433 43.8 771
AVECES 1 2.1 21 T79.2
CASI 5 10.4 1004 806
SIEMPRE
SIEMPRE 4] 10.4 10.4 100.0
Total 48 100.0 100.0
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Frecuencia

Las lecciones han permitido mejoras

257

CASI NUNMCA A WECES CAS| SIEMPRE SIEMPRE

Figura 2 Grafico de Tabla de Frecuencia de item 2

Fuente: Elaboracién segun los resultados del SPSS 24.

Interpretacion:

La mayor parte de los encuestados opinan que las lecciones han permito
mejoras en corto plazo ya que casi nunca se dan lecciones de coaching en

la empresa.
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Frecuencia

Tabla 9 Tabla de Frecuencia de item 3

¢Se valora la importancia del coaching empresarial?

Porcentaje | Porcentaje
Frecuencia | Porcentaje | valido acumulado
Valido
26 54.2 54.2 54.2
NUNCA
CASI 8 16.7 16.7 70.8
NUNCA
6 12.5 12.5 83.3
A VECES
8 16.7 16.7 100.0
SIEMPRE
Total 48 100.0 100.0

Se valora la importancia del coaching empresarial

30

20—

T
MUMCA

T
CASIMUNCA

T
ANVECES

T
SIEMPRE

Figura 3 Grafico de Tabla de Frecuencia de item 3

Fuente: Elaboracion segun los resultados del SPSS 24.
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Interpretacion:

La mayor parte de los sondeados casi nunca valora la importancia del

coaching empresarial.

Tabla 10 Tabla de Frecuencia de item 4

Fuente: Elaboracion segun los resultados del SPSS 24.

Asistiria a una nueva sesién de coaching

204

10 20%

Frecuencia

5—
o T T T T T
MUNCA CASIMUNCA A NWECES CASI SIEEMPRE SIEMPRE

Figura 4 Grafico de Tabla de Frecuencia de item 4

Fuente: Elaboracion segun los resultados del SPSS 24
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Interpretacion:

Los sondeados en demasia casi nunca asistirian a una sesion de coaching,

ya que no conocen bien la labor del coach en la empresa.

Tabla 11 Tabla de Frecuencia de item 5

¢ Ha recibido usted orientacion e informacidn respecto del
coach en el trabajo?

Parcentaje | Porcentaje
Frecuencia| Porcentaje valido acumulado
Valido
15 33 N3 33
MUNCA
CAsl 14 292 202 60.4
MUNCA
AVECES 9 12.3 12.3 79.2
CAsI
4 83 23 875
SIEMFRE
6 125 125 100.0
SIEMFRE
Total 43 100.0 100.0
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Fuente: Elaboracién segun los resultados del SPSS 24.

Ha recibido usted orientaciéon e informacion respecto del coach en el trabajo.

157

107

)
o
=
3
2
2
[T
5—
0 T T T T T
MURNC2 CASIMUNCA A NWECES CAS| SIEMPRE SIEMPRE

Figura 5 Grafico de Tabla de Frecuencia de item 5
Fuente: Elaboracion segun los resultados del SPSS 24.
Interpretacion:

La mayor parte de los sondeados nunca han recibido orientacion e informacion

acerca del coach en el trabajo, por eso se imparte vida e lecciones del coach.
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Tabla 12 Tabla de Frecuencia de item 6

Fuente: Elaboracién segun los resultados del SPSS 24.

Frecuencia

-

£ El coach permite evaluar periddicamente los procesos?

Porcentaje | Porcentaje
Frecuencia| Porcentaje valido acumulado
Valido
13 271 271 271
NUNCA
CASI H5 313 M3 583
NUNCA
] 188 188 7T
AVECES
CASI 11 229 229 100.0
SIEMFRE
Total 48 100.0 100.0

El coach permite evaluar periédicamente los procesos

CAS| MUNCA

A WECES

CAS| SIEMPRE

Figura 6 Grafico de Tabla de Frecuencia de item 6

Fuente: Elaboracion segun los resultados del SPSS 24.
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Interpretacion:

En gran parte de sondeados piensa en que el coach casi nunca permite evaluar

periddicamente los procesos.

Tabla 13 Tabla de Frecuencia de item 7

Fuente: Elaboracion segun los resultados del SPSS 24.

&
£ 5e realiza un monitoreo para la empresa respecto a la relacion
del coach y la consultoria contable?
Paorcentaje | Porcentaje
Frecuencia| Porcentaje valido acumulado
Valido
4 83 83 a3
NUNCA
CASI ] 167 16.7 2510
NUNCA
27 563 86.3 81.3
AVECES
CASI & 16.7 16.7 a7.9
SIEMFRE
1 21 21 100.0
SIEMFRE
Total 48 100.0 100.0
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30+

207

Frecuencia

27 %
10=
1%
0 T T T T =
FLIMC A CASINUNCA A WECES CAS| SIEMPRE SIEMPRE

Figura 7 Grafico de Tabla de Frecuencia de item 7

Fuente: Elaboracion segun los resultados del SPSS 24.

Interpretacion:

En gran parte de los sondeados aprecian que nunca se realiza un monitoreo para

la empresa respecto a la relacion del coach y la consultoria contable.

Tabla 14 Tabla de Frecuencia de item 8

Fuente: Elaboracion segun los resultados del SPSS 24.
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£%e realiza actividades que mvolucre al personal con el

cumplimiento de objetivos y metas trazadas?

Paorcentaje | Porcentaje
Frecuencia | Porcentaje valido acumulado
Valido

CASI 15 M3 313 3
MUNCA
A VECES 23 478 47.8 79.2
CASI 10 208 208 100.0
SIEMFRE
Total 48 100.0 100.0

Se realiza actividades que involucre al personal con el cumplimiento de objetivos
v metas trazadas.

Frecuencia

CASINUNCA

A WECES

CAS| SIEMPRE

Figura 8 Grafico de Tabla de Frecuencia de item 8

Fuente: Elaboracion segun los resultados del SPSS 24.

Interpretacion:

La gran parte de los sondeados consideran que a veces se realiza actividades que

involucre al personal con el cumplimiento de objetivos y metas trazadas, debiendo

hacer con mucha mas frecuencia.
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Tabla 15 Tabla de Frecuencia de item 9

Fuente: Elaboracién segun los resultados del SPSS 24.

Frecuencia

4
£ Conoce usted sobre la consultoria contable en las medianas y
pequerias empresas?
FParcentaje | Porcentaje
Frecuencia| Porcentaje valido acumulado
Valido
CASI 2 16.7 16.7 16.7
MUNCA
22 458 458 62.5
AVECES
CASI T 146 14.6 771
SIEMPRE
11 220 229 100.0
SIEMFRE
Total 45 100.0 100.0
25
20
15
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Figura 9 Grafico de Tabla de Frecuencia de item 9

Fuente: Elaboracion segun los resultados del SPSS 24.



Interpretacion:

Los encuestados consideran que a veces escucharon sobre la consultoria contable

en las medianas y pequefias empresas.

Tabla 16 Tabla de Frecuencia de item 10

Fuente: Elaboracién segun los resultados del SPSS 24.

+

£ 5e toman riesgos prudentes necesarios para el crecimiento y

desarrollo empresarial?

Parcentaje | Porcentaje
Frecuencia| Porcentaje valido acumulado
Vilido
11 229 229 2249
MUNCA
CASI 13 271 271 50.0
MUNCA
8 16.7 16.7 66.7
AVECES
CASI 16 333 333 100.0
SIEMFRE
Total 48 100.0 100.0

100



Se toman riesgos prudentes necesarios para el crecimiento y desarrollo
empresarial.

Frecuencia

CASI NUNCA A WECES CASI SIEMPRE

Figura 10 Grafico de Tabla de Frecuencia de item 10

Fuente: Elaboracién segun los resultados del SPSS 24.

Interpretacion:
En gran parte de los sondeados aprecia en que casi siempre se toman riesgos
prudentes necesarios para el crecimiento y desarrollo empresarial, si no arriesgan

no ganan.
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Tabla 17 Tabla de Frecuencia de item 11

Fuente: Elaboracién segun los resultados del SPSS 24.

Frecuencia

¢ 5e toman medidas para mejorar la competitividad?

Paorcentaje| Porcentaje
Frecuencia| Porcentaje valido acumulado
Valido
10 208 208 208
NUNCA
CASI
4 83 83 282
NUNCA
] 16.7 16.7 458
AVECES
CASI 15} 333 333 792
SIEMPRE
10 208 208 100.0
SIEMFRE
Total 48 100.0 100.0

Se toman medidas para mejorar la competitividad.

204

MNURCA

CASINUNCA

A NWECES

CAS| SIEMPRE

SIEMPRE

Figura 11 Grafico de Tabla de Frecuencia de item 11

Fuente: Elaboracion segun los resultados del SPSS 24.
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Interpretacion:

Los sondeados consideran que casi siempre se toman medidas para mejorar la

competitividad en el &rea laboral.

Tabla 18 Tabla de Frecuencia de item 12

Fuente: Elaboracion segun los resultados del SPSS 24.

£Existe una adecuada supervision de las operaciones de la

empresa?
Paorcentaje | Porcentaje
Frecuencia| Porcentaje valido acumulado
Valido
g 18.8 188 188
MUNCA
CASI 26 T A4 2 729
MUNCA
12 250 25.0 979
AVECES
CASI 1 2.1 2.1 100.0
SIEMPRE
Total 48 100.0 100.0
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Existe una adecuada supervision de las operaciones de la empresa.

30

Frecuencia

CAS]HMUMNC A, A WECES CASI SIEMPRE

Figura 12Grafico de Tabla de Frecuencia de item 12

Fuente: Elaboracién segun los resultados del SPSS 24.

Interpretacion:

En los sondeados consideran en casi hunca existe una adecuada supervision de

las operaciones en la empresa por no conocer a que se dedica el coach.
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Frecuencia

Fuente: Elaboracién segun los resultados del SPSS 24.

Tabla 19 Tabla de Frecuencia de item 13

¢ldentifica y evalla riesgos operacionales en la empresa?

Porcentaje | Porcentaje
Frecuencia | Porcentaje | valido acumulado
Vaélido
NUNCA 5 104 104 10.4
CASI 42 87.5 87.5 97.9
NUNCA
A 1 2.1 2.1 100.0
VECES
Total 48 100.0 100.0

Identifica y evallua riesgos operacionales en la empresa.

40

20
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Figura 13 Grafico de Tabla de Frecuencia de item 13

Fuente: Elaboracion segun los resultados del SPSS 24.
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Interpretacion:

En gran parte de sondeados consideran en casi nunca identifica y evalla los

riesgos operacionales en la empresa.

Tabla 20 Tabla de Frecuencia de item 14

Fuente: Elaboracién segun los resultados del SPSS 24.

£Evalia los resultados del seguimiento para posteriormente
corregirlos y buscar la mejora continua®?

Parcentaje | Porcentaje
Frecuencia| Parcentaje valido acumulado
Valido

23 479 479 479

NUMCA
CASI 14 202 292 7T

MUNCA
4 8.3 83 854

AVECES
T 14.6 14.6 100.0

SIEMPRE

Total 48 100.0 100.0
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Evalua los resultados del seguimiento para posteriormente corregirlos y buscar
la mejora continua.

25

20

Frecuencia

T
MM 2, CAS] MUMNCA A WECES SIEMPRE

Figura 14 Grafico de Tabla de Frecuencia de item 14

Fuente: Elaboracién segun los resultados del SPSS 24.

Interpretacion:

En gran parte de sondeados consideran en nunca evalla los resultados

del

seguimiento para posteriormente corregirlos y buscar la mejora continua en la

empresa.
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Tabla 21 Tabla de Frecuencia de item 15

Fuente: Elaboracion segun los resultados del SPSS 24.

=

:Los empleados pasan por ciertas situaciones las cuales se
deben entender antes de tomar una decision sobre la actuacion

de ellos?
Porcentaje| Porcentaje
Frecuencia| Porcentaje valido | acumulado
Valido
22 458 452 458
NUNCA
CASI 14 202 202 75.0
NUNCA
L] 104 10.4 854
AVECES
CASI T 148 146 100.0
SIEMFRE
Total 48 100.0 100.0

Los empleados pasan por ciertas situaciones las cuales se deben entender
antes de tomar una decision sobre la actuacion de ellos.

257
MUMC A CAS| MUNCA A WECES CAS| SIEMPRE
Figura 15 Grafico de Tabla de Frecuencia de item 15
Fuente: Elaboracion segun los resultados del SPSS 24.
Interpretacion:
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En los sondeados consideran que nunca los empleados pasan por ciertas

situaciones las cuales se deben entender antes de tomar una decision sobre la

actuacion de ellos.

Tabla 22 Tabla de Frecuencia de item 16

Fuente: Elaboracién segun los resultados del SPSS 24.

£ Como mejorarian los empleados en la consultoria contable ?

Paorcentaje| Porcentaje
Frecuencia| Porcentaje valido acumulado
Valido
18 375 irh arh
MUNCA
CASI 17 35.4 354 729
MUMCA
G 125 125 85.4
AVECES
T 14.6 146 100.0
SIEMFRE
Total 48 100.0 100.0

109



20

Frecuencia

CASINUNCA ANWECES SIEMPRE

Figura 16 Grafico de Tabla de Frecuencia de item 16

Fuente: Elaboracién segun los resultados del SPSS 24.

Interpretacion:

Los sondeados consideran que nunca mejorarian los empleados en la consultoria

por no haber tenido una debida orientacion respecto al tema.
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Tabla 23 Tabla de Frecuencia de item 17

Fuente: Elaboracién segun los resultados del SPSS 24.

Frecuencia

£ Siempre coopero con mis comparneros de trabajo?

Porcentaje | Porcentaje
Frecuencia| Porcentaje valido acumulado
Valido
11 229 229 2249
MUNCA
CASI 25 521 521 75.0
MUNCA
3 6.3 6.3 81.3
AVECES
CASI 2 42 42 854
SIEMFRE
7 14.6 14.6 100.0
SIEMFRE
Total 48 100.0 100.0

Siempre coopero con mis comparieros de trabajo.

CASINUMNCA

A NECES

CAS| SIEMPRE

SIEMPRE

Figura 17 Grafico de Tabla de Frecuencia de item 17

Fuente: Elaboracion segun los resultados del SPSS 24.
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Interpretacion:

En gran parte de sondeados aprecian en que casi nunca cooperan con sus

compairieros de trabajo, debido al protagonismo que quiero tomar c/u e ellos.

Tabla 24 Tabla de Frecuencia de item 18

Fuente: Elaboracién segun los resultados del SPSS 23

£ 5e como comunicarme con los demas?

Parcentaje| Porcentaje
Frecuencia | Porcentaje valido acumulado
Valido

17 35.4 354 354

NUNCA
CASI 21 438 438 792

NMUNCA
T 148 146 93.8

AVECES
CASI 3 6.3 6.3 100.0

SIEMFRE

Total 48 100.0 100.0
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Se como comunicarme con los demas.
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Figura 18 Gréfico de Tabla de Frecuencia de item 18

Fuente: Elaboracion segun los resultados del SPSS 24.

Interpretacion:

En gran parte de sondeados consideran en que casi hunca sabe como

comunicarse.
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Tabla 25 Tabla de Frecuencia de item 19

Fuente: Elaboracién segun los resultados del SPSS 24

Frecuencia

+Tengo confianza en lo que hago?

Parcentaje| Porcentaje
Frecuencia| Porcentaje valido acumulado
Valido
17 35.4 354 354
NUNCA
CASI 12 250 250 60.4
NUNCA
12 250 250 854
AVECES
7 14.6 14.6 100.0
SIEMFRE
Total 48 100.0 100.0

Tengo confianza en lo que hago.

207

CASINUNCA

A WVECES

SIEMPRE
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Figura 19 Gréfico de Tabla de Frecuencia de item 19

Fuente: Elaboracién segun los resultados del SPSS 24

Interpretacion:

En gran parte de sondeados consideran que casi nunca tiene confianza en lo que

hacen.

Tabla 26 Tabla de Frecuencia de item 20

Fuente: Elaboracion segun los resultados del SPSS 24

£ Solo doy mi opinion cuando con ello se construye cosas

positivas?
Farcentaje | Porcentaje
Frecuencia| Porcentaje valido acumulado
Valido
15 313 33 M3
MUNCA
CASI 13 271 271 583
MUNCA
11 228 2298 813
AVECES
CASI 2 42 42 854
SIEMPRE
T 146 1486 100.0
SIEMPRE
Total 43 100.0 100.0
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Solo doy mi opiniéon cuando con ello se construye cosas positivas.

Frecuencia

CASINUNCA A NVECES CAS| SIEMPRE SIEMPRE

Figura 20 Grafico de Tabla de Frecuencia de item 20

Fuente: Elaboracién segun los resultados del SPSS 24.

Interpretacion:

En considerable apartado de sondeados consideran que a veces dan su opinion

cuando con ello se construye cosas positivas.
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Fuente: Elaboracién segun los resultados del SPSS 24.

Estoy predispuesto a dedicar tiempo o recursos para ayudar a un compafriero de

Frecuencia

Tabla 27 Tabla de Frecuencia de item 21

i Estoy predispuesto a dedicar tiempo O recursos para ayudar
a un companero de trabajo?

Parcentaje | Porcentaje
Frecuencia| Porcentaje|  walido acumulado
Valido
NUNCA 4 83 83 8.3
CASI 16 333 333 417
NUNCA
A 28 583 583 100.0
VECES
Total 48 100.0 100.0

20

104

Figura 21 Grafico de Tabla de Frecuencia de item 21

trabajo.
I I I
NUNCA CAS| NUNCA A VECES
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Fuente: Elaboracién segun los resultados del SPSS 24.

Interpretacion:

Los sondeados consideran que a veces estan predispuesto a dedicar tiempo o

recursos para ayudar a un compariero de trabajo.

Tabla 28 Tabla de Frecuencia de item 22

Fuente: Elaboracion segun los resultados del SPSS 24.

£ Como te involucrarias en la toma de decisiones de la

empresa?
Parcentaje | Porcentaje
Frecuencia | Porcentaje valido acumulado
Valido
(i1 125 125 12,5
MUMCA
CASI 15 3.3 33 43,8
MUMCA
24 50,0 &0.0 93,8
AVECES
CASI 3 6,3 6.3 100,0
SIEMFRE
Total 48 100,0 1000
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Como te involucrarias en latoma de decisiones de la empresa.

257

Frecuencia

CASINUNC A

T
AWECES

CASI SIEMPRE

Figura 22 Grafico de Tabla de Frecuencia de item 22

Fuente: Elaboracién segun los resultados del SPSS 24.

Interpretacion:

En gran apartado de sondeados consideran que a veces se involucran en la toma

de decisiones de la empresa.
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Tabla 29 Tabla de Frecuencia de item 23

Fuente: Elaboracién segun los resultados del SPSS 24.

Los empleados tienen muchos intereses que hay que solucionar y trabajar para

Frecuencia

£Los empleados tienen muchos intereses que hay que
solucionar y trabajar para que sean mas eficaces?

Porcentaje | Porcentaje
Frecuencia| Porcentaje valide | acumulado
Valido
NUNCA 10 208 208 20,8
CASI 18 75 375 583
MUNCA
A 20 M7 a7 100,0
VECES
Total 48 100,0 100,0

que sean mas eficaces.

CASINUNCA

AVECES
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Figura 23 Gréfico de Tabla de Frecuencia de item 23

Fuente: Elaboracién segun los resultados del SPSS 24.

Interpretacion:

En considerada parte de sondeados consideran que a veces los empleados tienen

muchos intereses que hay que solucionar y trabajar para que sean mas eficaces al

momento de realizar sus actividades.

Tabla 30 Tabla de Frecuencia de item 24

Fuente: Elaboracion segun los resultados del SPSS 24.

¢ Siempre espero que el otro termine de hablar?

Porcentaje | Porcentaje
Frecuencia | Porcentaje valido acumulado
Valido

3 6,3 6,3 i)

MUNCA
CASI 12 375 375 438

MUNCA
15 313 313 75,0

AVECES
CASI 12 25,0 250 100,0

SIEMPRE

Total 48 1000 100,0




Siempre espero que el otro termine de hablar.
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Figura 24 Grafico de Tabla de Frecuencia de item 24

Fuente: Elaboracion segun los resultados del SPSS 24.

Interpretacion:

En gran parte de sondeados consideran que a veces esperan que el otro termine
de hablar.
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Tabla 31 Tabla de Frecuencia de item 25

Fuente: Elaboracién segun los resultados del SPSS 24.

Frecuencia

SAyudar a otros en sus actividades me resulta altamente

positivo?
Porcentaje | Porcentaje
Frecuencia| Parcentaje valido acumulado
Valido
2 42 42 42
MUNCA
CASI 16 333 333 375
MUNCA
24 a0.0 50,0 ar.h
AVECES
CASI <] 12,5 12,5 100,0
SIEMFPRE
Total 48 1000 100.0

Ayudar a otros en sus actividades me resulta altamente positivo.
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Figura 25 Gréfico de Tabla de Frecuencia de item 25

Fuente: Elaboracion segun los resultados del SPSS 24.

Interpretacion:

En considerado apartado de sondeados consideran que a veces ayudar a otro

compairiero de trabajo en sus actividades les resulta altamente positivo.

Tabla 32 Tabla de Frecuencia de item 26

Fuente: Elaboracion segun los resultados del SPSS 24.

£ 5e cual es la vision de la empresa?

Porcentaje | Porcentaje
Frecuencia| Porcentaje valido acumulado
Valido

3 6,3 6.3 6,3

NMUNCA
CASI 13 271 271 333

NMUNCA
25 521 h2.1 85,4

AVECES
CASI 7 14,8 14,6 100,0

SIEMFRE

Total 48 100,0 100.0




Se cual es la vision de la empresa
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Figura 26 Grafico de Tabla de Frecuencia de item 26

Fuente: Elaboracion segun los resultados del SPSS 24.

Interpretacion:

En considerado aprartado de los sondeados consideran que no conocen cual es

la vision de la empresa.
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Tabla 33 Tabla de Frecuencia de item 27

Fuente: Elaboracién segun los resultados del SPSS 24.

Frecuencia

¢ 5e cudl es la mision de la empresa?

Paorcentaje | Porcentaje
Frecuencia | Porcentaje valido acumulado
Valido
3 6.3 6.3 6,3
MUNCA
CASI 13 271 271 333
MUNCA
25 521 521 85,4
AVECES
CASI 7 146 146 100,0
SIEMFRE
Total 48 100,0 100,0

Se cual es la misién de la empresa.

CASINUNCA

AWECES

CAS| SIEMPRE
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Figura 27 Grafico de Tabla de Frecuencia de item 27

Fuente: Elaboracion segun los resultados del SPSS 24.

Interpretacion:

En gran apartado de sondeados consideran que a veces sabe cudl es la mision

de la empresa.

Tabla 34 Tabla de Frecuencia de item 28

Fuente: Elaboracion segun los resultados del SPSS 24.

¢ Se hacia donde quiere dirigirse la empresa, lo que desea ser

en el futuro?

Porcentaje| Porcentaje
Frecuencia| Porcentaje valido acumulado
Valido
NUNCA 22 458 458 458
CASI 23 479 479 938
NUNCA
A 3 6.3 6,3 100,0
VECES
Total 48 100,0 1000
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Se hacia dénde quiere dirigirse la empresa, lo que desea ser en el futuro.

254

Frecuencia

CASIMUNCA AWECES

Figura 28 Grafico de Tabla de Frecuencia de item 28

Fuente: Elaboracién segun los resultados del SPSS 24.

Interpretacion:

En gran parte de sondeados consideran que casi nunca sabe hacia donde quiere

dirigirse la empresa, lo que desea ser en el futuro.
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Tabla 35 Tabla de Frecuencia de item 29

Fuente: Elaboracion segun los resultados del SPSS 24.

Frecuencia

£ De qué modo participaria para mejorar la mision y vision de

la empresa?
Forcentaje | Porcentaje
Frecuencia| Porcentaje valido acumulado
Valido
9 18.8 18.8 188
MUMCA
32 66.7 667 ah.4
CASI
MUMCA
A T 14.6 146 100.0
VECES
Total 43 100.0 100.0

De qué modo participaria para mejorar la misién y visién de la empresa.

40—
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Figura 29 Gréfico de Tabla de Frecuencia de item 29

Fuente: Elaboracion segun los resultados del SPSS 24.

Interpretacion:

En gran parte de sondeados consideran que casi nunca participaria para mejorar
la visién y misién de la empresa, ya que no saben hasta que tiempo se encuentren

laborando.

Tabla 30. Tabla de Frecuencia de item 30

Tabla 36 Tabla de Frecuencia de item 30

Fuente: Elaboracion segun los resultados del SPSS 24.

:Mediante encuestas, test se mejoraria la vida del coaching?

FParcentaje Parcentaje
Frecuencia Forcentaje valido acumulado
Valido

20 417 47 Mn7
MUNCA

CASI 22 453 455 a87.5
MUNCA

A 7] 125 12.5 100.0
VECES

Total 48 100.0 100.0




Mediante encuestas, test se mejoraria la vida del coaching.

257

207

Frecuencia

MUNC A CASINUNCA ANWECES

Figura 30 Grafico de Tabla de Frecuencia de item 30

Fuente: Elaboracién segun los resultados del SPSS 24.

Interpretacion:

La gran parte de sondeados consideran que casi nunca mediante encuestas, test

se mejoraria la vida del coaching.
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Tabla 37 Tabla de Frecuencia de item 31

Fuente: Elaboracién segun los resultados del SPSS 24.

Frecuencia

:Mediante la planeacion se mejoraria la relacién del coaching

y la consultoria contable?

Parcentaje | Porcentaje
Frecuencia| Porcentaje| valido acumulado
Valido
28 A3 A3 583
MUNCA
CASI 14 292 202 a7.h
MUNCA
A 6 125 125 100.0
VECES
Total 43 100.0 100.0
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Figura 31 Grafico de Tabla de Frecuencia de item 31

Fuente: Elaboracion segun los resultados del SPSS 24.




Interpretacion:

En gran parte de sondeados opinan a veces que mediante la planeacion se

mejoraria la relacion del coaching y la consultoria contable.

Tabla 38 Tabla de Frecuencia de item 32

Fuente: Elaboracién segun los resultados del SPSS 24.

£ Con una buena direccion y control mejorariamos la relacion
del coaching y la consultoria contable?

Porcentaje | Porcentaje
Frecuencia| Porcentaje valido acumulado
Valido
G 125 125 125
MUNCA
CASI 24 500 50.0 62.5
MUNCA
14 202 202 91.7
AVECES
CASI 4 23 23 100.0
SIEMPRE
Total 43 100.0 100.0
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Figura 32 Gréfico de Tabla de Frecuencia de item 32

Fuente: Elaboracién segun los resultados del SPSS 24.

Interpretacion:

En gran parte de sondeados aprecian que casi nunca con una buena direccién y

control mejorariamos la relacién del coaching y la consultoria contable.

Tabla 39 Tabla de Frecuencia de item 33

Fuente: Elaboracién segun los resultados del SPSS 24.

;Entiendo las diversas situaciones por las que pasan los
empleados y clientes?

Porcentaje| Porcentaje
Frecuencia| Porcentaje valido acumulado
Valido
5 10.4 10.4 10.4
MNUNCA
CASI 5 10.4 10.4 20.8
NUNCA
11 229 229 43.8
AVECES
CASI 26 h4 2 h4 2 979
SIEMPRE
1 21 21 100.0
SIEMPRE
Total 48 100.0 100.0
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Entiendo las diversas situaciones por las que pasan los empleados y clientes.

30

Frecuencia

CASI NUNCA AWECES CASI SIEMPRE SIEEMPRE

Figura 33 Grafico de Tabla de Frecuencia de item 33

Fuente: Elaboracién segun los resultados del SPSS 24.

Interpretacion:

En considerada parte de los sondeados consideran que casi siempre entienden las
diversas situaciones por las que pasan los empleados y clientes, intentando
ponerse en su lugar.

135



Frecuencia

Fuente: Elaboracion segun los resultados del SPSS 24.

Tabla 40 Tabla de Frecuencia de item 34

|z Los clientes siempren desean que SUperemos sus

expectativas?
FPorcentaje | Porcentaje
Frecuencia| Porcentaje valido acumulado
Valido
7] 125 125 125
MUNCA
CASI 17 354 35.4 479
MUNCA
16 333 333 813
AVECES
CASI ] 128 1838 100.0
SIEMFRE
Total 48 100.0 100.0

Los clientes siempren desean que superemos sus expectativas.

20

MUMNCA

CASIMUNCA A NVECES CAS| SEMPRE

Figura 34 Gréfico de Tabla de Frecuencia de item 34

Fuente: Elaboracion segun los resultados del SPSS 24.
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Interpretacion:

En resaltante apartado de los sondeados consideran que a veces los clientes

siempre desean que superemos sus expcectativas.

Tabla 41 Tabla de Frecuencia de item 35

Fuente: Elaboracién segun los resultados del SPSS 24.

¢ Los clientes no siempre tienen la razon, pero deben seguir
siendo clientes?

Farcentaje| Porcentaje
Frecuencia| Porcentaje valido acumulado
Valido
7 146 1456 14.6
MUMCA
CASI 28 L] A3 729
MUMCA
9 18.8 188 91.7
AVECES
CASI 4 83 83 100.0
SIEMFRE
Total 43 100.0 100.0
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Los clientes no siempre tienen la razon, pero deben seguir siendo clientes.

30

CASI MUNCA A WVECES CAS| SIEMPRE
Figura 35 Grafico de Tabla de Frecuencia de item 35
Fuente: Elaboracién segun los resultados del SPSS 24.
Interpretacion:

En gran apartado de los sondeados que los clientes a veces no siempre tienen la

razén, pero deben seguir siendo clientes.
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Tabla 42 Tabla de Frecuencia de item 36

Fuente: Elaboracién segun los resultados del SPSS 24.

Frecuencia

£ El cliente debe recibir el mejor trato?

Porcentaje | Porcentaje
Frecuencia| Porcentaje|  wvalido acumulado
Valido
T 146 144 146
MUNCA
CASI 28 583 8.3 7248
MUNCA
A 13 271 271 100.0
VECES
Total 48 100.0 100.0
El cliente debe recibir el mejor trato
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Figura 36 Grafico de Tabla de Frecuencia de item 36

Fuente: Elaboracion segun los resultados del SPSS 24.




Interpretacion:

En gran parte de los sondeados consideran que a veces el cliente debe recibir el

mejor trato.

Tabla 43 Tabla de Frecuencia de item 37

Fuente: Elaboracién segun los resultados del SPSS 24.

cGracias al cliente se mantendra el crecimiento y el
desarrollo de la empresa?

Forcentaje | Porcentaje
Frecuencia| Porcentaje valido acumulado
Valido

9 18.8 18.8 188
MUMCA

CASI 16 333 333 521
MUMCA

A 23 479 479 100.0
VECES

Total 48 100.0 100.0
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Gracias al cliente se mantendra el crecimiento y el desarrollo de la empresa.

257
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CASIMUNCA A WECES
Figura 37 Grafico de Tabla de Frecuencia de item 37
Fuente: Elaboracién segun los resultados del SPSS 24.
Interpretacion:

En considerado apartado los sondeados consideran que a veces gracias al cliente

se mantendra el crecimiento y el desarrollo de la empresa.
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Tabla 44 Tabla de Frecuencia de item 38

Fuente: Elaboracién segun los resultados del SPSS 24.

£ Los clientes deben obtener nuestra maxima eficacia aun, si el
precio pagado fue muy bajo en relacion a lo que deberian de

haber pagado?
Porcentaje| Porcentaje
Frecuencia| Porcentaje valido acumulado
Vilido
8 16.7 16.7 16.7
MUNCA
CASI 26 542 5432 T0.8
MUNCA
12 250 25.0 95 8
AVECES
CASI 2 42 432 100.0
SIEMFRE
Total 48 100.0 100.0

Los clientes deben obtener nuestra maxima eficacia aun, si el precio pagado fue
muy bajo en relacion a lo que deberian de haber pagado.

30

Frecuencia

MUMNCA CASINUMNCA

ANVECES CAS| SIEMPRE

Figura 38 Grafico de Tabla de Frecuencia de item 38

Fuente: Elaboracion segun los resultados del SPSS 24.
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Interpretacion:

En gran parte de los sondeados consideran que casi nunca los clientes deberan

obtener nuestra maxima eficacia adn, si el precio pagado fue muy bajo en relacién

a lo que deberian de haber pagado.

Tabla 45 Tabla de Frecuencia de item 39

Fuente: Elaboracién segun los resultados del SPSS 24.

:Tengo mas de 5 estrategias para demostrarle a un cliente

cuales son las habilidades de mi empresa que la competencia

no lo tiene?
Paorcentaje | Porcentaje
Frecuencia| Porcentaje|  wvalido acumulado
Valido
12 250 25.0 250
MUNCA
CASI 20 M7 M7 66.7
MUNCA
A 16 333 333 100.0
VECES
Total 48 100.0 100.0
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Tengo mas de 5 estrategias para demostrarle a un cliente cuales son las
habilidades de mi empresa que la competencia no lo tiene.

CASIMUNCA A CWECES
Figura 39 Grafico de Tabla de Frecuencia de item 39
Fuente: Elaboracién segun los resultados del SPSS 24.
Interpretacion:

En gran parte en los sondeados consideran que casi nunca tiene mas de 5
estrategias para demostrarle a un cliente cuales son las habilidades de mi empresa

gue la competencia no lo tiene.
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Fuente: Elaboracién segun los resultados del SPSS 24.

La preocupacién secundaria del cliente es el precio, es el precio que pago por el
servicio. La preocupacion mas importante esta en como se realiza su trabajo.

Frecuencia

Tabla 46 Tabla de Frecuencia de item 40

¢La preocupacidn secundaria del cliente es el precio, es el

precio que pago por el servicio? La preocupacion mas

importante estd en como se realiza su trabajo?

FPaorcentaje| Porcentaje
Frecuencia| Porcentaje valido acumulado
Valido
10 208 208 208
NUNCA
CASI 11 229 2248 438
NUNCA
20 4.7 M7 854
AVECES
CASI ) 146 14.6 100.0
SIEMFRE
Total 48 100.0 100.0

207

11%
. %]
7%
1 1 1 1
MUMCA CAS| NUMNCA A WECES CAS| SIEMPRE

Figura 40 Grafico de Tabla de Frecuencia de item 40
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Fuente: Elaboracion segun los resultados del SPSS 24.

Interpretacion:

En gran apartado de sondeados consideran que a veces la preocupacion
secundaria del cliente es el precio, es el precio que pago por el servicio. La

preocupacion mas importante estd en como se realiza su trabajo.

Tabla 47 Tabla de Frecuencia de item 41

Fuente: Elaboracion segun los resultados del SPSS 24.

¢La preocupacion del cliente es la calidad en el servicio y la
entrega en el tiempo requerido?

FParcentaje | Porcentaje
Frecuencia| Porcentaje valido acumulado
Valido
8 16.7 16.7 16.7
MUNCA
CASI 13 375 i7Th 542
MUNCA
10 208 208 75.0
AVECES
CASI 9 188 188 938
SIEMPRE
3 6.3 6.3 100.0
SIEMPRE
Total 48 100.0 100.0
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La preocupacion del cliente es la calidad en el servicio y la entrega en el tiempo
requerido.

20—

Frecuencia

HUMCA CASI NUNCA, A VECES CAS| SIEMPRE SIEMPRE

Figura 41Grafico de Tabla de Frecuencia de item 41

Fuente: Elaboracién segun los resultados del SPSS 24.

Interpretacion:

En gran parte de los sondeados consideran que a veces la preocupacion del cliente

es la calidad del servicio y la entrega en el tiempo requerido.

3.3. Validacién de Hipotesis

Se realizara la contrastacion de hipotesis segun la prueba de Correlacion de
Rho de Spearman que permita conocer el nivel de relacidon entre las 2 variables,
tanto los resultados de correlacion sean mas cercanos a 1 y su significacion sea

menor a 0.05, serd mas fuerte la relacion.

El coeficiente rho de Spearman, es una forma de correlatividad para
variable en un grado de valor ordinal (ambos), de manera que dicho
estudio del muestreo se podra dividir en grados de coeficiente
empleado para la relacion estadistica a escala de Likert por los

indagadores que la aprecian como ordinal (Hernandez, 2014, p.322).
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Tabla 48 Tabla de Interpretacion del coeficiente de correlacion de Spearman

El coeficiente de r de Spearman puede variar de -1.00 a + 1.00

De-091a-1
De-071a-0%90
De-041a-070
De-021a-040
Deda-020
Deda+020
De+ 0213+ 040
De +0.41a+ 070
De+071a+0.90

De+081a+1

correlacion muy alfa
correlacion alta

correlacion moderada
correlacion baja

comelacion practicamente nula
correlacion practicamente nula
caomelacion baja

comrelacion moderada
comrelacion alta

caomrelacién muy alta

Fuente: Bisquerra (2014). Metodologia de la Investigacion Educativa.

Madrid, Trilla, p.212.

3.3.1. Prueba de hipétesis general

La relacion del coaching y la consultoria se relacionan en el distrito de La

Molina, periodo 2017.

Tabla 30. Correlaciéon entre la variable Relacidon del coaching y la variable de

Consultoria Contable.

Fuente: Elaboracion segun los resultados del SPSS 24.

Correlaciones

CATCOACH | CONSCOT
Coeficiente de comrelacion 1,000 5217
CATCOACH  Sig. (bilateral) 000
M 45 45
Fho de Spearman

Coeficiente de cormrelacion 5217 1.000

CONSCOT Sig. (bilateral) 000
M 48 45
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3.3.2. Prueba de hipétesis especificas

3.3.2.1 Prueba de hipotesis especifica 1

Si se cruzan las dimensiones de cada variable

ESPECIFICO

El aprendizaje se relaciona con la otra variable.

Correlaciones

SUMAGES | SUDAF

Coeficiente de comrelacion 1,000 5237
SUMAGES  Sig. (bilateral) 000

N 45 45

Rho de Spearman

Coeficiente de correlacion 5237 1,000
SUDAP Sig. (bilateral) ,00o0

M 43 45

*= | a correlacion es significativa al nivel 0,01 (bilateral).
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CAPITULO IV
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4.1. Discusion

La siguiente investigacion tuvo como propésito fundamental comprobar de
qgué forma se relaciona el coaching con la consultoria contable en la empresa
TIZIANNI S.A. del distrito de La Molina, 2017. Por ello, la herramienta de
investigacion fue validada con el alfa de cronbach, en busqueda de la correlacion
entre los items del cuestionario aplicado. El cual, estd conformado por 42 items,
gue se agrupan de la siguiente forma la lera variable 14 items y la 2da variable 28
items. La muestra fue aplicada a 48 colaboradores del area contable, logistica,
ventas y marketing. El coeficiente del alfa de cronbach sera empleado para analizar
el nivel de confiabilidad del proyecto por medio del estadistico SPSS version 24.

Dicho apartado, en el fruto logrado mediante el sistema de aplicacion, se
determina que el alpha de cronbach para dicha indagacion es de 0.842, en tanto
se asevera, que el instrumento posee 42 preguntas, hay confianza y aceptacion

para que sea aplicada.

En otra parte, a su vez se realiza al validar los items en cada variable, el
primero, relacion del coahing, posee 14 item, en el cual el valor del alpha es de
0.754; mencionada respuesta lograda en el primer apartado y respaldado por
Hernandez (2014), “Ciertos piensan que dicho coeficiente necesita presenciarse
entre 0.70 y 0.90, para que pueda ser aceptado y confiado” (p.295). Por medio de

lo mencionado, la respuesta lograda es admisible.

Mencionando la segunda variable, gestion de consultorias, de igual forma
posee 22 item, la valoracién obtenida por el alfa de cronbach fue de 0. 757. En si ,

a su vez se infiere que dicho valor del coeficiente puede ser aceptado.

Por medio de los resultados generados, se define que, la relacién del
coaching posee relacién con la gestién de consultorias del distrito de La Molina,
afio 2017, teniendo en ella la hipotesis general del proyecto en mencion; sin
embargo para lograr a la validacion de la hipotesis general se logra en
consecuencia del cuestionario realizado a los 42 sondeados en que se detallara
las valoraciones mas relevantes obtenidos que guarda relacion al comprobar la

hipétesis ; enla Tabla 13, nos sefiala que el 53.03% de los sondeados manifiestan
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gue aceptan que dichos ingresos comunes seberan ser medidos a valoracion
razonable , en tanto la tabla 25 nos ensefia un efecto de 69.7% , donde los
sondeadtos contestan que se mantienen de acuerdo que los ingresos alteraran el

patrimonio de una organizacion

En constatacién de las hipétesis, para mantener el sustento realizada al
comienzo, se llevo a cabo por medio del rho de Spearman, respaldado por
Hernandez (2014), en el texto de “Metodologia de la Investigacion Cientifica”, nos
dice que es una situacién correlativa entre variables a nivel ordinal ; en el cual el
coeficiente se ubicara en una escala entre —1.0 (correlacién negativa perfecta) a
+1.0 (correlacién positiva perfecta), por lo tanto la relacion que deben tener entre
si, sera la significativa, tomando en cuenta el valor dado por el coeficiente de rho
de Spearman,en tal sentido el coeficiente de correlacion de Spearman de la
hipétesis general es de 0.505, y se demuestra que llegamos a una correlacion
directa moderada en ese orden de ides el nivel de significancia fue de p 0.000 <

0.05, darazon a aceptar la hipdtesis alterna y se descarta la hipotesis nula.

Por otro lado, para la primera hipotesis especifica fue de 0.541 mostrandi que tiene
una correlacion moderado en donde el grado significativo es de p 0.000 < 0.05, por
lo que se acepta a hipotesis alterna y se rechaza la hipotesis nula. Este resultado
confirma la investigacion de Rojas (2014), donde aconseja que los ingresos
comunes y la totalidad de procedimientos de contabilidad necesitan ser
aproximados y mostrados en base a politicas contables, para que se exhiban los
estados financieros sin distorsiones. Asimismo, Chavez (2014), de igual forma,
tiene relacion con la hipotesis mencionada, puesto que el creador de esta
investigacion da como resultado que el patrimonio de una compafia es elevado
por las ganancias anuales, en el cual los ingresos ordinarios también forman parte,
gue daré paso al desarrollo del futuro de la organizacion como la implementacién

de operaciones para su fortalecimiento.

Segun las consecuencias recopilados al validar de la segunda hipétesis
especifica, se comprueba que la relacion del coach tien relacidén en la consultorias
contable en el distrito de La Molina , periodo 2017; por ello se representa por los
resultados obtenidos en el cuestionario aplicado a los 48 sondeados en el cual se

podra determinar mediante Tabla 3 los sondeados estan fijados con un 54.20 % ,
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mencionan que nunca se encontrarian conformes que el valor del coaching
empresarial que surgen de la prestacion de servicios de la mano con la gestion de
consultorias , aparte con la Tabla 4, contrarresta mencionado que un 37.50% a
veces asistiria a una nueva sesion de coaching. Partiendo de ahi, se prodecera a
validar la segunda hipoétesis especifica mediante la herramienta de la rho de
Spearman.

Referente a los resultados en mencion, corroborando la validacion de la
hipotesis especifica numero dos, de la misma forma realizamos utilizando la
herramienta de Rho de Spearman, por lo tanto, la hipotesis especifica nimero dos
fue de 0.384 apreciando una baja en el grado de significancia de p 0.001 < 0.05,
en tal sentido aceptamos la hipdtesis alterna, rechazando la hipotesis nula. Este
corroborara que al concluir y discutir mediante el creador llegando a comprobar la
conclusién y discusion de Caballero (2011), hace hincapié en que la entrada en el
periodo de un afo alcanza un rol importante, por ende, se debe identificar y dividir
de forma adecuada para que no presente distorsiones de los resultados contables,

preservando la correlacion con el capital de la organizacion a estudiar.
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CAPITULO V
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Conclusiones

La informacién obtenida en el trabajo de investigacion nos permite determinar

las siguientes conclusiones:

1. Segun la hip6tesis general planteada, se ha logrado contrastar y verificar con
la realidad, que la aplicacion del coaching se relaciona con la consultoria
contable en la empresa TIZIANNI S.A. del distrito La Molina. Se lleg6 a la
mencionada conclusién luego de que el cocahing es elemental en la instruccion
del personal con el objetivo de alcanzar metas determinadas , principalmente
porque los estudios contables se genera bajo trabajo en equipo y el
cumplimiento de funciones de acuerdo a calendario tributario impuesto por el
ende administrativo , maximizar el desarrollo profesional de acuerdo a
parametros y estrategias en como saber desenvolverse al tratar con el cliente
0 patrocinado segun a sus dudas , quejas y asesorias externas , es imperante
gue el coahing se de regularmente cada 3 meses para asi tener un analisis de
como va funcionando luego de ello las actividades dentro de la empresa , en
resumen si hay progreso o si es que hubiera contingencias solucionarlas en el

menor tiempo posible.

2. Se puede concluir ante la primera hipotesis especifica planteada y validada,
gue la aplicacion del coaching se relaciona con un modelo adecuado de
consultorias contables en la empresa TIZIANNI S.A. del distrito La Molina. Se
llegd a esta conclusion luego de que las consultorias contables son entidades
gue se trabaja bajo a presion , es por tal que el coaching ofrece herramientas
de trabajo que se desliga de un trabajo tradicional en una entidad , mejorar a
groso modo las destrezas y aptitudes que tiene un trabajador para que se
pueda manejar en cada apartado de la profesion , como saber relacionarse con
sSus pares y ajenos , poder de negociacion y saber como controlar situaciones
adversas que pueden perjudicar a la empresa en si , el coahing es un modelo
adecuado y ultimamente muy demandando puesto que tiene un historial de

resultados que lo respaldan.

155



3. Se puede concluir ante la segunda hipétesis especifica planteada y validada,
gue la aplicacién del coaching se relaciona con la asesoria de consultoria
contable en la empresa TIZIANNI S.A. del distrito La Molina. Se lleg6 a esta
conclusion después de que los representantes del coaching revelan lo que es
importante y necesario en una entidad puesto que el objetivo de toda empresa
es simplemente maximizar su valor , trabajar con competencias humanas
recientemente si bien es subestimado pero los desenlaces son muy positivos
ya que despeja dudas internas , rencillas , oportunidades , construir confianza
en los empleados , la consultoria contable se espera ante alguien que
represente la solucién a sus problemas de manera inmediata y sobre todo
oportuna , la sensacion de el trabajador en cumplir , en ser Gtil a la empresa y
a su vez que se desarrolle profesionalmente permite que se vuelva sensato ,

con mas confianza y sobre todo seguridad.
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5. Recomendaciones

Como resultado del presente trabajo de investigacion se aportan las siguientes

recomendaciones:

1. Se recomienda a la empresa de consultoria contable Tizianni S.A. en llevar un
control de cada ponencia mostrada sobre los coach , ver si las ensefanzas
impartidas son puestas en practicas oportunamente y sobre todo que generen
resultados porque al llevar un control se podra corregir alguna deficiencia si en
el caso no se adapte al empleado , el coaching va mas aya del trabajo , implica
el desarrollo emocional y técnico del empleado es por tal que se debe de tener
valoracion , puesto que la razdn y corazon de toda empresa u organizacion no
es solo el cliente sino sus colaboradores , y asi ellos podran satisfacer la
necesidad de sus clientes en este caso una asesoria oportuna , que hagan acto
de presencia cuando exista alguna novedad ante la normativa y explicarselo en
una ponencia no solo al empleador sino a los empleados porque forman de su

cartera.

2. Es sugerible que la empresa de consultoria contable Tizianni S.A. mediante el
proceso del coahing se selecciona o elija talentos para que sean lideres de un
grupo , un estudio contable esta conformado por varias personas de la misma
rama , pero que ante la ausencia del contador general debera dejar a cargo
para cuando se tome alguna decisién o actividad que conlleve la funcionabilidad
del recinto , atencién al cliente o a potenciales , dividir el trabajo , ensefiar o
respaldar en caso de dudas , atender al ente administrativo ante cualquier
notificacion , entre otros . El liderazgo es necesario porque demuestra
seguridad y sobre todo confianza en el cual la empresa directa e indirectamente
se beneficiard de estas medidas que puede solucionar x motivo de

contingencia, como un plan b para salvguardar intereses.
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3. Es recomendable que la empresa de consultoria contable Tizianni S.A. maneje
el coaching de manera sensata , gestionar el trabajo en el menor tiempo posible
luego de impartir su catedra , las operaciones contables en cualquier momento
pueden ser complejas y el costo de no saber como manejarlas en el momento
dado puede acarrear repercusiones economicas en la organizacioén , se debe
valorar las ensefianzas de un coach pero de nada sirve sino se pone en practica
y adaptan sus clases de manera inmediata en la empresa , toda organizacién
debe buscar medios o0 modos de como ser mejor ante la competencia y el
proceso del coach es una opcidén pues como se menciono desarrolla el talento
humano de la persona y eso no beneficia a un grupo sino al empleador en donde
se traduce en liquido para poder cumplir funciones y obligaciones en un periodo
establecido.
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MATRIZ DE CONSISTENCIA

RELACION DEL COACHING Y LA CONSULTORIA CONTABLES EN LA EMPRESA TIZIANNI S.A. DISTRITO DE LA MOLINA

PROBLEMAS

OBJETIVOS

HIPOTESIS

VARIABLES

INDICADORES

METODOLOGIA

GENERAL

¢,De qué manera se relaciona la
aplicacion del coaching y la
consultorias en la empresa
TIZIANNI SA en el distrito de La
Molina?

GENERAL

Determinar de qué manera se
relaciona la aplicacion del
coaching para la mejora de la
calidad de servicio al cliente de

la empresa TIZIANNI SA del

GENERAL

La aplicacion del coaching
se relaciona con la
consultoria contables en
la empresa TIZIANNI SA

del distrito de La Molina.

RELACION DEL

- Life coaching

- Coaching Empresarial

- Coaching Organizacional
- Diagnéstico inicial

- Definir objetivos

- Establecer recursos

sector consultoria en COACHING - Ejecucion
contabilidad. - Transicion y seguimiento
- Evaluacion y comprobacion

ESPECIFICO ESPECIFICO ESPECIFICO - Sistema Actual del Proceso
¢De qué manera el desarrollo del | Determinar de qué manera el | La aplicacién del coaching de Crédito
personal a través del coaching | desarrollo de competencias del | se relaciona con un - Politica del Sistema de
permite un mejoramiento en la | personal a través del Coaching | modelo adecuado de Crédito
participacion de los equipos de | permite un mejoramiento en la | consultorias contables en -Normas del Sistema de
trabajo de los colaboradores que | participacion de los equipos de | la empresa TIZIANNI SA Crédito
laboran en la empresa TIZIANNI SA | trabajo de los colaboradores | del distrito de La Molina. CONSULTORIA | - Sistema de Cobranza
del sector consultoria en | que laboran en la empresa CONTABLE - Politica de Cobranza

contabilidad?

TIZIANNI SA del
consultoria en contabilidad.

sector

1. TIPO DE ESTUDIO

Tipo Béasico — disefio no experimental -

descriptiva relacional ya que se describen las

variables y explicativa, ya que existe una

variable independiente y otra dependiente.

2. DISENO DE ESTUDIO

Ya que no se manipularan las variables.
POBLACION

4. TIPO DE MUESTRA

La poblacibn estd constituida por 50

colaboradores de la empresa TIZIANNI del

distrito de la Molina, durante el afio 2017, Se

utilizard el muestro probabilistico, en el que

todos poseen la posibilidad de ser escogidos.

5.  TAMARNO DE MUESTRA

La unidad de andlisis se tomara de la cantidad

de 50 personas de poblacién utilizando la

férmula de muestro probabilistico.

6. TECNICAS E INSTRUMENTOS
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ESPECIFICO

¢De qué manera el desarrollo de
competencias a través del coaching
mejora el desarrollo cualitativo del
liderazgo de los trabajadores que
laboran en la empresa TIZIANNI SA
en el sector consultoria en
contabilidad?

ESPECIFICO

Determinar de qué manera el
desarrollo de competencias a
través del Coaching, mejora el
desarrollo cualitativo del
liderazgo de los colaboradores
que laboran empresa TIZIANNI
SA en del sector consultoria en
contabilidad.

ESPECIFICO

La aplicacion del coaching
se relaciona con la
asesoria de consultorias
contables en la empresa
TIZIANNI SA del distrito
de La Molina.

Variable 1: Relacién del coaching
Técnica: La encuesta
Instrumento:  El  instrumento

cuestionario de elaboracién propia.

Variable 2: Consultoria Contable
Técnica: La encuesta
Instrumento: El instrumento

cuestionario de elaboracién propia.

sera

sera

el

el
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Observaciones (precisar si hay suficiencia):

< o )
5S¢ hay Suuﬁ’o‘?@naﬁ

Opinion d icabili . :
e aplicabilidad: Aplicable [~] Aplicable después de corregir | ] No aplicable [ |

Apellidos y nombres del juez validador: ES Te VS, Pq?ra garman Ai‘ﬂb roSio T.

DNIA?’ZHG‘]:‘Q .......................................................

o : o O O s Lo
Especialidad del validador: Df‘ ...... A dMInlS'faOLOH ....... F .NaAan CEG ra

1pertinencia:El item corresponde al concepto tedrico formulado.

2Relevancia: El item es apropiado para representar al componente 0 Z/“3‘306‘3‘31 20-‘5-9
dimensién especifica del constructo
3Claridad:
CONCiso, €
Nota: Sufic =
son suficie - T
——— _:

Firma del Experto Informante.
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