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Resumen 

La investigación titulada “Planificación de Ventas y Motivación en los Colaboradores 

de la Empresa Backus – Chimbote, 2020”, tuvo como objetivo determinar la relación 

entre la planificación de ventas y la motivación del personal comercial de la 

distribuidora Backus de Chimbote, 2020. En la metodología se sostiene un tipo de 

investigación básica, de diseño no experimental de tipo transversal, correlacional y 

de enfoque cuantitativo. Nuestra población estuvo conformada por un total de 44 

trabajadores de la empresa Backus de la ciudad de Chimbote. Para las variables 

planificación de ventas y motivación; la técnica que se empleó para la recolección 

de datos fue la encuesta, y se utilizó como instrumento un cuestionario. Por otra 

parte, los resultados obtenidos se analizaron estadísticamente a través del 

programa SPSS y tablas estadísticas para establecer el coeficiente de correlación 

de Rho Spearman; dando como resultado el coeficiente de correlación de 0.706 y 

una significancia bilateral de 0.00. Conforme a los resultados se finaliza con la 

existencia de una correlación efectiva alta relevante entre las variables, constatando 

la relación muy fuerte que tienen ambas variables; lo cual esto permite rechazar la 

hipótesis nula mencionada y aceptar la hipótesis de estudio que expone la validez 

de una relación significativa entre la planificación de vetas y la motivación. 

Palabras clave: Planificación, ventas, motivación, colaboradores, Backus. 
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ABSTRACT 

The research entitled "Sales Planning and Motivation in the Backus Company's 

Collaborators - Chimbote, 2020", aimed to determine the relationship between sales 

planning and the motivation of the commercial staff of the Backus distributor in 

Chimbote, 2020. The methodology supports a type of basic research, of non-

experimental design of a transversal type and a quantitative approach. Our 

population was made up of a total of 44 workers from the Backus company in the 

city of Chimbote. For the variables sales planning and motivation; the technique used 

for data collection was the survey, and a questionnaire was used as an instrument. 

On the other hand, the results obtained were statistically analyzed through the SPSS 

program and statistical tables to establish the Rho Spearman correlation coefficient; 

giving as a result the correlation coefficient of 0.706 and a bilateral significance of 

0.00. According to the results, the existence of a high effective relevant correlation 

between the variables is concluded, confirming the very strong relation that both 

variables have; which allows rejecting the null hypothesis mentioned and accepting 

the study hypothesis that exposes the validity of a significant relation between the 

planning of veins and the motivation. 

Keywords: Sales, planning, motivation, collaborators, Backus 
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I. INTRODUCCIÓN

La planificación y la motivación, dos variables universales que actualmente 

siguen presentes en todo tipo de personas, empresas, proyectos, etc. Parece 

ocurrente, pero es así; y es que no podemos realizar algo sin antes haberlo 

planificado y mucho menos hacerlo sin tener esa fuerza de voluntad a la cual 

llamamos motivación. En el ámbito individual todas las personas que se 

mueven a través de un proyecto planificado, son las que tienen mayor éxito 

en comparación a las que pasan su vida improvisando y viviendo el día a día 

sin un rumbo planificado a corto, mediano o largo plazo, y es que la 

planificación es tan fundamental y primordial que seguramente no está hecho 

para todos, ya que no solo se trata de una simple palabra, sino de todo un 

estilo, políticas, costumbres y reglas que se deben de cumplir para alcanzar 

aquel proyecto planificado. Todo lo mencionado parte de un proyecto para 

alcanzar una o varias metas, las cuales necesitan la fuerza de la motivación 

individual para alcanzar planes personales, o motivación de todo un grupo de 

trabajo para alcanzar objetivos empresariales; y es en lo segundo en lo que 

nos centraremos en esta tesis, ya que estudiaremos el impacto de la 

planificación de ventas sobre la motivación de los colaboradores de la 

empresa mencionada; en ello veremos si la fuerza de ventas tiene esa 

motivación necesaria que la planificación debería haber brindado o 

desarrollado para alcanzar los objetivos propuestos. 

Estas variables tienen un rol verdaderamente importante en las empresas, 

pues son determinante los resultados de estas con una buena planificación 

y por la motivación que tengan sus colaboradores a las tareas encargadas 

por estas. En lo primero si no hay un objetivo claro, la empresa camina a la 

deriva sin un fin común; en pocas palabras va a un fracaso ya que no hay un 

paradero ni destino, en lo segundo el valor fundamental de toda empresa son 

las personas, así que las empresas tienen que mantener a su capital humano 

en un óptimo estado de motivación, de esta forma los colaboradores se 

desarrollaran y buscaran siempre responder a todas las adversidades o 



2 
 

problemas que puedan suscitar en el proceso. Por consiguiente, el 

comportamiento de estas variables en las empresas es decisivas y 

contundentes, pues podemos llegar a un escenario ni siquiera pensado. 

Ejemplo claro tenemos a la empresa UCV que empezó como una academia, 

pero con un objetivo muy claro que era poder ayudar a todas las personas a 

poder llegar y cumplir su sueño de educarse, poco a poco el tiempo fue 

avanzando y la planificación de la empresa fue excepcional y digno de 

admirar, hoy en día podemos ver que tan lejos ha llegado y la magnitud con 

la que ha crecido la empresa, que es digno de idolatrar y tratar de remedar.  

La planificación desde tiempos remotos es de suma importancia; en todas 

las personas, en todos los tiempos, tanto en el ámbito personal como laboral. 

Para Lira (2015) debemos partir desde la planificación de vida, todos 

tenemos una secuencia la cual nos permite alcanzar nuestros objetivos, 

planificamos nuestro proyecto de vida de tal manera que cada paso que 

demos sea hacia lo trazado, esta planificación se cumplirá de acuerdo a lo 

que nos motive a cumplirlas. Si queremos resultados óptimos, la planificación 

debe ser implacable; puede presentarse situaciones adversas, pero ello 

debería estar dentro de lo planeado y los resultados serán casi siempre 

positivos. La planificación en el ámbito de las ventas implica analizar una 

situación, establecer los objetivos, formular estrategias, etc. que nos ayuden 

a lograr dichos objetivos y desarrollar planes de acción; en otras palabras, la 

planificación de ventas es dónde nos encontramos, hacia dónde queremos ir 

y qué haremos para llegar ahí y cómo lo vamos a hacer. Para Peralta (2015) 

las empresas de cualquier rubro siempre van a buscar los más óptimos 

resultados, por lo tanto, un factor de suma importancia es la planificación, 

teniendo en cuenta los cambios que puedan ocurrir en el marco económico, 

legal, etc., los cuales logran alterar en el rendimiento de ventas. A la hora de 

llevar a cabo cualquier acción socioeconómica el trabajador tiene un punto 

de arranque, que es el inicio de todos los actos que debe cumplir, un progreso 

el cuál es el procedimiento que se lleva a cabo y un objetivo que vendría a 

ser la finalidad por el cual se ha realizado dicha actividad, toda esta 
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planificación no podría desarrollarse si es que el trabajador no se empeña en 

cumplirlas, para lo que con el hecho de formular un plan el trabajador ya se 

siente motivado a alcanzar las metas. 

Según Pich (2016) la planificación de las ventas en una empresa comercial 

es importante, ya que el éxito que puedan lograr las empresas dependerá de 

esta; la planificación abarca el estudio de una posición, donde se establece 

un fin y formulan estrategias. La planificación también consiste en poder 

ahorrar tiempo ya que al tomarse más tiempo en planificar se tendrá menos 

tiempo para alcanzar los objetivos ya trazados por la empresa. Las empresas 

grandes como las pequeñas cuentan con recursos limitados lo cual las 

planificaciones les ayudarán a tomar las mejores decisiones con un 

porcentaje menor de recursos.  

La revista Actualícese (2016) nos dice que los monstros empresariales como 

Apple, Microsoft, Amazon, son claro ejemplo de a donde se puede llegar con 

la planificación correcta y bien trabajada; lo cual también nos hace pensar 

que esto por simple que parezca, no es para todos; y es que es un trabajo 

que parte desde las bases de todo emprendimiento y meta.  

En este estudio nos centraremos en la variable planificación de ventas, ya 

que estudiaremos el comportamiento, el impacto y la relación que tiene esta 

variable, para con la variable motivación de la fuerza de ventas y capital 

humano de nuestra empresa en estudios. Tal como lo indica Boada y Rómulo 

(2011), la planificación de las ventas en compañías como esta, inicia en el 

área de mercadeo impactando en el área de la cadena de suministros, con 

la finalidad de tener los recursos de los conceptos mientras dure el catálogo 

vigente. Estos casos crean inconvenientes importantes de logística, cada vez 

que se presentan ventas superiores a lo estimado. 

La motivación de los trabajadores debe ser de preocupación para quienes 

dirigen las empresas, ya que así se conseguirá un ambiente agradable y 

proactivo en beneficio de todos los participantes. Una empresa que motiva a 

sus trabajadores está logrando que estos se comprometan con el plan; y por 

ende, con la empresa; se debe tener claro que la motivación no solo es a 
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través de lo económico, si no radica en el bienestar del trabajador, lo que se 

le brinda para que éste se sienta impulsado a que su trabajo cada día sea 

más productivo. Así como Jimenez (2018) lo comenta, el ambiente de gozo 

laboral de los colaboradores de una compañía del sector hotelero en la 

ciudad de Medellín, se estudia con el fin de saber sobre sus características 

de vida las que, de alguna forma, pueden inquietar su productividad, 

poniendo en riesgo sus condiciones psicosociales y los logros de las 

estrategias del negocio. 

Según Shol (2016) preparar un plan de trabajo, sea estratégico u operativo, 

no es una tarea fácil. Según estudios mundiales solo la mitad de las 

empresas realizan un proceso de planificación formal, las empresas que sí 

poseen un proceso de planificación se estima que el 70% de ellas están 

obteniendo buenos resultados. Quienes no se planifiquen a la hora de 

trabajar se desarrollan de manera deficiente o promedio. Es de mucha 

importancia que las empresas tomen la decisión de trabajar con un proceso 

de planificación, ya que mercado es muy cambiante lo cual conlleva a que se 

gestione y construya una buena planificación. 

 

Lo cual nos lleva al siguiente problema, ¿Existe relación entre la planificación 

de ventas y la motivación en el trabajo del personal comercial de la 

distribuidora Backus de Chimbote, 2020? 

Como se puede observar en las empresas de Chimbote que ofrecen 

productos de consumo masivo, algunos colaboradores de la fuerza de ventas 

no logran cumplir con los objetivos que tienen las empresas con respecto a 

las ventas, esto se puede dar porque las empresas no tienen una buena 

planificación de ventas, como también porque los colaboradores no están 

motivados y es por ellos que no logran cumplir con los objetivos ya 

planteados por las empresas. De ahí surge el interés por investigar si es que 

la planificación se relaciona con la motivación de los colaboradores de las 

empresas del rubro comercial de Chimbote. Esta investigación radica en la 

importancia que tiene la planificación como también la motivación en las 
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empresas, la investigación se realiza en la distribuidora Backus de Chimbote, 

la cual mostrará si es que las dos variables de estudio tienen algún tipo de 

relación. 

Objetivo General: Determinar la relación entre la planificación de ventas y la 

motivación del personal comercial de la distribuidora Backus de Chimbote, 

2020. 

Objetivos específicos:  Identificar el nivel de valoración de la planificación de 

ventas de la distribuidora Backus de Chimbote por parte de sus trabajadores. 

Identificar el nivel de motivación de los empleados del área de ventas de la 

distribuidora Backus de Chimbote. 

Establecer la relación entre los objetivos de ventas y la motivación. 

Establecer la relación entre programación de ventas y motivación. 

Establecer la relación entra estrategias de venta y la motivación. 

Establecer la relación entre procedimiento de ventas y la motivación. 

Establecer la relación entre presupuestos de ventas y la motivación. 

Establecer la relación entre políticas de ventas y motivación. 

Hi: Sí existe relación entre la planificación de ventas y la motivación en el 

personal comercial. 

Ho: No existe relación entre la planificación de ventas y la motivación en el 

personal comercial. 
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II. MARCO TEÓRICO

De una investigación bibliográfica se encontró los siguientes antecedentes 

relacionados a las variables de estudio:  

Neciosup, (2020), en su tesis: “Customer relationship management y 

fidelización de los bodegueros Socio Backus de la empresa Backus 

Chimbote, 2020.”, se planteó hallar la relación que se da entre la gestión de 

relaciones con el cliente y la fidelización de los bodegueros. En su 

metodología conservó un tipo de estudio aplicada, su esquema lo trabajó con 

el tipo de estudio no experimental transversal, correlacional; trabajó con 146 

bodegueros, a quienes se les aplicó la encuesta con posibilidad por Alfa de 

Cronbach y reflexión de expertos. Se necesitó el programa SPSS para 

elaborar el análisis de Rho Spearman, formando el coeficiente de correlación 

de 0.764 y una significancia de 0.00. Según sus resultados obtuvo la 

conclusión de que, si hay un grado de relación determinante entre ambas 

variables, demostrando la relación que mantiene de manera directa, 

aceptándose la hipótesis de estudio que diagnostica la aparición de una 

relación significativa entre la gestión de relaciones con el cliente y la 

fidelización. 

Palacios (2018), en su estudio: “La Capacitación y su relación con la 

productividad laboral de los colaboradores del Área de Marketing y 

Promoción de la Universidad César Vallejo Chimbote, 2018”, obtuvo como 

estudio principal comprobar la correspondencia de la capacitación y el 

rendimiento laboral de los colaboradores. Para poder ejecutar el estudio se 

realizó con el método de estudio no experimental, correlacional, transversal 

transaccional, descriptivo. El modelo fue de 13 colaboradores del área. Las 

encuestas fueron recuperadas del estudio de Pacherres, (2017). Por último, 

se estableció que el coeficiente de correlación de Spearman fue de 0.640, 

teniendo una alta coincidencia en nivel positivo de significancia 0.018, lo que 

nos lleva a la conclusión que la técnica de los colaboradores se relaciona 
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significativamente con la productividad laboral. Por otro lado, se halló que el 

7.7% del personal obtienen nivel muy malo, estableciendo que se trabaja con 

capacitaciones en el área de marketing y promoción de los trabajadores está 

en un nivel regular 46,2% y bueno 23,1%. Por último, se comprobó que de la 

muestra de colaboradores estudiados el 46.2% de ellos tiene un desempeño 

de sus labores en nivel pésimo, en tanto que el 15.4% y 38.5% obtienen nivel 

Medio y Bueno. Llegando a la conclusión que el desarrollo está en un nivel 

malo 46,2% y bueno 38.5%. 

Murillos (2020), en su estudio: “Estrategias de coaching y desempeño laboral 

de los colaboradores del Banco Interbank, Provincia del Santa, 2020”, su fin 

fue comprobar la relación de la dirección y desempeño profesional de los 

trabajadores del Banco. El estudio se aplicó, el estudio es no experimental, 

correlacional y transversal. La población de estudio tuvo 60 colaboradores 

del banco Interbank. En la investigación como parte del estudio utilizó una 

encuesta para ambas variables. Los resultados fueron analizados de manera 

estadística conforme a la hoja de cálculos EXCEL, SPSS y para plasmar el 

CCS. Los efectos comprobaron que el primer factor tiene una relación muy 

significativa y en grado alto (rho = 0.740) con la segunda variable. Se llegó a 

nivelar el nivel de coaching con un 58,3% a su vez se logró hallar el nivel de 

desempeño con un 61,7%. 

Anyaco (2017), en su proyecto llamado “Motivación y compromiso 

organizacional en los trabajadores técnicos - operativos de una empresa del 

sector automotriz”, desarrollada en Perú, llegó a las siguientes conclusiones: 

El estudio busca conocer y relacionar las escalas dando énfasis en el 

compromiso organizacional de los colaboradores. El estudio es no 

experimental, diseño descriptivo, correlacional. Los resultados dieron alto en 

los grados de motivación y compromiso con la compañía, se halló una 

relación aceptable, positiva y altamente significativa entre dichas variables, 
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por último, se halló discrepancias estadísticas en los grados de motivación y 

compromiso organizacional con las variables demográficas. 

Marin (2018). En su tesis de estudio “Motivación y satisfacción laboral en los 

socios de salud sucursal Perú, 2016”, desarrollada en Perú, dio como 

conclusiones: 

La motivación y la satisfacción laboral son muy importantes para una eficaz 

gestión de recursos humanos empleándolo desde un enfoque de calidad. El 

fin de dicho estudio fue implantar la relación entre la motivación laboral y 

satisfacción laboral. Lo que nos lleva al desenlace de que si existe 

reciprocidad con la motivación y satisfacción laboral. El grado de la 

motivación laboral tuvo un resultado promedio al igual que el nivel de 

satisfacción laboral.  

Ruiz (2016), en su proyecto “Planificación estratégica y eficacia en empresas 

operadoras turísticas del distrito de Tarapoto, 2016”, desarrollada en Perú, 

llegó a las siguientes conclusiones: La altura de proyecto estratégico de las 

compañías operadores turística de la ciudad de Tarapoto manifiesta el 

desarrollo de un leve sistema y procesos organizacionales, por consiguiente, 

desde un escenario inferior aprueba obtener decisiones para el presente, 

futuro y diversos contextos. Conforme a la primera suposición establecidas 

pretende analizar el grado de planificación estratégica en compañías 

operadoras turísticas de la ciudad Tarapoto; las sociedades tienen como 

diagnostico medio de valoración que tienen para sí mismas, lo que nos revela 

que las compañías desarrollan una retroalimentación para realizar sus 

trabajos en plazo corto, lo que se llega a considerar como una forma de 

planificación.  

En referencia a la eficacia la ejecución de la vigente habilidad tiene un 

predominio significativo, se ha mostrado progresos estadísticos respecto a 

las utilidades, bienestar de los colaboradores y clientela. Las compañías 

valuadas no cuentan con finalidad notoriamente definidas dentro de su 
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planificación, lo que restringe el progreso de una óptima gestión de la 

administración tanto de los colaboradores. 

 

Suarez (2020), en su tesis denominada “Planeación estratégica y 

comercialización en la Cooperativa Agraria Colpa de Loros, en el periodo 

2019” desarrollada en Perú, se planteó el siguiente objetivo, establecer la 

correlación de la planeación estratégica y la comercialización. La población 

estuvo conformada por 484 socios cacaoteros, en el departamento de 

Ucayali, se trabajó con 146 socios, con ellos se ha trabajado los factores: 

planeación estratégica y comercialización. El análisis utilizado en el estudio 

fue el hipotético-deductivo, de tipo básica, con diseño no experimental y 

enfoque cuantitativo, de nivel correlacional y de corte transversal ya que la 

información se tomó en un tiempo específico. Se aplicaron una encuesta para 

cada variable, las cuales nos dieron información sobre  la relación que existe 

entre estas, en sus distintas dimensiones; se probó la hipótesis planteada, 

ocurriendo de correlación entre las variables el grado con un valor de 0.709 

indicando que sí hay compromiso directo, positiva los factores con un nivel 

de relación intermedio y siendo el nivel de significancia bilateral 

p=0.000<0.05, se acepta la hipótesis general, concluyendo que si existe 

relación significativa entre la planeación estratégica y la comercialización. 

 

Castro (2017), en su estudio: “Motivación y desempeño laboral en los 

trabajadores de la dirección regional de educación del Callao, 2016” 

desarrollada en Perú, tuvo como finalidad establecer el compromiso de la 

motivación y el desempeño en el trabajo de los colaboradores. Su población 

de estudio fueron 264 docentes, de los cuales se trabajó con una muestra de 

102 docentes. El método con el que se trabajó fue el hipotético deductivo; la 

investigación tuvo un diseño no experimental, correlacional y de corte 

transversal, que recopiló los datos en un tiempo definitivo; el cuestionario de 

motivación tuvo 35 preguntas en escala de Likert y el test sobre desempeño 

laboral, tuvo 36 preguntas en la escala de Likert. Luego de haber ejecutado 
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el proceso de la averiguación, de haber aprovechado las encuestas, se 

continuó con el análisis estadístico de los datos, llegando al siguiente 

desenlace: la motivación se enlaza concisamente y elocuentemente con el 

desempeño laboral. 

Peralta (2019), en su trabajo denominada “Plan de estrategias de promoción 

para incrementar las ventas en cafetín: La Cabañita – Chiclayo” desarrollada 

en Perú, se plateó describir un procedimiento de tácticas de impulso para 

aumentar las negociaciones en el cafetín: La cabañita. Tipo de estudio fue 

con proyección de un enfoque mix con diseño de triangulación concurrente. 

Llegó a la conclusión de que de igual manera el grado de las ventas tiene 

una ganancia de utilidad del 62% la utilidad neta solo es del 19 % en el 2018, 

por otro lado, las promociones que emplea el cafetín son malas ya que sus 

quienes exponen diminuto atributo la cual no concierne que los usuarios se 

fidelicen, el logotipo que tiene es poco atractivo y no tiene contraste con otras 

compañías. También se llegó a la conclusión que existe poco interés por 

parte del área administrativa en presentar nuevos beneficios para el 

consumidor o rebajas.  

Ramírez (2018), en su tesis denominada “Proceso de plan de ventas y 

promoción de ventas en el canal ambulatorio de la empresa Nestlé Perú S.A. 

Lima, 2018”, desarrollada en Perú, llegó a las siguientes conclusiones: Dicho 

estudio tiene como objetivo universal hallar de qué manera el transcurso de 

plan de ventas se vincula de modo relevante con la generación de ventas en 

la compañía Nestlé Perú S.A. Se llegó a la terminación de que las dos 

variables si tienen relación, obteniendo una conformidad positiva moderada, 

lo cual quiere decir que el transcurso de plan de ventas si predomina en la 

generación de ventas.  El desarrollo de plan de ventas se vincula con las 

promociones para los clientes finales y a su vez con las promociones 

comerciales en el canal ambulante. 
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Colmont y Landaburu (2014), en su trabajo de estudio “Plan estratégico de 

marketing para el aumento de las ventas de la empresa Mizpa S.A. 

comercializadora de tableros de madera para construcción y acabados”, 

obtuvo las siguientes conclusiones: las encuestas se realizaron a los clientes 

y posibles clientes, del cual los resultados adquiridos demuestran que se 

necesita transformar a loa colaboradores del área de ventas para que este 

dé un diferenciado desempeño, también contener con un mayor y diverso 

inventario de productos de madera e implementar servicios diversos; los 

posibles clientes indican que la empresa necesita una mejor publicidad para 

que así pueda hacerse conocida en el mercado.  

El estudio demuestra que la empresa necesita urgente un plan de marketing 

para llamar a nuevos clientes, clientes potenciales para que así sus ventas 

puedan aumentar.  

 

Garzozi (2013), en su tesis denominada “Plan de ventas para optimizar la 

comercialización en la empresa Equiservisa S.A en Guayaquil”, desarrollada 

en Ecuador, llegó a las siguientes conclusiones: La empresa hace un tiempo 

tuvo problemas en las ventas, por no tener una buena alineación, falla de 

patrimonios, de conocimientos, encargo de funciones, obligaciones y por no 

trabajar en conjunto. Las indagaciones fueron aplicadas a un grupo de 

trabajadores y las entrevistas a los asesores comerciales de Equiservisa 

S.A., para hallar el problema en el departamento de ventas. Este proyecto 

tiene como objetivo crear un plan de ventas para mejorar la comercialización 

en la empresa. Llegando a tener como conclusión que la empresa tiene 

grandes fortalezas como la atención todos los días del año, con un horario 

flexible para que el cliente soluciones sus problemas o hacer un pedido fuera 

del horario de atención, tener un local propio con buenos servicios para todas 

las áreas. En los últimos meses no se alcanzó las metas por no capacitar, 

motivar, zonificar y no contar con recursos suficientes. A pesar de contar con 

algunos problemas, los clientes se mantienen firmes con la empresa.  
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Mendoza y Rosado (2018), en su tesis denominada “Propuesta de un plan 

de promocion para aumentar las ventas en la empresa Novocentro “San 

Eduardo””, desarrollada en Ecuador, llegó a las siguientes conclusiones: 

Para tal estudio se utilizó el procedimiento cuantitativo no experimental de 

ejemplar básica, una muestra de 384. Se entendió que el aumento de las 

ventas debe ir acompañado de un plan promocional lo cual incentivará a la a 

los vendedores y al comprador, este a través de propagandas, descuentos; 

lo que ayudará a la empresa a mantener a sus clientes y seguir captando 

nuevos clientes. Se debe ir al campo con promociones, en especial cuando 

el producto aún no es conocido; y si no es suficiente tener algunos clientes 

fieles se desea buscar clientes nuevos para que la empresa pueda crecer y 

mantenerse. 

Espinoza y Franco (2018), en su tesis denominada “Estrategia para 

incrementar las ventas de la empresa Infomedioscorp S.A”, desarrollada en 

Ecuador, llegó a las siguientes conclusiones: Dicho estudio tuvo objetivo 

asistir al aumento de los activos de la compañía Infomedioscorp S.A, se 

utilizó la técnica cuantitativo no experimental en el cual se calculará de 

acuerdo a los test y entrevistas. Como terminación, se llegó que en la 

empresa tienen corregir sus estrategias, promociones y publicidad, 

perfeccionar su perfil corporativo y formular la creación del área de ventas lo 

cual es muy importante para el incremento y progreso de esta.  

Massella (2018), en su tesis denominada “Correlación entre motivación y 

satisfacción laborales en un grupo de colaboradores que trabajan por 

contratos indefinidos y temporales en una empresa de Guatemala”, 

desarrollada en Guatemala, concluyó con las siguientes ideas: Como objetivo 

general quiere establecer la correlación estadística entre la motivación 

laboral y la satisfacción laboral en un conjunto de colaboradores que laboran 

de manera indefinida y otro con plazas momentáneas en una empresa de 
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Guatemala. Si existe correlación entre la variable motivación y satisfacción 

laboral, lo que quiere decir que están relacionas e influye una con otra. A su 

vez existe correlación entre los indicadores de la motivación laboral y los 

indicadores de la satisfacción laboral. De los resultados obtenidos podemos 

decir que los trabajadores de contrato temporal se encuentran más 

motivados y más satisfechos que los colaboradores de contrato indefinido. 

 

Santacruz (2017), en su tesis denominada “La influencia de la motivación en 

el desempeño laboral de los funcionarios del Municipio del distrito 

Metropolitano de Quito, Administración zonal Eloy Alfaro en el año 2016”, 

desarrollada en el país de Ecuador, llegó a las siguientes conclusiones: 

Como objetivo general se quiere comprobar el grado de predominio de la 

motivación en el desempeño de los trabajadores del Municipio del distrito de 

Quito. Es de evidencia que los colaboradores del Municipio, tienen un bajo 

nivel de motivación, lo cual refleja en las labores de estos, esto de sebe por 

el ambiente laboral en el que trabajador, además la motivación influye en el 

desempeño, se busca mantener motivado al trabajador por ende tendrá un 

mejor desempeño laboral. El bajo nivel de desempeño también se debe a las 

situaciones ambientales que afectan su desarrollo en su área de trabajo y 

físicas, si tales condiciones no se encuentran en un estado óptimo no 

permitirán que el colaborado efectúe sus tareas de buena manera. 

 

 

León (2013), ciencias Sociales en revista “Fuerza de ventas determinante 

de la competitividad empresarial” el objetivo fue relatar como la fuerza de 

ventas interviene de manera interna y externa en la organización empresarial 

para alcanzar la competencia. Es por eso que se relaciona la labor de los 

colaboradores en el proceso de valor y se analiza este punto del proceso. El 

método que se utilizó es documental o bibliográfica. Se dice que en un 

principio los colaboradores son los encargados de relacionar el clima laboral 

de la compañía, a través de actividades. Se llega a la conclusión que, para 
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lograr las metas empresariales y la competitividad, es de mucha importancia 

tener grandes colaboradores. 

Laban y Montoya, (2018), los procedimientos de logísticas de distribución de 

productos rescatan un papel muy significativo dentro de los negocios, existen 

factores que en momentos pueden arruinar estas labores se realicen de 

manera adecuada, por lo que las acciones comerciales en general deben 

permanecer en un tenaz estudio mediante las técnicas que se desarrollan en 

el mismo, esto ayuda a poder encontrar los errores y poder darle solución lo 

antes posible. Dicho estudio se realiza en base a la realidad de la empresa 

de venta de ropa por catálogo Mi Ángel, trabajando las técnicas actuales a 

realizar en la negociación, teniendo como principal objetivo favorecer el 

desarrollo de las actividades de cada uno de los procesos. Durante la 

creación y progreso del trabajo, se encontró que la empresa tiene políticas y 

controles no compuestos, en medida a todo esto lo que se busca es 

emparejar los roles que ejecutan los trabajadores. 

Las bases teóricas conceptuales que le dan soporte a la investigación se 

detalla en seguida: 

La planificación radica en precisar es el proceso de elegir qué se hará, ahora 

o después, incluyendo cuándo y cómo se hará; el establecer objetivos que

incluyen estándares del desempeño y las estrategias y tácticas para 

implantar los objetivos. Al crear un contexto para el desempeño efectivo de 

las personas que trabajan juntas en grupos. Para que el esfuerzo del grupo 

sea seguro, los colaboradores tienen que saber la expectativa que se tiene 

sobre ellos, ésta es la función de planeación. La planeación comprende elegir 

misiones y objetivos para alcanzarlos; se pretende tomar decisiones y 

seleccionar entre cursos de acción futuros alternativos. 
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En tanto, las técnicas proporcionan un enfoque fundado a los objetivos 

preseleccionados.  

 

Kotler y Armstrong (2001) especifican que las empresas disponen 

procedimientos anuales, a largo plazo y planes estratégicos. Los 

procedimientos anuales y de largo plazo se ocupan de las acciones de la 

empresa y de cómo hacer que estos sigan aflote. En oposición, el plan 

estratégico involucra adecuar a la empresa para que esta pueda sacar 

provecho de las oportunidades que le da su ambiente al ser cambiante. 

 

Ferrell, Hartline y Lucas (2002). Hacen énfasis en el marketing, pero su 

definición de “planeación estratégica de marketing”, es adaptable a toda la 

planeación estratégica de la empresa y por lo baza sirve como guía de plan 

de negocios. 

La planificación de ventas es cuando la corporación prepara sus objetivos, 

metas antes que esta salga al recorrido, buscan el plan más racional para 

que puedan llegar a sus objetivos. La motivación es lo que se le puede 

inmolar al ayudante a cambio de que este alcance las metas trazadas, un 

incentivo un reconocimiento con el cual el colaborador se sienta importante 

en su trabajo. 

En ventas la planificación a corto plazo enlaza objetivos, planes y pronósticos 

mucho más determinantes. Mientras más débil sea el plazo de planeado más 

precisos serán los resultados. 

Las técnicas de la planeación no consisten en predecir el futuro, es saber 

dirigir los recursos para un futuro próspero; la planeación de ventas 

comprende siete pasos los cuales son:   

Recopilación de información. - es el primer paso de la colección de 

documentación sobre el problema; es básico al formar investigación entender 

cómo situar los anteriores trabajos al área de interés para esto se debe tener 

en cuenta las fuentes de los trabajaos anteriores; algún tipo de información 

sobre esta como las organizaciones que generan, recopilan u organizan esta 
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información; para  Ruiz (2006)  la forma en cómo se puede llegar a obtener 

esta información , que procedimientos seguir tanto dentro como fuera del 

país, cuánto tiempo nos tomaría tenerla y el costo aproximado. 

Fijación de objetivos. - la falta de esta visión en los negocios puede afectarla 

a largo plazo por la falta de dirección, toda organización debe de contar con 

una visión clara cumpliendo objetivos: deben ser medibles: a dichos objetivos 

se les puede asignar indicadores y un límite para su obtención. Deben ser 

claros: un objetivo, se deben dar en función a las ventas y a los recursos. 

Deben ser alcanzables: un objetivo alto puede llegar a ser considerado por 

la mente como un objetivo poco alcanzable, considerándose como una causa 

perdida. También Isotools (2013) considera que es de suma importancia 

conocer a los responsables, sus límites, como también su opinión. Deben de 

ser desafiantes: referente al anterior, el objetivo debe motivar y no se debe 

considerar como algo fácil ya que pueda que no se cumpla por falta de 

esfuerzo. Deben de ser realistas: aquí se debe de considerar las variables 

del entorno y su evolución, una variación en esta puede lograr que todas las 

características desaparezcan. Deben de ser coherentes: organizados con la 

estrategia general y la visión de futuro del negocio. 

Desarrollo de estrategias. - radica en elegir qué hacer, cómo y cuándo, el 

proceso de métodos de negocios no necesita ser un transcurso a largo plazo. 

Dichas estrategias según Richards (2014) se pueden desenvolver de manera 

muy eficaz, continuando un trascurso que se agrupa en el desenvolvimiento 

de fines, objetivos, estrategias y tácticas basadas en datos fácticos.  

Desarrollo de política. - son decisiones sobre los asuntos estratégicos. Esto 

se refiere que en toda organización existen principios que la empresa que 

compromete a cumplir. En ella se plasman según Jimeno (2012) las reglas 

básicas sobre el comportamiento de los trabajadores, los cuales se 

comprometen a cumplirlas. Fija como se realizarán los documentos de la 

empresa, una buena política no debe ser muy extensa (sin detalles), solo 

deben ir enumerados las líneas de manera general.  
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Desarrollo de programa. – aquí hace referencia a programas, planes 

contables, facturaciones, proceso de pedidos hasta el sistema de seguridad. 

Aquí las medidas son grandes en cifra que la gerencia acude a diversos, para 

Egafutura (2017) los eventos empresariales para la unificación de las 

actividades dentro de la empresa, y también para regular con otros grupos 

empresariales, así como con la red de clientes valiosos.  

Establecimiento de procedimiento. – es un proceso que se enfoca en realizar 

una función; es el conjunto de algunas actividades. Un procedimiento está 

agrupado de hechos afines de forma lógica que muestran los puntos a seguir 

para cumplir un ciclo de operaciones que usualmente es repetitivo dentro de 

la organización. Las actividades pueden ser ejecutadas por uno o varios 

funcionarios. Un ejemplo: 

Proceso: gestión de cartera 

Procedimiento: cobro administrativo a clientes con cartera en mora. 

Actividad: llamada de notificación a deudor en mora. (Actualícese, 

2016) 

Presupuestación .- es aquí donde se aplican todos los recursos obtenidos 

para poder lograr los objetivos (en término monetario). Queramos o no, el 

presupuesto en las empresas es de mucha importancia, ya que toda acción 

que realicemos dependerá de esta. Tener claro el presupuesto es estar un 

paso adelante hacia el futuro, así evitaremos problemas o fracasos.  

Para Maggs (2014) al realizar un presupuesto estamos planeando lo que 

queremos en el futuro y lo que vamos a invertir en nuestro negocio. 

De esta manera se debe definir cada gasto que va a causar en cada acción 

marcada 
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En lo que se refiere a motivación laboral tenemos: 

Por su parte, Chiavenato (2000) la define como “el resultado de la interacción 

entre el individuo y la situación que lo rodea”. Según este autor para que las 

personas se encuentren motivadas debe haber una conexión entre el 

colaborador y la situación que se esté pasando en ese momento, lo que 

resulte en esta interacción es lo que permitirá que el colaborador esté 

motivado o no. 

Santrock (2019), la motivación es “el conjunto de razones por las que las 

personas se comportan de las formas en que lo hacen. El comportamiento 

motivado es vigoroso, dirigido y sostenido” (p. 432). 

Ajello (2018) indica que la motivación es como la confabulación que mantiene 

el avance de las actividades que son reveladoras para el colaborador, por el 

lado estudiantil, el incentivo debe ser calificada como una manera objetiva de 

educarse y hacer las cosas. 

Trechera (2005) según etimología, motivación procede del latín motus, que 

enlaza a aquello que impulsa a la persona a realizar una actividad, definiendo 

a la motivación como el proceso que se plantea el individuo, utilizando 

recursos y conservando una conducta con la finalidad de lograr lo propuesto. 

Herrera, Ramírez, Roa y Herrera (2004) manifiestan que la estimulación es 

una clave importante en la conducta humana con lo que respeta al 

comportamiento. Lo que quiere decir que la motivación es lo que origina a 

que una persona instruya una acción, vaya hacia su objetivo e insista en 

alcanzarlo. 

Teoría de la jerarquía de las necesidades; según Maslow las personas se 

encuentran motivadas por una jerarquía de necesidades de desarrollo 

psicológico. Lo que quiere decir, que el personal de ventas ya se encuentra 

motivado y sólo necesita responder a los retos de necesidades de orden más 

alto. Lo primero que se debe tener en cuenta que más alto sea el nivel 

jerárquico de una necesidad, su importancia y su fuerza son mayores. 
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Segundo, la satisfacción de necesidades en un nivel de jerarquía activa las 

necesidades en el siguiente más alto. 

Necesidades fisiológicas: estas se encuentran en el hombre, permite su 

supervivencia, se suponen las necesidades vitales como: necesidad de 

respirar, beber agua, dormir, comer, sexo, de refugio. 

Necesidades de seguridad: aquí es cuando ya están satisfechas las 

necesidades fisiológicas, como segundo paso de necesidades dirigidas hacia 

la seguridad de la persona, el orden, la estabilidad y la protección. Aquí 

encontramos las necesidades de: seguridad física, de empleo, de ingresos y 

recursos, familiar, de salud y contra el crimen de la propiedad personal. 

Necesidades de amor, afecto y pertenencia: es aquí cuando las necesidades 

de seguridad están en parte compensadas; contiene el amor, el afecto y la 

pertenencia o afiliación a un cierto grupo social. Están dirigidas, a superar los 

sentimientos de soledad y alienación. En la vida cotidiana estas necesidades 

se presentan frecuentemente cuando el ser humano muestra deseos de 

casarse, de tener una familia, de ser parte de una comunidad. 

Necesidades de estima: es aquí cuando las tres primeras necesidades se 

cumplieron, surge la llamada necesidad de estima encaminada dirigida a la 

autoestima, el logro individual, reconocer la persona, satisfacer las 

necesidades, las personas se sienten valiosas y seguras de si cuando estas 

necesidades no son cumplidas, las personas se sienten inferiores y sin valor. 

En este particular, Maslow marcó dos necesidades de estima: una inferior 

que incluye el respeto de los demás, atención, y dignidad; y otra superior, 

que determina la necesidad de respeto de sí mismo, incluyendo sentimientos 

como confianza, competencia, logro, independencia y libertad. 

Necesidades de auto-realización: son las más elevadas y se hallan en la cima 

de la jerarquía; Maslow describe la auto-realización como la necesidad de 

una persona para ser y hacer lo que la persona "nació para hacer", hace 

referencia su potencial personal a través de una actividad específica. 
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III. METODOLOGÍA

3.1 Tipo y diseño de investigación 

Tipo de investigación: la investigación es de tipo básica ya que 

busca ampliar el conocimiento teórico y general de investigación, se 

basa en el marco teórico, se formulan nuevas teorías o solo se 

modifican las que ya existen. Es correlacional porque se quiere 

comprobar la presencia de una correspondencia entre variables. 

(Bernal, 2010). 

Diseño de investigación: el diseño del estudio es la manera en que 

se planifica o se busca la estrategia para iniciar la exploración de las 

objeciones al problema trazado Cruz del Castillo, Olivares y Gonzáles 

(2014). El estudio de análisis se desarrolló bajo el tipo de estudio fue 

no experimental de tipo transversal, y a través de una orientación 

cuantitativa. 

Al hacer referencia a un diseño no experimental, se refiere a que no 

se manipula ninguna de las variables, solo se observa la realidad. 

- “En un estudio no experimental: no se genera ninguna situación,

sino que se observan situaciones ya existentes, no provocadas 

intencionalmente en la investigación por quien la realiza” (Hernández, 

Fernández y Baptista, 2014, p.152). 

El tipo de estudio no experimental utilizado es el trasversal, hace 

referencia a que las informaciones recogidas a través de las encuestas 

se obtuvieron en un espacio de terminado, con la intención de medir 

ambas variables y su relación. 

La representación del diseño de investigación realizada es la siguiente: 

M: Muestra 

X1: Variable Planificación de ventas 

Y1: Variable Motivación 

R: Relación entre las variables 

M 

X 

Y 

R 
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3.2 Variables y operacionalización 

Planificación de ventas 

- Definición Conceptual:  los procesos de planeación no se refieren a

estar preparados para el futuro, si no orderar los recursos para que los 

resultados a futuro sean favorables. Para ello se debe tener control de 

los hechos manejables y lograr la adaptación de los que no sean. 

-Definición Operacional: consiste en formular estrategias para que al

cumplirlas podamos alcanzar las metras trazadas por la empresa. 

-De nivel correlacional porque se buscó establecer la relación entre

ambas variables, sin propósito de mostrar dependencia con una o la 

otra variable; en conclusión, se trata de conocer la relación que existe 

entre ambas. 

3.3  Población, muestra, muestro, unidad de análisis 

Para Chávez (2007), la población “es el universo de estudio de la 

investigación, sobre el cual se pretende popularizar los resultados, 

constituida por particulares o estratos que le permiten distinguir los 

sujetos, unos de otros”. (p.162) 

En el presente trabajo la población de la empresa fué de 44 

encuestados, lo cual es el total de la población. 

3.4 Técnicas e instrumentos de recolección de datos 

3.4.1 Técnica 

Se utilizó como técnica la encuesta, la cual permitió recoger 

información directamente de los trabajadores, mediante la 

formulación de preguntas y respuestas cerradas, agrupadas en un 

cuestionario. 



22 

3.4.2 Instrumento 

Se aplicó un cuestionario, el cual nos permitió conocer si la 

empresa cuenta con una planificación de ventas; como también 

saber si motivan a sus trabajadores. 

3.4.3 Validez 

La validez, en términos generales, hace referencia al grado en que 

un instrumento mide realmente la variable que pretende estudiar. 

(Hernández Sampieri et al., 2013; Kellstedt y Whitten, 2013; y 

Ward y Street, 2009). 

El análisis de validez de contenido se realizó a través de juicio de 

expertos, elevado a 3 expertos, dos ellos doctores que dictan 

clases en la Universidad Cesar Vallejo Chimbote, en la que se 

utilizó una escala de (1) Nada de acuerdo, (2) Solo un poco de 

acuerdo, (3) Parcialmente de acuerdo, (4) Básicamente de 

acuerdo, (5) Completamente de acuerdo. 

3.4.4 Confiabilidad 

La confiabilidad de un instrumento de medición se refiere al grado 

en que su aplicación repetida al mismo individuo u objeto produce 

resultados iguales (Hernández Sampieri et al., 2013; Kellstedt y 

Whitten, 2013; y Ward y Street, 2009). 

TABLA 1 

Coeficiente De Confiabilidad Para Los Cuestionarios 

Cuestionarios N° de items Α 

Planificación 

Motivación 

20 

20 

0.938 

0.868 
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En la tabla 1 se tiene que los coeficientes de consistencia interna alfa 

de Cronbach de ambos cuestionarios presentan valores mayores a 

0,70; por lo que se establece que los instrumentos son confiables. 

 

3.5 Procedimientos  

Todo empieza con la recaudación de información obtenida a través de 

nuestra población, a través del análisis aplicado a los colaboradores  

del área de ventas de la empresa Backus de la ciudad de Chimbote, 

luego de esto los resultados se analizan y se traslada a una matriz, 

que es la que va a conservar la información recogida, para luego 

analizar la información, utilizando una computadora, por medio del 

programa SPSS, el cual permitió realizar el estudio adecuado. 

 

3.6 Método de análisis de datos 

 La investigación al ser de tipo correlacional el análisis de los datos que 

 se utilizó fue la ruta cuantitativa a raíz de la matriz de cuantificación de 

los datos que se obtuvieron en la aplicación de los instrumentos (dos 

encuestas). 

Lo que respecta al análisis de los datos cuantitativos de los datos se 

utilizó el programa SPSS, el cual nos permitirá efectuar la codificación 

de los resultados en las tablas. 

Para lograr los resultados la medición de los niveles de estudio de 

cada variable se empleó la estadística inferencial, a parte que permitirá 

comparar el grado de significancia (p<0,05) el grado de la correlación 

a través de la prueba Rho de Spearman. 
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3.7 Aspectos éticos 

Se evitó manifestaciones de copia de información, y se respetaran las 

citas correspondientes de aquellos autores en los cuales se apoya 

esta investigación. 

Se evitará todo tipo de manipulación de datos a conveniencia, debido 

que si sucede lo contrario la investigación no será objetiva ni verás. 
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IV. RESULTADOS

Tabla 2 

Relación entre la planificación de ventas y la motivación del personal comercial 

de la distribuidora Backus de Chimbote, 2020. 

En la tabla 2 se observa que 2,3% de los trabajadores presentan niveles 

malos sobre la planificación y la motivación, luego el 11,4% trabajadores 

presentan niveles regulares sobre la planificación y niveles regulares de 

motivación; el 65,9% de los trabajadores consideran que tienen un nivel 

bueno sobre la motivación y la planificación.  

Nivel Planificación 
Nivel Motivación 

Total Malo Regular Bueno 

Malo Recuento 1 1 0 2 

% del total 2,3% 2,3% 0,0% 4,5% 

Regular Recuento 0 5 3 8 

% del total 0,0% 11,4% 6,8% 18,2% 

Bueno Recuento 0 5 29 34 

% del total 0,0% 11,4% 65,9% 77,3% 

 Total Recuento 1 11 32 44 

% del total 2,3% 25,0% 72,7% 100,0% 
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Tabla 3 

Prueba de correlación entre planificación y motivación 

 Rho De Spearman           Motivación 

Planificación Coeficiente de correlación  ,706** 

P-VALOR  ,000 

N  44 

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

Figura 1. Nivel de relación entre la planificación de ventas y la motivación 

laboral en los colaboradores de la empresa Backus, Chimbote 2020. 

En cuanto a los resultados de correlación se tiene un resultado positivo 

(0,706) entre planificación y motivación, además el p-valor (0,000) es 

mucho menor a 0,01 por lo que se acepta la hipótesis de investigación, 

es decir la correlación encontrada es altamente significativa. 
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Tabla 4 

Nivel De Planificación Laboral en los colaboradores de la empresa Backus 

Chimbote 

Nivel Planificación Laboral 

Frecuencia Porcentaje 

Malo 2 4,5 

Regular 8 18,2 

Bueno 34 77,3 

Total 44 100,0 

En la tabla 4 observamos que los trabajadores consideran que el nivel de 

planificación de las ventas es bueno con un 77,3% contra el 4,5% que 

considera que la planificación es mala. 

Tabla 5 

Nivel De Motivación en los colaboradores de la empresa Backus Chimbote 

Nivel Motivación 

Frecuencia Porcentaje 

Malo 1 2,3 

Regular 11 25,0 

Bueno 32 72,7 

Total 44 100,0 

En la tabla 5 observamos que los trabajadores consideran que el nivel de 

motivación es bueno con un 72,7% contra el 2,3% que considera que la 

motivación es mala. 
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Tabla 6 

 Relación entre los objetivos de ventas y la motivación del personal comercial 

de la distribuidora Backus de Chimbote, 2020. 

Como podemos observar en la tabla 6, que el 72,7% de los encuestados 

consideran que el nivel de motivación y el nivel de los objetivos de ventas 

es bueno, mientras que el 11,4% consideran que el nivel de motivación 

es regular y que el nivel de los objetivos de ventas también es regular. 

Tabla 7 

Correlación entre Motivación y Objetivos de Ventas 

Nivel Motivación 

Total Malo Regular Bueno 

Nivel 

Objetivos de 

ventas 

Malo Recuento 1 1 0 2 

% del total 2,3% 2,3% 0,0% 4,5% 

Regular Recuento 0 5 0 5 

% del total 0,0% 11,4% 0,0% 11,4

% 

Bueno Recuento 0 5 32 37 

% del total 0,0% 11,4% 72,7% 84,1

% 

 Total Recuento 1 11 32 44 

% del total 2,3% 25,0% 72,7% 100,0

% 

Correlaciones 

Rho de 

Spearman 

Sumatoria 

Motivación 

Coeficiente de correlación 1,000 

Sig. (bilateral) . 

N 44 

Objetivo de 

Ventas 

Coeficiente de correlación ,593** 

Sig. (bilateral) ,000 

**. La correlación es significativa en el nivel 0,01 (bilateral). 
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En cuanto a los resultados de correlación se tiene positiva (0,593) entre 

objetivos de ventas y motivación, además el p-valor (0,000) es mucho 

menor a 0,01 es decir la correlación encontrada es altamente 

significativa. 

Tabla 8 

Tabla cruzada Nivel Programación de ventas Nivel Motivación 

Nivel Motivación Total 

Malo Regular Bueno 

Nivel Programación de 

ventas 

Malo Recuento 1 1 0 2 

% del 

total 

2,3% 2,3% 0,0% 4,5

% 

Regular Recuento 0 5 5 10 

% del 

total 

0,0% 11,4% 11,4% 22,7

% 

Bueno Recuento 0 5 27 32 

% del 

total 

0,0% 11,4% 61,4% 72,7

% 

Recuento 1 11 32 44 

% del 

total 

2,3% 25,0% 72,7% 100,

0% 

Como podemos observar en la tabla 8, que el 61,4% de los encuestados 

consideran que el nivel de motivación y el nivel de la programación de 

ventas es bueno, mientras que el 11,4% consideran que el nivel de 

motivación es regular y que el nivel de programación ventas también es 

regular. 
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Tabla 9 

Correlación entre Motivación y Programación de Ventas 

En cuanto a los resultados de correlación se tiene positiva (0,561) entre 

programación de ventas y motivación, además el p-valor (0,000) es 

mucho menor a 0,01 es decir la correlación encontrada es altamente 

significativa. 

Tabla 10 

Tabla cruzada Nivel Estrategias de ventas Motivación 

Nivel Motivación Total 

Malo Regular Bueno 

Nivel Estrategias de ventas Malo Recuento 1 2 0 3 

% del 

total 

2,3% 4,5% 0,0% 6,8% 

Regular Recuento 0 3 3 6 

% del 

total 

0,0% 6,8% 6,8% 13,6% 

Bueno Recuento 0 6 29 35 

% del 

total 

0,0% 13,6% 65,9% 79,5% 

Total Recuento 1 11 32 44 

% del 

total 

2,3% 25,0% 72,7% 100,0

% 

Correlaciones 

Rho de 

Spearman 

Sumatoria 

Motivación 

Coeficiente de correlación 1,000 

Sig. (bilateral) . 

N 44 

Programación 

de Ventas 

Coeficiente de correlación ,561** 

Sig. (bilateral) ,000 

N 44 

**. La correlación es significativa en el nivel 0,01 (bilateral). 
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Como podemos observar en la tabla 10, que el 65,9% de los encuestados 

consideran que el nivel de motivación y el nivel de las estrategias de 

ventas es bueno, mientras que el 13,6 % consideran que el nivel de 

motivación es regular y que el nivel de estrategias ventas es bueno. 

Tabla 11 

Correlación entre Motivación y Estrategias de Ventas 

Correlaciones 

Rho de 

Spearman 

Sumatoria 

Motivación 

Coeficiente de correlación 1,000 

Sig. (bilateral) . 

N 44 

Estrategias 

de Ventas 

Coeficiente de correlación ,590** 

Sig. (bilateral) ,000 

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

En cuanto a los resultados de correlación se tiene positiva (0,590) entre 

estrategias de ventas y motivación, además el p-valor (0,000) es mucho 

menor a 0,01 es decir la correlación encontrada es altamente 

significativa. 
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Tabla 12 

Tabla cruzada Nivel Procedimientos de venta Nivel Motivación 

Nivel Motivación 

Total Malo Regular Bueno 

Nivel Procedimientos de 

venta 

Malo Recuento 1 1 0 2 

% Del Total 2,3% 2,3% 0,0% 4,5% 

Regular Recuento 0 4 3 7 

% del total 0,0% 9,1% 6,8% 15,9

% 

Bueno Recuento 0 6 29 35 

% Del Total 0,0% 13,6% 65,9% 79,5

% 

Total Recuento 1 11 32 44 

% del total 2,3% 25,0% 72,7% 100,0

% 

Como podemos observar en la tabla 12, que el 65,9% de los encuestados 

consideran que el nivel de motivación y el nivel de los procedimientos de 

ventas es bueno, mientras que el 13,6 % consideran que el nivel de 

motivación es regular y que el nivel de procedimientos ventas es bueno. 

Tabla 13 

Correlación entre Motivación y Procedimientos de Ventas 

Correlaciones 

S.M

Rho de 

Spearman 

Sumatoria 

Motivación 

Coeficiente de correlación 1,000 

Sig. (bilateral) . 

N 44 

Procedimientos 

de Ventas 

Coeficiente de correlación ,663** 

Sig. (bilateral) ,000 

**. La correlación es significativa en el nivel 0,01 (bilateral). 
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En cuanto a los resultados de correlación se tiene positiva (0,663) entre 

procedimiento de ventas y motivación, además el p-valor (0,000) es 

mucho menor a 0,01 es decir la correlación encontrada es altamente 

significativa. 

Tabla 14 

Tabla cruzada Nivel Presupuestos de ventas y Nivel Motivación 

Nivel Motivación Total 

Malo Regular Bueno 

Nivel Presupuestos de 

ventas 

Malo Recuento 1 0 0 1 

% del total 2,3% 0,0% 0,0% 2,3

% 

Regular Recuento 0 4 2 6 

% del total 0,0% 9,1% 4,5% 13,6

% 

Bueno Recuento 0 7 30 37 

% del total 0,0% 15,9% 68,2% 84,1

% 

Total Recuento 1 11 32 44 

% del total 2,3% 25,0% 72,7% 100,

0% 

Como podemos observar en la tabla 14, que el 68,2% de los encuestados 

consideran que el nivel de motivación y el nivel de los presupuestos de 

ventas es bueno, mientras que el 9,1% consideran que el nivel de 

motivación es regular y que el nivel de presupuestos de ventas es regular. 
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Tabla 15 

Correlación entre Motivación y Presupuesto de Ventas 

Correlaciones 

S.M

Rho de 

Spearman 

Sumatoria 

Motivación 

Coeficiente de 

correlación 

 1,000 

Sig. (bilateral) . 

N 44 

Presupuesto 

de Ventas 

Coeficiente de 

correlación 

,504** 

Sig. (bilateral) ,000 

N 44 

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

En cuanto a los resultados de correlación se tiene positiva (0,504) entre 

presupuesto de ventas y motivación, además el p-valor (0,000) es mucho 

menor a 0,01 es decir la correlación encontrada es altamente significativa. 

Tabla 16 

Tabla cruzada Nivel Políticas de ventas Nivel Motivación 

Nivel Motivación Total 

Malo Regular Buen

o 

Nivel Políticas de 

ventas 

Regular Recuento 1 4 0 5 

% del total 2,3% 9,1% 0,0% 11,4% 

Bueno Recuento 0 7 32 39 

% del total 0,0% 15,9% 72,7% 88,6% 

Total Recuento 1 11 32 44 

% del total 2,3% 25,0% 72,7% 100,0

% 
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Como podemos observar en la tabla 16, que el 72,7% de los encuestados 

consideran que el nivel de motivación y el nivel de las políticas de ventas 

es bueno, mientras que el 2,3% consideran que el nivel de motivación es 

regular y que el nivel de las políticas de ventas es regular. 

 

 

Tabla 17 

Correlación entre Motivación y Políticas de Ventas 

 

 

 

 

 

 

 

En cuanto a los resultados de correlación se tiene positiva (0,662) entre 

políticas de ventas y motivación, además el p-valor (0,000) es mucho 

menor a 0,01 es decir la correlación encontrada es altamente 

significativa. 

 

 

 

 

 

 

 

Correlaciones 

 S.M 

Rho de 

Spearman 

Sumatoria 

Motivación 

 

Políticas de 

Ventas 

Coeficiente de correlación 1,000 

Sig. (bilateral) . 

N 44 

Coeficiente de correlación ,662** 

Sig. (bilateral) ,000 

N 44 

**. La correlación es significativa en el nivel 0,01 (bilateral). 
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V. DISCUSIÓN

En este capítulo presentaremos la interpretación de los resultados, 

analizados con sus implicancias y limitaciones, confrontando a nuestras 

hipótesis y analizando con los resultados similares a otros informes. 

En cuanto a los resultados de correlación se tiene un resultado positivo 

(0,706) entre planificación y motivación, además el p-valor (0,000) es 

mucho menor a 0,01 por lo que se admite la hipótesis de investigación, 

es decir la correlación encontrada es altamente significativa. Lo que se 

asemeja con el trabajo de investigación de Neciosup (2020), en su 

proyecto titulado: “Gestión de relaciones con el cliente y fidelización de 

los bodegueros Socio Backus de la empresa Backus Chimbote, 2020.”, 

se planteó decretar la relación que se da entre la gestión de relaciones 

con el cliente y la fidelización de los bodegueros. En su metodología 

conservó un grado de investigación aplicada, su esquema fue no 

experimental transversal, correlacional; se planteó un modelo de 146 

bodegueros, a quienes se les aplicó una encuesta con comodidad por Alfa 

de Cronbach y juicio de expertos. Se manipuló el programa SPSS para 

elaborar la prueba Rho Spearman, dando como consecuencia de 

coeficiente de correlación de 0.764 y una significancia de 0.00. Según sus 

resultados llegó al resultado de que, si existe una relación positiva alta 

significativa entre ambas variables, comprobando la relación directa que 

mantienen, aceptándose la hipótesis de análisis que diagnostica la 

presencia de una relación demostrativa entre la gestión de relaciones con 

el cliente y la fidelización. 

También se observa que los trabajadores consideran que el nivel de 

planificación de las ventas es bueno con un 77.3 % contra el 4,5% que 

considera que la planificación es mala, lo cual concuerda con la tesis de 

Palacios (2018), titulada: “La Capacitación y su relación con la 
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productividad laboral de los colaboradores del Área de Marketing y 

Promoción de la Universidad César Vallejo Chimbote – 2018”, obtuvo 

como objetivo principal comprobar el grado de la capacitación y la 

productividad en el centro profesional de los trabajadores del área de 

marketing y promoción. Para poder ejecutar el estudio se realizó con el 

análisis de estudio no experimental, correlacional, transversal 

transaccional, descriptivo. El estudio se realizó a 13 trabajadores del área. 

Las herramientas estuvieron recobradas de la investigación de Pacherres 

(2017). Po último se decretó que el coeficiente de correlación de 

Spearman fue de 0.640, apareciendo una relación alta positiva con nivel 

de significancia 0.018, lo que nos lleva a la conclusión que el talento de 

los trabajadores se depende elocuentemente con la productividad laboral. 

Por otro lado, se determinó que el 7.7% de capacitación del personal 

obtienen nivel muy malo, estableciendo que la capacitación del área de 

marketing y promoción está en un nivel regular 46,2% y bueno 23,1%. Por 

último, se comprobó que del total de colaboradores analizados el 46.2% 

de ellos tiene una productividad laboral en nivel pésimo, en tanto que el 

15.4% y 38.5% obtienen nivel Medio y Bueno. Llegando a la conclusión 

que la productividad laboral está en un nivel malo 46,2% y bueno 38.5%. 

Se observa que los colaboradores suponen que el nivel de motivación es 

bueno con un 72,7% contra el 2,3% que considera que la motivación es 

mala. Lo cual coincidimos con la tesis de Anyaco (2017), en su proyecto 

llamado “Motivación y compromiso organizacional en los trabajadores 

técnicos - operativos de una empresa del sector automotriz”, desarrollada 

en Perú, que llegó a las siguientes conclusiones: El estudio busca conocer 

y relacionar los grados de la motivación con la responsabilidad 

organizacional en los colaboradores. El estudio es no experimental, 

diseño descriptivo, correlacional. Los resultados dieron alto en los grados 

de motivación y compromiso organizacional, del mismo modo se halló una 

correlación módica, positiva y altamente significativa entre dichas 
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variables, por último, se halló diferencias estadísticas en los grados de 

motivación y compromiso organizacional con las variables demográficas. 

Como podemos observar el 72,7% de los encuestados consideran que el 

grado de motivación y el grado de los objetivos de ventas es bueno, 

mientras que el 11,4% consideran que el grado de motivación es regular 

y que el grado de los objetivos de ventas también es regular. Al igual que 

la tesis de Ramírez (2018), denominada “Proceso de plan de ventas y 

promoción de ventas en el canal ambulatorio de la empresa Nestlé Perú 

S.A. Lima, 2018”, desarrollada en Perú, llegó a las siguientes 

conclusiones: Dicho estudio tiene como objetivo universal determinar 

cómo es que el transcurso de plan de ventas se vincula de modo relevante 

con la generación de ventas en la compañía Nestlé Perú S.A. Se llegó a 

la terminación de que las dos variables si tienen relación, obteniendo una 

conformidad positiva moderada, lo cual quiere decir que el transcurso de 

plan de ventas si predomina en la generación de ventas.  El desarrollo de 

plan de ventas se vincula con las promociones para los clientes finales y 

a su vez con las promociones comerciales en el canal ambulante. 

Como se observa el 65,9% de los encuestados consideran que el grado 

de motivación y el grado de las estrategias de ventas es bueno, mientras 

que el 13,6 % consideran que el grado de motivación es regular y que el 

nivel de estrategias ventas es bueno. En comparación a Colmont y 

Landaburu (2014), en su trabajo “Plan Estratégico de marketing para el 

mejoramiento de las ventas de la empresa Mizpa S.A. Distribuidora de 

tableros de madera para construcción y acabados en la ciudad de 

Guayaquil”, desarrollada en Ecuador, llegó a las siguientes conclusiones: 

las encuestas se realizaron a los clientes y posibles clientes, del cual los 

resultados adquiridos demuestran que se necesita enseñar al personal de 

atención al cliente a brindar un mejor servicio, además de contener con 

un gran y diverso stock de tableros de madera para realizar servicios 
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agregados; los posibles clientes indican que la empresa necesita una 

mejor publicidad para que así pueda hacerse conocida en el mercado. El 

estudio demuestra que la empresa necesita urgente un plan de marketing 

para llamar a nuevos clientes, clientes potenciales para que así sus 

ventas puedan aumentar. En dicho estudio se efectuó el estudio de la 

Matriz de BCG, análisis del ciclo de vida de los productos, FODA de la 

empresa y se creó un método operativo para poner en práctica estrategias 

de marketing. 

En cuanto a los resultados de correlación se tiene positiva (0,504) entre 

presupuesto de ventas y motivación, además el p-valor (0,000) es mucho 

menor a 0,01 es decir la correlación encontrada es crecidamente 

significativa. Lo cual Garzozi (2013), en su tesis denominada “Plan de 

ventas para optimizar la comercialización en la empresa Equiservisa S.A 

en Guayaquil”, desarrollada en Ecuador, llegó a las siguientes 

conclusiones: La empresa hace un tiempo tuvo problemas en las ventas, 

ya que no se preocupó por mantener una buena organización, falta de 

conocimientos, recursos, delegar trabajaos, obligaciones y por no saber 

trabajar en equipo.  

Este proyecto denominado “Plan de Ventas para optimizar la 

Comercialización de la Empresa Equiservisa S.A. en Guayaquil”, tiene 

como objetivo trazar un plan de ventas para mejorar la mercantilización 

en la empresa. En los últimos meses no se alcanzó las metas por no 

capacitar, motivar, zonificar y no contar con recursos suficientes. A pesar 

de contar con algunos problemas, los clientes se mantienen firmes con la 

empresa. Evidentemente el dentro de la planificación de ventas debe 

haber un presupuesto para poder trabajar las variables mencionadas 

líneas arriba, para poder evitar errores por parte de las empresas, poder 

optimizar todos los recursos. 
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Como podemos observar el 72,7% de los encuestados consideran que el 

nivel de motivación y el nivel de las políticas de ventas es bueno, mientras 

que el 2,3% consideran que el grado de la motivación es regular y que el 

grado de las políticas de ventas es regular. Mendoza y Rosado (2018), en 

su tesis denominada “Propuesta de plan de promocional para aumentar 

las ventas en la empresa Novocentro “San Eduardo””, desarrollada en 

Ecuador, llegó a las siguientes conclusiones: el aumento de las ventas 

debe ir acompañado de una buena planificación del plan promocional lo 

cual motivará a los trabajadores del área de ventas y al comprador 

concluyente, este a través de publicidad, promociones, descuentos, entre 

otros; lo que ayudará a la empresa a mantener a sus clientes del momento 

y seguir atrayendo futuros clientes. Se debe salir al campo con 

promociones, en especial cuando aún no se logra posicionar el producto 

y a su vez el hecho de contar con clientes fieles no es todo lo que buscan 

ya que lo que se busca es captar nuevos compradores y que estos se 

vuelvan fieles para así tener una empresa sostenible. 

En la empresa Backus si se respetan estás políticas por parte de la 

empresa hacia los clientes, ya que nosotros estamos siempre apoyando 

a las tiendas para que los productos tengan alta rotación, ya sea con 

publicidades muy grandes a nivel nacional, acondicionamiento de las 

tiendas, y publicidad a por doquier. 
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VI. CONCLUSIONES

- El resultado del coeficiente de correlación Rho Spearman fue de

0.706, lo que nos lleva a la conclusión que existe una relación

positiva alta entre planificación de ventas y motivación. A sí mismo

se llegó a una significancia de 0.00, lo que quiere decir que se

acepta la hipótesis de investigación.

- El nivel de la planificación de ventas en los colaboradores de la

empresa Backus, sostiene un nivel bueno otorgándole el 77,3% a

favor, mientras que el 18,2% considera que el nivel de

planificación de ventas es regular. Lo que nos lleva a la conclusión

que no se está ejecutando de la mejor manera la planificación de

ventas en los colaboradores.

- El nivel de motivación en los trabajadores de la empresa Backus,

sostiene un nivel favorable del 72,7%, contra un 25% que

considerada que el nivel de motivación es regular lo que nos lleva

a que la empresa Backus no está enfocado al 100% en la

motivación de sus trabajadores por los colaboradores que reciben

motivación por parte de sus superiores.

- Por medio de la prueba Rho Spearman se halló el coeficiente de

planificación con un grado de 0.706. concluyendo que la

planificación de ventas es significativa.
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VII. RECOMENDACIONES

- Sobre los resultados obtenidos de las variables, se recomienda a

los directivos de Backus Chimbote, que sigan poniendo mucho

énfasis en el tema de la planificación de ventas, monitoreando,

capacitando, haciendo charlas y perfeccionando a sus

trabajadores, para que estos aumenten mucho más su motivación

y por ende su productividad de la empresa.

- En el tema netamente de motivación se recomienda trabajar a

detalle y muy bien seleccionado los incentivos para los

trabajadores, ya que ello juega un comportamiento psicológico en

cada uno de ellos y esto puede ser muy positivo para los progresos

de la empresa.

- Dentro de la planificación de ventas se debe agregar factores

como bonos personales, por equipo, incentivos personales,

grupales y metas que en proporción beneficien a todos por igual,

o a los que más se esfuerzan por igual, de esta manera se genera

una motivación indirectamente en cada uno de los trabajadores, 

ya que analizan y se ven tomados en cuenta por la empresa. 

- La planificación de las ventas debe ser tomando en cuenta cada

una de las opiniones de todo el grupo humano que labora en la

empresa, mejorando de esta manera los puntos críticos donde

más coinciden en concordancia como grupo y así los altos

directivos tomar las mejores decisiones. De esta manera se acierta

y se optimiza el trabajo de la planificación para la empresa.

- La empresa Backus puede pedir a sus service's mayor incentivos

y un trato personalizado para sus trabajadores, mejorando puntos
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débiles de cada uno de ellos y poniéndolos en un contexto 

equitativo y equivalente para todos. Como sabemos en el trabajo 

todos quieren sobresalir y ganar la mayor cantidad de experiencia 

para poder progresar. De esta manera el trabajador poco a poco 

puede ir ascendiendo y ganar mayor peso en la empresa, que creo 

yo a mi parecer es la mayor motivación que se les puede dar. 
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Anexo 05: Matriz de operacionalización de variables 

VARIABLE 
DEFINICIÓN 

CONCEPTUAL 

DEFINICIÓN 

OPERACIONAL 
DIMENSIONES INDICADOR ÍTEMS 

ESCALA DE 

MEDICIÓN 

X 

P
L

A
N

IF
IC

A
C

IO
N

 D
E

 V
E

N
T

A
S

 

Las técnicas de 

planeación no consisten 

en predecir y en 

prepararse para el futuro; 

es ordenar los recursos 

para que el futuro sea 

favorable. Para esto, se 

deben controlar los 

acontecimientos que sean 

manejables y adaptar los 

que no lo sean. 

Consiste en 

formular 

estrategias para 

que al cumplirlas 

podamos alcanzar 

las metras 

trazadas por la 

empresa. 

Objetivos de 

Ventas 

Diseño y técnicas de venta. 

Establecimiento de ventas 

mensuales.  

Establecimiento de ventas 

semestrales.  

Establecimiento de ventas 

anuales. 

1, 2, 3, 4, 

5 

ORDINAL 

Programación 

de ventas 

Programa de ventas 

semanal. 

Programa de ventas 

mensual. 

Programa de ventas 

semestral. 

Programas para organizar 

las ventas. 

6. 7. 8. 9
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Estrategias de 

ventas 

Establecimiento de territorio 

de ventas. 

Establecimiento de ruta de 

ventas. 

10, 11, 

12 

Procedimientos 

de ventas 

Formulación de actividades 

de venta diaria, semanal o 

mensual. 

Elaboración y solicitud de 

registro de ventas (pedidos 

y entrega). 

Instrucciones de ventas. 

13, 14, 

15 

Presupuesto de 

ventas 

Formulación de un 

presupuesto para las ventas 

mensual, semestral y anual 

(monetaria). 

Asignación de recursos para 

las ventas (viáticos). 

Inversión en información. 

16, 17, 

18 

Políticas de 

ventas 

Establecimiento de políticas 

de atención. 

Establecer estrategias. 
19, 20 
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Y       
M

O
T

IV
A

C
IÓ

N
 

La motivación implica 

estados internos que 

dirigen el organismo hacia 

metas o fines 

determinados; son los 

impulsos que mueven a la 

persona a realizar 

determinadas acciones y 

persistir en ellas para su 

culminación. 

Es de suma 

importancia para 

los vendedores ya 

que al sentirse 

motivados se 

convertirán en 

trabajadores 

proactivos. 

 

Necesidades 

de protección y 

seguridad 

Seguridad económica 

Seguridad personal  

Nivel de vida razonable 

1, 2, 3, 4, 

5, 9, 13, 

17 

ORDINAL 

Necesidades 

sociales y de 

pertenencia 

Interacción social 

Identidad con el grupo 

Necesidad de amistad  

Necesidad de amor e 

intimidad 

2, 6, 10,  

12, 14, 

15, 18 

Necesidades 

de autoestima 
Respetarse a sí mismo 7, 19 

Necesidades 

de 

autorrealización 

Desarrollar todo su potencial 
8, 11, 16, 

20 
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Anexo 06: Instrumento de recolección de datos  

Cuestionarios: Diagnóstico de la Planificación de Ventas 

A continuación, se presenta una serie de preguntas elaboradas con el propósito de 

determinar si la empresa cuenta con una planificación de ventas, para ellos se le pide 

responder a todas las preguntas con sinceridad y absoluta libertad. 

Lea cuidadosamente cada pregunta y seleccione la alternativa que usted considere refleje 

mejor su situación, marcando para cada respuesta un número cuya equivalencia es: 

Nada de 

acuerdo 

Sólo un poco 

de acuerdo 

Parcialmente 

de acuerdo 

Básicamente 

acuerdo 

Completamente 

de acuerdo 

1 2 3 4 5 

INDICADORES 1 2 3 4 5 

OBJETIVOS DE VENTAS 

1. La empresa tiene diseñados objetivos de ventas que todos

conocen. 

2. La empresa ha establecido técnicas de venta para llegar al

cliente y cumplir con sus objetivos. 

3. Tengo conocimiento del programa de ventas mensual.

4. Me informan sobre los objetivos de ventas semestrales.

5. Conozco el plan de ventas anual.

PROGRAMACIÓN DE VENTAS 

6. Conozco el programa de ventas semanal.

7. Me informan del programa de ventas mensual.

8. Es de ayuda el programa de ventas semestral.

9. Nos proporcionan programas para organizar nuestras

actividades de venta. 

ESTRATEGIAS DE VENTAS 

10. Se establecen territorios de venta bien delimitados.

11. Existen estrategias para cumplir con las metas de ventas del

territorio. 

12. Establecer rutas de ventas es de mucha ayuda para

mantener orden en campo. 
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PROCEDIMIENTOS DE VENTAS 

13. Se formulan políticas de venta para que se cumpla los

procedimientos de venta diaria, semanal, mensual o anual. 

14. Se elaboran registros de pedidos y entregas de venta.

15. Todos los vendedores respetan las instrucciones de venta.

PRESUPUESTO DE VENTAS 

16. Se formulan presupuestos para las ventas mensual,

semestral y anual. 

17. Considero que los recursos asignados a las ventas es

adecuado. 

18. La empresa invierte para obtener información del mercado y

de la competencia. 

POLÍTICAS DE VENTAS 

19. Considero que la empresa maneja políticas de atención y

servicio al cliente adecuado. 

20. En la empresa se establecen políticas motivadoras para

estimular la venta. 
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Ficha técnica 

I. DATOS INFORMATIVOS

2. Técnica e instrumentos: Encuesta/ Cuestionario

3. Nombre del instrumento: Cuestionario “Planificación de ventas”

4. Autor original: Ninguno

5. Forma de aplicación: Colectiva

6. Medición: diagnóstico de la planificación de ventas de la empresa.

7. Administración: Trabajadores del área de ventas y distribución.

8. Tiempo de aplicación: 10 minutos

II. OBJETIVO DEL INSTRUMENTO

- Analizar el nivel de planificación de ventas en los colaboradores de la

empresa Backus Chimbote, 2020

III. VALIDACIÓN Y CONFIABILIDAD

El instrumento fue sujeto a juicio de expertos. Para la validación del

instrumento se empleó como parte del procedimiento la elección de los

expertos, en investigación y en la temática de estudio. Se entrega la

carpeta de evaluación a cada experto: cuadro de operacionalización de

las variables, instrumento y ficha de opinión; mejora de los instrumentos

en función a las opiniones y sugerencias de estos expertos.

Para establecer la confiabilidad del instrumento, se aplica una prueba

piloto, luego de ello los resultados fueron sometidos a los procedimientos

del método de Alfa de Cronbach, el cálculo de confiabilidad que obtuvo

del instrumento fue α= 0.93, resultado que se toma como una

confiabilidad excelente, que permite establecer que el instrumento sirve

la fiabilidad necesaria para su aplicación.

Alfa de 

Cronbach 

N de 

elementos 

0.93 20 
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IV. DIRIGIDO A:

44 trabajadores del área de ventas y distribución.

V. MATERIALES NECESARIOS

Teléfono Smartphone, laptop o PC.

VI. DESCRIPCIÓN DEL INSTRUMENTO

El instrumento creado contiene 20 ítems con opciones de respuesta guiadas en

la escala de Likert, teniendo como alternativas: nada de acuerdo (1), solo un

poco de acuerdo (2), parcialmente de acuerdo (3), básicamente de acuerdo (4)

y completamente de acuerdo (5).

La evaluación de los resultados se realiza por dimensiones y por todos los

enunciados (variable), considerando la valoración referenciada. Los resultados

serán agrupados en función a la escala establecida.

DISTRUBUCIÓN DE ÍTEMS POR DIMENSIONES 

PUNTAJE POR VARIABLE 

MALO 20 – 47 

REGULAR 48 - 75 

BUENO 76 - 100 

Objetivos de Ventas 1, 2, 3, 4, 5 

Programación de ventas 6. 7. 8. 9

Estrategias de ventas 10, 11, 12 

Procedimientos de ventas 13, 14, 15 

Presupuesto de ventas 16, 17, 18 

Políticas de ventas 19, 20 
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Cuestionario de Motivación Laboral 

Por favor, responda a cada una de las afirmaciones siguientes indicando su grado de 

acuerdo con las mismas, es decir, hasta qué punto concuerda cada afirmación con sus 

propios puntos de vista y opiniones. Marque con un círculo el número que más fielmente 

refleje su punto de vista personal. De acuerdo con la siguiente clave: 

Nada de 

acuerdo 

Sólo un poco 

de acuerdo 

Parcialmente 

de acuerdo 

Básicamente 

acuerdo 

Completamente 

de acuerdo 

1 2 3 4 5 

1 2 3 4 5 

1. Lo más importante para mí es tener un empleo estable.

2. Prefiero trabajar de manera independiente, más o menos por

mi cuenta. 

3. Un sueldo alto es un claro indicativo del valor que tiene el

trabajador para la empresa. 

4. Buscar aquello que te haga feliz es lo más importante en la

vida. 

5. La seguridad del puesto de trabajo no es especialmente

importante para mí. 

6. Mis amigos significan  más que casi ninguna otra cosa para

mí. 

7. La mayor parte de las personas creen que son más capaces

de lo que realmente son. 

8. Quiero un trabajo que me permita aprender cosas nuevas y

desarrollar nuevas destrezas. 

9. Para mí, es fundamental poder disponer de ingresos

adecuados. 

10. Es preferible evitar una relación demasiado estrecha con los

compañeros de trabajo. 

11. La valoración que tengo de mí mismo es más importante

que la opinión de ninguna otra persona. 

12. Perseguir los sueños  es una pérdida de tiempo.

13. Un buen empleo debe incluir un plan de jubilación sólido.
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14. Prefiero claramente un trabajo que implique establecer

contacto con otro (clientes o compañeros de trabajo). 

15. Me molesta que alguien intente atribuirse el mérito de algo

que yo he conseguido. 

16. Lo que me motiva es llegar tan lejos como pueda, encontrar

mis propios límites. 

17. Uno de los aspectos más importantes de un puesto de

trabajo es el plan de seguros de enfermedad de la empresa. 

18. Formar parte de un grupo de trabajo unido es muy importante

para mí. 

19. Mis logros me proporcionan una importante sensación de

autorrespeto. 

20. Prefiero hacer cosas que sé hacer bien que intentar hacer

cosas nuevas. 
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Ficha técnica 

VII. DATOS INFORMATIVOS

9. Técnica e instrumentos: Encuesta/ Cuestionario

10. Nombre del instrumento: Cuestionario “Motivación laboral”

11. Autor original: Ninguno

12. Forma de aplicación: Colectiva

13. Medición: diagnóstico de la planificación de ventas de la empresa.

14. Administración: Trabajadores del área de ventas y distribución.

15. Tiempo de aplicación: 10 minutos

VIII. OBJETIVO DEL INSTRUMENTO

- Analizar el nivel de motivación en los colaboradores de la empresa

Backus Chimbote, 2020

IX. VALIDACIÓN Y CONFIABILIDAD

El instrumento fue sujeto a juicio de expertos. Para la validación del

instrumento se empleó como parte del procedimiento la elección de los

expertos, en investigación y en la temática de estudio. Se entrega la

carpeta de evaluación a cada experto: cuadro de operacionalización de

las variables, instrumento y ficha de opinión; mejora de los instrumentos

en función a las opiniones y sugerencias de estos expertos.

Para establecer la confiabilidad del instrumento, se aplica una prueba

piloto, luego de ello los resultados fueron sometidos a los procedimientos

del método de Alfa de Cronbach, el cálculo de confiabilidad que obtuvo

del instrumento fue α= 0.79, resultado que se toma como una

confiabilidad excelente, que permite establecer que el instrumento sirve

la fiabilidad necesaria para su aplicación.

Alfa de 

Cronbach 

N de 

elementos 

0.79 20 
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X. DIRIGIDO A:

44 trabajadores del área de ventas y distribución.

XI. MATERIALES NECESARIOS

Teléfono Smartphone, laptop o PC.

XII. DESCRIPCIÓN DEL INSTRUMENTO

El instrumento creado contiene 20 ítems con opciones de respuesta guiadas en

la escala de Likert, teniendo como alternativas: nada de acuerdo (1), solo un

poco de acuerdo (2), parcialmente de acuerdo (3), básicamente de acuerdo (4)

y completamente de acuerdo (5).

La evaluación de los resultados se realiza por dimensiones y por todos los

enunciados (variable), considerando la valoración referenciada. Los resultados

serán agrupados en función a la escala establecida.

DISTRUBUCIÓN DE ÍTEMS POR DIMENSIONES 

PUNTAJE POR VARIABLE 

MALO 20 – 47 

REGULAR 48 - 75 

BUENO 76 - 100 

Necesidades de protección y seguridad 1, 2, 3, 4, 5, 9, 13, 17 

Necesidades sociales y de pertenencia 2, 6, 10,  12, 14, 15, 18 

Necesidades de autoestima 7, 19 

Necesidades de autorrealización 8, 11, 16, 20 
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Anexo 07: Validez y confiabilidad de instrumentos 

Tabla 18  

Prueba de normalidad de las puntuaciones 

Kolmogorov-Smirnova 

Estadístico Gl p-valor

Planificación 

Motivación 

,242 

,150 

44 

44 

,000 

,015 

En la tabla anterior se tiene los resultados de la prueba de normalidad cuyo 

p-valor de la variable Planificación es menor que 0,05 estableciéndose que

las puntuaciones de esta no tienden a una distribución normal, para 

Motivación el p-valor es mayor a 0,05 por lo que se infiere que las 

puntuaciones en esta variable si tienen a una distribución normal. Es así que 

al analizar la correlación entre las variables se utiliza el coeficiente  Rho de 

Spearman. 

Anexo 08: Tablas descriptivas 

Tabla 19 

Edad 

Estadísticos 

EDAD 

N Válido 44 

Perdidos 0 
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EDAD 

Frecuencia Porcentaje Porcentaje 

acumulado 

Válido 20 1 2,3 2,3 

24 1 2,3 4,5 

25 2 4,5 9,1 

26 1 2,3 11,4 

27 3 6,8 18,2 

28 4 9,1 27,3 

29 3 6,8 34,1 

31 1 2,3 36,4 

32 2 4,5 40,9 

33 3 6,8 47,7 

34 1 2,3 50,0 

35 2 4,5 54,5 

36 3 6,8 61,4 

37 1 2,3 63,6 

38 2 4,5 68,2 

39 1 2,3 70,5 

40 2 4,5 75,0 

41 2 4,5 79,5 

42 2 4,5 84,1 

45 3 6,8 90,9 

47 1 2,3 93,2 

49 1 2,3 95,5 

50 1 2,3 97,7 

53 1 2,3 100,0 

Total 44 100,0 

Como podemos observar las edades entre los trabajadores varían, pero tenemos que 

el rango con mayor porcentaje es el de 28 años. 
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Tabla 20 

Sexo 

Estadísticos 

SEXO 

N Válido 44 

Perdidos 0 

Media 1,95 

Mediana 2,00 

Moda 2 

En la empresa Backus el 95,5% son colaboradores del sexo masculino, 

mientras que el  4,5% son del sexo femenino.

SEXO 

Frecuencia Porcentaje Porcentaje 

acumulado 

Válido FEMENINO 2 4,5 4,5 

MASCULINO 42 95,5 100,0 

Total 44 100,0 
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Confiabilidad del instrumento 

Análisis de conbiabilidad del instrumento 

DATOS P 1 P 2 P 3 P 4 P 5 P 6 P 7 P 8 P 9 P 10 P 11 P 12 P 13 P 14 P 15 P 16 P 17 P 18 P 19 P 20 SUMA 

1 4 4 4 4 2 4 2 4 4 4 4 4 4 4 2 4 2 2 2 4 69 

2 5 4 5 5 1 5 5 1 1 1 5 4 1 5 1 5 4 5 4 4 73 

3 5 4 5 5 1 5 5 4 4 3 5 5 4 5 4 4 3 4 4 3 85 

4 4 5 4 5 5 5 4 4 4 4 4 4 5 4 5 3 3 4 4 4 88 

5 5 4 4 5 4 4 5 4 4 5 4 5 3 4 5 4 5 5 4 5 93 

6 5 5 5 4 5 5 4 3 5 4 3 4 4 5 5 4 5 4 5 5 95 

7 4 5 4 5 4 5 4 5 4 5 4 4 4 5 5 5 4 5 4 5 97 

8 4 4 5 5 4 5 4 5 4 5 5 4 5 3 4 5 5 5 4 5 98 

9 4 2 1 2 2 1 1 3 1 2 1 2 2 2 2 3 1 4 4 3 52 

10 3 3 3 4 4 3 4 3 4 3 3 4 3 4 4 4 3 4 3 4 80 

VAR 0.46 0.89 1.56 0.93 2.4 1.73 1.73 1.38 1.83 1.82 1.51 0.67 1.61 0.99 2.23 0.54 1.83 0.84 0.62 0.62 217.777778 

SUMA VAR/ITEM 26.2 

K 20 

VALOR ALFA 0.93 

Análisis de conbiabilidad del instrumento 
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DATOS P 1 P 2 P 3 P 4 P 5 P 6 P 7 P 8 P 9 P 10 P 11 P 12 P 13 
P 

14 P 15 P 16 P 17 P 18 P 19 P 20 SUMA 

1 5 2 4 5 2 2 2 4 5 4 5 1 2 5 5 5 4 4 4 2 73 

2 5 1 5 5 1 1 4 5 5 5 5 1 5 5 5 5 5 5 5 1 81 

3 3 4 5 4 4 5 4 4 5 4 5 2 4 5 4 4 4 5 5 5 88 

4 4 4 4 5 4 4 5 5 4 3 3 3 4 5 5 5 5 5 4 4 89 

5 4 4 5 5 5 4 4 5 4 3 5 4 4 5 5 4 4 5 5 5 94 

6 4 4 4 5 4 5 4 5 5 5 3 4 5 3 5 4 5 4 5 5 94 

7 4 4 5 4 5 4 5 4 5 3 4 5 5 4 4 5 4 5 5 4 95 

8 5 2 5 5 1 2 2 4 5 4 5 2 2 4 4 4 2 2 2 2 72 

9 4 4 4 5 2 2 4 4 5 2 5 1 1 4 5 5 2 2 4 4 78 

10 4 5 4 4 4 4 5 5 5 3 5 5 3 5 4 4 4 4 5 5 97 

VAR 0.4 1.6 0.28 0.23 2.4 2.01 1.21 0.28 0.18 0.93 0.72 2.62 2.06 0.5 0.27 0.28 1.21 1.43 0.93 2.23 88.5 

SUMA VAR/ITEM 21.8 

K 20 

VALOR ALFA 0.79 
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Anexo 08: Autorización de la institución en donde se aplicó la investigación 
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Anexo 09: Base de Datos 

PLANIFICACIÓN DE VENTAS 

1. La
empresa
tiene
diseñado
s
objetivos
de
ventas
que
todos
conocen

2. La
empresa ha
establecido
técnicas de
venta para
llegar al
cliente y
cumplir con
sus
objetivos

3. Tengo
conocimient
o del
programa de
ventas
mensual

4. Me
informan
sobre los
objetivos
de ventas
semestrales
.

5. 
Conozco 
el plan de 
ventas 
anual. 

6. 
Conozco 
el 
programa 
de ventas 
semanal. 

7. Me
informan
del
programa
de ventas
mensual.

8. Es de
ayuda el
programa
de ventas
semestral
.

9. Nos
proporciona
n programas
para
organizar
nuestras
actividades
de venta.

10. Se
establecen
territorios
de venta
bien
delimitado
s.

1 4 4 4 4 4 4 4 4 4 4 

2 4 4 4 4 2 4 2 4 4 4 

3 4 4 5 5 5 4 5 4 4 5 

4 5 4 5 5 1 5 5 1 1 1 

5 5 5 5 4 4 4 4 5 5 5 

6 5 4 5 5 1 5 5 4 4 3 

7 5 4 5 5 1 4 5 4 4 5 

8 4 5 4 5 5 5 4 4 4 4 

9 4 5 5 4 5 5 5 4 5 4 
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10 5 4 4 5 4 4 5 4 4 5 

11 4 4 4 3 4 5 4 4 3 5 

12 5 5 5 4 5 5 4 3 5 4 

13 4 4 4 5 5 5 4 5 5 5 

14 4 5 4 5 4 5 4 5 4 5 

15 4 4 5 5 5 4 3 3 4 4 

16 4 4 5 5 4 5 4 5 4 5 

17 4 4 4 5 4 5 5 5 5 5 

18 5 5 5 3 3 3 3 3 4 5 

19 4 3 4 5 5 5 4 5 5 3 

20 4 3 5 5 4 5 5 5 4 5 

21 3 4 5 4 5 5 4 3 5 4 

22 4 4 4 4 4 4 4 4 4 4 

23 4 5 5 5 4 4 5 5 4 4 

24 2 4 3 2 2 2 3 2 2 2 

25 2 2 4 4 2 2 2 4 4 2 

26 3 5 5 3 5 3 4 3 5 4 

27 4 2 1 2 2 1 1 3 1 2 

28 4 4 5 5 4 5 4 3 5 4 

29 4 4 5 5 5 4 5 4 5 4 

30 4 4 4 4 4 4 4 4 4 4 

31 4 5 4 5 5 5 4 5 5 5 

32 4 4 5 5 5 5 5 4 4 5 

33 5 4 5 4 5 4 5 4 5 4 

34 4 4 4 4 4 4 4 4 4 4 

35 4 5 5 3 4 5 4 5 5 4 

36 5 4 5 5 4 5 4 5 4 5 

37 3 3 3 4 4 3 4 3 4 3 
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38 5 4 5 5 4 5 5 5 4 4 

39 4 5 4 5 4 5 4 5 4 5 

40 2 4 4 2 4 2 4 2 2 4 

41 2 2 2 2 2 2 2 2 2 2 

42 4 4 5 4 5 5 4 5 4 5 

43 3 3 5 5 4 4 4 4 2 2 

44 5 4 5 5 1 5 5 1 1 1 

11. 
Existen 
estrategi
as para 
cumplir 
con las 
metas de 
ventas 
del 
territorio. 

12. 
Establec
er rutas 
de 
ventas es 
de 
mucha 
ayuda 
para 
mantene
r orden 
en 
campo. 

13. Se 
formulan 
políticas de 
venta para 
que se 
cumpla los 
procedimient
os de venta 
diaria, 
semanal, 
mensual o 
anual. 

14.  Se 
elabora
n 
registro
s de 
pedidos 
y 
entrega
s de 
venta. 

15.  Todos 
los 
vendedores 
respetan 
las 
instruccion
es de 
venta. 

16. Se 
formulan 
presupuest
os para las 
ventas 
mensual, 
semestral y 
anual. 

17. 
Consider
o que los 
recursos 
asignado
s a las 
ventas es 
adecuad
o. 

18. La 
empresa 
invierte 
para 
obtener 
información 
del 
mercado y 
de la 
competenci
a. 

19. 
Consider
o que la 
empresa 
maneja 
políticas 
de 
atención 
y servicio 
al cliente 
adecuad
o. 

20. En la 
empresa se 
establecen 
políticas 
motivador
as para 
estimular 
la venta. 

4 4 4 4 4 4 4 4 4 4 

4 4 4 4 2 4 2 2 2 4 

4 5 4 5 4 5 4 4 4 4 

5 4 1 5 1 5 4 5 4 4 

5 5 5 5 5 5 5 5 5 5 

5 5 4 5 4 4 3 4 4 3 
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5 4 4 5 4 4 4 4 4 4 

4 4 5 4 5 3 3 4 4 4 

5 4 4 5 3 5 4 4 5 4 

4 5 3 4 5 4 5 5 4 5 

4 5 4 4 4 5 5 4 4 3 

3 4 4 5 5 4 5 4 5 5 

4 4 5 4 4 5 4 5 5 4 

4 4 4 5 5 5 4 5 4 5 

5 4 4 4 5 4 4 4 4 5 

5 4 5 3 4 5 5 5 4 5 

4 4 5 4 4 5 5 4 5 5 

5 4 5 4 5 5 4 5 5 5 

4 5 3 4 3 3 4 5 5 3 

5 4 4 4 5 5 3 5 4 5 

4 5 5 4 4 4 4 5 4 5 

4 4 4 4 4 4 4 4 4 4 

4 4 4 3 4 4 4 4 4 4 

2 2 2 2 3 3 2 3 3 2 

4 4 3 2 4 4 4 4 2 2 

5 4 5 5 3 3 4 5 5 5 

1 2 2 2 2 3 1 4 4 3 

3 5 3 5 4 5 4 3 5 4 

5 5 4 5 4 5 4 5 4 5 

4 4 4 4 4 4 4 4 4 4 

5 4 4 5 4 5 5 4 5 4 

5 5 4 5 4 5 5 4 5 5 

5 4 5 4 5 4 5 4 5 4 

4 4 4 4 4 4 4 4 4 4 
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5 5 3 5 4 5 5 5 5 4 

4 5 4 5 5 4 5 4 5 5 

3 4 3 4 4 4 3 4 3 4 

5 5 4 4 5 4 5 4 4 5 

4 5 4 5 4 5 5 4 5 4 

4 2 4 2 4 4 4 2 4 2 

2 2 2 2 2 2 2 2 2 2 

4 5 5 5 4 5 4 5 5 4 

3 5 4 4 3 1 4 2 3 4 

5 4 1 5 1 5 4 5 4 4 

MOTIVACIÓN LABORAL 

1. Lo más
important
e para mí
es tener
un
empleo
estable.

2. Prefiero
trabajar de
manera
independient
e, más o
menos por
mi cuenta.

3. Un
sueldo
alto es un
claro
indicativo
del valor
que tiene
el
trabajado
r para la
empresa.

4. Buscar
aquello
que te
haga feliz
es lo más
important
e en la
vida.

5. La
seguridad
del puesto
de trabajo
no es
especialmen
te
importante
para mí.

6. Mis
amigos
significan
más que
casi
ninguna
otra cosa
para mí.

7. La
mayor
parte de
las
personas
creen
que son
más
capaces
de lo que
realment
e son.

8. Quiero
un trabajo
que me
permita
aprender
cosas
nuevas y
desarrollar
nuevas
destrezas.

9. Para mí,
es
fundament
al poder
disponer de
ingresos
adecuados.

10. Es
preferible
evitar una
relación
demasiad
o estrecha
con los
compañer
os de
trabajo.

1 4 4 4 4 4 4 4 4 4 4 

2 5 2 4 5 2 2 2 4 5 4 

3 4 4 4 5 1 2 4 5 5 2 
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4 5 1 5 5 1 1 4 5 5 5 

5 5 2 5 5 1 3 3 5 5 3 

6 4 4 5 5 4 3 5 4 2 4 

7 5 4 4 5 3 2 4 5 5 4 

8 3 4 5 4 4 5 4 4 5 4 

9 4 4 5 5 2 3 3 4 4 3 

10 4 4 4 5 2 3 3 5 5 2 

11 4 4 4 3 1 4 4 4 4 3 

12 4 4 4 5 4 4 5 5 4 3 

13 4 4 3 5 5 4 4 5 4 4 

14 4 3 5 5 5 5 4 4 4 5 

15 4 4 4 5 5 4 4 5 4 5 

16 4 4 5 5 5 4 4 5 4 3 

17 4 4 4 5 4 5 5 5 4 4 

18 4 4 4 5 4 5 4 5 5 5 

19 4 4 4 4 3 4 4 3 4 4 

20 4 4 5 4 5 4 5 4 5 3 

21 5 5 4 3 4 5 5 4 4 4 

22 5 2 5 5 1 2 2 4 5 4 

23 4 4 4 4 4 4 4 4 4 4 

24 4 4 2 4 2 1 2 4 4 2 

25 4 4 4 5 2 2 4 4 5 2 

26 3 3 5 5 3 1 2 5 4 2 

27 5 3 4 4 1 3 3 3 5 4 

28 4 3 3 4 5 4 5 4 5 4 

29 4 5 4 5 4 4 4 4 5 3 

30 5 4 4 4 4 4 4 4 4 4 

31 4 5 4 4 4 4 5 5 5 3 
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32 5 5 4 5 4 5 5 5 4 3 

33 5 5 5 5 4 5 4 4 5 4 

34 5 2 5 4 4 4 4 5 4 5 

35 5 4 5 4 4 5 5 4 4 3 

36 4 4 5 5 5 5 4 4 5 5 

37 3 4 4 3 3 1 3 4 5 5 

38 4 4 5 3 4 5 4 5 5 5 

39 4 5 4 4 5 4 5 4 5 4 

40 5 2 5 5 2 1 2 5 5 2 

41 2 2 2 2 2 2 2 2 2 2 

42 4 5 4 4 4 5 5 4 3 5 

43 3 4 4 5 4 5 1 5 4 3 

44 5 1 5 5 1 1 4 5 5 5 

11. La
valoració
n que
tengo de
mí mismo
es más
important
e que la
opinión
de
ninguna
otra
persona.

12. 
Perseguir 
los sueños 
es una 
pérdida 
de 
tiempo. 

13. Un
buen
empleo
debe
incluir un
plan de
jubilación
sólido.

14. 
Prefiero 
clarament
e un 
trabajo 
que 
implique 
establecer 
contacto 
con otro 
(clientes o 
compañer
os de 
trabajo). 

15. Me
molesta
que
alguien
intente
atribuirse
el mérito
de algo
que yo he
conseguid
o.

16. Lo que
me motiva
es llegar
tan lejos
como
pueda,
encontrar
mis
propios
límites.

17. Uno
de los
aspectos
más
important
es de un
puesto de
trabajo es
el plan de
seguros
de
enfermed
ad de la
empresa.

18. 
Formar 
parte de 
un grupo 
de 
trabajo 
unido es 
muy 
important
e para mí. 

19. Mis
logros me
proporciona
n una
importante
sensación
de
autorrespet
o.

20. 
Prefiero 
hacer 
cosas que 
sé hacer 
bien que 
intentar 
hacer 
cosas 
nuevas. 

4 4 4 4 4 4 4 4 4 4 

5 1 2 5 5 5 4 4 4 2 
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4 2 4 4 4 5 3 4 5 2 

5 1 5 5 5 5 5 5 5 1 

5 1 5 5 5 5 4 5 5 4 

5 5 3 4 4 5 5 5 4 5 

5 2 4 4 5 5 4 5 5 3 

5 2 4 5 4 4 4 5 5 5 

5 1 4 4 3 5 4 5 5 2 

4 2 4 5 2 4 4 5 5 2 

5 4 5 4 5 4 3 5 4 5 

3 3 4 5 5 5 5 5 4 4 

4 4 4 5 3 4 5 4 4 5 

5 5 5 4 4 4 3 4 4 4 

4 5 4 5 5 5 4 3 5 5 

5 4 4 5 5 4 4 5 5 5 

4 4 5 5 5 4 4 4 4 5 

3 4 5 3 5 4 5 4 5 5 

4 4 3 4 4 4 3 4 3 5 

4 5 5 4 4 5 4 5 5 4 

5 5 4 4 5 5 5 5 4 5 

5 2 2 4 4 4 2 2 2 2 

4 4 4 4 4 4 4 4 4 4 

3 1 2 2 2 4 4 1 3 3 

5 1 1 4 5 5 2 2 4 4 

3 1 4 5 5 5 5 3 4 1 

3 3 2 2 4 3 4 3 4 3 

5 4 4 5 5 4 4 5 5 3 

3 5 4 4 5 4 5 5 4 5 

4 4 4 4 4 4 4 4 4 4 
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5 5 3 5 4 4 4 4 5 5 

5 5 5 5 5 5 5 4 5 5 

5 4 5 4 5 4 5 4 5 4 

4 5 5 4 5 4 5 5 5 5 

5 3 4 4 5 5 3 3 5 5 

4 5 4 5 5 5 4 5 5 4 

5 1 2 4 3 4 4 4 4 4 

5 5 4 4 4 5 5 5 4 3 

5 4 5 4 5 5 5 4 5 5 

5 1 2 4 4 5 2 2 2 4 

2 2 2 2 2 2 2 2 2 2 

4 5 3 4 3 4 5 5 4 4 

5 2 3 4 3 5 4 5 5 2 

5 1 5 5 5 5 5 5 5 1 
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Anexo 10: Artículo científico  

1. TÍTULO: Planificación de ventas y motivación en lso colaboradores de la 

empresa Backus – Chimbote, 2020. 

2. AUTOR: Geronimo Moreno Stephany Kimberly 

Correo electrónico: Kimberly.gm@hotmail.com 

3. RESUMEN 

La investigación titulada “Planificación de Ventas y Motivación en los 

Colaboradores de la Empresa Backus – Chimbote, 2020”, tuvo como objetivo 

determinar la relación entre la planificación de ventas y la motivación del personal 

comercial de la distribuidora Backus de Chimbote, 2020. En la metodología se 

sostiene un tipo de investigación básica, de diseño no experimental de tipo 

transversal y de enfoque cuantitativo. Nuestra población estuvo conformada por 

un total de 44 trabajadores de la empresa Backus de la ciudad de Chimbote. Para 

las variables planificación de ventas y motivación; la técnica que se empleó para 

la recolección de datos fue la encuesta, y se utilizó como instrumento un 

cuestionario. Por otra parte los resultados obtenidos se analizaron 

estadísticamente a través del programa SPSS y tablas estadísticas para 

establecer el coeficiente de correlación de Spearman; dando como resultado el 

coeficiente de correlación de 0.706 y una significancia bilateral de 0.00. Conforme 

a los resultados se finaliza con la existencia de una correlación efectiva alta 

relevante entre las variables, constatando la relación muy fuerte que tienen 

ambas variables; lo cual esto permite rechazar la hipótesis nula mencionada y 

aceptar la hipótesis de estudio que expone la validez de una relación significativa 

entre la planificación de vetas y la motivación. 
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5. ABSTRACT

The research entitled "Sales Planning and Motivation in the Backus Company's

Collaborators - Chimbote, 2020", aimed to determine the relationship between

sales planning and the motivation of the commercial staff of the Backus

distributor in Chimbote, 2020. The methodology supports a type of basic

research, of non-experimental design of a transversal type and a quantitative

approach. Our population was made up of a total of 44 workers from the Backus

company in the city of Chimbote. For the variables sales planning and

motivation; the technique used for data collection was the survey, and a

questionnaire was used as an instrument. On the other hand, the results

obtained were statistically analyzed through the SPSS program and statistical

tables to establish the Spearman correlation coefficient; giving as a result the

correlation coefficient of 0.706 and a bilateral significance of 0.00. According to

the results, the existence of a high effective relevant correlation between the

variables is concluded, confirming the very strong relation that both variables

have; which allows rejecting the null hypothesis mentioned and accepting the

study hypothesis that exposes the validity of a significant relation between the

planning of veins and the motivation.

6. KEYWORDS

Keywords: Sales planning, motivation, collaborators, Backus

7. INTRODUCCIÓN

La planificación y la motivación, dos variables universales que actualmente

siguen presentes en todo tipo de personas, empresas, proyectos, etc. Parece

ocurrente, pero es así; y es que no podemos realizar algo sin antes haberlo

planificado y mucho menos hacerlo sin tener esa fuerza de voluntad a la cual

llamamos motivación. En el ámbito individual todas las personas que se mueven

a través de un proyecto planificado, son las que tienen mayor éxito en

comparación a las que pasan su vida improvisando y viviendo el día a día sin

un rumbo planificado a corto, mediano o largo plazo, y es que la planificación

es tan fundamental y primordial que seguramente no está hecho para todos, ya
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que no solo se trata de una simple palabra, sino de todo un estilo, políticas, 

costumbres y reglas que se deben de cumplir para alcanzar aquel proyecto 

planificado. Todo lo mencionado parte de un proyecto para alcanzar una o 

varias metas, las cuales necesitan la fuerza de la motivación individual para 

alcanzar planes personales, o motivación de todo un grupo de trabajo para 

alcanzar objetivos empresariales; y es en lo segundo en lo que nos centraremos 

en esta tesis, ya que estudiaremos el impacto de la planificación de ventas sobre 

la motivación de los colaboradores de la empresa mencionada; en ello veremos 

si la fuerza de ventas tiene esa motivación necesaria que la planificación 

debería haber brindado o desarrollado para alcanzar los objetivos propuestos. 

Estas variables tienen un rol verdaderamente importante en las empresas, pues 

son determinante los resultados de estas con una buena planificación y por la 

motivación que tengan sus colaboradores a las tareas encargadas por estas. 

En lo primero si no hay un objetivo claro, la empresa camina a la deriva sin un 

fin común; en pocas palabras va a un fracaso ya que no hay un paradero ni 

destino, en lo segundo el valor fundamental de toda empresa son las personas, 

así que las empresas tienen que mantener a su capital humano en un óptimo 

estado de motivación, de esta forma los colaboradores se desarrollaran y 

buscaran siempre responder a todas las adversidades o problemas que puedan 

suscitar en el proceso. Por consiguiente, el comportamiento de estas variables 

en las empresas es decisivas y contundentes, pues podemos llegar a un 

escenario ni siquiera pensado. Ejemplo claro tenemos a la empresa UCV que 

empezó como una academia, pero con un objetivo muy claro que era poder 

ayudar a todas las personas a poder llegar y cumplir su sueño de educarse, 

poco a poco el tiempo fue avanzando y la planificación de la empresa fue 

excepcional y digno de admirar, hoy en día podemos ver que tan lejos ha llegado 

y la magnitud con la que ha crecido la empresa, que es digno de idolatrar y tratar 

de remedar.  

La planificación desde tiempos remotos es de suma importancia; en todas las 

personas, en todos los tiempos, tanto en el ámbito personal como laboral. 

Partamos desde la planificación de vida, todos tenemos una secuencia la cual 
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nos permite alcanzar nuestros objetivos, planificamos nuestro proyecto de vida 

de tal manera que cada paso que demos sea hacia lo trazado, esta planificación 

se cumplirá de acuerdo a lo que nos motive a cumplirlas. Si queremos 

resultados óptimos, la planificación debe ser implacable; puede presentarse 

situaciones adversas, pero ello debería estar dentro de lo planeado y los 

resultados serán casi siempre positivos. La planificación en el ámbito de las 

ventas implica analizar una situación, establecer los objetivos, formular 

estrategias, etc. que nos ayuden a lograr dichos objetivos y desarrollar planes 

de acción; en otras palabras, la planificación de ventas es dónde nos 

encontramos, hacia dónde queremos ir y qué haremos para llegar ahí y cómo 

lo vamos a hacer (Peralta, 2015). Las empresas de cualquier rubro siempre van 

a buscar los más óptimos resultados, por lo tanto, un factor de suma importancia 

es la planificación, teniendo en cuenta los cambios que puedan ocurrir en el 

marco económico, legal, etc., los cuales logran alterar en el rendimiento de 

ventas. A la hora de llevar a cabo cualquier acción socioeconómica el trabajador 

tiene un punto de arranque, que es el inicio de todos los actos que debe cumplir, 

un progreso el cuál es el procedimiento que se lleva a cabo y un objetivo que 

vendría a ser la finalidad por el cual se ha realizado dicha actividad, toda esta 

planificación no podría desarrollarse si es que el trabajador no se empeña en 

cumplirlas, para lo que con el hecho de formular un plan el trabajador ya se 

siente motivado a alcanzar las metas. 

La planificación de las ventas en una empresa comercial es importante, ya que 

el éxito que puedan lograr las empresas dependerá de esta; la planificación 

abarca el estudio de una posición, donde se establece un fin y formulan 

estrategias. La planificación también consiste en poder ahorrar tiempo ya que 

al tomarse más tiempo en planificar se tendrá menos tiempo para alcanzar los 

objetivos ya trazados por la empresa. Las empresas grandes como las 

pequeñas cuentan con recursos limitados lo cual las planificaciones les 

ayudarán a tomar las mejores decisiones con un porcentaje menor de recursos. 

Los monstros empresariales como Apple, Microsoft, Amazon, son claro ejemplo 

de a donde se puede llegar con la planificación correcta y bien trabajada; lo cual 
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también nos hace pensar que esto por simple que parezca, no es para todos; y 

es que es un trabajo que parte desde las bases de todo emprendimiento y meta. 

En este estudio nos centraremos en la variable planificación de ventas, ya que 

estudiaremos el comportamiento, el impacto y la relación que tiene esta 

variable, para con la variable motivación de la fuerza de ventas y capital humano 

de nuestra empresa en estudios. Tal como lo indica Boada y Rómulo (2011), la 

planificación de las ventas en compañías como esta, inicia en el área de 

mercadeo impactando en el área de la cadena de suministros, con la finalidad 

de tener los recursos de los conceptos mientras dure el catálogo vigente. Estos 

casos crean inconvenientes importantes de logística, cada vez que se presentan 

ventas superiores a lo estimado. 

La motivación de los trabajadores debe ser de preocupación para quienes 

dirigen las empresas, ya que así se conseguirá un ambiente agradable y 

proactivo en beneficio de todos los participantes. Una empresa que motiva a 

sus trabajadores está logrando que estos se comprometan con el plan; y por 

ende, con la empresa; se debe tener claro que la motivación no solo es a través 

de lo económico, si no radica en el bienestar del trabajador, lo que se le brinda 

para que éste se sienta impulsado a que su trabajo cada día sea más 

productivo. Así como Jimenez (2018) lo comenta, el ambiente de gozo laboral 

de los colaboradores de una compañía del sector hotelero en la ciudad de 

Medellín, se estudia con el fin de saber sobre sus características de vida las 

que, de alguna forma, pueden inquietar su productividad, poniendo en riesgo 

sus condiciones psicosociales y los logros de las estrategias del negocio. 

Preparar un plan de trabajo, sea estratégico u operativo, no es una tarea fácil. 

Según estudios mundiales solo la mitad de las empresas realizan un proceso 

de planificación formal, las empresas que sí poseen un proceso de planificación 

se estima que el 70% de ellas están obteniendo buenos resultados. Quienes no 

planifiquen no se  desarrollan de manera deficiente o promedio. Es de 

mucha importancia que las empresas tomen la decisión de trabajar con un 

proceso de planificación, ya que mercado es muy cambiante lo cual conlleva a 

que se gestione y construya una buena planificación. (Shol, 2016). 
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Lo cual nos lleva al siguiente problema, ¿Existe relación entre la planificación 

de ventas y la motivación en el trabajo del personal comercial de la distribuidora 

Backus de Chimbote, 2020? 

Como se puede observar en las empresas de Chimbote que ofrecen productos 

de consumo masivo, algunos colaboradores de la fuerza de ventas no logran 

cumplir con los objetivos que tienen las empresas con respecto a las ventas, 

esto se puede dar porque las empresas no tienen una buena planificación de 

ventas, como también porque los colaboradores no están motivados y es por 

ellos que no logran cumplir con los objetivos ya planteados por las empresas. 

De ahí surge el interés por investigar si es que la planificación se relaciona con 

la motivación de los colaboradores de las empresas del rubro comercial de 

Chimbote. Esta investigación radica en la importancia que tiene la planificación 

como también la motivación en las empresas, la investigación se realiza en la 

distribuidora Backus de Chimbote, la cual mostrará si es que las dos variables 

de estudio tienen algún tipo de relación. 

Objetivo General; Determinar la relación entre la planificación de ventas y la 

motivación del personal comercial de la distribuidora Backus de Chimbote, 

2020. 

Objetivos específicos; Identificar el nivel de valoración de la planificación de 

ventas de la distribuidora Backus de Chimbote por parte de sus trabajadores. 

Identificar el nivel de motivación de los empleados del área de ventas de la 

distribuidora Backus de Chimbote. 

8. MÉTODO

La investigación es de tipo básica ya que busca ampliar el conocimiento teórico

y general de investigación, se basa en el marco teórico, se formulan nuevas

teorías o solo se modifican las que ya existen. Donde se pretende determinar

la existencia de una relación entre variables, sin la intención de demostrar algún

grado dependencia de una variable con respecto a la otra, es decir solo se trata

de dar a conocer la asociación que existe entre las mismas (Bernal, 2010).

En cuanto al diseño de la investigación se entiende que no es más que la forma

en que se planifica o la estrategia que se tendrá en cuenta para la búsqueda
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de las respuestas a la problemática planteada (Cruz del Castillo, Olivares y 

Gonzáles, 2014).  

Al referirnos a un diseño no experimental, se debe a que en ningún momento 

en nuestra investigación se manipula alguna de las variables en estudio, es 

decir nos limitamos a observar la realidad presentada. 

En un estudio no experimental no se genera ninguna situación, sino que se 

observan situaciones ya existentes, no provocadas intencionalmente en la 

investigación por quien la realiza” (Hernández, Fernández y Baptista, 2014, 

p.152).

En el presente trabajo la población de la empresa será de 44 encuestados, lo 

cual es el total de la población. 

Se utilizará como técnica la encuesta, la cual permitirá recoger información 

directamente de los trabajadores, mediante la formulación de preguntas y 

respuestas cerradas, agrupadas en un cuestionario. 

Se aplicará a un cuestionario, el cual nos permitió conocer si las empresas 

cuentan con una planificación de ventas; como también saber si motivan a sus 

trabajadores. 

La validez, en términos generales, hace referencia al grado en que un 

instrumento mide realmente la variable que pretende estudiar.  

La confiabilidad de un instrumento de medición se refiere al grado en que su 

aplicación repetida al mismo individuo u objeto produce resultados iguales 

(Hernández Sampieri et al., 2013; Kellstedt y Whitten, 2013; y Ward y Street, 

2009). 

9. RESULTADOS

Se tiene los resultados de la prueba de normalidad cuyo p-valor de la variable

Planificación es menor que 0,05 estableciéndose que las puntuaciones de esta

no tienden a una distribución normal, para Motivación el p-valor es mayor a

0,05 por lo que se infiere que las puntuaciones en esta variable si tienen a una

distribución normal. Es así que al analizar la correlación entre las variables se

utiliza el coeficiente rho de Spearman. En la tabla 3 se observa que de los 2

trabajadores que presentan niveles malos sobre la planificación, luego de los 8
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trabajadores que presentan niveles regulares sobre la planificación la mayor 

cantidad 5 también tienden a tener niveles regulares de motivación y de los 34 

trabajadores que presentan niveles buenos de planificación también presentan 

un buen nivel de motivación.  

10. DISCUSIÓN

En la tabla 4, en cuanto a los resultados de correlación se tiene un resultado

positivo (0,706) entre planificación y motivación, además el p-valor (0,000) es

mucho menor a 0,01 por lo que se acepta la hipótesis de investigación, es decir

la correlación encontrada es altamente significativa. Lo que se asemeja con la

tesis de Neciosup, (2020), en su tesis titulada: “Gestión de relaciones con el

cliente y fidelización de los bodegueros Socio Backus de la empresa Backus

Chimbote, 2020.”, tuvo como objetivo de determinar la relación que existe entre

el customer relationship management y la fidelización de los bodegueros Socio

Backus de la empresa Backus Chimbote, 2020. Dentro de la metodología se

mantuvo un tipo de investigación aplicado, de diseño no experimental

transversal y de alcance correlacional; así mismo se concibió una muestra de

146 bodegueros afiliados sin mantener reducción a concepto de muestra,

quienes se sometieron a una encuesta apoyada del cuestionario con viabilidad

por Alfa de Cronbach y juicio de expertos. Por otra parte, se utilizó el software

SPSS para ejecutar la prueba Rho Spearman, generando el resultado de

coeficiente de correlación de 0.764 y una significancia bilateral de 0.00. En

base a los resultados se concluyó la existencia de una correlación positiva alta

significativa entre las variables, comprobando la proporcionalidad directa que

mantienen las variables, lo cual permite rechazar la hipótesis nula, aceptando

la hipótesis de estudio que dicta la existencia de una relación significativa entre

el customer relationship management y la fidelización.
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11. CONCLUSIONES

El resultado del coeficiente de correlación Rho Spearman fue de 0.706, lo que

nos lleva a la conclusión que existe una relación positiva alta entre 

planificación de ventas y motivación. A sí mismo se llegó a una significancia 

de 0.00, lo que quiere decir que se acepta la hipótesis de investigación. 

El nivel de la planificación de ventas en los colaboradores de la empresa 

Backus, sostiene un nivel bueno otorgándole el 77,3% a favor. Lo que nos lleva 

a la conclusión que se está ejecutando de la mejor manera la planificación en 

los colaboradores. 

El nivel de motivación en los colaboradores de la empresa Backus, sostiene 

un nivel favorable del 72,7% considerada por los colaboradores que reciben 

motivación por porte de sus superiores. 
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