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Resumen

La investigacion titulada “Planificacion de Ventas y Motivacién en los Colaboradores
de la Empresa Backus — Chimbote, 2020”, tuvo como objetivo determinar la relacion
entre la planificacion de ventas y la motivacion del personal comercial de la
distribuidora Backus de Chimbote, 2020. En la metodologia se sostiene un tipo de
investigacion basica, de disefio no experimental de tipo transversal, correlacional y
de enfoque cuantitativo. Nuestra poblacion estuvo conformada por un total de 44
trabajadores de la empresa Backus de la ciudad de Chimbote. Para las variables
planificacién de ventas y motivacion; la técnica que se empled para la recoleccion
de datos fue la encuesta, y se utilizé como instrumento un cuestionario. Por otra
parte, los resultados obtenidos se analizaron estadisticamente a través del
programa SPSS y tablas estadisticas para establecer el coeficiente de correlacion
de Rho Spearman; dando como resultado el coeficiente de correlacion de 0.706 y
una significancia bilateral de 0.00. Conforme a los resultados se finaliza con la
existencia de una correlacion efectiva alta relevante entre las variables, constatando
la relacion muy fuerte que tienen ambas variables; lo cual esto permite rechazar la
hipo6tesis nula mencionada y aceptar la hipétesis de estudio que expone la validez

de una relacidn significativa entre la planificacion de vetas y la motivacion.

Palabras clave: Planificacion, ventas, motivacion, 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

viii



INTRODUCCION

La planificacion y la motivacién, dos variables universales que actualmente
siguen presentes en todo tipo de personas, empresas, proyectos, etc. Parece
ocurrente, pero es asi; 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 motivacién. En el ambito individual todas las personas que se
mueven a través de un proyecto planificado, son las que tienen mayor éxito
en comparacion a las que pasan su vida improvisando y viviendo el dia a dia
sin un rumbo planificado a corto, mediano o largo plazo, y es que la
planificacidn es tan fundamental y primordial que seguramente no esta hecho
para todos, ya que no solo se trata de una simple palabra, sino de todo un
estilo, politicas, 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 motivacion
individual para alcanzar planes personales, o0 motivacion 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
planificacion de ventas sobre la motivacion de los colaboradores de la
empresa mencionada; en ello veremos si la fuerza de ventas tiene esa
motivacidon necesaria que la planificacion deberia 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 planificacion
y por la motivacion 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 comun; 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, asi que las empresas tienen que mantener a su capital humano
en un optimo estado de motivacién, 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 empezd como una academia,
pero con un objetivo muy claro que era poder ayudar a todas las personas a
poder llegar y cumplir su suefio de educarse, poco a poco el tiempo fue
avanzando y la planificaciéon de la empresa fue excepcional y digno de
admirar, hoy en dia 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 planificaciéon desde tiempos remotos es de suma importancia; en todas
las personas, en todos los tiempos, tanto en el &mbito personal como laboral.
Para Lira (2015) debemos partir desde la planificacion 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 planificacion se cumplird de acuerdo a lo
gue nos motive a cumplirlas. Si queremos resultados 6ptimos, la planificacién
debe ser implacable; puede presentarse situaciones adversas, pero ello
deberia estar dentro de lo planeado y los resultados seran casi siempre
positivos. La planificacion en el ambito de las ventas implica analizar una
situacion, establecer los objetivos, formular estrategias, etc. que nos ayuden
a lograr dichos objetivos y desarrollar planes de accion; en otras palabras, la
planificacién de ventas es donde nos encontramos, hacia donde queremos ir
y qué haremos para llegar ahi y como lo vamos a hacer. Para Peralta (2015)
las empresas de cualquier rubro siempre van a buscar los mas Optimos
resultados, por lo tanto, un factor de suma importancia es la planificacion,
teniendo en cuenta los cambios que puedan ocurrir en el marco econémico,
legal, etc., los cuales logran alterar en el rendimiento de ventas. A la hora de
llevar a cabo cualquier accidon socioecondmica el trabajador tiene un punto
de arranque, que es el inicio de todos los actos que debe cumplir, un progreso
el cual es el procedimiento que se lleva a cabo y un objetivo que vendria a

ser la finalidad por el cual se ha realizado dicha actividad, toda esta



planificacién no podria desarrollarse si es que el trabajador no se empefia en
cumplirlas, para lo que con el hecho de formular un plan el trabajador ya se
siente motivado a alcanzar las metas.

Segun Pich (2016) la planificacién de las ventas en una empresa comercial
es importante, ya que el éxito que puedan lograr las empresas dependera de
esta; la planificacion abarca el estudio de una posicion, donde se establece
un fin y formulan estrategias. La planificacion también consiste en poder
ahorrar tiempo ya que al tomarse mas tiempo en planificar se tendrd menos
tiempo para alcanzar los objetivos ya trazados por la empresa. Las empresas
grandes como las pequefias cuentan con recursos limitados lo cual las
planificaciones les ayudaran a tomar las mejores decisiones con un
porcentaje menor de recursos.

La revista Actualicese (2016) nos dice que los monstros empresariales como
Apple, Microsoft, Amazon, son claro ejemplo de a donde se puede llegar con
la planificacion correcta y bien trabajada; lo cual también nos hace pensar
gue esto por simple que parezca, no es para todos; y es que es un trabajo
gue parte desde las bases de todo emprendimiento y meta.

En este estudio nos centraremos en la variable planificacién de ventas, ya
gue estudiaremos el comportamiento, el impacto y la relacién que tiene esta
variable, para con la variable motivacion de la fuerza de ventas y capital
humano de nuestra empresa en estudios. Tal como lo indica Boada y Romulo
(2011), la planificacién de las ventas en compafias como esta, inicia en el
area de mercadeo impactando en el area de la cadena de suministros, con
la finalidad de tener los recursos de los conceptos mientras dure el catalogo
vigente. Estos casos crean inconvenientes importantes de logistica, cada vez
que se presentan ventas superiores a lo estimado.

La motivacion de los trabajadores debe ser de preocupacion para quienes
dirigen las empresas, ya que asi se conseguira un ambiente agradable y
proactivo en beneficio de todos los participantes. Una empresa que motiva a
sus trabajadores esta logrando que estos se comprometan con el plan; y por

ende, con la empresa; se debe tener claro que la motivacién no solo es a



través de lo econémico, si no radica en el bienestar del trabajador, lo que se
le brinda para que éste se sienta impulsado a que su trabajo cada dia sea
mas productivo. Asi como Jimenez (2018) lo comenta, el ambiente de gozo
laboral de los colaboradores de una compafia del sector hotelero en la
ciudad de Medellin, se estudia con el fin de saber sobre sus caracteristicas
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.

Segun Shol (2016) preparar un plan de trabajo, sea estratégico u operativo,
no es una tarea facil. Segun estudios mundiales solo la mitad de las
empresas realizan un proceso de planificacion formal, las empresas que si
poseen un proceso de planificacion se estima que el 70% de ellas estan
obteniendo buenos resultados. Quienes no se planifiguen a la hora de
trabajar se desarrollan de manera deficiente o promedio. Es de mucha
importancia que las empresas tomen la decision de trabajar con un proceso
de planificacién, ya que mercado es muy cambiante lo cual conlleva a que se

gestione y construya una buena planificacion.

Lo cual nos lleva al siguiente problema, ¢ Existe relacion entre la planificacion
de ventas y la motivacion en el trabajo del personal comercial de la
distribuidora Backus de Chimbote, 20207?

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
planificacién de ventas, como también porque los colaboradores no estan
motivados y es por ellos que no logran cumplir con los objetivos ya
planteados por las empresas. De ahi surge el interés por investigar si es que
la planificacion se relaciona con la motivacion de los colaboradores de las
empresas del rubro comercial de Chimbote. Esta investigacion radica en la

importancia que tiene la planificacion como también la motivacion en las



empresas, la investigacion se realiza en la distribuidora Backus de Chimbote,
la cual mostrara si es que las dos variables de estudio tienen algun tipo de
relacion.

Objetivo General: Determinar la relacion entre la planificacién de ventas y la
motivaciéon del personal comercial de la distribuidora Backus de Chimbote,
2020.

Objetivos especificos: ldentificar el nivel de valoracién de la planificacion de
ventas de la distribuidora Backus de Chimbote por parte de sus trabajadores.
Identificar el nivel de motivacion de los empleados del area de ventas de la
distribuidora Backus de Chimbote.

Establecer la relacion entre los objetivos de ventas y la motivacion.
Establecer la relacion entre programacion de ventas y motivacion.
Establecer la relacion entra estrategias de venta y la motivacion.

Establecer la relacion entre procedimiento de ventas y la motivacion.
Establecer la relacion entre presupuestos de ventas y la motivacion.

Establecer la relacion entre politicas de ventas y motivacion.

Hi: Si existe relacion entre la planificacion de ventas y la motivacion en el
personal comercial.
Ho: No existe relacion entre la planificacion de ventas y la motivacion en el

personal comercial.



MARCO TEORICO

De una investigacion bibliografica se encontrd los siguientes antecedentes
relacionados a las variables de estudio:

Neciosup, (2020), en su tesis: “Customer relationship management y
fidelizacion de los bodegueros Socio Backus de la empresa Backus
Chimbote, 2020.”, se planted hallar la relacién que se da entre la gestion de
relaciones con el cliente y la fidelizacion de los bodegueros. En su
metodologia conservé un tipo de estudio aplicada, su esquema lo trabajé con
el tipo de estudio no experimental transversal, correlacional; trabajoé con 146
bodegueros, a quienes se les aplicd la encuesta con posibilidad por Alfa de
Cronbach y reflexion de expertos. Se necesitd el programa SPSS para
elaborar el andlisis de Rho Spearman, formando el coeficiente de correlacién
de 0.764 y una significancia de 0.00. Segun sus resultados obtuvo la
conclusién de que, si hay un grado de relacion determinante entre ambas
variables, demostrando la relacion que mantiene de manera directa,
aceptandose la hipotesis de estudio que diagnostica la aparicion de una
relacion significativa entre la gestion de relaciones con el cliente y la

fidelizacion.

Palacios (2018), en su estudio: “La Capacitacion y su relacion con la
productividad laboral de los colaboradores del Area de Marketing y
Promocién de la Universidad César Vallejo Chimbote, 2018”, obtuvo como
estudio principal comprobar la correspondencia de la capacitacion y el
rendimiento laboral de los colaboradores. Para poder ejecutar el estudio se
realizd con el método de estudio no experimental, correlacional, transversal
transaccional, descriptivo. EI modelo fue de 13 colaboradores del area. Las
encuestas fueron recuperadas del estudio de Pacherres, (2017). Por altimo,
se establecié que el coeficiente de correlacion de Spearman fue de 0.640,
teniendo una alta coincidencia en nivel positivo de significancia 0.018, lo que

nos lleva a la conclusién que la técnica de los colaboradores se relaciona



significativamente con la productividad laboral. Por otro lado, se hall6 que el
7.7% del personal obtienen nivel muy malo, estableciendo que se trabaja con
capacitaciones en el area de marketing y promocion de los trabajadores esta
en un nivel regular 46,2% y bueno 23,1%. Por ultimo, se comprobé que de la
muestra de colaboradores estudiados el 46.2% de ellos tiene un desempefio
de sus labores en nivel pésimo, en tanto que el 15.4% y 38.5% obtienen nivel
Medio y Bueno. Llegando a la conclusion que el desarrollo esta en un nivel
malo 46,2% y bueno 38.5%.

Murillos (2020), en su estudio: “Estrategias de coaching y desempefio laboral
de los colaboradores del Banco Interbank, Provincia del Santa, 2020”, su fin
fue comprobar la relacién de la direccién y desempefio profesional de los
trabajadores del Banco. El estudio se aplicd, el estudio es no experimental,
correlacional y transversal. La poblacion de estudio tuvo 60 colaboradores
del banco Interbank. En la investigacion como parte del estudio utilizé una
encuesta para ambas variables. Los resultados fueron analizados de manera
estadistica conforme a la hoja de calculos EXCEL, SPSS vy para plasmar el
CCS. Los efectos comprobaron que el primer factor tiene una relacion muy
significativa y en grado alto (rho = 0.740) con la segunda variable. Se llego a
nivelar el nivel de coaching con un 58,3% a su vez se logré hallar el nivel de

desempeiio con un 61,7%.

Anyaco (2017), en su proyecto llamado “Motivacion y compromiso
organizacional en los trabajadores técnicos - operativos de una empresa del
sector automotriz”, desarrollada en Peru, llegé 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, disefio descriptivo, correlacional. Los resultados dieron alto en
los grados de motivacion y compromiso con la compafia, se hallé6 una

relacion aceptable, positiva y altamente significativa entre dichas variables,



por ultimo, se hall6 discrepancias estadisticas en los grados de motivacion y

compromiso organizacional con las variables demograficas.

Marin (2018). En su tesis de estudio “Motivacion y satisfaccion laboral en los
socios de salud sucursal Peru, 2016”, desarrollada en Perd, dio como
conclusiones:

La motivacion y la satisfaccion laboral son muy importantes para una eficaz
gestion de recursos humanos empleandolo desde un enfoque de calidad. El
fin de dicho estudio fue implantar la relacion entre la motivacion laboral y
satisfaccion laboral. Lo que nos lleva al desenlace de que si existe
reciprocidad con la motivacién y satisfaccion laboral. ElI grado de la
motivacion laboral tuvo un resultado promedio al igual que el nivel de

satisfaccion laboral.

Ruiz (2016), en su proyecto “Planificacion estratégica y eficacia en empresas
operadoras turisticas del distrito de Tarapoto, 2016”, desarrollada en Peru,
lleg6 a las siguientes conclusiones: La altura de proyecto estratégico de las
compafias operadores turistica 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 suposicidén establecidas
pretende analizar el grado de planificacion estratégica en compafias
operadoras turisticas de la ciudad Tarapoto; las sociedades tienen como
diagnostico medio de valoracién que tienen para si mismas, lo que nos revela
gue las compafiias desarrollan una retroalimentacién para realizar sus
trabajos en plazo corto, lo que se llega a considerar como una forma de
planificacién.

En referencia a la eficacia la ejecucion de la vigente habilidad tiene un
predominio significativo, se ha mostrado progresos estadisticos respecto a
las utilidades, bienestar de los colaboradores y clientela. Las compafiias

valuadas no cuentan con finalidad notoriamente definidas dentro de su



planificacién, lo que restringe el progreso de una Optima gestiéon de la

administracion tanto de los colaboradores.

Suarez (2020), en su tesis denominada “Planeacion estratégica y
comercializacién en la Cooperativa Agraria Colpa de Loros, en el periodo
2019” desarrollada en Peru, se planted el siguiente objetivo, establecer la
correlacién de la planeacion estratégica y la comercializacion. La poblacion
estuvo conformada por 484 socios cacaoteros, en el departamento de
Ucayali, se trabajé con 146 socios, con ellos se ha trabajado los factores:
planeacion estratégica y comercializacion. El analisis utilizado en el estudio
fue el hipotético-deductivo, de tipo basica, con disefio no experimental y
enfoque cuantitativo, de nivel correlacional y de corte transversal ya que la
informacion se tomé en un tiempo especifico. Se aplicaron una encuesta para
cada variable, las cuales nos dieron informacién sobre la relacion que existe
entre estas, en sus distintas dimensiones; se probd la hipétesis planteada,
ocurriendo de correlacion entre las variables el grado con un valor de 0.709
indicando que si hay compromiso directo, positiva los factores con un nivel
de relacion intermedio y siendo el nivel de significancia bilateral
p=0.000<0.05, se acepta la hipdtesis general, concluyendo que si existe

relacion significativa entre la planeacion estratégica y la comercializacion.

Castro (2017), en su estudio: “Motivacion y desempeiio laboral en los
trabajadores de la direccién regional de educacion del Callao, 2016”
desarrollada en Peru, tuvo como finalidad establecer el compromiso de la
motivacion y el desempefio en el trabajo de los colaboradores. Su poblacion
de estudio fueron 264 docentes, de los cuales se trabajé con una muestra de
102 docentes. El método con el que se trabajo fue el hipotético deductivo; la
investigacion tuvo un disefio no experimental, correlacional y de corte
transversal, que recopil6 los datos en un tiempo definitivo; el cuestionario de
motivacion tuvo 35 preguntas en escala de Likert y el test sobre desempefio

laboral, tuvo 36 preguntas en la escala de Likert. Luego de haber ejecutado



el proceso de la averiguacién, de haber aprovechado las encuestas, se
continué con el andlisis estadistico de los datos, llegando al siguiente
desenlace: la motivaciéon se enlaza concisamente y elocuentemente con el

desempefio laboral.

Peralta (2019), en su trabajo denominada “Plan de estrategias de promocion
para incrementar las ventas en cafetin: La Cabaniita — Chiclayo” desarrollada
en Perq, se plated describir un procedimiento de tacticas de impulso para
aumentar las negociaciones en el cafetin: La cabafita. Tipo de estudio fue
con proyeccién de un enfoque mix con disefio de triangulacion concurrente.
Lleg6 a la conclusion 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 cafetin 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
compafias. También se lleg6é a la conclusion que existe poco interés por
parte del area administrativa en presentar nuevos beneficios para el

consumidor o rebajas.

Ramirez (2018), en su tesis denominada “Proceso de plan de ventas y
promocion de ventas en el canal ambulatorio de la empresa Nestlé Per S.A.
Lima, 2018”, desarrollada en Peru, llegd 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 generacion de ventas en
la compafiia Nestlé Peru S.A. Se lleg6 a la terminacion de que las dos
variables si tienen relacion, obteniendo una conformidad positiva moderada,
lo cual quiere decir que el transcurso de plan de ventas si predomina en la
generacion de ventas. EIl 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 construccién 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 area de ventas para que este
dé un diferenciado desempefio, 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
gue asi 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 asi sus ventas

puedan aumentar.

Garzozi (2013), en su tesis denominada “Plan de ventas para optimizar la
comercializacidon en la empresa Equiservisa S.A en Guayaquil”, desarrollada
en Ecuador, llegé a las siguientes conclusiones: La empresa hace un tiempo
tuvo problemas en las ventas, por no tener una buena alineacién, 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 comercializacion
en la empresa. Llegando a tener como conclusion que la empresa tiene
grandes fortalezas como la atencion todos los dias del afio, con un horario
flexible para que el cliente soluciones sus problemas o hacer un pedido fuera
del horario de atencion, tener un local propio con buenos servicios para todas
las areas. En los uUltimos meses no se alcanz6 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, llegd a las siguientes conclusiones:
Para tal estudio se utilizd el procedimiento cuantitativo no experimental de
ejemplar basica, una muestra de 384. Se entendi6 que el aumento de las
ventas debe ir acompafiado de un plan promocional lo cual incentivara a la a
los vendedores y al comprador, este a través de propagandas, descuentos;
lo que ayudara 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 aun 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, llegé a las siguientes conclusiones: Dicho estudio tuvo objetivo
asistir al aumento de los activos de la compafia Infomedioscorp S.A, se
utilizé la técnica cuantitativo no experimental en el cual se calculara de
acuerdo a los test y entrevistas. Como terminacion, se llegé que en la
empresa tienen corregir sus estrategias, promociones y publicidad,
perfeccionar su perfil corporativo y formular la creacién del area de ventas lo

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

Massella (2018), en su tesis denominada “Correlacién entre motivacion vy
satisfaccion laborales en un grupo de colaboradores que trabajan por
contratos indefinidos y temporales en una empresa de Guatemala”,
desarrollada en Guatemala, concluydé con las siguientes ideas: Como objetivo
general quiere establecer la correlacién estadistica entre la motivacion
laboral y la satisfaccion laboral en un conjunto de colaboradores que laboran

de manera indefinida y otro con plazas momentaneas en una empresa de
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Guatemala. Si existe correlacion entre la variable motivacion y satisfaccion
laboral, lo que quiere decir que estan relacionas e influye una con otra. A su
vez existe correlacion entre los indicadores de la motivacién laboral y los
indicadores de la satisfaccién laboral. De los resultados obtenidos podemos
decir que los trabajadores de contrato temporal se encuentran mas

motivados y mas satisfechos que los colaboradores de contrato indefinido.

Santacruz (2017), en su tesis denominada “La influencia de la motivacién en
el desempefio laboral de los funcionarios del Municipio del distrito
Metropolitano de Quito, Administracién zonal Eloy Alfaro en el afio 2016”,
desarrollada en el pais de Ecuador, llegé a las siguientes conclusiones:
Como objetivo general se quiere comprobar el grado de predominio de la
motivaciéon en el desempefio de los trabajadores del Municipio del distrito de
Quito. Es de evidencia que los colaboradores del Municipio, tienen un bajo
nivel de motivacion, lo cual refleja en las labores de estos, esto de sebe por
el ambiente laboral en el que trabajador, ademas la motivacion influye en el
desempefio, se busca mantener motivado al trabajador por ende tendra un
mejor desempefio laboral. El bajo nivel de desempefio también se debe a las
situaciones ambientales que afectan su desarrollo en su area de trabajo y
fisicas, si tales condiciones no se encuentran en un estado 6ptimo no

permitirdn que el colaborado efectle sus tareas de buena manera.

Leodn (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 organizacién 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 utilizd6 es documental o bibliografica. Se dice que en un
principio los colaboradores son los encargados de relacionar el clima laboral

de la compafiia, a través de actividades. Se llega a la conclusién 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 logisticas de distribucion 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 solucion lo
antes posible. Dicho estudio se realiza en base a la realidad de la empresa
de venta de ropa por catalogo Mi Angel, trabajando las técnicas actuales a
realizar en la negociacion, teniendo como principal objetivo favorecer el
desarrollo de las actividades de cada uno de los procesos. Durante la
creacion y progreso del trabajo, se encontré que la empresa tiene politicas y
controles no compuestos, en medida a todo esto lo que se busca es

emparejar los roles que ejecutan los trabajadores.

Las bases tedricas conceptuales que le dan soporte a la investigacion se

detalla en seguida:

La planificacién radica en precisar es el proceso de elegir qué se hara, ahora
o después, incluyendo cuando y como se hara; el establecer objetivos que
incluyen estandares del desempefio y las estrategias y tacticas para
implantar los objetivos. Al crear un contexto para el desempefio 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 funcidon de planeacion. La planeacion comprende elegir
misiones y objetivos para alcanzarlos; se pretende tomar decisiones y

seleccionar entre cursos de accion 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 como hacer que estos sigan aflote. En oposicion, 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
definicion de “planeacion estratégica de marketing”, es adaptable a toda la
planeacion estratégica de la empresa y por lo baza sirve como guia de plan
de negocios.

La planificacién de ventas es cuando la corporacion prepara sus objetivos,
metas antes que esta salga al recorrido, buscan el plan méas racional para
gue puedan llegar a sus objetivos. La motivacion 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 planificacion a corto plazo enlaza objetivos, planes y prondésticos
mucho mas determinantes. Mientras mas débil sea el plazo de planeado mas
precisos seran los resultados.

Las técnicas de la planeacion no consisten en predecir el futuro, es saber
dirigir los recursos para un futuro préspero; la planeacion de ventas
comprende siete pasos los cuales son:

Recopilacion de informacion. - es el primer paso de la coleccion de
documentacion sobre el problema; es basico al formar investigacion entender
cémo situar los anteriores trabajos al area de interés para esto se debe tener
en cuenta las fuentes de los trabajaos anteriores; algun tipo de informacion

sobre esta como las organizaciones que generan, recopilan u organizan esta
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informacion; para Ruiz (2006) la forma en como se puede llegar a obtener
esta informacion , que procedimientos seguir tanto dentro como fuera del
pais, cuanto tiempo nos tomaria tenerla y el costo aproximado.

Fijacion de obijetivos. - la falta de esta vision en los negocios puede afectarla
a largo plazo por la falta de direccion, toda organizacién debe de contar con
una vision clara cumpliendo objetivos: deben ser medibles: a dichos objetivos
se les puede asignar indicadores y un limite para su obtencién. Deben ser
claros: un objetivo, se deben dar en funcién 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, considerandose como una causa
perdida. También Isotools (2013) considera que es de suma importancia
conocer a los responsables, sus limites, como también su opinion. Deben de
ser desafiantes: referente al anterior, el objetivo debe motivar y no se debe
considerar como algo facil ya que pueda que no se cumpla por falta de
esfuerzo. Deben de ser realistas: aqui se debe de considerar las variables
del entorno y su evolucién, una variacion en esta puede lograr que todas las
caracteristicas desaparezcan. Deben de ser coherentes: organizados con la
estrategia general y la vision de futuro del negocio.

Desarrollo de estrategias. - radica en elegir qué hacer, como y cuando, el
proceso de métodos de negocios no necesita ser un transcurso a largo plazo.
Dichas estrategias segun Richards (2014) se pueden desenvolver de manera
muy eficaz, continuando un trascurso que se agrupa en el desenvolvimiento
de fines, objetivos, estrategias y tacticas basadas en datos facticos.
Desarrollo de politica. - son decisiones sobre los asuntos estratégicos. Esto
se refiere que en toda organizacion existen principios que la empresa que
compromete a cumplir. En ella se plasman segun Jimeno (2012) las reglas
basicas sobre el comportamiento de los trabajadores, los cuales se
comprometen a cumplirlas. Fija como se realizaran los documentos de la
empresa, una buena politica no debe ser muy extensa (sin detalles), solo

deben ir enumerados las lineas de manera general.
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Desarrollo de programa. — aqui hace referencia a programas, planes
contables, facturaciones, proceso de pedidos hasta el sistema de seguridad.
Aqui las medidas son grandes en cifra que la gerencia acude a diversos, para
Egafutura (2017) los eventos empresariales para la unificacion de las
actividades dentro de la empresa, y también para regular con otros grupos
empresariales, asi como con la red de clientes valiosos.
Establecimiento de procedimiento. — es un proceso que se enfoca en realizar
una funcién; es el conjunto de algunas actividades. Un procedimiento esta
agrupado de hechos afines de forma l6gica que muestran los puntos a seguir
para cumplir un ciclo de operaciones que usualmente es repetitivo dentro de
la organizacion. Las actividades pueden ser ejecutadas por uno o varios
funcionarios. Un ejemplo:
Proceso: gestion de cartera
Procedimiento: cobro administrativo a clientes con cartera en mora.
Actividad: llamada de notificacion a deudor en mora. (Actualicese,
2016)
Presupuestacioén .- es aqui 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 accion
gue realicemos dependera de esta. Tener claro el presupuesto es estar un
paso adelante hacia el futuro, asi evitaremos problemas o fracasos.
Para Maggs (2014) al realizar un presupuesto estamos planeando lo que
gueremos 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 accion

marcada
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En lo que se refiere a motivacién laboral tenemos:

Por su parte, Chiavenato (2000) la define como “el resultado de la interaccion
entre el individuo y la situacion que lo rodea”. Segun este autor para que las
personas se encuentren motivadas debe haber una conexién entre el
colaborador y la situacion que se esté pasando en ese momento, lo que
resulte en esta interaccion es lo que permitird que el colaborador esté
motivado o no.

Santrock (2019), la motivacion es “el conjunto de razones por las que las
personas se comportan de las formas en que lo hacen. EI comportamiento
motivado es vigoroso, dirigido y sostenido” (p. 432).

Ajello (2018) indica que la motivacion es como la confabulacion 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) segun etimologia, motivacion procede del latin motus, que
enlaza a aquello que impulsa a la persona a realizar una actividad, definiendo
a la motivacion como el proceso que se plantea el individuo, utilizando
recursos y conservando una conducta con la finalidad de lograr lo propuesto.
Herrera, Ramirez, Roa y Herrera (2004) manifiestan que la estimulacién es
una clave importante en la conducta humana con lo que respeta al
comportamiento. Lo que quiere decir que la motivacion es lo que origina a
gue una persona instruya una acciéon, vaya hacia su objetivo e insista en
alcanzarlo.

Teoria de la jerarquia de las necesidades; segun Maslow las personas se
encuentran motivadas por una jerarquia de necesidades de desarrollo
psicolégico. Lo que quiere decir, que el personal de ventas ya se encuentra
motivado y solo necesita responder a los retos de necesidades de orden mas
alto. Lo primero que se debe tener en cuenta que mas alto sea el nivel

jerérquico de una necesidad, su importancia y su fuerza son mayores.
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Segundo, la satisfaccion de necesidades en un nivel de jerarquia activa las
necesidades en el siguiente mas alto.

Necesidades fisioldgicas: 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: aqui es cuando ya estan satisfechas las
necesidades fisiolégicas, como segundo paso de necesidades dirigidas hacia
la seguridad de la persona, el orden, la estabilidad y la proteccion. Aqui
encontramos las necesidades de: seguridad fisica, de empleo, de ingresos y
recursos, familiar, de salud y contra el crimen de la propiedad personal.
Necesidades de amor, afecto y pertenencia: es aqui cuando las necesidades
de seguridad estan en parte compensadas; contiene el amor, el afecto y la
pertenencia o afiliacion a un cierto grupo social. Estan dirigidas, a superar los
sentimientos de soledad y alienacion. 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 aqui 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 marcé dos necesidades de estima: una inferior
gue incluye el respeto de los demas, atencion, y dignidad; y otra superior,
gue determina la necesidad de respeto de si mismo, incluyendo sentimientos
como confianza, competencia, logro, independencia y libertad.

Necesidades de auto-realizacion: son las mas elevadas y se hallan en la cima
de la jerarquia; Maslow describe la auto-realizacion como la necesidad de
una persona para ser y hacer lo que la persona "nacié para hacer", hace

referencia su potencial personal a través de una actividad especifica.
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METODOLOGIA

3.1 Tipoy disefio de investigacion

Tipo de investigacion: la investigacién es de tipo basica ya que
busca ampliar el conocimiento teérico y general de investigacion, se
basa en el marco teorico, se formulan nuevas teorias o solo se
modifican las que ya existen. Es correlacional porque se quiere
comprobar la presencia de una correspondencia entre variables.
(Bernal, 2010).
Disefio de investigacién: el disefio del estudio es la manera en que
se planifica o se busca la estrategia para iniciar la exploracion de las
objeciones al problema trazado Cruz del Castillo, Olivares y Gonzéles
(2014). El estudio de andlisis se desarroll6 bajo el tipo de estudio fue
no experimental de tipo transversal, y a través de una orientacion
cuantitativa.
Al hacer referencia a un disefio 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 situacion,
sino que se observan situaciones ya existentes, no provocadas
intencionalmente en la investigacion por quien la realiza” (Hernandez,
Fernandez 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 intencién de medir

ambas variables y su relacion.

La representacion del disefio de investigacion realizada es la siguiente:

M: Muestra @ X

X1: Variable Planificacién de ventas M \u:
R

Y1: Variable Motivacion
R: Relacion entre las variables 3 Y
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3.2 Variables y operacionalizacion

Planificacién de ventas

- Definicion Conceptual: los procesos de planeacion 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 adaptacion de los que no sean.
-Definicion Operacional: consiste en formular estrategias para que al
cumplirlas podamos alcanzar las metras trazadas por la empresa.
-De nivel correlacional porque se buscé establecer la relacién entre
ambas variables, sin proposito de mostrar dependencia con una o la
otra variable; en conclusion, se trata de conocer la relacién que existe

entre ambas.

3.3 Poblacién, muestra, muestro, unidad de anéalisis

Para Chavez (2007), la poblacion “es el universo de estudio de la
investigacion, 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 poblacion de la empresa fué de 44

encuestados, lo cual es el total de la poblacion.

3.4 Técnicas e instrumentos de recoleccidn de datos

3.4.1 Técnica

Se utiliz6 como técnica la encuesta, la cual permitio recoger
informacion directamente de los trabajadores, mediante la
formulacidn de preguntas y respuestas cerradas, agrupadas en un

cuestionario.
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3.4.2 Instrumento
Se aplicd un cuestionario, el cual nos permiti6 conocer si la
empresa cuenta con una planificacién 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.
(Hernandez Sampieri et al., 2013; Kellstedt y Whitten, 2013; vy
Ward y Street, 2009).

El analisis de validez de contenido se realiz6 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
utilizé una escala de (1) Nada de acuerdo, (2) Solo un poco de
acuerdo, (3) Parcialmente de acuerdo, (4) Basicamente de

acuerdo, (5) Completamente de acuerdo.
3.4.4 Confiabilidad

La confiabilidad de un instrumento de medicion se refiere al grado
en que su aplicacion repetida al mismo individuo u objeto produce
resultados iguales (Hernandez 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 A
Planificaciéon 20 0.938
Motivacion 20 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 recaudacion de informacién obtenida a través de
nuestra poblacion, a través del analisis aplicado a los colaboradores
del area de ventas de la empresa Backus de la ciudad de Chimbote,
luego de esto los resultados se analizan y se traslada a una matriz,
gue es la que va a conservar la informacién recogida, para luego
analizar la informacion, utilizando una computadora, por medio del

programa SPSS, el cual permiti6 realizar el estudio adecuado.

3.6 Método de analisis de datos
La investigacion al ser de tipo correlacional el analisis de los datos que
se utilizé fue la ruta cuantitativa a raiz de la matriz de cuantificacion de
los datos que se obtuvieron en la aplicacién de los instrumentos (dos

encuestas).

Lo que respecta al andlisis de los datos cuantitativos de los datos se
utilizé el programa SPSS, el cual nos permitira efectuar la codificacion
de los resultados en las tablas.

Para lograr los resultados la medicion de los niveles de estudio de
cada variable se emple0 la estadistica inferencial, a parte que permitira
comparar el grado de significancia (p<0,05) el grado de la correlacién

a través de la prueba Rho de Spearman.
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3.7 Aspectos éticos
Se evitd manifestaciones de copia de informacion, y se respetaran las
citas correspondientes de aquellos autores en los cuales se apoya
esta investigacion.
Se evitara todo tipo de manipulacién de datos a conveniencia, debido

gue si sucede lo contrario la investigacion no sera objetiva ni veras.
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RESULTADOS

Tabla 2

Relacion entre la planificacion de ventas y la motivacion del personal comercial
de la distribuidora Backus de Chimbote, 2020.

Nivel Planificacion

Nivel Motivacion

Malo Regular Bueno Total

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%

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

malos sobre la planificacion y la motivacién, luego el 11,4% trabajadores

presentan niveles regulares sobre la planificacion y niveles regulares de

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

bueno sobre la motivacion y la planificacion.
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Tabla 3

Prueba de correlacion entre planificacion y motivacion

Rho De Spearman Motivacidn
Planificacion Coeficiente de correlacion ,706™

P-VALOR ,000

N 44

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

Figura 1. Nivel de relacion entre la planificacién de ventas y la motivacion

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

Dispersion simple de motivacion por planificacion de ventas
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Planificacion de ventas

En cuanto a los resultados de correlacion se tiene un resultado positivo
(0,706) entre planificacion y motivacion, ademas el p-valor (0,000) es
mucho menor a 0,01 por lo que se acepta la hipétesis de investigacion,

es decir la correlacion encontrada es altamente significativa.
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Tabla 4

Nivel De Planificacion Laboral en los colaboradores de la empresa Backus
Chimbote

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

considera que la planificacion es mala.

Tabla s

Nivel De Motivacion en los colaboradores de la empresa Backus Chimbote

Nivel Motivacion

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

motivacion es mala.
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Tabla 6

Relacion entre los objetivos de ventas y la motivacion del personal comercial

de la distribuidora Backus de Chimbote, 2020.

Nivel Motivacién

Malo Regular Bueno Total

Nivel Malo Recuento 1 1 0 2

Objetivos de % del total 2,3% 2,3% 0,0% 4,5%
ventas

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

%

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

consideran gue el nivel de motivacién y el nivel de los objetivos de ventas

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

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

Tabla 7

Correlacion entre Motivacion y Objetivos de Ventas

Correlaciones

Coeficiente de correlaciéon

Sig. (bilateral)

Coeficiente de correlaciéon

Rho de Sumatoria
Spearman Motivacién
N
Objetivo de
Ventas

Sig. (bilateral)

1,000

44
,593"
,000

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

objetivos de ventas y motivacion, ademas el p-valor (0,000) es mucho

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

significativa.

Tabla 8

Tabla cruzada Nivel Programacion de ventas Nivel Motivacion

Nivel Motivacion Total
Malo Regular Bueno
Nivel Programacion de Malo Recuento 1 1 0 2
ventas % del 2,3% 2,3% 0,0% 4,5
total %
Regular Recuento 0 5 5 10
% del 0,0% 11,4% 11,4% 22,7
total %
Bueno Recuento 0 5 27 32
% del 0,0% 11,4% 61,4% 72,7
total %
Recuento 1 11 32 44
% del 2,3% 25,0% 72, 7% 100,

total

0%

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

consideran que el nivel de motivacién y el nivel de la programacion de

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

motivacion es regular y que el nivel de programacion ventas también es

regular.
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Tabla 9

Correlacion entre Motivacion y Programacion de Ventas

Correlaciones

Rho de Sumatoria Coeficiente de correlacion
Spearman Motivacién Sig. (bilateral)
N
Programacion Coeficiente de correlacion
de Ventas Sig. (bilateral)
N

1,000

44
561"
,000
44

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

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

programacion de ventas y motivacion, ademas el p-valor (0,000) es

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

significativa.

Tabla 10

Tabla cruzada Nivel Estrategias de ventas Motivacion

Nivel Motivacion Total
Malo Regular Bueno
Nivel Estrategias de ventas Malo Recuento 1 2 0 3
% del 2,3% 4,5% 0,0% 6,8%
total
Regular Recuento 0 3 3 6
% del 0,0% 6,8% 6,8% 13,6%
total
Bueno Recuento 0 6 29 35
% del 0,0% 13,6% 65,9% 79,5%
total
Total Recuento 1 11 32 44
% del 2,3% 25,0% 72,7% 100,0
total %
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Como podemos observar en la tabla 10, que el 65,9% de los encuestados
consideran que el nivel de motivacién y el nivel de las estrategias de
ventas es bueno, mientras que el 13,6 % consideran que el nivel de

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

Tabla 11

Correlacion entre Motivacion y Estrategias de Ventas

Correlaciones

Rho de Sumatoria Coeficiente de correlacién 1,000
Spearman Motivacién Sig. (bilateral)

N 44

Estrategias Coeficiente de correlacion ,5690™

de Ventas Sig. (bilateral) ,000

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

En cuanto a los resultados de correlacion se tiene positiva (0,590) entre
estrategias de ventas y motivacion, ademas el p-valor (0,000) es mucho
menor a 0,01 es decir la correlacibn encontrada es altamente

significativa.
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Tabla 12

Tabla cruzada Nivel Procedimientos de venta Nivel Motivacion

Nivel Motivacion

Malo Regular Bueno Total

Nivel Procedimientos de Malo Recuento 1 1 0 2
venta % 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 motivacion y el nivel de los procedimientos de

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

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

Tabla 13

Correlacion entre Motivacion y Procedimientos de Ventas

Correlaciones

Rho de Sumatoria

Spearman Motivacién Sig. (bilateral)

N

Coeficiente de correlacién

Procedimientos Coeficiente de correlacién

de Ventas Sig. (bilateral)

S.M
1,000

44
,663™
,000

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

procedimiento de ventas y motivacion, ademas el p-valor (0,000) es

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

significativa.

Tabla 14

Tabla cruzada Nivel Presupuestos de ventas y Nivel Motivacion

Nivel Motivacion Total
Malo Regular Bueno
Nivel Presupuestos de Malo Recuento 1 0 0 1
ventas % 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 motivacion y el nivel de los presupuestos de

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

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

Correlacion entre Motivacion y Presupuesto de Ventas

Correlaciones

S.M
Rho de Sumatoria Coeficiente de 1,000
Spearman Motivacion correlacion
Sig. (bilateral)
N 44
Presupuesto Coeficiente de ,504
de Ventas correlacion
Sig. (bilateral) ,000
N 44

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

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

presupuesto de ventas y motivacion, ademas el p-valor (0,000) es mucho

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

Tabla 16

Tabla cruzada Nivel Politicas de ventas Nivel Motivacion

Nivel Motivacién Total

Malo Regular Buen

0]

Nivel Politicas de Regular Recuento 1 4 0 5
ventas % 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 motivacién y el nivel de las politicas de ventas

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

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

Tabla 17

Correlacion entre Motivacion y Politicas de Ventas

Correlaciones

Rho de Sumatoria Coeficiente de correlacion
Spearman Motivacién Sig. (bilateral)
N
Politicas de Coeficiente de correlacion
Ventas Sig. (bilateral)
N

S.M
1,000

44
,662"
,000
44

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

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

politicas de ventas y motivacion, ademas el p-valor (0,000) es mucho

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

significativa.
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DISCUSION

En este capitulo presentaremos la interpretacion de los resultados,
analizados con sus implicancias y limitaciones, confrontando a nuestras

hipdtesis y analizando con los resultados similares a otros informes.

En cuanto a los resultados de correlaciéon se tiene un resultado positivo
(0,706) entre planificacion y motivacion, ademas el p-valor (0,000) es
mucho menor a 0,01 por lo que se admite la hipotesis de investigacion,
es decir la correlacion encontrada es altamente significativa. Lo que se
asemeja con el trabajo de investigacion de Neciosup (2020), en su
proyecto titulado: “Gestion de relaciones con el cliente y fidelizacion de
los bodegueros Socio Backus de la empresa Backus Chimbote, 2020.”,
se plante6 decretar la relacion que se da entre la gestion de relaciones
con el cliente y la fidelizacion de los bodegueros. En su metodologia
conservdé un grado de investigacion aplicada, su esquema fue no
experimental transversal, correlacional; se planteé un modelo de 146
bodegueros, a quienes se les aplicé una encuesta con comodidad por Alfa
de Cronbach y juicio de expertos. Se manipul6 el programa SPSS para
elaborar la prueba Rho Spearman, dando como consecuencia de
coeficiente de correlacién de 0.764 y una significancia de 0.00. Segun sus
resultados llego al resultado de que, si existe una relacién positiva alta
significativa entre ambas variables, comprobando la relacién directa que
mantienen, aceptandose la hipétesis de andlisis que diagnostica la
presencia de una relacion demostrativa entre la gestion de relaciones con

el cliente y la fidelizacion.

También se observa que los trabajadores consideran que el nivel de
planificacién de las ventas es bueno con un 77.3 % contra el 4,5% que
considera que la planificacion es mala, lo cual concuerda con la tesis de

Palacios (2018), titulada: “La Capacitacion y su relacién con la
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productividad laboral de los colaboradores del Area de Marketing y
Promociéon de la Universidad César Vallejo Chimbote — 2018”, obtuvo
como objetivo principal comprobar el grado de la capacitacion y la
productividad en el centro profesional de los trabajadores del area de
marketing y promocién. Para poder ejecutar el estudio se realizé con el
analisis de estudio no experimental, correlacional, transversal
transaccional, descriptivo. El estudio se realiz6 a 13 trabajadores del area.
Las herramientas estuvieron recobradas de la investigacion de Pacherres
(2017). Po ultimo se decretd que el coeficiente de correlacion de
Spearman fue de 0.640, apareciendo una relacion alta positiva con nivel
de significancia 0.018, lo que nos lleva a la conclusién que el talento de
los trabajadores se depende elocuentemente con la productividad laboral.
Por otro lado, se determind que el 7.7% de capacitacion del personal
obtienen nivel muy malo, estableciendo que la capacitacion del area de
marketing y promocién esta en un nivel regular 46,2% y bueno 23,1%. Por
ultimo, se comprob6 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 conclusion

gue la productividad laboral esta en un nivel malo 46,2% y bueno 38.5%.

Se observa que los colaboradores suponen que el nivel de motivacion es
bueno con un 72,7% contra el 2,3% que considera que la motivacion es
mala. Lo cual coincidimos con la tesis de Anyaco (2017), en su proyecto
llamado “Motivacién y compromiso organizacional en los trabajadores
técnicos - operativos de una empresa del sector automotriz”, desarrollada
en Peru, que lleg6 a las siguientes conclusiones: El estudio busca conocer
y relacionar los grados de la motivacion con la responsabilidad
organizacional en los colaboradores. El estudio es no experimental,
disefio descriptivo, correlacional. Los resultados dieron alto en los grados
de motivacién y compromiso organizacional, del mismo modo se hallé una

correlacion modica, positiva y altamente significativa entre dichas
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variables, por ultimo, se hall6 diferencias estadisticas en los grados de

motivacién y compromiso organizacional con las variables demograficas.

Como podemos observar el 72,7% de los encuestados consideran que el
grado de motivacién y el grado de los objetivos de ventas es bueno,
mientras que el 11,4% consideran que el grado de motivacion es regular
y que el grado de los objetivos de ventas también es regular. Al igual que
la tesis de Ramirez (2018), denominada “Proceso de plan de ventas y
promocién de ventas en el canal ambulatorio de la empresa Nestlé Peru
S.A. Lima, 2018", desarrollada en Peru, llegd a las siguientes
conclusiones: Dicho estudio tiene como objetivo universal determinar
cdmo es que el transcurso de plan de ventas se vincula de modo relevante
con la generacion de ventas en la compaiia Nestlé Pert S.A. Se llego a
la terminacion de que las dos variables si tienen relacion, obteniendo una
conformidad positiva moderada, lo cual quiere decir que el transcurso de
plan de ventas si predomina en la generacion 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 motivacion y el grado de las estrategias de ventas es bueno, mientras
que el 13,6 % consideran que el grado de motivacion es regular y que el
nivel de estrategias ventas es bueno. En comparacion 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 construccién y acabados en la ciudad de
Guayaquil”, desarrollada en Ecuador, llegé a las siguientes conclusiones:
las encuestas se realizaron a los clientes y posibles clientes, del cual los
resultados adquiridos demuestran que se necesita ensefar al personal de
atencioén al cliente a brindar un mejor servicio, ademas 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 asi 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 asi sus
ventas puedan aumentar. En dicho estudio se efectud el estudio de la
Matriz de BCG, analisis del ciclo de vida de los productos, FODA de la
empresay se cred un método operativo para poner en practica estrategias

de marketing.

En cuanto a los resultados de correlacion se tiene positiva (0,504) entre
presupuesto de ventas y motivacién, ademas el p-valor (0,000) es mucho
menor a 0,01 es decir la correlacion encontrada es crecidamente
significativa. Lo cual Garzozi (2013), en su tesis denominada “Plan de
ventas para optimizar la comercializacion en la empresa Equiservisa S.A
en Guayaquil”’, desarrollada en Ecuador, llegd a las siguientes
conclusiones: La empresa hace un tiempo tuvo problemas en las ventas,
ya que no se preocupd por mantener una buena organizacion, falta de
conocimientos, recursos, delegar trabajaos, obligaciones y por no saber

trabajar en equipo.

Este proyecto denominado “Plan de Ventas para optimizar la
Comercializacién de la Empresa Equiservisa S.A. en Guayaquil®, tiene
como objetivo trazar un plan de ventas para mejorar la mercantilizacién
en la empresa. En los Ultimos meses no se alcanzé 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 planificacion de ventas debe
haber un presupuesto para poder trabajar las variables mencionadas
lineas 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 motivacion y el nivel de las politicas de ventas es bueno, mientras
que el 2,3% consideran que el grado de la motivacion es regular y que el
grado de las politicas 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, lleg6 a las siguientes conclusiones: el aumento de las ventas
debe ir acompafado de una buena planificacion del plan promocional lo
cual motivard a los trabajadores del area de ventas y al comprador
concluyente, este a través de publicidad, promociones, descuentos, entre
otros; lo que ayudara 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 aun 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 asi tener una empresa sostenible.

En la empresa Backus si se respetan estas politicas por parte de la
empresa hacia los clientes, ya que nosotros estamos siempre apoyando
a las tiendas para que los productos tengan alta rotacién, 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 correlacion Rho Spearman fue de
0.706, lo que nos lleva a la conclusion que existe una relacién
positiva alta entre planificacién de ventas y motivacion. A si mismo
se llegd a una significancia de 0.00, lo que quiere decir que se

acepta la hipétesis de investigacion.

El nivel de la planificacién de ventas en los colaboradores de la
empresa Backus, sostiene un nivel bueno otorgandole el 77,3% a
favor, mientras que el 18,2% considera que el nivel de
planificacién de ventas es regular. Lo que nos lleva a la conclusion
gue no se esta ejecutando de la mejor manera la planificacion de

ventas en los colaboradores.

El nivel de motivacion en los trabajadores de la empresa Backus,
sostiene un nivel favorable del 72,7%, contra un 25% que
considerada que el nivel de motivacién es regular lo que nos lleva
a que la empresa Backus no estd enfocado al 100% en la
motivacion de sus trabajadores por los colaboradores que reciben

motivacién por parte de sus superiores.
Por medio de la prueba Rho Spearman se hallo el coeficiente de

planificacibon con un grado de 0.706. concluyendo que la

planificacién 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 planificacion de ventas, monitoreando,
capacitando, haciendo charlas y perfeccionando a sus
trabajadores, para que estos aumenten mucho mas su motivacion

y por ende su productividad de la empresa.

En el tema netamente de motivacion se recomienda trabajar a
detalle y muy bien seleccionado los incentivos para los
trabajadores, ya que ello juega un comportamiento psicologico en
cada uno de ellos y esto puede ser muy positivo para los progresos

de la empresa.

Dentro de la planificacion de ventas se debe agregar factores
como bonos personales, por equipo, incentivos personales,
grupales y metas que en proporcion beneficien a todos por igual,
0 a los que mas se esfuerzan por igual, de esta manera se genera
una motivacion indirectamente en cada uno de los trabajadores,

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

La planificacion 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 criticos donde
mas coinciden en concordancia como grupo y asi los altos
directivos tomar las mejores decisiones. De esta manera se acierta

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

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

y un trato personalizado para sus trabajadores, mejorando puntos

42



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 motivacion que se les puede dar.
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Anexo 05: Matriz de operacionalizacion de variables

DEFINICION DEFINICION . ESCALA DE
VARIABLE DIMENSIONES INDICADOR ITEMS .
CONCEPTUAL OPERACIONAL MEDICION
X
Disefio y técnicas de venta.
Establecimiento de ventas
Las técnicas de o mensuales.
. . Objetivos de o 1,2, 3,4,

planeacién no consisten . Establecimiento de ventas
gt) _ Consiste en Ventas 5
P en predecir y en semestrales.
prd formular o
w prepararse para el futuro; _ Establecimiento de ventas
> estrategias para
'-5 es ordenar los recursos _ anuales.

que al cumplirlas

% para que el futuro sea Programa de ventas ORDINAL
= podamos alcanzar
2 favorable. Para esto, se semanal.
) las metras
o deben controlar los Programa de ventas
> o trazadas por la B
< acontecimientos que sean Programaciéon | mensual.
i empresa. 6.7.8.9
a de ventas

manejables y adaptar los

que no lo sean.

Programa de ventas
semestral.
Programas para organizar

las ventas.




Estrategias de

ventas

Establecimiento de territorio
de ventas.
Establecimiento de ruta de

ventas.

10, 11,
12

Procedimientos

de ventas

Formulacion de actividades
de venta diaria, semanal o
mensual.

Elaboracién y solicitud de
registro de ventas (pedidos
y entrega).

Instrucciones de ventas.

13, 14,
15

Presupuesto de

ventas

Formulacion de un
presupuesto para las ventas
mensual, semestral y anual
(monetaria).

Asignacion de recursos para
las ventas (viaticos).

Inversion en informacion.

16, 17,
18

Politicas de

ventas

Establecimiento de politicas
de atencion.

Establecer estrategias.

19, 20




MOTIVACION

La motivacién 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

culminacion.

Es de suma

importancia para
los vendedores ya

gue al sentirse

motivados se

convertirdn en

trabajadores

proactivos.

Necesidades Seguridad econdémica 1,2, 3,4,
de protecciony | Seguridad personal 5,9, 13,
seguridad Nivel de vida razonable 17

Interaccién social
Necesidades | Identidad con el grupo 2,6, 10,
sociales y de | Necesidad de amistad 12, 14,
pertenencia Necesidad de amor e 15, 18
intimidad
Necesidades _
_ Respetarse a si mismo 7,19
de autoestima
Necesidades
) 8,11, 16,
de Desarrollar todo su potencial 20

autorrealizacion

ORDINAL




Anexo 06: Instrumento de recoleccion de datos
Cuestionarios: Diagndstico de la Planificacion de Ventas

A continuacién, se presenta una serie de preguntas elaboradas con el propdsito de
determinar si la empresa cuenta con una planificacién 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 situacion, marcando para cada respuesta un nimero cuya equivalencia es:

Nada de Solo un poco Parcialmente Bésicamente | Completamente
acuerdo de acuerdo de acuerdo acuerdo de acuerdo
1 2 3 4 5
INDICADORES 1,123 |4]|5

OBJETIVOS DE VENTAS

1. La empresa tiene disefiados 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.
PROGRAMACION 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.




PROCEDIMIENTOS DE VENTAS

13. Se formulan politicas 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 informacion del mercado y

de la competencia.

POLITICAS DE VENTAS

19. Considero que la empresa maneja politicas de atencion y

servicio al cliente adecuado.

20. En la empresa se establecen politicas motivadoras para

estimular la venta.




Ficha técnica

DATOS INFORMATIVOS

Técnica e instrumentos: Encuesta/ Cuestionario

Nombre del instrumento: Cuestionario “Planificacién de ventas”
Autor original: Ninguno

Forma de aplicacién: Colectiva

Medicion: diagnostico de la planificacion de ventas de la empresa.

Administracién: Trabajadores del area de ventas y distribucion.

© N o g A~ w D

Tiempo de aplicacion: 10 minutos

OBJETIVO DEL INSTRUMENTO
- Analizar el nivel de planificacion de ventas en los colaboradores de la

empresa Backus Chimbote, 2020

VALIDACION Y CONFIABILIDAD

El instrumento fue sujeto a juicio de expertos. Para la validacion del
instrumento se empled como parte del procedimiento la eleccion de los
expertos, en investigacion y en la temética de estudio. Se entrega la
carpeta de evaluacion a cada experto: cuadro de operacionalizaciéon de
las variables, instrumento y ficha de opinidn; mejora de los instrumentos
en funcion 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 calculo de confiabilidad que obtuvo
del instrumento fue a= 0.93, resultado que se toma como una
confiabilidad excelente, que permite establecer que el instrumento sirve
la fiabilidad necesaria para su aplicacion.

Alfa de N de
Cronbach elementos

0.93 20




VI.

DIRIGIDO A:

44 trabajadores del &rea de ventas y distribucion.

MATERIALES NECESARIOS
Teléfono Smartphone, laptop o PC.

DESCRIPCION DEL INSTRUMENTO

El instrumento creado contiene 20 items 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), basicamente de acuerdo (4)
y completamente de acuerdo (5).

La evaluacion de los resultados se realiza por dimensiones y por todos los
enunciados (variable), considerando la valoracion referenciada. Los resultados

seran agrupados en funcion a la escala establecida.

DISTRUBUCION DE ITEMS POR DIMENSIONES

Objetivos de Ventas 1,2,3,4,5
Programacion de ventas 6.7.8.9
Estrategias de ventas 10, 11, 12
Procedimientos de ventas 13, 14,15
Presupuesto de ventas 16, 17, 18
Politicas de ventas 19, 20

PUNTAJE POR VARIABLE

MALO 20 —-47
REGULAR 48 - 75
BUENO 76 - 100




Cuestionario de Motivacién 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 afirmacién con sus
propios puntos de vista y opiniones. Marque con un circulo el nUmero que mas fielmente

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

Nada de Solo un poco Parcialmente Bésicamente | Completamente
acuerdo de acuerdo de acuerdo acuerdo de acuerdo
1 2 3 4 5

1. Lo mas importante para mi es tener un empleo estable.

2. Prefiero trabajar de manera independiente, mas o menaos 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 mas importante en la

vida.

5. La seguridad del puesto de trabajo no es especialmente

importante para mi.

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

mi.

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

de lo que realmente son.

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

9. Para mi, es fundamental poder disponer de ingresos

adecuados.

10. Es preferible evitar una relacion demasiado estrecha con los

compafieros de trabajo.

11. La valoracién que tengo de mi mismo es mas importante

que la opinién de ninguna otra persona.

12. Perseguir los suefios es una pérdida de tiempo.

13. Un buen empleo debe incluir un plan de jubilacién sélido.




14. Prefiero claramente un trabajo que implique establecer

contacto con otro (clientes o comparieros de trabajo).

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

gque yo he conseguido.

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

mis propios limites.

17. Uno de los aspectos mas 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 mi.

19. Mis logros me proporcionan una importante sensacion de

autorrespeto.

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

cosas nuevas.




VILI.

VIII.

Ficha técnica

DATOS INFORMATIVOS

9. Técnica e instrumentos: Encuesta/ Cuestionario

10.Nombre del instrumento: Cuestionario “Motivacion laboral”

11. Autor original: Ninguno

12.Forma de aplicacion: Colectiva

13. Medicidn: diagnéstico de la planificacion de ventas de la empresa.
14. Administracion: Trabajadores del area de ventas y distribucion.

15. Tiempo de aplicacion: 10 minutos

OBJETIVO DEL INSTRUMENTO
- Analizar el nivel de motivacion en los colaboradores de la empresa
Backus Chimbote, 2020

VALIDACION Y CONFIABILIDAD

El instrumento fue sujeto a juicio de expertos. Para la validacion del
instrumento se empled como parte del procedimiento la eleccion de los
expertos, en investigacion y en la temética de estudio. Se entrega la
carpeta de evaluacion a cada experto: cuadro de operacionalizaciéon de
las variables, instrumento y ficha de opinién; mejora de los instrumentos
en funcion 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 calculo de confiabilidad que obtuvo
del instrumento fue a= 0.79, resultado que se toma como una
confiabilidad excelente, que permite establecer que el instrumento sirve

la fiabilidad necesaria para su aplicacion.

Alfa de N de
Cronbach elementos

0.79 20




XI.

XII.

DIRIGIDO A:

44 trabajadores del &rea de ventas y distribucion.

MATERIALES NECESARIOS
Teléfono Smartphone, laptop o PC.

DESCRIPCION DEL INSTRUMENTO

El instrumento creado contiene 20 items 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), basicamente de acuerdo (4)
y completamente de acuerdo (5).

La evaluacion de los resultados se realiza por dimensiones y por todos los
enunciados (variable), considerando la valoracion referenciada. Los resultados

seran agrupados en funcion a la escala establecida.

DISTRUBUCION DE ITEMS POR DIMENSIONES

Necesidades de proteccion 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 autorrealizacion 8, 11, 16, 20

PUNTAJE POR VARIABLE

MALO 20 - 47
REGULAR 48 - 75
BUENO 76 - 100




Anexo 07: Validez y confiabilidad de instrumentos

Tabla 18

Prueba de normalidad de las puntuaciones

Kolmogorov-Smirnov@

Estadistico Gl p-valor
Planificaciéon 242 44 ,000
Motivacion , 150 44 ,015

En la tabla anterior se tiene los resultados de la prueba de normalidad cuyo
p-valor de la variable Planificacién es menor que 0,05 estableciéndose que
las puntuaciones de esta no tienden a una distribucion normal, para
Motivacién el p-valor es mayor a 0,05 por lo que se infiere que las
puntuaciones en esta variable si tienen a una distribucion normal. Es asi que
al analizar la correlacién entre las variables se utiliza el coeficiente Rho de

Spearman.

Anexo 08: Tablas descriptivas

Tabla 19
Edad
Estadisticos
EDAD
N Valido 44

Perdidos 0




EDAD

Frecuencia Porcentaje Porcentaje
acumulado

Valido 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 varian, pero tenemos que

el rango con mayor porcentaje es el de 28 afos.



Tabla 20

Sexo
Estadisticos
SEXO
N valido 44
Perdidos 0
Media 1,95
Mediana 2,00
Moda 2
SEXO
Frecuencia Porcentaje Porcentaje
acumulado
Valido FEMENINO 2 4,5 4,5
MASCULINO 42 95,5 100,0
Total 44 100,0

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

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



Confiabilidad del instrumento

Analisis de conbiabilidad del instrumento

SUMA

69
73

85

88
93

95

97

98
52

80

P10 | P11 | P12 |P13 |P14 |P15 | P16 |P17 |P18 | P19 | P20

P9

P8

P7

P6

P5

241173 1173|138 |1.83|1.82|1.51|0.67|1.61|0.99|2.23|0.54|183|0.84]|0.62|0.62 | 217.777778

P4

P3

P2

26.2

20
0.93

P1

0.46 | 0.89 | 1.56 | 0.93

DATOS

10
VAR

SUMA VAR/ITEM

VALOR ALFA

Analisis de conbiabilidad del instrumento

Alfa de cronbach

X=

FORMULA

Varianza de cada item

Numero de items

k=
Vi=

L
[1-271

k
k-1

Varianza del total

V=



73

81

88
89
94
94
95

72

78
97
88.5

P15 | P16 |P17 | P18 | P19 | P20 | SUMA

14

0.5|0.27|0.28 | 1.21 | 1.43 | 0.93 | 2.23

P10 | P11 | P12 | P13

P9

P8

P7

P6

P5

24201|1.21|0.28 | 0.18 | 0.93 | 0.72 | 2.62 | 2.06

P4

P3

21.8

20
0.79

P2

1.6 | 0.28 | 0.23

P1

0.4

DATOS

10
VAR

SUMA VAR/ITEM

VALOR ALFA

Alfa de cronbach

X=

FORMULA

Varianza de cada item

Numero de items

k=
Vi=

[1-27]

k
k-1

Varianza del total

V=



MATRIZ DE VALIDACION DEL INSTRUMENTO

Planificacion de Ventas y Motivacién en los Colaboradores de la Empresa Backus - Chimbote, 2020

ik CRITERIOS DE EVALUACION OBSERVACIONES Y/O
Opcida do respuceta RECOMENDACIONES
VARIAB | DIMENSIO s : Relacion | Relacion Relacion
LES NES INDICADORES ITEMS E s |3 Rclua:n pvayagl R ol
i v: P:. v dimension | indicado item y la
(83|33l . =7 yel rylos opcion de
iz dimensiin) | udicsdor | cws | respocsts
SL| NO | SITNO [SI[NO] SI | NO S
I. La empresa ticae discfiados
objetivos de ventas que todos >, 3
- Disefio v técnicas conocen.
de venta. 2. La empresa ha establecido
técnicas de venta para llegar al / 7
clicnte y cumplir con sus objctivos.
Objetivos de | - Establecimiento de | 3. Tengo conocimicnto del ! j
Venta venta mensuales de venta mensual. / /
- Establecimiento de | 4. Me informan sobre los objetivos / / /
venta semestral. ' de venta semestrales. 7
Planificac = g
s“u:: 5 Eshblecmuemolde 5. Conozco el plan de venta anual. / / /
- Programa de ventas | 6. Comozco el programa de ventas / y
semanal. semanal.
7. Me informan del programa de
- Programa de ventas oy g / g
Programaci ; / é
éndeventa | - Programadeventas | 8. Es de ayuda el programa de
semestral. venta semestral. / / /
- Programas para 9. Nos proporcionan programas /
organizar las para organizar nuestras aclividades / /
ventas. de venta __'




10. Se establecen territorios de
- Establecimicato de 1. Existen estrategias para cumplir
Eotraogias | 'TNNICdoVONI. | o e mete do venn: del
de venta lerritorio.
e 12. Establecer rutas de ventas os de
. md‘ mucha ayuda para mantener orden
X €n campo,

- Formulacién de 13. Se formulan politicas de venta
aclividades de para  que se  cumpla los
venta diana, procedimicntos de venta diaria,
scmanal 0 mensual. | semanal, mensual'o anual,

Procedimien | - Elaboracion y Il.&d&a-mgiurudepedidu
tos de venta solicitud de registro ¥ entregas de venta.
de ventas (pedidos

- Instrucciones de 15. Todos los vendedores respetan
ventas. las instrucciones de venta.

- Formulacion deun | 16. Sefornulmmmm

para los ventas mensual, semestral ¥
las ventas mensual, | anual,
semestral v anual.
Presupuesto | - Asignacion de I7. Considero que los rocursos
de venta recursos para las asignados a las ventas cs adecuado.
ventas.
R 18. La cmpresa invierte para
= 'ln:mi'mi obtener informacién del mercado y
- de la competencia,

- Establecimicntode | 19 Considero que la cmpresa

politicas de mancja politicas de atencién y

Politicas de atencién servicio al cliente adecuado.
venla - Ptablecer 20. En la cmpresa sc establecen
de: l:ollnwumvndw.mmnh
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RESULTADO DE LA VALIDACION DEL INSTRUMENTO

NOMBRE DEL INSTRUMENTO 4 Diagnéstico de la Planificacion de Ventas

OBJETIVO : Determinar la relacién entre la planificacion de ventas y la motivacion del personal
comercial de la distribuidora Backus de Chimbote, 2020.

DIRIGIDO A : PERSONAL DE VENTAS

VALORACION DEL INSTRUMENTO:

Deficiente | Regular Bueno | Muy bueno | Excelente

X ]
APELLIDOS Y NOMBRES DEL EVALUADOR S voreszn st b Cuog sl amvze Auvonss
GRADO ACADEMICO DEL EVALUADOR : Pecrel .
iy -
<_~“ M.‘ana’/ -
7 __Postfima
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MATRIZ DE VALIDACION DEL INSTRUMENTO

Planificacién de Ventas y Motivacién en los Colaboracores de la Empresa Backus - Chimbote, 2020

6 OBSERVACIONES
. CRITERIOS DE EVALUACION Y/O
4 idiants o RECOMENDACIONE
S
Relacion o : é
. Relacién | Relacion | Relacion
\:ﬁ.:l; Dmﬁ!;m INDICADORES ITEMS 'E 3138 - R ‘ll entrela | entrecl | entreel
3 §§ EE E ""“"y ® | dimensié | indicador | item y la
85 3| imensi6 | . "Yel y los opcion de
; g g . L s indicador |  items respuesta
SI| NO | SI|NO |SI| NO | SI | NO 7
1. Lo mas importante para mi
es tener un empleo estable. o
3. Un sueldo alto es un claro
indicativo del valor que tiene #
el trabajador la empresa,
- Seguridad i /
N econdmica, 9. Para mi, es fundamental 7 /|
ecesi poder disponer de ingresos 4
Planifica | es de srcsmenag
m e 13. Un buen empleo debe
AT incluir un plan de jubilacién b
seguridad sdlido.
2. Prefiero trabajar de manera /
independiente, més o menos . 7
- Seguridad por mi cuenta, /
personal. 5. La seguridad del puesto de
trabajo o es especialmente
importante para mi.




17. Uno de los aspectos mas
importantes de un puesto de
trabajo es el plan de seguros
de enfermedad de la empresa.

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

- Nivel de vida .
razonable. o yh.
X 12. Perseguir los sueflos es
= Shchceide una pérdida de tiempo.
10. Es preferible evitar una
relacion demasiado estrecha
- Identidad con el m:: g it
o 15. Me molesta que alguien
Noowided intente atribuirse el mérito de
“eoesg ea algo que yo he conseguido.
ydo 14, Prefiero claramente un
$ trabajo que implique
Emenm establecer contacto con otros
B 2 (clientes o compafieros de
Nomidse | it
’ 18. Formar parte de un grupo
de trabajo unido es muy
importante para mi.
: 6. Mis amigos significan mas
) Nﬁdu'::: dad, | Que casi ninguna otra cosa
7. La mayor parte de las
Necesidad capaces de lo que realmente
63 - Retpemse asi R
autoestima —_— 19. Mis logros me

proporcionan una importante
sensacion de autorrespeto.




Necesidad
es de

- Desarrollar todo

su potencial

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

| 11. La valoracion que tengo de
| mi mismo es mas importante
| que la opinién de ninguna otra

16. Lo :iuc me motiva es
llegar tan lejos como pueda,
encontrar mis propiolimites,

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

2%&6
NI f8195%¢6




RESULTADO DE LA VALIDACION DEL INSTRUMENTO

NOMBRE DEL INSTRUMENTO - Cuestionario de Motivacién Laboral

OBJETIVO : Determinar la relacién entre la planificacion de ventas y la motivacion del personal
comercial de la distribuidora Backus de Chimbote, 2020.

DIRIGIDO A : PERSONAL DE VENTAS

VALORACION DEL INSTRUMENTO:

Deficiente | Regular Bueno | Muy bueno | Excelente

X -
APELLIDOS Y NOMBRES DEL EVALUADOR Bosrsrsnn B dn By Ad asniis. Buvets
GRADO ACADEMICO DEL EVALUADOR : & ecrol .
ol 3 . . -
C,__*_ o NN L5
po— -
il _-Post firma

= ve
- DNl s 81942



MATRIZ DE VALIDACION DEL INSTRUMENTO

Planificacién de Ventas y Motivacién en los Colaboradores de la Empresa Backus - Chimbote, 2020

iond CRITERIOS DE EVALUACION OBSERVACIONES Y/O
e G coogaiia RECOMENDACIONES
VARIAB | DIMESSIO | INDICADORES ITEMS 8 g g|8 | Retacion | REBCN | Retacien | Recitn
g § E 2 g B| oy | dimension | eS| itemyla
3-§ k| HE § dimcnsié);l yel y los items poin o
ol B 1R g indicador respuesta
b SI | NO [ SI[ NO | Si | NO | SI | NO
1. La empresa ticne disefiados
objetivos de ventas que todos /
- Objetivos de conocen.
ventas. 2. La empresa ha establecido
técnicas de venta para llegar al
cliente. ;
Obijetivos de | - Programa de 3. Tengo conocimiemoél,{noyuma s - - / o Stk
ve:,?a‘ . R ventas. de ventas mensual. def ‘Q‘IX’_ fh.
- Establecimiento de | 4. Me informan sobre los objetivos / Qo ecle waarge
Padilog: ventas semestral. de ventas semestrales. 7 7 Pivar cadata ‘1
ion de
Ventas - Establecimiento de e 1 plan d ‘ il k) e
s e . Conozco ¢l plan de ventas anual. 7
Programa de ventas | 6. S¢ del programa de ventas
| semanal. P
- Programa de ventas | 7. El programa de ventas mensual
. mensual. ¢s eficaz. v/
Programaci
- Programadeventas | 8. Es de ayuda el programa de
6n de venta semestral. ventas semestral. /
- Programas para 9. Crean programas para organizar 1 v
organizar las nuestras actividades de venta.
yentas.




10. Se establecen territorios de /,
- Establecimiento de  [-LSnias. ; :
Fa ) 1'1. Existen estr: as para cumplir
Estrategias Berifoio o veuthe. con las metas d:‘fglntas del /
de venta territorio.
Gy 12. Establecer rutas dc ventas es de
B :ﬁ‘:gg:;‘::w do mucha ayuda para mantener orden d
2 en campo. <
- Formulacion de 13. Se formulan actividades dec
actividades de venta para que sc cumpla los /
venta diaria, procedimientos de venta diaria,
semanal o mensual. | semanal, mensual o anual. i
Procedimicn | - Elaboracion y 14. Se claboran registros de ventas { /
tos de venta solicitud de registro | (pedidos y entregas).
de ventas (pedidos
entrega).
- Procedimientos de | 15. Todos los vendedores respetan /
ventas. los procedimientos de venta.
- Formulaciondeun | 16. Se formulan presupuestos para
presupuesto para las ventas mensual, semestral % &
las ventas mensual, | anual.
semestral y anual.
Presupuesto | - Asignacion de 17. Considero que los recursos /
de ventas recursos para las asignados a las ventas cs adecuado.
ventas. ol
: 18. La cmpresa invierte para
) '[:'leé::g: obtener informacién del mercado y v
shaen de la competencia.
- Establecimientode | 19. Considero que la cmpresa /
Politicas do poli(ipas de mancja politicas de atencién
oy atencion. adecuadas.
- Establecer 20. En la empresa sc establecen A
cstrategias. | estrategias para lograr metas.
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RESULTADO DE LA VALIDACION DEL INSTRUMENTO

NOMBRE DEL INSTRUMENTO : Diagnéstico de la Planificacion de Ventas

OBJETIVO : Determinar la relacién entre la planificacion de ventas y la motivacion del personal
comercial de la distribuidora Backus de Chimbote, 2020.

DIRIGIDO A ' PERSONAL DE VENTAS

VALORACION DEL INSTRUMENTO:

Deficiente | Regular | Bueno | Muybueno | Excelente |
", .
//’ / S
G A e
APELLIDOS Y NOMBRES DEL EVALUADOR (Y] ‘\)/ /N - [Youmos
G { L =
GRADO ACADEMICO DEL EVALUADOR : Ma)m)(/ } Al nses ke d J%Huva" :
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MATRIZ DE VALIDACION DEL INSTRUMENTO

Planificacién de Ventas y Motivacién en los Colaboradores de la Empresa Backus - Chimbote, 2020

5 OBSERVACIONES
. CRITERIOS DE EVALUACION Y/O
e RECOMENDACIONE
S
Relacion i ¥ ;
. Relacion | Relacion | Relacion
VARIA | DIMENS! | INDICADORES TEMS s o |§|3 | ool | gels | eeel | emeel
BLES ONES PO E variable | ~~F % i
3 S‘g g § -g ¥ dimensié | indicador item y la
8|53 .g 3 8! Senonid nyel y los opcion de
3|2 E indicador items respuesta
Z |4 i L
SI| NO [ SI| NO |SI| NO | SI [ NO
' 1. Lo més importante para mi
es tener un empleo estable. & ‘
3. Un sueldo alto es un claro
indicativo del valor que tiene
i el trabajador para la empresa.
- Seguridad
- econdmica. 9. Para mi, es fundamental ¥
) Necesidad poder disponer de ingresos
Planifica | es de adecuados.
ion d roteccié
‘\:/lentase ; e 13. Un buen empleo debe /
seguridad incluir un plan de jubilaciéon
sdlido.
2. Prefiero trabajar de manera
independiente, mas o menos b
- Seguridad por mi cuenta.
personal. 5. La seguridad del puesto de /
trabajo no es especialmente
importante para mi.




17. Uno de los aspectos mas
importantes de un puesto de
trabajo es el plan de seguros
de enfermedad de la empresa.

Nivel de vida
razonable.

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

Necesidad
es sociales
yde

pertenenci

Interaccion
social.

12. Perseguir los suefios es
una pérdida de tiempo.

Identidad con el
grupo.

10. Es preferible evitar una
relacion demasiado estrecha
con los compaiieros de
trabajo.

15. Me molesta que alguien
intente atribuirse el mérito de

algo que yo he conseguido.

Necesidad de
amistad.

' 14. Prefiero claramente un
| trabajo que implique

establecer contacto con otros

| (clientes o compafieros de

trabajo)

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

Necesidad de

amor e intimidad.

6. Mis amigos significan mas
que casi ninguna otra cosa
para mi.

Necesidad
autoestima

Respetarse a si
mismo

7. La mayor parte de las
personas creen que son mas
capaces de lo que realmente
son.

19. Mis logros me
proporcionan una importante
sensacion de autorrespeto.




Necesidad
es de
autorrealiz
acion

- Desarrollar todo
su potencial

8. Quiero un trabajo que me

' permita aprender cosas nuevas
y desarrollar nuevas destrezas.

11. La valoracion que tengo de
mi mismo es mas importante
que la opini6n de ninguna otra
persona.

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

encontrar mis propiolimites.

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

1
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RESULTADO DE LA VALIDACION DEL INSTRUMENTO

NOMBRE DEL INSTRUMENTO ? Cuestionario de Motivacion Laboral

OBJETIVO : Determinar la relacién entre la planificacion de ventas y la motivacion del personal
comercial de la distribuidora Backus de Chimbote, 2020.

DIRIGIDO A : PERSONAL DE VENTAS

VALORACION DEL INSTRUMENTO:

APELLIDOS Y NOMBRES DEL EVALUADOR

GRADO ACADEMICO DEL EVALUADOR




Anexo 08: Autorizacidn de la institucion en donde se aplicé la investigacion

Bac<us

Unidos por un Pert mejor
“Afo de la Universalizacién de la Salud”
Nuevo Chimbote, 24 de Noviembre del 2020

Senores

Universidad Cesar Vallejo
Escuela de Posgrado

Atencidn:

Dra, Rosa Maria Salas Sanchez

Jefa de la Escuela de Posgrado
UCV CHIMBOTE

Es grato dirigirme a usted, para expresarle mij cordial saludo y en relacidn al trabajo
de investigacicn (tesis) “Planificacion de Ventas y Motivacion en los Colaboradores
de la Empresa Backus - Chimbote, 2020° que se encuentra realizando la Srta.
Geronimo Moreno Stephany Kimberly y a quien se le brindara todas las facilidades
para la realizacion de las encuestas a los tfrabajadores de la empresa.

Sin otro particular, me despido

Alentamente,

EDMUNDO ARMANDQ_GALVEZ CHAVEZ

Armando Galies Charex




Anexo 09: Base de Datos

PLANIFICACION DE VENTAS

© 00 ~NO 01T~ WDN P

1. lLa
empresa
tiene
diseiliado
s
objetivos
de
ventas
que
todos
conocen

> 00 0 T T BB D

2. la
empresa ha
establecido
técnicas de
venta para
llegar al
clientey
cumplir con
sus
objetivos

(SRR, B R N L

3. Tengo
conocimient
o del
programa de
ventas
mensual

v o 00 0 1 LI B D

4. Me
informan
sobre los
objetivos
de ventas
semestrales

S~ 0 0 BB

5.
Conozco
el plan de
ventas
anual.

v LR, RN D

6.
Conozco
el
programa
de ventas
semanal.

GRS N RN, RN R NN NN

7. Me
informan
del
programa
de ventas
mensual.

v 0 A LN B

8. Esde
ayuda el
programa
de ventas
semestral

B R A R ~ R

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

(O B A R ~ R

10. Se
establecen
territorios
de venta
bien
delimitado
s.

&~ b WO, 0B~ B



10
11
12
13
14
15
16
17
18
19
20
21

22
23
24
25
26
27
28
29
30

31

32

33
34

35

36

37



38 5 4 5 5 4 5 5 5 4
39 4 5 4 5 4 5 4 5 4
40 2 4 4 2 4 2 4 2 2
41 2 2 2 2 2 2 2 2 2
42 4 4 5 4 5 5 4 5 4
43 3 3 5 5 4 4 4 4 2
44 5 4 5 5 1 5 5 1 1

12.

Establec  13. Se 19.

er rutas formulan 18. La Consider
11. de politicas de 14. Se empresa oquela
Existen ventas es venta para elabora 17. invierte empresa
estrategi de que se n 15. Todos 16. Se Consider | para WELEE] 20.Enla
as para mucha cumpla los registro los formulan o que los obtener politicas empresa se
cumplir ayuda procedimient sde vendedores presupuest recursos @ informacion de establecen
con las para os de venta pedidos respetan os paralas  asignado del atencion  politicas
metasde mantene diaria, y las ventas salas mercadoy  yservicio motivador
ventas r orden semanal, entrega instruccion mensual, ventases dela al cliente as para
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3. RESUMEN
La investigacion titulada “Planificacion de Ventas y Motivaciéon en los
Colaboradores de la Empresa Backus — Chimbote, 2020, tuvo como objetivo
determinar la relacion entre la planificacion de ventas y la motivacion del personal
comercial de la distribuidora Backus de Chimbote, 2020. En la metodologia se
sostiene un tipo de investigacion basica, de disefio no experimental de tipo
transversal y de enfoque cuantitativo. Nuestra poblacion estuvo conformada por
un total de 44 trabajadores de la empresa Backus de la ciudad de Chimbote. Para
las variables planificacion de ventas y motivacion; la técnica que se emple6 para
la recoleccién de datos fue la encuesta, y se utilizd6 como instrumento un
cuestionario. Por otra parte los resultados obtenidos se analizaron
estadisticamente a través del programa SPSS y tablas estadisticas para
establecer el coeficiente de correlacion de Spearman; dando como resultado el
coeficiente de correlacion de 0.706 y una significancia bilateral de 0.00. Conforme
a los resultados se finaliza con la existencia de una correlacion efectiva alta
relevante entre las variables, constatando la relacion muy fuerte que tienen
ambas variables; lo cual esto permite rechazar la hipétesis nula mencionada y
aceptar la hipétesis de estudio que expone la validez de una relacion significativa

entre la planificacion de vetas y la motivacion.

4. PALABRAS CLAVE
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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
guestionnaire 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. INTRODUCCION
La planificacion y la motivacion, dos variables universales que actualmente
siguen presentes en todo tipo de personas, empresas, proyectos, etc. Parece
ocurrente, pero es asi; 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 motivacion. En el &mbito individual todas las personas que se mueven
a través de un proyecto planificado, son las que tienen mayor éxito en
comparacion a las que pasan su vida improvisando y viviendo el dia a dia sin
un rumbo planificado a corto, mediano o largo plazo, y es que la planificacion

es tan fundamental y primordial que seguramente no esta hecho para todos, ya



gue no solo se trata de una simple palabra, sino de todo un estilo, politicas,
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 motivacion individual para
alcanzar planes personales, o motivacion de todo un grupo de trabajo para
alcanzar objetivos empresariales; y es en lo segundo en lo que nos centraremos
en estatesis, ya que estudiaremos el impacto de la planificacion de ventas sobre
la motivacion de los colaboradores de la empresa mencionada; en ello veremos
si la fuerza de ventas tiene esa motivacion necesaria que la planificacion
deberia 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 planificacion y por la
motivacion 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 comun; 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,
asi que las empresas tienen que mantener a su capital humano en un 6ptimo
estado de motivacion, 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
empezé como una academia, pero con un objetivo muy claro que era poder
ayudar a todas las personas a poder llegar y cumplir su suefio de educarse,
poco a poco el tiempo fue avanzando y la planificacion de la empresa fue
excepcional y digno de admirar, hoy en dia 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 planificacion desde tiempos remotos es de suma importancia; en todas las
personas, en todos los tiempos, tanto en el d&mbito personal como laboral.

Partamos desde la planificacion 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 planificacion
se cumplira de acuerdo a lo que nos motive a cumplirlas. Si queremos
resultados optimos, la planificacién debe ser implacable; puede presentarse
situaciones adversas, pero ello deberia estar dentro de lo planeado y los
resultados seran casi siempre positivos. La planificacion en el ambito de las
ventas implica analizar una situacion, establecer los objetivos, formular
estrategias, etc. que nos ayuden a lograr dichos objetivos y desarrollar planes
de accion; en otras palabras, la planificacion de ventas es donde nos
encontramos, hacia donde queremos ir y qué haremos para llegar ahi y como
lo vamos a hacer (Peralta, 2015). Las empresas de cualquier rubro siempre van
a buscar los més 6ptimos resultados, por lo tanto, un factor de suma importancia
es la planificacion, teniendo en cuenta los cambios que puedan ocurrir en el
marco econodmico, legal, etc., los cuales logran alterar en el rendimiento de
ventas. A la hora de llevar a cabo cualquier accidn socioeconomica el trabajador
tiene un punto de arranque, que es el inicio de todos los actos que debe cumplir,
un progreso el cual es el procedimiento que se lleva a cabo y un objetivo que
vendria a ser la finalidad por el cual se ha realizado dicha actividad, toda esta
planificacién no podria desarrollarse si es que el trabajador no se empefa en
cumplirlas, para lo que con el hecho de formular un plan el trabajador ya se
siente motivado a alcanzar las metas.

La planificacién de las ventas en una empresa comercial es importante, ya que
el éxito que puedan lograr las empresas dependera de esta; la planificacion
abarca el estudio de una posicion, donde se establece un fin y formulan
estrategias. La planificacién también consiste en poder ahorrar tiempo ya que
al tomarse mas tiempo en planificar se tendrd menos tiempo para alcanzar los
objetivos ya trazados por la empresa. Las empresas grandes como las
pequefias cuentan con recursos limitados lo cual las planificaciones les
ayudaran 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 planificacion 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 planificacién de ventas, ya que
estudiaremos el comportamiento, el impacto y la relacibn que tiene esta
variable, para con la variable motivacién de la fuerza de ventas y capital humano
de nuestra empresa en estudios. Tal como lo indica Boada y Rémulo (2011), la
planificacion de las ventas en compafiias como esta, inicia en el area de
mercadeo impactando en el area de la cadena de suministros, con la finalidad
de tener los recursos de los conceptos mientras dure el catalogo vigente. Estos
casos crean inconvenientes importantes de logistica, cada vez que se presentan
ventas superiores a lo estimado.

La motivacion de los trabajadores debe ser de preocupacién para quienes
dirigen las empresas, ya que asi se conseguird un ambiente agradable y
proactivo en beneficio de todos los participantes. Una empresa que motiva a
sus trabajadores esta logrando que estos se comprometan con el plan; y por
ende, con la empresa; se debe tener claro que la motivacion no solo es a través
de lo econémico, si no radica en el bienestar del trabajador, lo que se le brinda
para que éste se sienta impulsado a que su trabajo cada dia sea mas
productivo. Asi como Jimenez (2018) lo comenta, el ambiente de gozo laboral
de los colaboradores de una compafiia del sector hotelero en la ciudad de
Medellin, se estudia con el fin de saber sobre sus caracteristicas 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 facil.
Segun estudios mundiales solo la mitad de las empresas realizan un proceso
de planificacién formal, las empresas que si poseen un proceso de planificacion
se estima que el 70% de ellas estan obteniendo buenos resultados. Quienes no
planifiquen no se desarrollan de manera deficiente o promedio. Es de
mucha importancia que las empresas tomen la decision de trabajar con un
proceso de planificacion, ya que mercado es muy cambiante lo cual conlleva a

gue se gestione y construya una buena planificacion. (Shol, 2016).



Lo cual nos lleva al siguiente problema, ¢ Existe relacion entre la planificacion
de ventas y la motivacion 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 planificacién de
ventas, como también porque los colaboradores no estan motivados y es por
ellos que no logran cumplir con los objetivos ya planteados por las empresas.
De ahi surge el interés por investigar si es que la planificacion se relaciona con
la motivacion de los colaboradores de las empresas del rubro comercial de
Chimbote. Esta investigacion radica en la importancia que tiene la planificacion
como también la motivacion en las empresas, la investigacion se realiza en la
distribuidora Backus de Chimbote, la cual mostrara si es que las dos variables
de estudio tienen algun tipo de relacion.

Objetivo General; Determinar la relacion entre la planificacion de ventas y la
motivacion del personal comercial de la distribuidora Backus de Chimbote,
2020.

Objetivos especificos; Identificar el nivel de valoracion de la planificacion de
ventas de la distribuidora Backus de Chimbote por parte de sus trabajadores.
Identificar el nivel de motivacion de los empleados del &rea de ventas de la

distribuidora Backus de Chimbote.

8. METODO

La investigacion es de tipo basica ya que busca ampliar el conocimiento tedrico
y general de investigacion, se basa en el marco teérico, se formulan nuevas
teorias o solo se maodifican las que ya existen. Donde se pretende determinar
la existencia de una relacion entre variables, sin la intencién de demostrar algun
grado dependencia de una variable con respecto a la otra, es decir solo se trata
de dar a conocer la asociacién que existe entre las mismas (Bernal, 2010).

En cuanto al disefio de la investigacion se entiende que no es mas que la forma

en que se planifica o la estrategia que se tendra en cuenta para la busqueda



de las respuestas a la problemética planteada (Cruz del Castillo, Olivares y
Gonzales, 2014).

Al referirnos a un disefio no experimental, se debe a que en ninglin momento
en nuestra investigacion 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 situacion, sino que se
observan situaciones ya existentes, no provocadas intencionalmente en la
investigacién por quien la realiza” (Hernandez, Fernandez y Baptista, 2014,
p.152).

En el presente trabajo la poblacion de la empresa sera de 44 encuestados, lo
cual es el total de la poblacion.

Se utilizara como técnica la encuesta, la cual permitira recoger informacion
directamente de los trabajadores, mediante la formulacion de preguntas y
respuestas cerradas, agrupadas en un cuestionario.

Se aplicard a un cuestionario, el cual nos permiti6 conocer si las empresas
cuentan con una planificacién 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 medicién se refiere al grado en que su

aplicacion repetida al mismo individuo u objeto produce resultados iguales
(Hernandez 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
Planificacién es menor que 0,05 estableciéndose que las puntuaciones de esta
no tienden a una distribucion normal, para Motivacion el p-valor es mayor a
0,05 por lo que se infiere que las puntuaciones en esta variable si tienen a una
distribucion normal. Es asi que al analizar la correlacidon 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 planificacion, luego de los 8



trabajadores que presentan niveles regulares sobre la planificacion la mayor
cantidad 5 también tienden a tener niveles regulares de motivacion y de los 34
trabajadores que presentan niveles buenos de planificacion también presentan

un buen nivel de motivacion.

10. DISCUSION
En la tabla 4, en cuanto a los resultados de correlacion se tiene un resultado
positivo (0,706) entre planificacion y motivacion, ademas el p-valor (0,000) es
mucho menor a 0,01 por lo que se acepta la hipétesis de investigacion, es decir
la correlacién encontrada es altamente significativa. Lo que se asemeja con la
tesis de Neciosup, (2020), en su tesis titulada: “Gestion de relaciones con el
cliente y fidelizacién de los bodegueros Socio Backus de la empresa Backus
Chimbote, 2020.”, tuvo como objetivo de determinar la relaciéon que existe entre
el customer relationship management vy la fidelizacion de los bodegueros Socio
Backus de la empresa Backus Chimbote, 2020. Dentro de la metodologia se
mantuvo un tipo de investigacion aplicado, de disefio no experimental
transversal y de alcance correlacional; asi mismo se concibié una muestra de
146 bodegueros afiliados sin mantener reduccion a concepto de muestra,
guienes se sometieron a una encuesta apoyada del cuestionario con viabilidad
por Alfa de Cronbach y juicio de expertos. Por otra parte, se utilizé el software
SPSS para ejecutar la prueba Rho Spearman, generando el resultado de
coeficiente de correlacion de 0.764 y una significancia bilateral de 0.00. En
base a los resultados se concluyd la existencia de una correlacion positiva alta
significativa entre las variables, comprobando la proporcionalidad directa que
mantienen las variables, lo cual permite rechazar la hipétesis nula, aceptando
la hipétesis de estudio que dicta la existencia de una relacion significativa entre

el customer relationship management vy la fidelizacion.



11. CONCLUSIONES

El resultado del coeficiente de correlacion Rho Spearman fue de 0.706, lo que
nos lleva a la conclusion que existe una relacion positiva alta entre
planificacion de ventas y motivacion. A si mismo se llegd a una significancia

de 0.00, lo que quiere decir que se acepta la hipdétesis de investigacion.

El nivel de la planificacion de ventas en los colaboradores de la empresa
Backus, sostiene un nivel bueno otorgandole el 77,3% a favor. Lo que nos lleva
a la conclusion que se esta ejecutando de la mejor manera la planificacion en

los colaboradores.

El nivel de motivacion en los colaboradores de la empresa Backus, sostiene
un nivel favorable del 72,7% considerada por los colaboradores que reciben

motivacion por porte de sus superiores.
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