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RESUMEN
El presente estudio se fundamenta en el conjunto de caracteristicas y rasgos que definen la forma
en que una persona piensa, siente y se comporta, estos elementos de la personalidad pueden influir
en el proceso de ventas de diversas maneras, tanto positivas como negativas. Por lo que el objetivo
de este trabajo es identificar la relacion de los elementos de la personalidad del gerente con las
ventas de la empresa del sector comercial. La metodologia empleada fue de caracter cuantitativa
y exploratoria, para la recolecciéon de informacion se formularon 5 hipodtesis, se efectué una
encuesta a 124 empresarios del Centro Historico de la ciudad de Cuenca Ecuador, la confiabilidad
del cuestionario aplicado alcanzo un Alfa de Cronbach = 0.806. con los resultados se aplicd un
modelo de la personalidad humana llamado “Test Big Five (Apertura a la experiencia,
Responsabilidad, Extraversion, Afabilidad y Neuroticismo)”, a continuacion, se sometieron los
datos de la encuesta aplicada a un proceso de analisis regresion lineal multiple, con la ayuda del
sistema informatico SPSS. Los resultados manifestaron que la variable Responsabilidad es el tipo
de personalidad que mas se relaciona e influye con el proceso de las ventas, con una significancia
de 0.005. Concluyendo de esta manera que la Responsabilidad tiene una relacion positiva con las
ventas para el éxito empresarial.
Palabras clave: SPSS, Test Big Five, Alfa de Cronbach, rasgos de personalidad,

comportamiento personal



viii

ABSTRACT

This study is based on the characteristics and traits that define how a person thinks, feels, and
behaves; these personality elements can influence the sales process in various positive and negative
ways. Therefore, this work aims to identify the relationship between the elements of the manager's
personality and the company’s sales in the commercial sector. The methodology used was
quantitative and exploratory; for the information collection, five hypotheses were formulated, and
a survey was carried out with 124 business people from the Historic Center of Cuenca, Ecuador.
The reliability of the questionnaire applied reached Cronbach's Alpha = 0.806. Considering the
results, a human personality model called the “Big Five Test (Openness to experience,
Conscientiousness, Extraversion, Agreeableness and Neuroticism)” was applied. The data from
the survey were then subjected to a multiple linear regression analysis process using the SPSS
computer system. The results showed that the “Responsibility” variable is the type of personality
that most relates to and influences the sales process, with a significance of 0.005. It was concluded
that “Responsibility” has a positive relationship with sales for business success.

Keywords: SPSS, Big Five Test, Cronbach's Alpha, personality traits, personal behavior.



Introduccion

En un contexto internacional el campo psicolégico con respecto a personalidad de los
directivos o gerentes de las empresas se ve involucrado con un problema que no es perceptible a
simple vista, de manera que inconscientemente se ven afectadas las ventas. Desde hace muchas
décadas atrés el interés por conocer el éxito o fracaso de una Empresa ha dado estudios de estas
variables. En el siglo XX una autora estadounidense mencion6 en sus estudios que ‘“cada
personalidad tiene sus fortalezas y debilidades para asumir una gerencia” (Garcia D., 2019), lo que
comprende que la personalidad es un punto complejo e importante de tratar para cada persona que
asuma el papel de gerente, porque debe conocer sus debilidades para mejorar y tener éxito.

Asi mismo el comportamiento de los gerentes afecta el desempefio de sus colaboradores y
al mismo tiempo influye en el resultado de una actividad (Miscelaneos, 2023). Esto de manera
significativa influye en las ventas de una empresa. Por otra parte, en Ecuador se realizd un estudio
en la ciudad de Cuenca donde se analizé los rasgos de personalidad con relacion al coaching
gerencial para descubrir posiblemente los factores principales de personalidad para lograr el éxito
como sugerencia se tomaron dos rasgos; amabilidad y la responsabilidad.

La falta de conocimiento en los gerentes sobre las personalidades pudo provocarse debido
a que no tuvieron una educacidon completa o por que el pais donde habita no cuenta con una cultura
que busque progresar y se limite a un simple estudio, de tal manera que la psicologia es un tema
que en las organizaciones ecuatorianas no toman en cuenta como un factor clave para el éxito.

Por lo expuesto anteriormente se plantea una pregunta para la investigacion del presente
trabajo en donde se establece: ;Cual es la relacion que existe entre la personalidad del gerente y
las ventas de la empresa del sector comercial? debido a que el cliente podria verse directamente

involucrado con la psicologica, puesto que al momento de adquirir un producto podria llegar a



parecer algo relativamente insignificante pero la realidad es que puede definir un buen rendimiento
y éxito.

Por esta razon, el objetivo del presente estudio es identificar la relacion de los elementos
de la personalidad del gerente con las ventas de la empresa del sector comercial, el cual se realizara
mediante la aplicacion de un test que nos ayudara a conocer los diferentes tipos de personalidad
de los gerentes de las empresas ubicadas en las calles del Centro Historico. Con esta informacion
recolectada se puede analizar la relacion buscada en la presente investigacion. Asi, los resultados
del presente trabajo, seran de utilidad para para comprender los rasgos de personalidad, debido a
que ya tendran conocimiento de las debilidades y consecuencias de tener ciertas personalidades
que no van de acuerdo con una eficiente gerencia.

Seglin Leon & Huerta (2019) una investigacion de este tipo tiene una importancia de gran
impacto en la sociedad, debido que soluciona un problema que no es percibido por las
organizaciones del pais, de cierta manera mejorar la economia de un sector debido a que las
utilidades seran satisfactorias por el aumento de ventas y asi mismo beneficia el producto interno
bruto. Asi, el presente documento luego de estas lineas introductorias presenta el marco tedrico
correspondiente, por el cual se identifican teorias, conceptos y estudios previos sobre las variables
planteadas; luego de los cual se detalla en el apartado metodologia los aspectos inherentes al
proceso de investigacion desarrollado, en base a lo cual se exponen los resultados y conclusiones
del mismo.

Antecedentes

En un escenario global, las ventas se ven impactadas involuntariamente por un problema

que involucra el campo psicoldgico en relacion con la personalidad de los directores o gerentes de

las empresas, en las organizaciones, los gerentes son los que guian los negocios a través de una



direccion correcta, sin embargo, estos administradores se ocupan de todas las actividades y mucho
son los casos que influyen directamente en los resultados de su gestion.

Algunos psicologos fueron analizando y tratando de crear instrumentos para comprender
este factor en las organizaciones y en base de ellos se fueron aplicando estudios durante el pasar
de los anos. Para (Schmitt, 1984) manifiesta que cuando damos un enfoque al personal idoneo
mejora el rendimiento dentro la organizacion, para un perfil adecuado del gerente se deben aplicar
pruebas psicométricas y estas se deberian utilizar en los procesos de contratacion en las empresas.

La Red de Investigacion de Latinoamérica en Competitividad de Organizaciones publico
un estudio donde Beltran & Valdez (2020) con su trabajo de investigacion analizaron como los
tipos de rasgos de personalidad que afectan de manera positiva o negativa, de modo que notaron
las consecuencias del impacto de sus pensamientos y conductas con respecto a su estilo de
liderazgo, y de esa manera mejoraron las habilidades gerenciales. Mientras tanto, en Pert1 se realiz6
un estudio donde Ledn & Huerta (2019) explicaron que la toma de decisiones realizadas por los
ejecutivos de una empresa se veia afectadas y reguladas por los rasgos de personalidad.

En una investigacion donde Guerrero (2020) identifico y analizo las dimensiones de la
personalidad que predicen eficazmente el coaching gerencial. Se aplico el modelo Big Five a 273
personas, el cual constaba del anélisis de 5 variables (Extroversion, Neuroticismo, Afabilidad,
Responsabilidad y Apertura a la Experiencia). Luego utilizando correlaciones y andlisis de
regresion se logré demostrar que este estudio tuvo implicaciones en la gestion organizacional,
rendimiento laboral.

Asi mismo en estudio realizado en Bolivia por Requena & Chambilla (2018) se aplicé el
modelo Big Five para encontrar la correlacion entra los rasgos de personalidad y las dimensiones

de felicidad en el personal de ventas de una empresa, donde descubrieron que no todas las



personalidades tienen una correlacion positiva fuerte para en desempeno de las ventas, con lo que
ayudaron a la empresa a direccionarse mejor en sus labores de ventas.

Existen diversas teorias que fueron surgiendo a lo largo de la historia, las cuales han
intentado explicar el concepto de la personalidad. Muchas de ellas han logrado dar la razén de
tomar ciertas actitudes y comportamientos en el diario vivir. Algunas de estas teorias no cumplian
a todos los entendidos de los lectores, pero sirvieron como base para el estudio de otras
investigaciones con respecto al tema. De prueba y error fueron surgiendo mas estudios que al final
ayudaron a analizar al ser humano, en este sentido la investigacion nos muestra que La Teoria del
Big Five planteada por el psicologo Goldbert por el afio de 1993 y que define que el ser humano
se caracteriza por tener 5 rasgos de personalidad que regulan el comportamiento convirtiéndose en
una las de las teorias mas aceptadas para describir y analizar las diferencias individuales de la
personalidad humana.

Por lo expuesto anteriormente se plantea una pregunta para la investigacion del presente
trabajo en donde se establece: ;Cual es la relacion que existe entre la personalidad del gerente con
las ventas de las empresas del centro historico de la ciudad de Cuenca? Aduciendo que existe una
falta de comprension de las personalidades por parte de los gerentes debido en algunos casos a una
débil educacion, a la falta de capacitacion en términos de actitud psicoldgica que son importantes
para las organizaciones y pasan a ser un factor critico de éxito y competitividad.

Con base cientifica se fundamenta que la investigacion tiene el proposito de determinar la
relacion entre los rasgos de personalidad del gerente con las ventas de las empresas del centro
historico de la ciudad de Cuenca. Para lograrlo, se utilizara instrumentos como el cuestionario o

test de items que nos permitira identificar los diferentes elementos que inciden en el



comportamiento de los directivos de los comercios del centro histérico que son los sujetos de
estudio.
Figura 1

Mapa mental del planteamiento del problema

Apertura a la
experiencia

Responsabilidad

Extraversion Ventas

Afabilidad

Neuroticismo

Nota. Relacion de las personalidades con las ventas

Marco Tedrico
(Y) Relacion teorica sobre las ventas
Las ventas son actividades que todo ser humano llega a realizar en cualquier instancia de
su vida con el fin de llegar a un objetivo. La palabra comercio (compra venta) es tan antigua como
las personas, es una actividad que se fue desarrollando a lo largo del tiempo hasta la actualidad,
del mismo modo el autor Nicolas Jany (2005) nos da a entender que cuando revisamos la historia,

podemos comprender diversas evoluciones y su impacto en desarrollo de la civilizacion.



Seglin las investigaciones del autor Arifio (2018), relata que el comercio en la edad media
inicio de manera oscura y negativa, pero que después aparecieron los artesanos, los comerciantes
y se crearon las rutas como “La ruta de seda” y el “Bazar de Estambul” las cuales tienen mas de
500 afios de existencia. Asi mismo, las ventas profesionales segin la revista Lectera (2021)
nacieron con la Revolucién Industrial y el crecimiento de las grandes corporaciones, que
necesitaban vender sus productos a un mercado en expansion y despiadado. Para comprender
mejor las necesidades y preferencias de los clientes y cerrar ventas, los vendedores comenzaron a
especializarse en sectores particulares de la economia o lineas de productos.

Mas adelante, segun la revista Red Historia (2017) llegan las ventas modernas las cuales
son las que se estan utilizando en la actualidad, y se caracterizan por el uso de la tecnologia, la
segmentacion del mercado, la personalizacion de la oferta, la creacion de valor afadido y la
fidelizacion de los clientes. Los vendedores deben adaptarse a los cambios continuos del entorno,
por las necesidades cambiantes de los consumidores y la competencia a escala global.

En las empresas las ventas se consideran como un pilar fundamental, segun el autor Kirbeg
(2011) las ventas impulsan la economia del mismo modo que cuando un vendedor no logra cumplir
de manera correcta este proceso da como resultado que todo el personal de produccion y
distribucion pierda su motivacion. Para los autores Soto et al (2012) engloban que es toda accion
de intercambio de servicios o bienes, es decir, que la persona o vendedor visita al comprador de
productos terminados con el fin de tomar un pedido.

Asi también Gordillo (2014) expresa que la venta es el momento impactante y decisivo,
porque es cuando un representante o vendedor esta frente a frente con un comprador potencial
realizando una transferencia. Se puede deducir que en este aspecto se produce un puente entre la

Empresa y el Cliente. Po lo tanto la venta es un proceso en el que un vendedor identifica y satisface



las necesidades y deseos de un comprador, con el fin de obtener un beneficio reciproco tanto del
comprador como el vendedor. Cuando se realiza bien este proceso se obtiene un ambiente
armonico y prospero (Rolph, 1995).

Como lo considera el autor Arifio (2018) vender comprende dos ambiciones que la primera
comienza en cumplir las necesidades o deseos de un cliente, y la segunda lograr conseguir un
beneficio a cambio, y para ello va de por medio un bien o servicio como factor importante ya que
debido a este no hubiera el proceso de venta.

Segun la revista ecuatoriana Gestion (2022) Cuenca siendo la tercera ciudad maés
importante del pais y contribuyendo con casi el 5% del valor agregado no petrolero total del pais,
su economia de se destaca a escala nacional. El importante sector comercial de la provincia
Azuaya, influye en la ciudad para mantener los mejores indicadores laborales a nivel nacional. El
valor agregado bruto de Cuenca en el sector comercial es de $434.782 millones segiin el BCE
(Banco Central del Ecuador).

(H1) Relacion tedrica de la Apertura a la experiencia

Para Goldeberg (1993) este factor se relaciona con la imaginacion y creatividad. Cuando
una persona tiene un puntaje alto en este factor, se caracteriza por ser curiosa, interesada en
aprender y dispuesta a conocer y experimentar cosas nuevas. Asi también Carillo (2019) explica
que la apertura a la experiencia es una caracteristica fundamental de la personalidad que expresa
nuevos conceptos y experiencias. Es mas probable que las personas con un alto nivel de apertura
busquen experiencias, se sientan comodas con lo desconocido y sean mas conscientes de sus
sentimientos internos que aquellas que son menos receptivas a nuevas ideas. Con frecuencia

exhiben altos niveles de curiosidad y les gustan las sorpresas. Cuando se trata de probar cosas



nuevas o exponerse a sentimientos novedosos, las personas con este rasgo no suelen tener ningtin
problema.

En un estudio realizado en Pakistan donde Yang (2017) determind, que el rasgo de apertura
a la experiencia se consideraba un comportamiento eficiente, sin embargo, lo gerentes lo
consideraban como el rasgo menos importante entre los que se analizaron. Al final se descubrid
que la apertura a la experiencia tuvo una relacion positiva con el rendimiento de las ventas. En
algin caso se ha podido evidenciar que es importante el planteamiento de ciertas interrogantes
como: ;Saltarias alguna vez de un avion? ;Qué tan probable es que te mudes a otro lado del mundo
para sumergirse en otra cultura? Si las respuestas fueron positivas, se da posibilidad de obtener un
puntaje alto en este rasgo, es decir, una pasion por lo desconocido asi lo manifiesta (Garcia, 2017)
(H2) Relacion teorica de responsabilidad o conciencia

Responsabilidad (tenson) para Srivastava (1999) describe que estas personas se
caracterizan por tener rasgos que incluyen ser organizados, metddicos, perseverante y reflexivos
convirtiéndose en un factor determinante en un individuo manifestindose como un gran
planificador y organizador dentro de cualquier ambito, ya que su compromiso se enfoca
estratégicamente en alcanzar los objetivos y metas.

El psicologo Diaz (2017) senala que el autocontrol y la capacidad de crear procedimientos
operativos eficientes son dos caracteristicas asociadas a la responsabilidad algunas personas ven
este tipo de perfil como confiable y prudente sin embargo puede existir un perfeccionismo
excesivo e incluso comportamientos compulsivos en personas que presentan niveles
extremadamente altos de este rasgo de personalidad. Para Yang (2017) define que este rasgo podria
compactar directamente mas con el cargo u ocupacioén de ventas que con la gerencia en si, sin

embargo, es un rasgo que todo gerente desea tener en su comportamiento.



(H3) Relacion tedrica de la Extroversion

Para Abella (2014) la extroversion es un rasgo que muchas personas experimentan en sus
vidas que es facilmente reconocible y ampliamente considerado como "un hombre de gran energia
con los demas". Combinado con rasgos como la locuacidad, la confianza y un alto grado de
expresion emocional, los extrovertidos han sido ampliamente reconocidos por sus interacciones
sociales a lo largo de los afios.

Seglin la revista Impulsa (2018) todo el mundo tiene el potencial para ser un gran vendedor,
independientemente de su tipo de personalidad. Sin embargo, ser consciente de su tipo de
personalidad puede ayudarlo a tener éxito en las ventas porque resaltard las areas en las que podria
necesitar crecer. A pesar de que existen numerosos sistemas de tipos de personalidad, la mayoria
de las personas coinciden en que los introvertidos y los extrovertidos son los dos tipos principales
de personalidad.

La escritora Molera (2018) explica que los extrovertidos reciben su energia del mundo
exterior y la transfieren a otras personas. En comparacion con los introvertidos, suelen hablar mas
alto, gesticulan mas y son mas extrovertidos. Lo que les convierte en personas con perfiles
adecuados para las ventas, debido a que su entusiasmo puede dar valor a los clientes potenciales.

Asi mismo Arifio (2018) manifestdé que en el estudio realizado a los gerentes del sector
industrial aplicando el modelo de personalidad Big Five dio como resultado que esta personalidad
se acoplaba y rendia un nivel alto en ventas en comparacion con las demas personalidades, pero
que no todo era excelente porque un exceso de extroversion no rendia una buena correlacién con

las ventas y la solucion radicaba en que se debia tener un equilibrio de extroversion.
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(H4) Relacion tedrica de la Afabilidad

La afabilidad es una forma de mostrar respeto, interés y atencion a las necesidades y
expectativas de los clientes. Los clientes que reciben un trato amable se sienten valorados,
satisfechos y propensos a repetir la compra o a recomendar el producto o servicio, aumenta la
confianza y la fidelidad de los clientes. Seglin el psic6logo Catell (1947) este rasgo de personalidad
se refleja en el tipo de comportamiento prosocial que adopta una persona al interactuar con los
demas. La simpatia puede ser baja si su comportamiento no se centra especialmente en hacer que
los demas se sientan comodos y/o bienvenidos, pero alta, si intentan tener en cuenta los intereses,
gustos y opiniones de los demds. Este factor se caracteriza por tener rasgos que incluyen ser
amables, carifiosos y simpaticos en donde se comprende a la empatia y a la cooperacion como se
manifiesta cuando el individuo ayuda a sus semejantes en situaciones dificiles y trata a todos con
respeto (Goldeberg, 1993).

De la misma manera el investigador Rothmann (2013) en un estudio aplicado a 165
gerentes dio como resultado manifestd que la Afabilidad rinde con un porcentaje significativo en
las ventas a comparacion del Neuroticismo y la Responsabilidad, pero asi mismo dio a concluir
que un exceso de Afabilidad da un una mal imagen del gerente convirtiéndolo en alguien facil de
manipular, dando como resultado que se ocasione problemas de rendimiento en las organizaciones.
(HS) Relacion teodrica de la Neuroticismo

Segiin Rothmann (2013) el neuroticismo es la capacidad de una persona para soportar
situaciones estresantes en donde se muestra niveles altos de ansiedad, preocupacion y sobre todo
una baja autoestima es decir sus comportamientos de caracterizan con muestras de enojo y suelen
mostrar mucha inseguridad. Por el contrario, las personas con bajo nivel de neuroticismo son mas

estables emocionalmente y, por lo tanto, tienden a ser tranquilas y confiadas. El neuroticismo
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puede influir en las ventas de diferentes maneras, dependiendo del nivel de neuroticismo del
vendedor y del cliente, por eso, es importante conocer el propio nivel de neuroticismo y el de los
clientes potenciales, asi como adaptar el estilo y la estrategia de venta al tipo de producto o servicio
que se ofrece.

Este rasgo sin duda es el menos apropiado para las ventas, como explica el psicologo
industrial Sanchez (2017) en su estudio realizados a 215 gerentes del sector artesanal aplicando el
modelo Big Five, demostré que no existe una correlacion positiva con las ventas, que estudiadas
esta fue la menos acertada, debido a que las caracteristicas de este rasgo presentan estabilidad
emocional muy baja. Un puntaje alto en este factor detalla rasgos negativos en una persona como
ser emocionalmente inestables, preocuparse demasiado y estar mds propensas a la ansiedad y
tristeza (Srivastava,1999)

Metodologia
Tipo de investigacion

La presente investigacion es de tipo cuantitativa ya que esta estructurado por una técnica
de recoleccion y andlisis de informacion que se obtendra de a través de un instrumento, asi mismo
dicha informacion serd sometida a analisis estadisticos. De la misma manera, serd no experimental
de corte transversal, el tipo de investigacion se dara de manera: exploratoria, descriptiva,
correlacional y explicativa.

Es exploratoria, por la razon de que, examinara un tema de estudio no muy frecuentado en
Ecuador; Descriptiva debido a que se refiere de manera general los factores que regulan el
comportamiento de los gerentes de este sector comercial. Para terminar, es correlacional y
explicativo porque se analizara la correlacion de las variables que permiten explicar la razon de

estudio (Astudillo, 2022).
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Los sujetos de estudio son los empresarios del sector comercial de la parroquia El Sagrario,
de la ciudad de Cuenca que segiin el SRI (Servicios de Rentas Internas) alcanzan las 1090
empresas, dato con lo que se determina la muestra considerando un 8% de error y 95% de
confiabilidad. A continuacion, se explicara.
Tabla 1

Datos para el Calculo de la Muestra

Descripcion Valor

Poblacion (N) 1090
Error (e) 8%
Exito (P) 0.5
Confianza 95% (Z) 1,96

Figura 1

Formula para calcular la muestra

z*xp (1-p)
e:

z=xp (1 -P))
e:N

Tamaiio de la muestra:
1+ (

Fuente: Adaptado de “Formulas de estadistica para investigadores” por Felipe Montemayor (1973)

Tamano de la muestra: 124

Para la obtencion de los datos se considerd tomar las sugerencias tanto de Hernandez et al.,
(2014), como Creswell, (2009) y (Luzuriaga, 2011) que para el desarrollo de una investigacion es
el uso de instrumentos validados como la encuesta de opinidn, que nos dara la facilidad de adquirir
la informacion, procesarla e interpretarla, se elabor6 un cuestionario fundamentado en experiencias

empirica, con estos antecedentes se considerd plantear 30 items que fueron validadas por expertos
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del sector comercial y académico (Mendoza & Garza 2009), luego se aplico una prueba piloto a
10 sujetos de estudio y se procedio a buscar la confiabilidad del instrumento que con una reduccion
de 6 items alcanzado un Alfa de Cronbach (1951) de 0.806. con 24 items cabe mencionar que el
cuestionario tiene un conjunto de preguntas establecidas de tipo cerrado y categorizadas con una
escalade 1 a5 como lo propone Likert (1932).

Para el andlisis, se utilizaré la regresion lineal multiple y el uso de un test de personalidad
Big Five, la informacion se procedera a tabular los datos obtenidos por el instrumento previsto,
para poder ingresar esos valores en el programa tecnoldgico del software estadistico SPSS 24, la
cual es una herramienta que nos ayudo a verificar los supuestos del modelo plantado por medio de
las pruebas estadisticas.

Con respecto al cuestionario se elabor6 2 partes en una primera instancia se recoge los
datos de los perfiles del encuestado con un total de 6 items como se puede apreciar en la tabla 2.
Tabla 2

Primera parte del cuestionario

Nimero Descripcion
Variable de control 1 Edad
Variable de control 2 Género
Variable de control 3 Nivel de estudios
Variable de control 4 Afos de Experiencia

En la segunda parte, se propone un total de 24 items agrupados en 6 variables de acuerdo

a su concepto, como se puede apreciar en la tabla.



Tabla 3

Segunda parte del Cuestionario
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Variables: Nuamero de [tems
Ventas Y 4
Apertura a la Experiencia X1 4
Responsabilidad X2 4
Extraversion X3 4
Afabilidad X4 4
Neuroticismo X5 4
TOTAL 24
Resultados

En la presente investigacion se detallara los hallazgos encontrados a partir del cual se

realizaran interpretaciones que permitiran consolidar las conclusiones del estudio. La presentacion

y explicacion de los mismos se comprendera mediante la elaboracion de figuras y tablas para que

el lector pueda comprender de forma clara, precisa la informacion encontrada.

Analisis descriptivo

En esta primera seccion se presenta el andlisis descriptivo de los resultados finales del

estudio realizado a los empresarios del Centro Historico de la Ciudad de Cuenca. Para el perfil se

plante6 cuatro preguntas como variables de control con diferentes categorias como se las puede

ver en la tabla. Estas se enfocan en conseguir informacion sobre el perfil de los empresarios como:

la edad, el género, el nivel de estudios y afios de Experiencia.

Género

El género femenino conlleva el liderazgo de las empresas alcanzado un 59% lo que muestra

la participacion efectiva en el sector de las ventas, con respecto al género masculino se puede ver

que existe una disminucion de participacion en estas actividades como se puede observar en la

Figura 3.
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Figura 3

Genero de los encuestados

Genéro

= Masculino = Femenino

Edad

Es muy importante conocer la edad que tienen los empresarios lo que servird para poder
conocer si la poblacion de empresarios es joven o longeva. Como se observa en la figura 4 mayor
participacion tiene los empresarios que estan sobre los 18 a 30 afios, es decir personas muy jovenes
que han emprendido y cada dia viven y deben superar retos, sin embargo, le siguen los de 31 a 45
afios y finalmente los de mas de 46 afios.
Figura 4.

Edad de los encuestados

Edad

\

m18a30 m=31a45 Mas de 46

Nivel académico
El cuanto al nivel de estudios se puede resaltar que la mayoria de los encuestados tiene una

formacion académica alta porque han terminado sus estudios universitarios y su porcentaje
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comprende el 65,53% lo que significa que el sector se encuentra preparado para asumir el mundo
empresarial. Pero hay también un porcentaje considerable del 55,44% donde abarcan las personas
que solo han alcanzado la secundaria y se han dedicado a emprender de forma empirica y sin
ningln apoyo académico mas a la suerte de su negocio se han logrado mantenerse en el mercado.
Y, por tltimo, con un porcentaje del 4,3% para las pocas personas han decidido mejorar sus niveles
de estudio con alguna maestria.

Figura S.

Nivel de estudio de los encuestados

Nivel Académico
4;
65; 530 147

= Secundaria Universitaria Maestria

Anos de Experiencia

Es fundamental analizar los afos de experiencia que tienen los gerentes encuestados en el
ambito de las ventas debido a que depende de los conocimientos y vivencias ellos saben como
resolver problemas con los clientes por la experiencia alcanzada y asi mismo superar desafios en
menos tiempo, como se puede apreciaren este sector los gerentes con mayor porcentaje
comprenden entre 1 a 9 afios, es decir no existe un nivel alto de experiencia, por consiguiente le
sigue las personas con una experiencia de 10 a 20 afios con un porcentaje de 36,29% y finalmente
las personas con experiencia de mas de 20 afos vendiendo, esta comprende un porcentaje de

20.62%.
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Figura 6

Afios de experiencia en ventas de los encuetados

Afos de Experiencia

= 1a9afios = 10a 20 afos Mas de 21 afos

Test de Personalidad Big Five

Con la ayuda del Test Big Five podemos analizar e identificar las diferentes personalidades
que existen, con esta investigacion evaluamos como es el comportamiento de los gerentes del
sector estudiado. Al principio se creia que los resultados se iban a direccionar a la extraversion por
un rasgo muy relacionado con las ventas y lo empresarial, pero el resultado fue diferente, como
podemos apreciar en la ilustracion 7, el rasgo de personalidad que mas predomina fue la
responsabilidad, no cabe duda de que deba ser asi porque para el éxito de una empresarial es
fundamental aplicar este factor de la personalidad por parte de los gerentes.

Por otra parte, las personalidades que también tuvieron un puntaje alto fueron la Apertura
a la experiencia con un 32%, es decir, que los gerentes estan también dispuestos a conocer,
explorar y ampliar su intelecto con referencia a las ventas, como habiamos explicado esta
personalidad se caracteriza por asumir una gran energia para nuevas experiencias. Sin embargo,
encontramos algunos resultados de Neuroticismo, con un porcentaje bajo que comprende entre el
1%, aqui hay que darle enfoque porque esta personalidad no es recomendable en ninglin aspecto
ni laboral ni personal, debido a que presenta una baja estabilidad emocional que provoca muchos

problemas en el diario vivir.



Figura 7
Personalidades de los encuestados

Apertura a la Experiencia
32%

40%
Neuroticismo Responsabilidad

1%

15% 12%

Afabilidad Extraversion

Nota: Resultado de Test Big Five aplicado a los encuestados

Aplicacion inferencial
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Es un conjunto de métodos y técnicas conocido como inferencia estadistica permite inferir,

con un riesgo de error cuantificable en términos de probabilidad, cual es el comportamiento de una

determinada poblacion a partir de los datos empiricos proporcionados por la muestra determinada.

En la tabla 4 se muestra el resultado del modelo que se gener6 con la aplicacion de la regresion

lineal multiple con el uso del software estadistico SPSS version 24 en donde de la misma forma se

detalla el coeficiente de correlacion lineal de Pearson (R), el de determinacion (R?). Se puede

indicar de acuerdo con los resultados que R? tiene un valor de 0.254, y el R? ajustado es de 0.222

es decir, que las variables independientes explicaban un 22 % de la variable dependiente ventas

(Y), como se puede apreciar en la tabla 4.

Tabla 4:

Modelo de Regresion Multiple

Modelo R R cuadrado R cuadrado ajustado

Error estandar de la
estimacion

1 0,504 0,254 0,222

0,41215

Nota. Resultado de la simulaciéon SPSS version 24
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Significancia de variables

Para conocer la significancia individual de las variables independientes se utilizo el
estadistico (t) para cada una de las pendientes del modelo de regresion lineal multiple. Los
resultados muestran que s6lo la variable independiente Responsabilidad (X2) alcanzé un nivel de
significancia de (0.00) inferior a 0.05, y con 4,622 de valor estadistico (t).

Tabla 5:

Resultados de la aplicacion de Regresion multiple

Coeficientes

Coeficientes no Coeficientes .
Modelo . . t Sig.
estandarizados estandarizados
B Error estandar Beta
1 (Constante) 2,563 0,447 5,736 0

X1 (Aperturaala 0,129 0,083 0,152 1,551 0,124
experiencia)
X2 (Responsabilidad) 0,338 0,073 0,393 4,622 0,00
X3 (Extraversion) 0,054 0,081 0,058 0,664 0,508
X4 (Afabilidad) 0 0,056 0,001 0,007 0,994
X5 (Neuroticismo) -0,052 0,059 -0,077 -0,881 0,38

a. Variable dependiente: Ventas
Nota. Resultado de la simulacion SPSS version 24

Los coeficientes de regresion estandarizados también llamados Beta, permiten valorar la
importancia relativa de las variables independientes en la ecuacion de regresion lineal multiple, se
interpretan de manera similar a los coeficientes no estandarizados teniendo en cuenta que las
variables se miden por la desviacion estandar manteniendo constantes las demas variables. En los
resultados se puede observar que la variable que mas influye en el modelo es 0.410 (X2)

Responsabilidad con un p-valor de 0.000, como lo que se plantea la siguiente ecuacion.

Ventas= 2.563*0.338(Responsabilidad)

Comprobacion de hipotesis



Tabla 6

Hipotesis planteadas
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Hipotesis

Descripcion

Sig

Resultados

HI

Apertura a la experiencia. Este factor se relaciona con
la imaginacion y creatividad. Cuando una persona tiene
un puntaje alto en este factor, se caracteriza por ser
curiosa, interesada en aprender y dispuesta a conocer y
experimentar cosas nuevas.

1,551

0,124

Se rechaza

H2

Responsabilidad. Este factor se caracteriza por tener
rasgos que incluyen ser organizados, metodicos,
perseverante y reflexivos convirtiéndose en un factor
determinante en un individuo manifestandose como un
gran planificador y organizador dentro de cualquier
ambito, ya que su compromiso se enfoca
estratégicamente en alcanzar los objetivos y metas.

4,622

0, 000

Se acepta

H3

Extroversion. Este factor se caracteriza por tener
rasgos como la locuacidad, la confianza y un alto grado
de expresion emocional, los extrovertidos han sido
ampliamente reconocidos por sus interacciones sociales
a lo largo de los anos.

0,664

0,508

Se rechaza

H4

Afabilidad. Es factor es una forma de mostrar respeto,
interés y atencion a las necesidades y expectativas de los
clientes. Los clientes que reciben un trato amable se
sienten valorados, satisfechos y propensos a repetir la
compra o a recomendar el producto o servicio

0,007

0,994

Se rechaza

HS5

Neuroticismo. Este factor se caracteriza por tener la
capacidad de una persona para soportar situaciones
estresantes en donde se muestra niveles altos de
ansiedad, preocupacion y sobre todo una baja
autoestima es decir sus comportamientos de
caracterizan con muestras de enojo y suelen mostrar
mucha inseguridad.

-0,88

0,38

Se rechaza

Nota. Resultado de la simulacion SPSS version 24

Por los resultados observados es posible indicar que la variable X2 Responsabilidad

inciden de manera directa sobre la variable dependiente Ventas, esto acredita al investigador

desarrollar conclusiones y recomendaciones, desde los hallazgos encontrados como evidencia

empirica, de los sujetos de investigacion, en el contexto de los empresarios del Centro Historico

(El Sagrario) de la provincia del Azuay Ecuador.
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Conclusiones

Con base en toda la informacion tedrica y estadistica que ha sido recopilada para este
trabajo de investigacion, se describe los logros, hallazgos y contribuciones que aportan al
conocimiento, del mismo modo se convierten en apoyo para futuras investigaciones. Asi mismo,
el resultado alcanzado puede ser tomado en consideracion por lo empresarios del Centro Historico
de la ciudad de Cuenca para poder mejorar sus respectivas ventas.

En esta investigacion se contestd la pregunta de investigacion mediante los resultados en
la comprobacion de hipdtesis, se validaron las hipdtesis propuestas que se presentaron en este
proyecto y que se consideran como logros alcanzados. Con respeto a las variables analizadas se
pudo comprobar que solo la variable X2 Responsabilidad tiene una relacion directa con las ventas.
Mientras que las demas variables son rechazas por no cumplir con una significancia adecuada. Asi
mismo, con la aplicacion del test Big Five se pudo demostrar que la mayoria de los empresarios
cuentan con diferentes personalidades, pero resalta la personalidad de la Responsabilidad, la cual
se caracteriza por llevar al sujeto a cumplir con todos los objetivos y metas planteadas dentro de
la organizacion, lo que da como resultado el aumento de ventas y del mismo modo el 6ptimo
rendimiento.

Y finalmente, con esta investigacion se llego a descubrir que la mayoria de empresarios en
el centro Histdrico cuentan con un nivel de estudios altos, es decir alcanza niveles universitarios y
de maestria, convirtiéndose en un aporte a la sociedad y al sector productivo sobre todo aqui en
nuestro pais donde la educaciéon no es punto a favor que nos haga destacar ante las demas
sociedades vecinas. Cabe resaltar que un dato importante que se debe tomar en cuenta es el género
de los gerentes encuestados, dado que se descubri6 que la mayoria son mujeres y al contrarrestar

con investigaciones realizadas en Cuenca se manifiesta que coincide con dichos hallazgos. No
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cabe duda que las mujeres aportan en las empresas un buen liderazgo, lo cual explica su capacidad
para escuchar, empatia, emprendimiento, facilidad para el trabajo en equipo, es decir alta
productividad.

Recomendaciones

Los resultados de la presente investigacion muestran informacion que puede servir de
apoyo para los empresarios del centro Historico de Cuenca para que puedan analizar su
personalidad y asi mismo mejorar en la misma. La mayoria de los empresarios desconocen del
tema porque en nuestra cultura no se acostumbra que el gerente se analice a si mismo. Con esto
puede tener una ventaja competitiva y mejor el rendimiento y el nivel de ventas dentro su respetiva
actividad comercial.

De la misma manera, se recomienda para las futuras investigaciones que puedan estudiar
las variables rechazada y que la psicologia organizacional las considera importante para un
desempefio en las ventas, como el ejemplo de la extroversion que es una personalidad que encaje
bien vendedor al momento de efectuar una compra por su alto nivel de sociabilidad y energia.

Finalmente se considera la posibilidad de que los empresarios estudien o se preocupen mas
por la psicologia organizacional y sobre todo en su personalidad debido a que se pudo comprobar
que si influye directamente en las ventas, una alternativa se podria considerar la inclusion de
psicologia organizacional en el departamento de Talento Humano, pero para las empresas que
carecen de dicho departamento basta con que el gerente se preocupe por este factor tan importante.

Y de esta manera, obtener un empresa saludable y rentable.
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