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Andlisis de productividad en las ventas del comercial Salinas Azogues-Ecuador
Paul Santiago Merchan Ruiz - Ing. Jorge Edwin Ormaza Andrade, MBA.
Universidad Catdlica de Cuenca — psmerchanr56(@est.ucacue.edu.ec

RESUMEN

La productividad en ventas se ha convertido en un factor importante para las empresas ya
que permite medir el aporte de cada integrante y el compromiso que tienen para aumentar
los ingresos de la misma. El presente articulo tiene por objetivo analizar la productividad
en ventas en el Comercial Salinas mediante el rastreo del arte y recopilacion de datos
estadisticos con el fin de aplicar estrategias que permitan el crecimiento de las ventas. La
presente investigacion se desarrolla bajo un estudio de disefio descriptivo, a su vez es
transversal y no experimental. Para la recopilacion de datos se aplicd la técnica la encuesta
a los 30 trabajadores del comercial, cuya encuesta se sometio a la validacion de expertos,
posterior a la aplicacion se tabulo e interpreto. Los resultados obtenidos reflejan que los
lideres de la empresa ofrecen un ambiente adecuado a sus trabajadores puesto que se
evidencia un adecuado compailerismo potenciando significativamente el trabajo en
equipo, sin embargo, es necesario que se planifiquen y desarrollen capacitaciones
periddicas en los productos y los diferentes procesos con el fin de que los trabajadores
tengan la capacidad de cerrar las ventas, por tltimo, es indispensable que la empresa
motive e incentive a todos los integrantes con relacion a su desempefio permitiendo que
los mismos sientan que su trabajo es valorado y por ende den lo mejor de ellos para el

crecimiento de la misma.

Palabras clave: Analisis, Comercial Salinas , eficiencia , productividad, ventas
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Analysis of Sales Productivity at Commercial Salinas Sales Azogues-Ecuador
Paul Santiago Merchan Ruiz - Jorge Edwin Ormaza Andrade, Eng., MBA.
Catholic University of Cuenca - psmerchanr56@est.ucacue.edu.ec

ABSTRACT

Sales productivity has become an essential factor for companies since it makes it possible
to measure each member's contribution and commitment to increasing the company's
income. This article aims to analyze sales productivity in Commercial Salinas through
sales tracking and statistical data collection to apply strategies for sales growth. This
research is developed under a descriptive, cross-sectional, and non-experimental design
study. The survey technique was applied to the 30 commercial workers for data collection,
and the instrument research was submitted for validation by experts. After the application,
it was tabulated and analyzed. The results reveal that the company's leaders offer a good
environment to their workers since there is evidence of genuine companionship
significantly enhancing teamwork. However, it is necessary to plan and develop periodic
training on the products and the different processes so that workers can close sales.
Finally, the company must motivate and encourage all members concerning their
performance, allowing them to feel that their work is valued and give their best for the

company's growth.

Keywords: Analysis, Commercial Salinas, efficiency, productivity, sales
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Introduccion

La productividad en venta se ha convertido en un factor clave de éxito en un negocio
puesto que mediante el mismo se puede medir la tasa o porcentaje de aporte del vendedor
en los ingresos, ante lo cual es indispensable considerar diferentes aspectos que influyen
significativamente como es el nimero de ventas, facturacion, el nimero de clientes

especialmente de clientes nuevos, la satisfaccion del cliente entre otros.

La empresa que logra alcanzar una excelente productividad refleja que su area de venta
es eficiente y que su ritmo de trabajo es bueno mismo que va de la mano con el
cumplimento de las metas y el compromiso que los trabajadores tienen en las diferentes
actividades.

La productividad en ventas juega un papel importante en todo el mundo para lo cual los
ejecutivos de ventas estan en una constante busqueda de estrategias para que su equipo
sea mas eficaz, por tal razén se evidencia que en las diferentes empresas del mundo no sé
puede obligar a las personas a adquirir un bien o servicio, pero si se puede mejorar al
equipo con el fin de que los mismos tenga oportunidades de cerrar las ventas (Clear,
2023).

Asi también en Latinoamérica se observa que la productividad de las empresas va de la
mano con la inversion, lastimosamente los paises latinoamericanos no son fuertes en estos
dos aspectos por lo cual es necesario que se aumente el volumen de ventas y tener presente
la calidad de inversidn que realice ya sea este nacional o internacional. Estos dos aspectos
van de la mano porque al existir mas inversion se obtiene mas produccion y por ende
mayor productividad en todas las &reas, una de las éareas que se debe trabajar

profundamente es ventas puesto que es el motor de las empresas (Herrero, 2021).

Ecuador es un pais con gran nimero de emprendimientos y empresas mismas que estan
en una busqueda constante de estrategias que les permita ser productivas en todas sus
areas especialmente en ventas ya que es el punto clave de las mismas. En las empresas
ecuatorianas es complicado alcanzar la productividad en porcentajes altos porque
influyen varios factores como la inflacién, el déficit de la banca comercial, la falta de

compromiso del equipo de trabajo entre otros (Fernandez-Holguin, 2023).



Con base a lo antes mencionado, se define el problema de investigacion mismo que se
describe a continuacion ¢ Cuales son los factores que influyen en las ventas del comercial
Salinas-Ecuador?, partiendo de la problematica se precisa el objetivo que es analizar la
productividad en ventas en el comercial Salinas mediante el rastreo del arte y recopilacion
de datos estadisticos con el fin de aplicar estrategias que permitan el crecimiento de las

ventas.
Marco tebrico

Es importante mencionar que la productividad que la empresa logre en sus diferentes
areas es el reflejo de la buena gestion que se esta llevando a cabo. La productividad va de
la mano con los diferentes factores como lo es el liderazgo, competencia, numero de
ventas y desempefio por tal razon a continuacién se estudia a las mismas de forma
detallada.

Liderazgo

El liderazgo efectivo es un factor muy importante en una empresa el mismo se desarrolla
cuando las personas tienen motivaciones y propositos que son generados por la
competencia. Es necesario distinguir al liderazgo del poder considerando que las

necesidades y los objetivos estan entrelazados entre si (Rojas et al., 2020).

Con base a lo manifestado Aguirre (2017) definen al liderazgo como la capacidad que
tiene la persona para influir en otros, a través del cumplimiento de los objetivos y metas
establecidas considerando el trabajo en equipo y desarrollando factores esenciales durante
el proceso mediante la generacién de un ambiente armdnico, trabajo con entusiasmo,
receptibilidad de opiniones entre otros. Asi también se menciona que la influencia que
tiene el lider se perfecciona toma en cuenta una visién sustentada en los valores mediante
el cumplimento de los diferentes objetivos destacando la generacién de relaciones entre

los integrantes de las organizaciones.

Sin duda el liderazgo se ha convertido en una herramienta esencial dentro de la
organizacion para alinear el interés de las personas con las metas e intereses de la empresa
mediante la creacion de una visién y condiciones atractivas de trabajo con el fin de
generar un valor extra para el cliente ya que es importante que los trabajadores reflejen el

compromiso que tienen con la empresa (Lara et al., 2021).



Para Lara et al (2021) el liderazgo se clasifica en tres grupos el liderazgo situacional,
trasformador y negociador a continuacion se describe a cada uno de estos:

e Liderazgo situacional

Este se encarga de valorar la situacién con el fin de dictar 6rdenes y desarrollar
actividades conforme a la necesidad del grupo. Para este lider la toma de decisiones se
puede hacer de forma individual o de forma grupal a demas para €él es importante generar

confianza en cada integrante.
e Liderazgo trasformador

En este caso el lider se enfoca en la creacion de equipos a quienes es necesario
mantenerlos motivados con el objetivo de generar confianza y colaboracién en todos los

niveles logrando asi un cambio positivo en la organizacion.
e Liderazgo negociador

Este lider conoce a profundidad su estilo de negocio ya sea este en grupo o de forma
individual, para lograr una negociacion adecuada el lider esta en contante aprendizaje con
el fin de que las negociaciones sean exitosas y de impartir sus conocimientos a su equipo

de trabajo.
Competencia

La competitividad se relaciona con el rendimiento efectivo ante una situacion, trabajo o
cumplimento de una meta. Por lo antes manifestado se define a la competencia como el
conjunto de elementos heterogéneos que se combinan mediante la interaccion dinamica.
La competitividad esta compuesta por diferentes factores como los saberes, el saber hacer,

las facultades mentales o cognitivas (Useche et al., 2019).

Casimiro et al (2019) clasifica a las competencias en dos grupos siendo estas en genéricas

o transversales y en especificas estas se detallan a continuacion:
e Competencias genéricas o transversales

Se enfoca en las habilidades, destrezas o actitudes de las personas. Se dividen en tres

grupos: instrumentales, interpersonales y sistémicas, la primera se centra en la



comunicacion verbal y las diferentes formas de pensar, la segunda hace referencia al
trabajo en equipo, el aspecto ético y la adaptacion al entorno, el tercero se encamina a lo

creativo, innovador, gestion de proyectos y espiritu emprendedor.
e Competencias especificas

Hace frente a los atributos que se relacionan de forma directa a lo profesional. Esta se
divide en dos grupos: las competencias disciplinares y las competencias profesionales, la
primera se relaciona con la formacion disciplinaria del profesional mientras que la

segunda se relaciona con la formacion profesional.

Por otro lado, es necesario hablar de la competitividad empresarial misma que se define
como la capacidad que tiene la empresa para desarrollar sus actividades de forma eficiente
logrando asi la rentabilidad de la misma mediante la aplicacion de estrategias que genere
una ventaja competitiva ante sus rivales, cuya ventaja debe ser dificil de copiar o superar,
esta competitividad se puede reflejar en diferentes areas mediante el mejoramiento de

productos, precios mas accesibles, mayor calidad entre otros (Useche et al., 2019).

La competencia emprendedora engloba capacidades, destrezas, habilidades y aptitudes
que permite al emprendedor desarrollar actividades, ideas y estrategias para poner en
marcha, mantener y crecer exitosamente la empresa, ante lo cual es necesario que el
emprendedor desarrolle sus habilidades al maximo ya que el mismo tiene la habilidad de
generar ideas y convertirlas en algo novedoso ademas este siempre considera su entorno

y los cambios que se van generan dia a dia con el objetivo obtener una ventaja.
Productividad en ventas

De forma general a la productividad se la define como la mejora del proceso productivo
en el ambito empresarial cuando se habla de mejora se esta haciendo hincapié en la
comparacion favorable entre la cantidad de recursos empleados y el nimero de bienes o
servicios que producen, es decir, es la relacion que existe entre el volumen total de
produccién y los recursos empleados para cumplir con las metas establecidas y los

estandares de calidad (Fontalvo et al., 2017).

Es indispensable considerar que la productividad que tenga una organizacion depende
significativamente de buen desempefio que los trabajadores tengan, es decir, a mayor

bienestar mayor rendimiento y por ende la productividad serd mayor por lo cual es
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necesario que la organizacion emplee politicas que sean claras y efectivas en la
motivacion laboral. Si la empresa desea mejorar su productividad en ventas se bebe
enfocar en las ventas eficientes porque cuando el vendedor es mas productivo mejor seran

las ventas y la conexidn con los clientes (Sanchez et al., 2018).

En la linea de pensamiento de Rosenberg (2019) existe seis estrategias que permiten
aumenta la productividad de las ventas de forma significativa siendo estas:

e Conocer al cliente y la necesidad que desea satisfacer
e Dar soluciones rapidas y verdaderas

e Generar colaboracion e intercambiar informacion

e Optimizar la interaccion

e Facilitar la incorporacion y la alineacién

Obtener conocimientos integrales sobre el rendimiento

Existen diferentes factores que permiten evaluar el nivel de productividad que ha
alcanzado la organizacion, pero el que se destaca es el recurso humano ya que son las
personas las que desarrollan los procesos y juegan un papel importante en cada actividad
que realizan con el objetivo de alcanzar las metas establecidas por la organizacion, para
lo cual es necesario contar con herramientas que permitan medir la productividad y con
los resultados obtenidos poner en marchas estrategias para potenciar significativamente

las ventas (Sanchez et al., 2018).
Desempeiio Organizacional

Astete et al (2021) definen al desempefio organizacional como el conjunto de
comportamientos que se alinean con los objetivos y metas de la organizacion con relacién
al grado de aporte que tienen los integrantes en cada area, para lograr un correcto
desempefio organizacion se requiere de ciertos estandares de medicion que permiten
generar una adecuada orientacion de las metas a todos los empleados desde los niveles
altos, medios y bajos, estos indices de medicién se dividen en financieros y no

financieros.

El termino desempefio organizacional considera 3 dimensiones: tedrica, empirica y
administrativa, la primera se centra en la teoria de las estrategias, la segunda se enfoca en

medir las estrategias y proceso y la Gltima parte del marco referencial administrativo y

5



organizacional, es necesario enfatizar que si una empresa no genera rendimiento

financiero se condena al fracaso (De la Cruz, 2019).

Para medir el desempefio organizacional se lo debe hacer a través de los procesos y
procedimientos que se desarrollan mediante este paso se permite evaluar el nivel de
funcionamiento que tiene la empresa, al realizar un analisis de la empresa los altos
mandos pueden identificar los puntos méas débiles que tiene la empresa tanto interna como
externa mediante la informacién recopilada se buscan herramientas y estrategias que
permitan fortalecer los puntos débiles convirtiéndoles en fortalezas y oportunidades
(Troyaet al., 2022).

En el mismo contexto, el autor menciona que existen diferentes formas para identificar el
desempefio de las empresas siendo la principal la evaluacion de las capacidades que tienen
los trabajadores esta evaluacion se la realiza en un tiempo determinado y con los
resultados obtenidos buscar soluciones eficientes con el objetivo de optimizar los
servicios de la organizacién y a su vez capacitar a cada integrante en las areas que sean
necesarias. al realizar una evaluacién se debe seguir el siguiente proceso: organizacion
del proceso, reconocimiento (objetivos, metas, expectativas y competencias) y evaluacion
misma que se realizan mediante la elaboracion de preguntas a cada integrante (Troya et
al., 2022).

Teoria del emprendimiento

El emprendimiento se basa en la toma de decisiones y acciones creativas que tiene como
principal objetivo crear un bien o servicio de valor, es decir, la busqueda constante de
oportunidades ante lo cual es necesario tener una visién y compromiso de la persona que
desea emprender a quien se lo denomina emprendedor. De forma especifica el
emprendimiento no es mas que la maximizacion de las oportunidades (Gutamay Jiménez,
2019).

Para Teran y Guerrero (2020) los principales fundadores de la teoria del emprendimiento
fueron Richard Cantillon y Jean Baptiste Say quienes definen al emprendedor como la
persona que asume riesgos, este riesgo se enfoca en la adquisicion de un bien a un valor
determinado y posteriormente venderlo a un precio incierto. Asi también el autor

menciona que el emprendedor esta ligado al equilibrio de la oferta y demanda, por lo cual



el emprendedor debe estar atento a los cambios que se producen en el mercado que
compite.

Existen varias teorias del emprendimiento en esta ocasion se hablaran de dos: la teoria
del emprendimiento basada en recursos y la teoria del beneficio de Knight por tal motivo
se cita a Terdn y Guerrero (2020) quien manifiesta que la primera teoria se enfoca en los
recurso financieros, humanos y sociales mientras que la segunda hace hincapié en los
emprendedores que asumen riesgos y que batallan con la incertidumbre pero que también

se beneficia de las ganancias mismas que son identificadas como recompensa.
Teoria de la innovacion

La innovacion se ha convertido en un factor importante dentro de una empresa, la misma
comprende de una variedad de actividades y procesos como mercados, creatividad,
habilidades, redes entre otras. Es indispensable mencionar que cuando se habla de
innovacion se refiere a un nuevo producto o un producto que ya existia pero que este se

lo ha mejorado. (Diaz y Guambi, 2018).

Para Sudrez et al (2020) las nuevas teorias enfocadas en la creacion de innovacion no son
creadas de forma unidireccional, es decir, que inicia en una investigacion béasica hasta
Ilegar a un desarrollo tecnolégico, si no que este proceso aplica una serie de interacciones
que se dan entre varios actores. A su vez menciona que las teorias evolutivas ven a la
innovacion como un proceso que depende significativamente de los resultados que la
empresa ha tenido, considerando en su totalidad informacion del pasado puesto que el
conocimiento y la tecnologia se desarrollan considerando varios actores y factores de la

empresa.

Un representante muy importante de la teoria de la innovacion es Schumpeter quien
afirmé que la innovacion ayuda al desarrollo econdémico considerablemente a travées de
un proceso dinamico mediante el cual las nuevas tecnologias reemplazan a las antiguas,
dando paso al modelo de Schumpeter (“destruccion creativa’), este modelo se enfoca en
la innovacion radical que se centra en provocar cambios, considerando este concepto el
autor menciona los siguientes puntos para definir a la innovacion radical: la introduccién
de productos nuevos, introduccion de nuevos métodos de produccion, apertura de nuevos
mercados, desarrollo de nuevas fuentes de abastecimiento y creacion de nuevas

estructuras de mercado sectoriales (Diaz y Guambi, 2018).



Teoria de la ventaja competitiva

Una ventaja competitiva define como el valor tangible o intangible que hace que la
organizacion sea competitiva, esta ventaja son respuestas de las fuerzas externas e
internas es muy importante que la empresa mantenga la ventaja e implemente estrategias
para asegurar que la misma no sea superada por su competencia porque mediante esa

ventaja se ha obtenido un liderazgo en el mercado (Cajavilca, 2018).

En pensamientos de Garcés y Paneca (2019), la innovacion es el factor clave e
indispensable para crear ventaja competitiva ya que se puede identificar una oportunidad
en el mercado y la competencia reacciona a esta oportunidad tarde. Es necesario mantener
la ventaja que se ha obtenido para lo cual la empresa debe mejorarla y evaluarla

constantemente puesto que todas las ventajas se pueden imitar.

Un gran representante de la ventaja competitiva es Michael Porter quien expone que la
venta competitiva se encuentra en constante crecimiento y que esté relacionada con la
capacidad que tiene la empresa para generar valor en el mercado que esta compitiendo
por tal razon Porter menciona tres estrategias que permitiran a las empresas lograr esa
ventaja siendo estas: el liderazgo en costos, el liderazgo en diferenciacion y enfoque
(Trevifio et al., 2020).

Metodologia

La presente investigacion se centra en un estudio de disefio descriptivo ya que para
alcanzar una respuesta a priori a la investigacion se sumergié en diversas fuentes tedricas.
A demas es transversal puesto que la recopilaciéon de datos es tomada en un tiempo
determinado, asi también es no experimental porque no se manipula la informacién si no

se presenta tal y como el fendmeno de estudio se proyecta.

En el mismo contexto, la investigacion se basa en una poblacion finita de 30 personas
siendo estas el numero total de trabajadores y empleados del Comercial Salinas, para la
recopilacion de datos se uso la técnica la encuesta misma que fue sometida a la validacion
de consenso de expertos, para el marco muestral se considera el listado de la nébmina de
la empresa, a su vez se define el sujeto de estudio siendo este los trabajadores y empleados
y el objeto de estudio el Comercial Salinas. Por Gltimo, la informacién recopilada se

tabula e interpreta usando graficos estadisticos.



Resultados

En este apartado se presentan los resultados de las encuestas aplicadas a cada uno de los
trabajadores del Comercial Salinas. Antes de dar a conocer los resultados de cada
pregunta es indispensable mencionar que el comercial cuenta con 3 locales dentro de la
ciudad de Azogues. A su vez es necesario sefialar que los encuestados tienen residencia
en Azogues, Cojitambo y Biblian, asi también la mayoria de los encuestados se
encuentran en el rango de edad de 21 a 30 afios, con relacion al tiempo de trabajo la
mayoria de las personas trabajan menos de un afio y otras se encuentran en el rango de 2
a 10 afios y por ultimo la mayoria percibe un sueldo entre 401 a 500 ddlares, sin embargo
hay personas que perciben un sueldo menor a 400 ddlares o mayor a 600 ddlares esto
depende de las responsabilidades y actividades que desarrollen, asi también de la jornada
gue cumpla ya sea tiempo completo o medio tiempo.

Figura 1
Capacitaciones en los productos

20% = Nunca

» Casi nunca
Siempre

30% P

Casi siempre

Fuente: Elaboracion propia

Con relacion a las capacitaciones que el comercial ofrece a sus trabajadores en los
diferentes productos se obtuvo que la mayoria de los encuestados mencionan que casi
nunca los capacitan cuya informacion se refleja en un 36,7%, por otro lado, para un 30%
siempre son capacitados, asi también el 20% y 13,30% mencionan que casi siempre y
nunca respectivamente son capacitados, la informacién recopilada refleja que la empresa

debe planificar capacitaciones continuas para obtener los mejores resultados en ventas.



Figura 2
Trabajo en equipo

b = Nunca

= Casi nunca
= Siempre

Casi siempre

<

Fuente: Elaboracion propia

Con respecto a la existencia del trabajo en equipo se evidencia que en el comercial existe
un gran porcentaje del mismo lo que se refleja en un 56,7%, demostrando el compromiso
que los trabajadores tiene con la empresa y sus comparieros, a mas de esto para el 23,3%
casi siempre hay trabajo en equipo lo que reafirma lo antes expuesto, por otro lado, existe
un 6,70% y 13,30% que mencionan que nunca y casi hunca existe colaboracion por parte

de los trabajadores.

Figura 3
Motivacion e incentivos en ventas

16,70%
= Nunca

® Casi nunca
= Siempre

Casi siempre

Fuente: Elaboracion propia

Referente a la motivacion e incentivos que el comercial ofrece a los trabajadores se puede
observar existe una carencia de estos factores puesto que un gran porcentaje refleja lo
antes expuesto con un 46,70%, en cambio un 23,30% manifiesta que siempre son
motivados e incentivados, con relacién a las opciones de casi siempre y nunca se obtuvo

los siguientes porcentajes 16,70% y 13,30%.
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Figura 4
Ambiente laboral

6,70%

- = Muy alto
= Alto
= Bajo
Muy bajo

Fuente: Elaboracion propia

Se evidencia que el comercial ofrece a los trabajadores un buen ambiente laboral ya que
el 53,30% de los encuestados recalcan sentirse bien en su area de trabajo, para sustentar
lo antes expuesto el 23,30% manifiesta que el ambiente laboral es muy alto, a su vez el
16,70% y 6,70% exponen que el ambiente laboral es bajo y muy bajo. Los valores antes
expuestos reflejan un buen comparierismo y liderazgo.

Figura 5

Conocimiento en los productos
0,00%

= Muy alto

= Alto

= Bajo
Muy bajo

Fuente: Elaboracion propia

Se evidencia un gran conocimiento en los diferentes productos que el comercial tiene ya
que el 66,70% y 20% de los encuestados contestaron que su conocimiento es alto y muy
alto respectivamente, mientras que el 13,30% expusieron que su conocimiento es bajo
siendo estas personas nuevas en el comercial, es decir, que llevan menos de 4 meses

laborando.
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Figura 6
Conocimiento en los procesos de ventas

0.00% 6,70%

= Muy alto

= Alto

= Bajo
Muy bajo

Fuente: Elaboracion propia

Con relacién al cocimiento que los trabajadores tienen en los procesos de ventas se
evidencia que existe un porcentaje alto del mismo siendo este el 73,30%, cuyo valor va
de la mano con un 6,70% que refleja un conocimiento muy alto, por lo contrario, un 20%
respondieron que su conocimiento es bajo por el tiempo que se encuentran laborando,
ante lo cual es necesario trabajar este aspecto en las personas que llevan menos tiempo

dentro de la empresa.

Figura 7%
Numero de productos

6,60%

1 Menos de 10
sDella20
=De21a30

Mas de 30

Fuente: Elaboracion propia

Con respecto al nimero de productos vendidos al mes el 36,70% de los encuetados
contestaron que sus ventas estan entre 11 a 20 articulos, seguido de un 30% que
corresponde que sus ventas son mayores a 30 productos, un 26,70 % venden de 21 a 30
articulos mientras que el menor porcentaje es del 6,60% que refleja ventas menores de 10
productos en este caso es necesario recalcar que son trabajadores encargados de entregar
mercaderia. Con los resultados obtenidos se refleja la necesidad de capacitar a todos los
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trabajadores en todas las &reas de forma especifica en ventas con el fin de que puedan
cubrir las inquietudes de los clientes y de tal manera cerrar las ventas.

Figura 8
Valor de ventas

= Menos de 4000
5 De 4001 a 8000
= De 8001 a 12000

Mis de 12000

Fuente: Elaboracion propia

Con base al valor de las ventas mensuales se observa que el 40% de los trabajadores
realizan ventas superiores a los 12000 ddlares, asi también se puede evidenciar una
igualdad entre las ventas menores de 4000 dolares y las ventas de que estan en un rango
de 8001 a 12000 ddlares estos valores se respaldan en un 23,30%, por ultimo el 13,40%
venden de 4001 a 8000 dolares, esta informacion va relacionada con el nimero de ventas
ya que a mayor productos vendidos mayor sera el valor de venta, sin embargo, existen

productos que tiene un gran valor adquisitivo.

Figura 9
Desempefio de los trabajadores
3,53% - 0.00%

= Muy alto

= Alto

= Medio
Bajo

= Muy bajo

Fuente: Elaboracion propia

Al referirse al desemperio que los trabajadores tienen se refleja un alto desempefio siendo
este el 43,30%, cuyo porcentaje es seguido por el 26,70% y el 26,47% que respaldan un
muy alto y medio desempefio respectivamente, mientras que hay un porcentaje pequefio
que demuestra un desempefio bajo en los trabajadores siendo este valor el 3,53%. Es
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necesario recalcar que estos resultados se basan en las perspectivas que los trabajadores
tienen del trabajo que ellos realizan.

Figura 10
Libertad de aporte de ideas

6,70%

PN N

= Muy alto
= Alto

= Bajo
Muy bajo

Fuente: Elaboracion propia

Se refleja que el comercial ofrece libertad a sus trabajadores para sugerir ideas que
permitan el crecimiento del mismo, cuya informacion se respalda con el 53,30% vy el
23,30 % representando estos porcentajes los items alto y muy alto, a su vez se pude
observar un porcentaje menor del 16,70% y 6,70% cuyos valores reflejan una baja y muy
baja libertad de aportes de ideas. Los datos demuestran que la empresa valora y da la

importancia necesaria a las ideas de los trabajadores.

Figura 11
Libertad de expresar inconformidad

20,00%

m Nunca
m Casi nunca
\ ' u Siempre
Casi siempre

Fuente: Elaboracion propia

Para la empresa un factor importante es la libertad que se les da a los trabajadores para
expresar alguna inconformidad que tenga, este punto se respalda con el 43,30%, es decir,
los trabajadores siempre pueden hablar de los aspectos que no les agradan, este porcentaje
es seguido del 26,70% que representa que casi nunca pueden expresar inconformidad, asi

también un 20% manifiestan que casi siempre pueden expresar su incomodidad mientras
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que un 10% manifiestan que nunca lo pueden hacer. Los resultados reflejan que para la
empresa la comunicacion entre todos los integrantes es muy importante ya que las ideas

y sugerencias emitidas permiten su crecimiento.

Figura 12
Libertad de tomas de decisiones

16,70%
» Nunca

= Casi nunca
1 Siempre

Casi siempre

Fuente: Elaboracion propia

Dentro de la empresa los trabajadores tienen la libertad de tomar decisiones ante alguna
situacion que se genere con los clientes siempre y cuando estos no sean complicados esta
libertad se expresa en un 46,70% y en un 16,70% siendo las respuestas un siempre y casi
siempre, con relacion a los items casi nunca y nunca se obtuvieron un 23,30% y 13,30%.
Esto refleja que en muchas ocasiones no es necesario la presencia de los duefios para
solucionar problemas leves con los clientes, sin embargo, existen momentos en los que
su presencia es necesaria.

Andlisis estadistico correlacional:

ESTADISTICOS CORRELACIONALES

PREGUNTA 1 |PREGUNTA2|PREGUNTA3 |PREGUNTA4  |PREGUNTAS |PREGUNTAG6 (PREGUNTA7 |PREGUNTAZ

3 30 30 3 3 3 3
0 0 0 0 0 0 0
257 310 297 293 297 257 )73
0L 080 0,55 0,907 0,309 095 078
0 03 0,309 0323 0654 087 0616
3 ) ) 3 3 3 3
1 ) ) 1 1 1 1
4 4 4 4 4 4 4

3
0

27
0915
0,838

Fuente: elaboracidn propia., figura 13
Capacitacion para la productividad vs Motivacion e Incentivos.
En la figura 13 se demuestra la dependencia entre la variable dependiente Capacitacion
productividad con la motivacion e Incentivos. EI 50% de empleados que nunca han sido
15




capacitados, nunca se siente motivados e incentivados. La aseveracion se sustenta en la

prueba estadistica del chi — cuadrado que es 0,009 menor al p-valor de 0,05, por tanto, es

estadisticamente significativa. Si se implementa una estrategia de capacitacion siempre

se alcanzaria un 66,7% de personal motivado, por lo tanto, abra productividad en ventas.

Pregunta 1* Pregunta 6

PREGUNTA 6
NUNCA  CASINUNCA SIEMPRE CASISIEMPRE  TOTAL
PREGUNTA1 NUNCA RECUENTO 2 1 0 1 4
% DENTRO DE PREGUNTAL 50,0% 25,0% 0,0% 25,0% 100,0%
CASINUNCA RECUENTO 1 8 1 1 11
% DENTRO DE PREGUNTAL 9,1% 72,2% 9,1% 9,1% 100,0%
SIEMPRE  RECUENTO 0 1 6 2 9
% DENTRO DE PREGUNTAL 0,0% 11,1% 66, 7% 22,2% 100,0%
CASI SIEMPRE RECUENTO 0 3 1 2 6
% DENTRO DE PREGUNTAL 0,0% 50,0% 16, 7% 33,3% 100,0%
TOTAL RECUENTO 3 13 8 6 30
% DENTRO DE PREGUNTAL 10,0% 43,3% 26, 7% 20,0% 100,0%
PRUEBAS DE CHI-CUADRADO
VALOR DF SIGNIFACION ASINTONICA[BILATERAL)

21,8573 9 0,009

20,806 9 0,14

4489 0,034

30

Capacitacion para la produccion vs. Generacién de ideas

Si el personal nunca se capacitacién un 25% nunca genera ideas creativas en beneficio de

la empresa. El hallazgo se fundamenta en la prueba estadistica del chi — cuadrado a un

nivel de significancia menor al p- valor de 0.05

Pregunta 1* Pregunta 7
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] PREGUNTA 7
MUNCA  CASI NUNCA SIEMPRE CASI SIEMPRE  TOTAL
|PREGUNTA1  NUNCA RECUENTO 1 0 1 2 4
| % DENTRO DE PREGUNTA 25,0% 0,0% 25,0% 50,0% 100,0%
| CASI NUNCA  RECUENTO 1 7 3 0 11
| % DENTRO DE PREGUNTA 9,1% 63,6% 27,3% 0,0% 100,0%
] SIEMPRE RECUENTO 0 0 g 1 9
] % DENTRO DE PREGUNTA 0,0% 0,0% BE,9% 11,1% 100,0%
] CASISIEMPRE  RECUENTO 0 1 4 1 &
| % DENTRO DE PREGUNTA 0,0% 16,7% 66,7% 16,7% 100,0%
|TOTAL RECUENTO 2 g 16 4 30
% DENTRO DE PREGUNTA 6,7% 26,7% 53,3% 13,3% 100,0%
PRUEBAS DE CHI-CUADRADO

WALOR DF SIGNIFACION ASINTONICA{BILATERAL)
22,636a 9 0,008
24,288 3 0,04
1,816 1 0,178
30

Capacitacion para la produccion vs. Inconformidad en procesos
Cuando siempre se capacita al personal de la empresa en un 88,9% es capaz de presentar
inconformidades con los procesos y actividades que se desarrollen en el curso normal de

la empresa. La afirmacion es estadisticamente significativa.

Pregunta 1* pregunta 8

PREGUNTA 8

MUMCA  CASI NUNCA SIEMPRE CASI SIEMPRE TOTAL
PREGUNTA1 NUNCA RECUENTO 1 0 1 2 4
% DENTRO DE PREGUNTAL 25,0% 0,0% 25,0% 50,0% 100,0%
CASINUMCA  RECUENTO 2 7 1 1 11
% DENTRO DE PREGUNTAL 18,2% £3,6% 9,1% 9,1% 100,0%
SIEMPRE RECUENTO [} [} B 1 9
% DENTRO DE PREGUNTAL 0,0% 0,0% 88,9% 11,1% 100,0%
CASISIEMPRE  RECUENTO 0 2 2 2 &
% DENTRO DE PREGUNTAL 0,0% 33,3% 33,3% 33,3% 100,0%
TOTAL RECUENTO 3 9 12 6 30
% DENTRO DE PREGUNTAL 10,0% 30,0% 40,0% 20,0% 100,0%

PRUEBAS DE CHI-CUADRADO

VALOR DF SIGNIFACION ASINTONICA{BILATERAL)
22,8473 5 0,007
26,273 9 0,02
1,623 1 0,203
30
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Discusién

En el presente apartado se evidencia dos hallazgos enfocados en la productividad en

ventas mismos que se desarrollan en dos paises diferentes como es Ecuador y Peru.

Como primer hallazgo se tiene el “Analisis de la productividad en ventas del restaurante
Canoero de la ciudad de Babahoyo”, mismo que se desarrolla en el contexto ecuatoriano.
El principal objetivo de la investigacion es realizar un analisis en la produccion de ventas
con el fin mejorar los procesos en la produccion y comercializacion de alimentos
mediante lo cual el restaurante pueda generar beneficios e incrementar significativamente
el volumen de ventas. Para la recopilacion de informacion se uso dos medios de
investigacion siendo estos la investigacién documental y la investigacién de campo
mediante este se puede determinar dos puntos principales, el primero que dentro del
restaurante existe un riesgo moderado de ineficiencia en el cumplimiento del Sistema de
las Buenas Précticas de Manufactura (BPM) tanto en los productos como en el servicio,
como segundo se evidencia una deficiencia notable en la gestion esto con relacion a las
capacidades legales, estrategias, financieras, recursos humanos y administrativas. Con
base a la informacidn recopilada se determina que es necesario desarrollar e implementar
un modelo de gestion a través del cual se promueva el mejoramiento continuo de los

diferentes procesos del restaurante (Torres, 2021).

El segundo hallazgo se desarrolla en el contexto peruano en el distrito de Cajamarca, la
investigacion tiene como titulo “Implementacion del Modelo 5 fuerzas de Porter para
mejorar la productividad en ventas Tai Paper S.A.C., Cajamarca 2022, la investigacion
se centra en la implementacion del modelo que expone Porter mediante la aplicacién de
las 5 fuerzas en Tai Paper S.A.C. Para el estudio se uso una investigacion con alcance
temporal longitudinal, con enfoque cuantitativo, con profundidad explicativo y un disefio
cuasi experimental. Con relacion a la poblacién se considero a las ventas de la libreria y
se aplico la observacion directa mediante las fichas de evaluacion. Los resultados reflejan
que la implementacion del Modelo mejoro significativamente la productividad de la
libreria en un 64,3%, la eficiencia un 78,2% y la eficacia 82,9%. Con base a la
informacién recopilada se recomienda que la libreria desarrolle programas de
capacitacion y evaluacion mismas que se enfoquen en los métodos de trabajo, a mas de

esto es necesario que los trabajadores sean evaluados con relacion a las nuevas
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metodologias que la empresa desea implementar para mejorar significativamente su

rendimiento (Pérez y Segovia, 2022).
Conclusiones

En resumen, para todas las empresas uno de sus principales objetivos es ser productivos
en todas sus areas porque refleja que la misma se esta desarrollando de manera eficiente
ofreciendo a sus trabajadores un ambiente armonico, capacitaciones tanto en el area de
ventas como en los procesos, estabilidad laboral, asi también ofrece productos de calidad,
buena atencion al cliente, procesos adecuados y optimizados, logrando fidelizar a cada

elemento, es decir, a los clientes, proveedores y trabajadores.

Por otro lado, mediante la recopilacion de datos se evidencia que en el Comercial Salinas
es necesario planificar varias capacitaciones en las diferentes areas con el fin de cubrir
inquietudes o dudas que se generen, asi también dentro de la empresa existe un alto nivel
de trabajo en equipo mismo que va de la mano con el buen ambiente laborar que los
lideres han creado y desarrollado lo que ha permitiendo que los trabajadores cumplan con

las metas y objetivos establecidas.

En el misto contexto, en el levantamiento de infamacion se observar que segun la
perspectiva de 12 encuestados el valor de ventas realizas en el mes de marzo es superior
a 12000 dolares, a su vez que para 11 personas las ventas fueron entre 4001 a 1200
ddlares, mientras que 7 tuvieron ventas menores de 4000 dolares, cuya informacion fue
comparada con las ventas realizadas en el mes de marzo del 2023 esta informacién se
obtuvo del &rea contable de la empresa, en la que se refleja que 7 de los trabajadores han
tenido ventas en el rango de 12000 a 28000 dolares, asi también 8 han realizado ventas
entre 4001 a 12000 ddlares y por ultimo, 15 del personal en ese mes realizaron ventas
menores a 4000 dolares, esta comparacion refleja una designad entre las expectativas de

cada trabajador y la realidad.

Por altimo, se evidencia que en el Comercial Salinas se debe trabajar mas para alcanzar
una productividad en ventas eficiente para lo cual es necesario elaborar y aplicar
estrategias que les permita cumplir con las metas y objetivos establecidos, dando la
importancia que tienen los trabajadores en cada proceso de la misma, a mas de esto es
necesario que la empresa planifique capacitaciones periodicas en los productos y ventas,

motive e incentive a los trabajadores, evalué periodicamente el desempefio de su personal
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y recepte las inquietudes o sugerencias tanto de los trabajadores como de los proveedores

y clientes.
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