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Resumen: La presente investigacion tuvo como objetivo
analizar la relacion entre las habilidades directivas de los lideres de
las Mypes y el ambito de ventas de las empresas, centrandose en las
dimensiones de atencion al cliente, construccion de relaciones y
mercado. La muestra n=425 donde p- valor < 0,01 determiné no
normalidad; Alfa de Cronbach es 0,753 y Rho de Spearman es 0,259
para las habilidades directivas y el ambito de ventas. La prueba Thau
de Kendal 0,25 explica correlacion moderada en la Correlacion
Logistica Ordinal. La simulacion estocdstica con 14 000 pruebas
indica el intervalo al 95% esta entre 4,10 y 4,29 confirmando que
indican que las habilidades directivas estin significativamente
relacionadas con el ambito de ventas, tanto en la dimension de
atencion al cliente como en la dimension de construccion de
relaciones. Ademads, se encontré que el dialogo y la expresion es la
dimension mas influyente de las habilidades directivas en el ambito
de ventas. [9] [10] también sugieren que el desarrollo de habilidades
directivas, especialmente en el dialogo y la expresion, puede ser una
estrategia efectiva para mejorar el ambito de ventas de las empresas,
contribuyendo al crecimiento y sostenibilidad de las mismas.

Palabras clave: Habilidades, ventas, inteligencia emocional,
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Abstract: The present research had the objective of
analyzing the relationship between the managerial skills of
the leaders of the Mypes and the sales environment of the
companies, focusing on the dimensions of customer service,
relationship building and market. The sample n=425 where p-
value < 0.01 determined non-normality; Cronbach's Alpha is
0.753 and Spearman's Rho is 0.259 for managerial skills.
Kendal's Thau test 0.25 explains moderate correlation in the
Ordinal Logistic Correlation. Stochastic simulation with
14,000 tests indicates the 95% interval is between 4.10 and
4.29 confirming that they indicate that managerial skills are
significantly related to the sales domain, both in the customer
service dimension and in the relationship building dimension.
In addition, dialogue and expression was found to be the most
influential dimension of managerial skills in the sales

domain. [9] [10] also suggest that the development of
managerial skills, especially in dialogue and expression, can
be an effective strategy to improve the sales environment of
companies, contributing to their growth and sustainability.
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1. INTRODUCCION

En la actualidad, los directivos reconocen la importancia
de la gestion de recursos, ya que estos son limitados y deben ser
administrados de manera eficiente para alcanzar los objetivos
que tiene la organizacion, por lo tanto, es necesario su
optimizacion; y que sumado al compromiso son indispensables
para que la empresa se encamine hacia el éxito permitiéndoles
un mejor aprendizaje consciente sobre la situacion actual de la
empresa. Sin embargo, con respecto al tiempo, el recurso mas
valioso de la empresa, su gestion es crucial para mantener la
productividad y para asegurar el cumplimiento de los plazos y
propositos del negocio [1]. Sin embargo, ante los entornos
VUCA y BANI donde la volatilidad, incertidumbre,
complejidad, fragilidad y no linealidades presentes, obligan a
las pequefias empresas a desarrollar las habilidades directivas,
que mediante una adecuada gestion permitira mejorar la
capacidad de respuesta frente a un mundo cambiante. Esto
implica combinar habilidades de liderazgo, espiritu empresarial
y habilidades de gestion del conocimiento para el éxito en una
pequeiia empresa de cualquier sector; el cual le permitird
identificar y capturar el conocimiento critico, asi como
compartirlo y aplicarlo en toda la organizacion [2] [3]. Por ello
la empatia, la cual consiste en ponerse en lugar de los demas y
tratar de comprender sus sentimientos y pensamientos puede
mejorar la calidad de las relaciones con clientes, proveedores,
empleados y otros grupos de interés. Donde un lider empético
puede motivar a sus empleados y aumentar la productividad y
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el compromiso en el trabajo [4][5]. Por ello la competencia
comunicativa y las habilidades de resolucion de problemas en
la sociedad y en la vida profesional cada vez se hacen mas
requeridas ante el cambio incesante, siendo también la
autoeficacia relevante en la gestion de las empresas y su
impacto en la efectividad del trabajo [6] [7]. En otro contexto,
las habilidades directivas adecuadas son necesarias en las
organizaciones de [+D con el fin de mejorar la eficiencia en la
transferencia de conocimientos y la capacidad de respuesta a
problemas relacionados con la produccion y las necesidades
sociales prioritarias siempre y cuando este sujeto al liderazgo e
inteligencia emocional [8] [9]. Y esto se vera en el buen
desempefio de una empresa la cual esta relacionado con un buen
clima organizacional, siendo indispensables para un contexto
de globalizacion y cambios rapidos. Ademads, la planeacion
estratégica es importante para generar la ventaja competitiva y
excelencia empresarial [10] [11].

Cada vez las capacidades organizacionales, como las
Habilidades Directivas, la Resistencia al Cambio y la Estrategia
Innovadora estan en relacion con los resultados financieros de
una empresa, siendo esta fuente de ventaja competitiva. La falta
de estas habilidades y de liderazgo puede afectar a la efectividad
y la administracion de los activos y limitar la capacidad de
comunicar ideas y proyectos de investigacion [9] [12][13].

En las habilidades de los lideres debe destacar la
competencia de la integracion de equipos, la orientacion a los
resultados, la gestion del cambio, la inteligencia emocional y la
proactividad para lograr un desempefio exitoso en la
organizacion, esto es en el incremento de las utilidades. Donde
ellos deben tener una direccion consciente para alinear los
intereses personales a los de la organizacion y generar valor
para el cliente [14] [15]. El desarrollo de estas habilidades debe
estar contextualizado segtn el tipo de directivo y el estado
actual de las habilidades, en la cual este proceso es continuo e
importante no solo para los directivos sino para toda la sociedad
[16] [17]. Como es el caso de los lideres en ventas los cuales
deben ser excelentes, no solo buenos jefes, para asegurar la
continuidad de una empresa y el crecimiento sostenible de la
empresa [18]. Los trabajadores valoran lideres que muestren
respeto y preocupacion por sus problemas. Ademas, el nivel de
motivacion afecta positivamente la inteligencia emocional y la
capacidad para establecer metas, mientras que la falta de
comunicacion, autoestima y salud psicoldgica impactan
negativamente en la empresa [15] [19].

La inteligencia emocional en la educacion profesional
permite comprender y gestionar las emociones la cual se
relaciona principalmente con las dificultades emocionales
enraizadas en las dificultades personales y sociales [8][20]. Por
lo tanto, es necesario que la gerencia implemente estrategias
que posibiliten a las organizaciones ser mas flexibles,
adaptables y participativas en el mercado como en la sociedad
[16].

Para enfrentar los desafios de un mercado globalizado en
constante cambio es de importancia el liderazgo. Sin embargo,
los desafios actuales no estdn siendo abordados de manera

efectiva debido a la falta de habilidades y capacidades por parte
de los lideres actuales, lo que impide que los paises en via de
desarrollo sean competitivos en el ambito local y global [21].
Para ello los directivos de diferentes niveles jerarquicos
deberian de destacar el liderazgo como una habilidad crucial
para los altos cargos y el trabajo en equipo. En el cual el
liderazgo junto a la inteligencia emocional permiten que se dé
una adecuada gestion de conflictos en las pequeilas empresa
[21] [8] [22]. Y esto se vera reflejado en la habilidad de
negociacion de los empleados que conlleva a alcanzar las metas
cuantificables en una organizaciéon, que junto a valores
permiten la adaptacion al planteamiento estratégico del negocio
a través de cambios importantes [10] [16]. Esto permitira una
toma de decisiones basada en datos mas precisos, importante
para guiar el proceso de toma de decisiones en diversos campos
debido a unas adecuadas competencias como el liderazgo en los
cargos directivos, necesarios para ambos géneros, los cuales
deben ser del mismo valor segtin el cargo ocupado [23] [21].

Las habilidades de negociacion es critico en el ambito de
ventas ya que los vendedores deben negociar con los clientes
para llegar a acuerdos que beneficien a ambas partes, y esto se
complementa al establecer claramente sus roles y exigencias
laborales; y que al implementar un sistema digital para la
interaccion con los clientes conllevara a reducir los errores y
retrasos causando el efecto positivo en el crecimiento
empresarial [15] [24][25]. Y esto se complementard con la
influencia notoria de los directivos al gestionar el talento
humano, haciendo que su personal de ventas comunique de
manera efectiva el valor de su producto que, junto con la
estrategia del marketing, permitira agrupar y conocer mejor a
los clientes. [16]

El analisis de datos de las conversaciones permitird mejorar
el servicio de atencion al cliente y automatizar interacciones,
permitiendo dar una respuesta adecuada y adaptarse a las
necesidades de los clientes [26] [27]. Por ello es de suma
relevancia brindar una atencién de calidad para atraer y
mantener a los clientes [28] con el fin de obtener datos
confiables. Por ello se deben incentivar una buena relacion
entre los empleados y los clientes para mejorar la satisfaccion y
la fidelidad de los clientes, Esto resulta en mayores ganancias e
ingresos a largo plazo para la empresa. Ademas, una relacion
solida entre los empleados puede mejorar el trabajo en equipo
y la colaboracion, lo que a su vez puede mejorar la
productividad y la eficiencia en la empresa. Otra razon por la
que la construccion de relaciones es importante en una empresa
es que puede ayudar a construir una reputacion sélida y positiva
en el mercado. Los clientes, proveedores y otros miembros de
la comunidad empresarial pueden tener una imagen favorable
de la empresa si tiene relaciones solidas y positivas con ellos.
Esto puede traducirse en mayores oportunidades de negocio,
mayores ingresos y una mayor capacidad para atraer y retener a
los mejores talentos. Esto se puede perfeccionar con un
mercado inteligente que utiliza tecnologias desarrolladas como
la exploracion de datos, la automatizacion del aprendizaje y el
uso de técnicas de inteligencia artificial que desean obtener
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informacion valiosa sobre el comportamiento de los
consumidores, las tendencias del mercado y las oportunidades
de crecimiento. Ademas, debido al aumento del volumen de
datos y la complejidad creciente del mercado financiero y de
inversion, un mercado inteligente se estd convirtiendo en una
necesidad con la finalidad de agilizar la toma de decisiones
fundamentadas por parte de los agentes del mercado para
adaptarse mejor a un entorno cambiante y altamente
competitivo.

2. MARCO TEORICO
2.1. Habilidades directivas

El desarrollo de habilidades directivas es ahora
indispensable para el éxito de una organizacion. Los gerentes y
directores deben dominar siete habilidades centrales,
incluyendo técnicas, interpersonales, conceptuales,
diagnésticas, de comunicacion, de toma de decisiones y de
gestion del tiempo [29]. Ademas, las habilidades directivas
también involucran la comprension de las metas de la empresa
y la planificacion estratégica [30]. En un MBA, se enfatiza el
crecimiento personal y las habilidades directivas, incluyendo
talleres de yoga, meditacién y précticas de negociacién y
gestion de conflictos con ejecutivos reales para mejorar la
influencia interpersonal [31] [29]. El aprendizaje y la aplicacion
de estas habilidades son esenciales para la teoria trifasica de la
inteligencia humana, que permite al lider analizar, aplicar e
innovar [32]. Las habilidades directivas son comportamientos
identificables que conducen a ciertos resultados y estan
vinculadas con un conocimiento basico complejo y la
interaccion  con  otros  individuos. Los lideres
transformacionales prestan mayor atencién a sus seguidores y
los ayudan a desarrollar nuevas habilidades, aptitudes y
capacidades, lo que los hace més independientes y exigentes.
[29]. El desarrollo de los empleados y la transferencia de
conocimiento dentro de la organizacién son importantes para el
crecimiento personal y profesional [33][34].

Una buena administracion fomenta el éxito financiero, y las
habilidades de liderazgo son mas relevantes que cualquier otro
factor, incluyendo la industria, el ambiente, la competencia y
los factores econdmicos [30]. Ademas, la blsqueda incesante
del aprendizaje, la comodidad con la incertidumbre y el
compromiso con una evaluacion realista son habilidades
esenciales para el Desarrollo de Clientes [34].

a. Inteligencia emocional.

La inteligencia emocional es un concepto importante en el
liderazgo efectivo de proyectos. Aunque habilidades técnicas,
capacidad analitica e inteligencia son importantes en los
gerentes de proyectos, la inteligencia emocional se ha sugerido
como una medida mas significativa de la efectividad del
liderazgo [35]. La inteligencia emocional se refiere a la
capacidad para entender que el liderazgo efectivo es una parte
del intercambio emocional y relacional entre los subordinados

y aquellos [36]. Las habilidades blandas, como liderar gente,
trabajar en equipo, curiosidad, creatividad, y alta inteligencia
emocional, son altamente demandadas por las organizaciones
[37]. Segln un estudio, la capacidad de inteligencia emocional
tiene una mayor relevancia que el coeficiente intelectual en lo
que se refiere a predecir el éxito de una persona en el entorno
empresarial [38]. Resulta relevante considerar las disparidades
de género y culturales en el desempefio de roles directivos y
evitar el estereotipo y la clasificacion inadecuada de las
personas [39]. La inteligencia emocional también es importante
para las habilidades interpersonales, cuentos como la empatia y
la capacidad de comunicacion efectiva, la resolucion de
conflictos, la influencia y el trabajo en equipo [40]. En los
proyectos, el equipo de directivo puede utilizar la inteligencia
emocional, es posible disminuir la tension y fomentar la
cooperacién dentro de un equipo, ya que se pueden identificar,
evaluar y controlar los sentimientos de sus miembros. Ademas,
la comunicacién es esencial para la adaptacion social y la
productividad empresarial, y se ha demostrado que la
inteligencia emocional mejora los climas laborales y la
motivacion de los empleados [38]. La inteligencia emocional
puede y debe desarrollarse con los afios, y es esencial para la
gerencia de proyectos y el liderazgo efectivo. La inteligencia
emocional es una habilidad clave en el liderazgo estratégico,
junto con la visibn, compromiso, estar bien informado,
disposicion para delegar y dotar de poder, y astucia en el uso
del poder [36].

b. Gestion de conflictos

La inteligencia emocional empresarial mejora liderazgo,
resoluciéon y afrontar realidades. Gestionar conflictos con
inteligencia emocional mejora rendimiento y motivacion,
calidad de productos y servicios, satisfaccién del cliente y
ventas. También mejora clima laboral y productividad [38].

c. Toma de decisiones

En una Mype la toma de decisiones implica integrar
consideraciones  éticas 'y  valores  organizacionales,
asegurandose de que sean comprendidos y seguidos por los
empleados en su comportamiento diario y cultura de trabajo.
Ademas, es importante analizar y resolver los juegos de
decision mediante el razonamiento hacia atras a lo largo de un
arbol de decisiones para alcanzar los objetivos deseados [30].
Ademas, la decision es efectiva en una Mype involucra una
combinacion de consideraciones éticas, valores
organizacionales y razonamiento estratégico para alcanzar
objetivos y lograr el éxito empresarial [36]. Aquellos que no
razonan hacia atras pueden ir en contra de sus propios objetivos
y deberian considerar leer un libro o contratar a un consultor
estratégico para mejorar la capacidad de toma de decisiones
[37]. Entonces en una Mype la toma de decisiones implica
integrar consideraciones éticas y valores organizacionales,
asegurandose de que sean comprendidos y seguidos por los
empleados en su comportamiento diario y cultura de trabajo.
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Ademas, es importante analizar y resolver los juegos de
decision mediante el razonamiento hacia atras a lo largo de un
arbol de decisiones para alcanzar los objetivos deseados [41].

2.2. Ambito de ventas

El mejoramiento de las habilidades gerenciales de los
funcionarios de una Mype puede llevar a un aumento en las
ventas y rentabilidad, lo que puede resultar en una influencia
positivo tanto para la empresa como para la sociedad en general.
Los beneficios incluyen una mayor eficiencia operativa, una
mejor capacidad para aprovechar oportunidades de negocio,
una mayor satisfaccion del cliente y una mayor capacidad para
competir en el mercado. Ademas, una Mype con habilidades
gerenciales sélidas puede tener un impacto positivo en la
economia local al crear empleos y fomentar el crecimiento
empresarial.

El método del porcentaje de ventas estima las necesidades
de capital circulante basandose en la relacion entre ventas y
capital circulante. El nivel de ventas es clave para determinar el
volumen de créditos que pueden obtener, lo que permite la
expansion de la Mype [42].

También un adecuado equilibrio en el precio de venta al
publico puede ser clave para el éxito de una Mype al no perder
unidades de venta en favor de la competencia ni obtener un
beneficio insuficiente para cubrir los gastos. [35]Ademas, es
importante que los departamentos funcionales, como el de
marketing y finanzas, comprendan la importancia de ambos
aspectos para lograr el éxito en la empresa y contribuir al
crecimiento econémico y social del pais [40].

a. Atencién al cliente

La atencién al cliente es un aspecto crucial para las Mypes
y sociedades del tercer mundo, donde la competencia es
limitada. En este sentido, es importante ofrecer un buen servicio
para diferenciarse, ganar y retener clientes, y construir
relaciones sélidas y duraderas [43], crear valor para los clientes
y administrar las relaciones con ellos es esencial para capturar
valor a cambio. Por otro lado, el proceso de factorizaciéon de
cuentas por [42]. Ademas [38] menciona una estrategia para
mejorar la imagen y cultura empresarial con el objetivo de
fidelizar tanto a empleados internos como a clientes externos.

b. Construccién de relaciones

Es importante prestar atencion a las necesidades y
sugerencias de los clientes para mejorar las relaciones y el
desempefio en el trabajo. Aunque el primer texto no menciona
explicitamente la teoria de la construccion de relaciones, se
enfoca en cémo los clientes pueden influir en un proyecto. Los
otros dos textos discuten la teoria de la construccion de
relaciones, con el tercer texto enfatizando la importancia de
construir relaciones sélidas con los clientes para satisfacer sus
necesidades y mejorar la eficacia de las ventas. En general, los
tres textos abogan por la importancia de centrarse en los clientes

y sus necesidades para lograr un éxito empresarial sostenible
[35] [40] [44].

A pesar de que no se aborda directamente la teoria de la
construccion de relaciones en todos los casos, se resalta la
importancia de prestar atencidn a las necesidades de los clientes
y desarrollar habilidades para mejorar las relaciones laborales y
con los clientes. Ademas, se destaca la importancia de construir
relaciones solidas con los clientes para satisfacer sus
necesidades y mejorar la eficacia de las ventas, especialmente
en mercados y productos en los que las necesidades de los
clientes varian.

c. Inteligencia de mercados

La inteligencia de mercados es importante porque
proporciona a las empresas informacion valiosa y relevante que
les permite tomar decisiones estratégicas. Por ejemplo, puede
permitir a las empresas detectar posibilidades de expansion y
obtener una comprensién mas completa de las necesidades y
preferencias de sus clientes. y ajustar su estrategia de marketing
para llegar a nuevos mercados [38].

Las empresas utilizan técnicas como el andlisis de datos de
ventas, encuestas y andlisis de competencia y tendencias de la
industria, junto con herramientas como software de inteligencia
de negocios, para llevar a cabo la inteligencia de mercados [40].

La inteligencia de mercados recopila y analiza datos para
dar una comprension detallada del mercado, competidores y
clientes potenciales, identificando oportunidades y amenazas
para la empresa [45].

La inteligencia de mercados es fundamental para la
competitividad empresarial y la toma de decisiones estratégicas
informadas. Las empresas utilizan técnicas y herramientas
especificas para recopilar y analizar datos de mercado y
competidores, y asi obtener una comprension detallada de las
oportunidades y amenazas del mercado. Esto les ayuda a tomar
decisiones informadas y estratégicas para crecer y adaptarse a
las necesidades de los clientes que evolucionan con el tiempo.

3. METODOLOGIA
3.1. Tipo y disefio de investigacion

La metodologia utilizada en la investigacion fue
descriptiva y correlacional, de tipo transversal y enfoque
cuantitativo, ya que se emplearon calculos estadisticos para
describir y correlacionar datos. Ademas, la investigacion tuvo
un proposito practico, lo que la clasifica como aplicada.

3.2. Poblacion y muestra

La poblacién estuvo conformada por las Mypes del ambito
provincial de Barranca, Huaura y Huaral que se encontraron en
actividad en el afio 2022. La tabla de frecuencia para las tres
provincias es la siguiente:

TABLA|
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NUMERO DE EMPRESAS POR PROVINCIA - Muestral

Provincia Numero de Empresas
Barranca 104

Huaura 224

Huaral 97

TOTAL 425

La muestra estuvo conformada por 425 empresas que se
seleccionaron mediante un muestreo probabilistico aleatorio
simple de las Mypes cuya cantidad de colaboradores oscile
entre 2 y 50 trabajadores, donde se buscé una confianza del 95%
y un margen de error del 5%, asumiendo que la proporcion de
éxito seria del 50%.

Calculada al 95% del nivel de confianza para poblaciones
infinitas debido a lo extenso en la cantidad de empresas del
area de estudio, asegurando con este tamafio muestral el nivel
de certeza en las conclusiones a que se arriben.

3.3. Procedimiento

En el presente trabajo se utilizo la base de datos de la
investigacion anual de la Red de Estudios Latinoamericanos en
Administracion y Negocios (RELAYN) realizada en 2022
[46][47], la misma que estuvo conformado con 206 items.

Se ejecutd el estudio tomando como base la investigacion
realizada en las provincias Barranca, Huaura y Huaral en el
libro Capacitacion y Desarrollo de Habilidades de los
Directores de las Mypes de Latinoamérica, pag. 849
entrevistando a los directivos de las Mypes.

En este estudio, se utilizo un cuestionario que consta de 10
preguntas para la variable "Habilidades Directivas" y 5
preguntas para la variable "Ambito de Ventas". Las respuestas
se registraron en una escala tipo Likert de 5 puntos de
asignacion de respuesta donde el 1 significa muy en
desacuerdo, 2 en desacuerdo, 3 no sé/no aplica, 4 de acuerdo y
5 muy de acuerdo.

Se comenzo6 con la prueba de confiabilidad del instrumento
utilizado para recopilar la informacién, con el objetivo de
asegurar que los items seleccionados midieran con precision las
variables de interés. Para ello, se utilizd el coeficiente Alfa de
Cronbach, que es una medida estadistica utilizada para evaluar
la consistencia interna de un cuestionario. El valor del
coeficiente Alfa de Cronbach obtenido permitié confirmar la
fiabilidad del instrumento utilizado para medir las variables
"Habilidades Directivas" y "Ambito de Ventas".

En segundo lugar, se realiz6 una prueba de normalidad
utilizando el software Minitab para establecer qué modelo de
correlacion utilizar; esta prueba nos llevé a utilizar la
Correlacion de Spearman para establecer la relacion entre las
dos variables.

Seguidamente se utilizo la Regresion Logistica Ordinal
para modelar la relacion entre una variable respuesta ordinal y
las variables predictoras. En la regresion logistica ordinal, se
utiliza una funcién logistica para modelar la probabilidad de

que una observacion se encuentre en una categoria especifica
de la variable respuesta.

Finalmente se empled el software Cristal Ball, el cual
demostrd ser una herramienta Gtil para evaluar los riesgos al
tomar decisiones en el ambito de la empresa. Con la simulacion,
se logr6 modelar distintos escenarios y analizar como los
niveles del &mbito de ventas afectan al area de las habilidades
directivas. Este programa se presenta como un instrumento
valioso para la toma de decisiones, ya que permite prever y
analizar posibles consecuencias antes de tomar una decision
importante.

Se establecid el planteamiento de la hipotesis de
investigacion (Hi) que trata de comprobar, de que habilidades
directivas de los directivos, mejoran o tienen un impacto
positivo el ambito de ventas en las Mypes de las provincias
Barranca, Huaura y Huaral -Peru.

4, RESULTADOS
4.1. Andlisis Correlacional

a. Confiabilidad de Alpha Cronbach

Se llevé a cabo una prueba de confiabilidad del instrumento
a traves del Alpha de Cronbach para evaluar la consistencia
interna del conjunto de items donde se muestran los resultados,
en latabla Il, en el caso de la variable de habilidades directivas
se considera un grado de fiabilidad bueno [48] con 0.785, y para
el ambito de ventas un 0.592 siendo una baja confiabilidad. Para
la escala general de los 15 items, el valor de alfa de Cronbach
de 0,753 indica una consistencia interna aceptable, lo que
sugiere que los elementos en la escala miden de manera
coherente y precisa el constructor de interés; el calculo
estadistico se realiz6 mediante el uso del programa SPSS.

TABLA Il
RESULTADOS DE CONFIABILIDAD

Variable Alfa de Cronbach Items

H_ablll_dades 0.785 10

Q|rect|vas

Ambito de ventas 0.592 5

Escala 0.753 15

4.2. Prueba de Normalidad

Se efecto la prueba de normalidad utilizando la prueba de
Kolmogorov-Smirnov en el software Minitab para los items
"Ambito de ventas". La hip6tesis nula (HO) establece que los
datos tienen una distribucién normal, mientras que la hipétesis
alternativa (H1) indica que los datos no tienen una distribucion
normal.
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Fig. 1 Prueba de normalidad para la variable ambito de ventas
Nota: Obtenido del software de Minitab

De acuerdo con el resultado de la Figura 1, como el p valor
es < 0,01, entonces se acepta H; y se rechaza Hy, es decir los
datos no tienen una distribucion normal, por ende, debe usarse
la prueba no paramétrica de Correlacion de Rangos de
Spearman.

En idéntica forma se probaron para los demas items de la
variable “Habilidades directivas”, en el cual se determiné que
los datos no tienen una distribuciéon normal.

b. Prueba de Correlacion de Spearman

El proposito de este analisis fue proporcionar la correlacion
que existe entre las variables “Habilidades directivas” y
“Ambito de ventas”, luego de haberse rechazado la normalidad
de los items. Bajo esta consideracion, se llevd a cabo la prueba
de correlacion con el coeficiente rho de Spearman en el
programa estadistico SPSS. Los r esultados se pueden apreciar
en la tabla Ill, en donde se puede observar que hay una
correlacion positiva débil 0.259 entre las habilidades directivas
y el ambito de ventas, basandonos en los datos de una muestra
de 425 empresas.

TABLA I
CORRELACION HABILIDADES DIRECTIVAS Y AMBITO DE VENTAS

Ambito de ventas
Spearman'’s rho 0.259

N 425
**La correlacién es significativa al nivel .05.

Habilidades
directivas

En la tabla 111 se aprecia el caso de la correlacién de rho de
Spearman con 0.259 y teniendo en cuenta que el valor p fue
menor de 0.01, se rechaza la hip6tesis nula, HO: Las habilidades
directivas, no mejoran el &mbito de ventas en las mypes de las
provincias Barranca, Huaura y Huaral-Per(; por lo que se tiene
que aceptar la hipétesis de investigacion, H1: Las habilidades
directivas, mejoran el ambito de ventas en las mypes de las
provincias Barranca, Huaura y Huaral -Per.

Esto sugiere que las habilidades directivas, aunque tienen
una relacion positiva con el ambito de ventas, no son el tnico
factor determinante para el éxito en las ventas.

Por lo tanto, los gerentes y lideres en el ambito de ventas
deben tomar en cuenta esta correlacion débil y considerar otras
habilidades y cualidades que pueden ser importantes para el
éxito en ventas al momento de seleccionar y entrenar a su
equipo de ventas, siendo también beneficioso identificar y
desarrollar habilidades directivas especificas que puedan ser
utiles en el ambito de ventas.

4.2. Anélisis de Regresion Logistica Ordinal

Las medidas de asociacion son una herramienta importante
en el analisis de regresion logistica ordinal. En este estudio, se
indago la conexion entre las habilidades directivas y el ambito
de ventas en una muestra de empresarios MYPE en las
provincias de Barranca, Huaura y Huaral.

Los resultados de las medidas de asociacion proporcionan
informacion sobre la fuerza y la direccion de la conexion entre
las variables. Las medidas de resumen incluyen el porcentaje de
pares concordantes y discordantes, la D de Somers, la gamma
de Goodman-Kruskal y la Tau-a de Kendall.

) ) TABLA IV
REGRESION LOGISTICA ORDINAL DE HABILIDADES DIRECTIVAS
Y AMBITO DE VENTAS

Pares NUmero % Medidas de resumen Valor
Concordante 51892 63,0 D de Somers 0,27
Discordante 29704 36, Cammade Goodman- .,

Kruskal

Empates 743 0,9 Tau-a de Kendall 0,25

Total 82339 100,0

En la tabla IV se observa el porcentaje de pares
concordantes (63%) el cual indica que la mayoria de las veces
las habilidades directivas y el ambito de ventas estan
relacionadas de la misma manera, es decir, cuando las
habilidades directivas aumentan, también lo hace el ambito de
ventas.

La D de Somers (0.27) y la gamma de Goodman-Kruskal
(0.27) son medidas de la fuerza de la asociacion entre las
variables. Estas medidas indican que hay una correlacion
moderada entre las habilidades directivas y el ambito de ventas.

La Tau-a de Kendall (0.25) también indica una correlacion
moderada entre las variables y se utiliza para evaluar la
concordancia entre los rankings de dos variables. En este caso,
la Tau-a de Kendall sugiere que existe una asociacion moderada
entre las habilidades directivas y el ambito de ventas en la
muestra de empresarios MYPE.

En general, los resultados indican que las capacidades
directivas estan positivamente relacionadas con el ambito de
ventas en los empresarios MYPE de estas provincias. Estas
medidas de asociacion pueden ser utiles para futuros estudios y
para la implementacion de estrategias que mejoren las
habilidades directivas y el ambito de ventas en las empresas.
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4.3. Anélisis de Simulacién Estocéstica

El analisis de sensibilidad ejecutado sobre cada variable
presenta los resultados porcentuales de contribucién por
elemento de variable, como el elemento S433 que solo aporta
con 11,1% en el Ambito de ventas y el elemento 143 contribuye
a la varianza de habilidades Directivas con 12% para 14 000
pruebas simuladas.
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Fig. 2 Analisis de sensibilidad para la variable habilidades directivas
Nota: Obtenido del software de Cristal Ball
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Fig. 3 Analisis de sensibilidad para la variable ambito de ventas
Nota: Obtenido del software de Cristal Ball

La bondad del ajuste de la variable habilidades directivas
selecciona con un valor de 90.8% a la Distribucion de
probabilidad Beta y 38,6% para la variable Ambito de ventas
respectivamente. Confirmado por “p” valor menos del nivel de

Fig. 4 Prevision para la variable habilidades directivas
Nota: Obtenido del software de Cristal Ball
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Fig. 5 Prevision para la variable &mbito de ventas
Nota: Obtenido del software de Cristal Ball

Programadas las 14 000 pruebas para la simulacion
dindmica, se alcanza el objetivo en solo 13 960 pruebas con
95% de confianza programada. El valor semilla 123456
garantiza que siempre se llegara a los mismos hallazgos ( 0 muy
cercanos) a pesar de la naturaleza de los nimeros aleatorios que
se procesan en el entorno Excel .
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Fig. 6 Simulacion para la variable habilidades directivas
Nota: Obtenido del software de Cristal Ball
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Fig. 7 Simulacion para la variable ambito de ventas
Nota: Obtenido del software de Cristal Ball

En la figura 6 y figura 7 se puede observar que para la
variable habilidades directivas se tiene un rango que oscila entre
4.10 al 4.29 de escala de valoracion a un nivel de confianza del
95%, igualmente sucede para la variable &mbito de ventas con
un 3.54 al 3.78 escala de valoracién al mismo nivel de
confianza. Estos resultados nos indican que en el futuro las
escalas para ambas variables estardn dentro de los rangos
mencionados anteriormente.

10 oramdes Wita 0o Ye0nca aumieia
Habilidades Dwectivas

100

00 ]
s iR ‘m
$on '3
g
§ ot (]

3

Bow 5y
3 08 4 S
3 &
: 030 18

Fig. 8 Frecuencia acumulada para la variable de habilidades directivas
Nota: Obtenido del software de Cristal Ball

Seglin el reporte de Data Analisis Output del Grafico de
tendencia para la variable de certeza Habilidades directivas se
observa que las habilidades de los directivos de las Mypes estan
concentradas en el rango intercuartilico de la escala de Likert
segun el instrumento del estudio levantado por Relayn en el afio
2022 sobre la Capacitacion y desarrollo de habilidades de los
directores de las Mypes de Latinoamerica.

Por lo tanto, indica que existe una cierta uniformidad en la
percepcion de las habilidades directivas de las personas
encuestadas.
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Fig. 9 Superposicion de serie de datos para la variable habilidades directivas
Nota: Obtenido del software de Cristal Ball

El grafico de superposicion obtenido en el Anélisis de datos
de la grafica, observado en la figura 9 permite comprender que
el principio mas importante sobre el cual giran las demas
habilidades es la aplicacion de la estrategia de tener la
oportunidad de expresar sus puntos de vista y expresar su
perspectiva a fin de establecer puentes de dialogo planteando
preguntas. En la grafica de superposicion se contruyen
prioritariamente las demas habilidades.

Es decir que la habilidad de fomentar el dialogo y la
expresion es fundamental para desarrollar las demas
habilidades que se muestran los siguientes 9 items de la variable
habilidades directivas.

5. DISCUSIONES

Las habilidades directivas son claves para el manejo de la
empresa e impactan en todas sus &reas, una de las cuales se
analizé en esta investigacion sobre el &mbito de ventas, cuyos
resultados se han presentado previamente y dentro de los que se
destaca que, si bien la correlacion entre las variables
habilidades directivas y ambito de ventas es moderada, se
consider6 que la mejora del ambito de ventas se debe no
Unicamente a las habilidades directivas, sino que intervienen
otros factores que ayudan a lograr dicha mejora, como se
considero en el estudio presentado por [10], donde se tiene que
si bien las habilidades directivas impactan en la organizacién,
no todas tienen la misma repercusién en las diferentes areas de
la empresa.

Es igualmente importante dentro de los resultados, el hecho
de que la habilidad directiva del dialogo y la expresion es parte
decisiva para el desarrollo de las otras habilidades, esto podria
considerarse contradictorio a los resultados encontrados por [9],
donde la habilidad menos considerada fue la comunicacion, sin
embargo, también se menciona que puede generar
desconocimiento sobre las necesidades del equipo.

6. CONCLUSIONES
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Las habilidades directivas pueden llegar a impactar en las
diferentes areas de la organizacion, entre ellas el ambito de
ventas que, si bien como se observd, no es el Gnico factor que
lo mejora, si contribuye a que tenga un mejor desarrollo, es
importante también, el hecho de que es el didlogo y la expresion
es la habilidad que contribuye al desarrollo de otras
habilidades.

Aportaciones tedricas

Debido a que las diferentes habilidades del director de la
empresa pueden tener diferente impacto en las diversas areas de
la organizacion, el presente trabajo nos aporta en la formacion
del constructo de dichas habilidades con sus dimensiones,
adicionalmente, como estas pueden considerarse para la mejora
del ambito de ventas y sus dimensiones, considera como
relevante el saber que no todas las habilidades tienen relacion
con todas dimensiones del &mbito de ventas y se identifican
cuéles se pueden considerar.

Aportaciones practicas

Se llevo a cabo una evaluacion cuantitativa y realizé una
inferencia a partir de esta, considerando la percepcién
cualitativa del empresario, por lo que el presente estudio puede
ser referente sobre como puede impactar el director de la mype
en el &mbito de ventas considerando algunas de sus habilidades
directivas, no es suficiente con saber los procesos, sino que es
importante considerar que las habilidades directivas pueden
Ilegar a mejorar el &mbito de ventas.

Limitaciones y futuras investigaciones

Los resultados presentados pueden considerarse
satisfactorios en el involucramiento de las habilidades
directivas y el &mbito de ventas a partir de los componentes o
dimensiones seleccionados, sin embargo, existen otros
parametros que pueden ser seleccionados de manera alternativa
y aportar otros hallazgos.

Para el presente estudio se han considerado ciertas dimensiones
para cada variable, por lo que para futuras investigaciones se
recomendaria modificar algunas de estas y evaluar si hay algin
cambio en los resultados o se cuenta con algun otro hallazgo.
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