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Introducción 

Las competencias o habilidades blandas en los últimos tiempos han adquirido gran 

relevancia, esto se reconoce por la necesidad de formar a las personas íntegramente y con un alto 

nivel de comunicación, que se desenvuelvan de excelente manera en un mundo tan dinámico, 

lleno de incertidumbre, dentro de un entorno de constante intercambio de datos, información y 

conocimiento (Sarmiento, 2023).  

Con la llegada de la inteligencia artificial y aunque las automatizaciones que hoy en día 

logra la tecnología al realizar muchas tareas, las competencias blandas merecen una participación 

fundamental ya que éstas diferencian realmente a las personas de los autómatas. Ante un contexto 

evidente en que el hardware, software, y la inteligencia artificial optimizan varios procesos de las 

empresas, en distintas áreas y por supuesto también en el área comercial, las habilidades blandas 

se vuelven fundamentales y permiten maximizar el impacto positivo de la tecnología en la 

sociedad, por ello se hace relevante el estudio de estas habilidades a los colaboradores de las 

empresas.  

En el 2017, la firma Deloitte en su publicación "Súbase a la Ola: La carrera del siglo 

XXI" enfatiza en que las tareas basadas en matemáticas, ciencias, e ingeniería (habilidades 

duras), son vulnerables a la automatización, por lo que deberían ser complementadas con 

habilidades blandas. Por tanto, las habilidades blandas se definen como habilidades no técnicas e 

incluyen habilidades interpersonales e intrapersonales (Bersin, 2017). 

En el 2019, el World Economic Forum aplicó una encuesta global a cinco mil 

profesionales de recursos humanos y talento gestores de adquisiciones a través de Linkedin; en 

este estudio el 91% respondió que las habilidades blandas son la principal tendencia y desafío 

para la contratación en los próximos años. Esto revela la importancia de identificar habilidades 

blandas en el trabajo, candidatos o en empleados que ya trabajan en la organización (Fleming, 

2019). 

En cuanto al concepto, las habilidades blandas son todo el inventario de atributos, 

conocimientos y habilidades que tiene una persona, que le permite adaptarse al entorno y 

reaccionar ante las diversas situaciones que se presentan con los clientes (Escamilla et al.,2022). 

Hay otros estudios que indican que las habilidades blandas se utilizan para designar 

competencias personales transversales como las sociales, aptitudes, capacidad lingüística y 
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comunicativa, amabilidad y capacidad de trabajo en un equipo, sumados a éstos, otros aspectos 

de la personalidad humana que permiten la interrelación. (Ogunrinde, 2022). 

También en el mundo de la formación en habilidades empresariales, las habilidades de los 

empleados generalmente se pueden dividir en dos categorías principales: habilidades duras y 

habilidades blandas. En el entorno actual para que la organización se vuelva más fuerte y 

competitiva, los empleados necesitan poseer habilidades sociales además de habilidades duras 

(Ibrahim et al., 2017). Aunque, personas dedicadas a la investigación en este campo, coinciden en 

que existe una diferencia palpable y cada vez mayor entre las competencias interpersonales que 

se requiere en el campo laboral y el nivel de competencias que poseen los colaboradores 

inexpertos (Singh y Jaykumar, 2019). 

Un estudio realizado por Vera (2021) buscó identificar las 10 competencias blandas más 

importantes para el buen desempeño en el mercado laboral chileno. La muestra corresponde a 45 

ejecutivos de empresas de mediano y gran tamaño. La información se recoge mediante un 

cuestionario tipo escala de Likert, autoadministrado en línea.  Los resultados muestran que la 

industria le asigna gran valor a la comunicación efectiva, resolución de problemas, pensamiento 

crítico, trabajo en equipo, adaptabilidad, creatividad, coordinación, gestión del tiempo, ética 

laboral y negociación. 

Por otro lado, existe un estudio cuya finalidad fue validar un cuestionario que evalúe las 

habilidades de comunicación y el nivel de inteligencia emocional de las enfermeras en el Líbano. 

Este estudio demuestra que utilizar un cuestionario como herramienta de recolección de datos 

para evaluar el nivel de comunicación, inteligencia emocional, es bastante confiable, válido y 

fidedigno (Aridi et al., 2023). 

También en el sector de formación universitaria Fuentes et al. (2021) realizaron un 

importante estudio a una muestra de cincuenta estudiantes de Psicología y Administración en 

Salud Ocupacional. Los resultados fueron que la mayoría de los estudiantes de las dos carreras 

muestran una deficiencia en la habilidad para comunicarse, específicamente hacer preguntas. No 

obstante, también se evidencia una prevalencia del 90% de las habilidades no técnicas, tales 

como: presentación, influencia, liderazgo, organización autoconfianza y trabajo en equipo. 

Algo similar investigó Gaitán (2024), el objetivo de este estudio fue identificar  y  

analizar  las  habilidades  blandas  de mayor  demanda  que  requiere  el  mercado  laboral  en  las 

carreras de Administración de Empresas y en Marketing y Publicidad . Los  resultados  de  esta  
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investigación  indican  que actualmente  no  existe  diferencia  significativa  entre  el  nivel  de 

competencias  blandas  requerido  por  las  empresas  y  el  nivel demostrado  por  los  egresados.  

Uno de los sectores que tuvo un gran desafío en la pandemia de COVID-19, es el sector 

educativo, que de manera obligatoria provocó cambios en el proceso de enseñanza – aprendizaje 

y los docentes tuvieron que adaptarse a este entorno. Por eso también en este campo se realizó 

una investigación para validar un cuestionario en línea que busca medir la autoevaluación de las 

habilidades interpersonales antes y durante la pandemia. El estudio termina desarrollando un 

cuestionario de autoevaluación destinado a medir cómo la conciencia de un individuo sobre las 

competencias sociales influye en su capacidad para reconocer eficazmente el impacto de los 

desafíos en su trabajo (Al-Sa’di et al., 2023). 

También en el área de tecnología se han realizado estudios, se concentraron en averiguar 

las habilidades blandas más importantes que necesita un especialista en TIC para una actividad 

exitosa en microempresas y el resultado fue que la comunicación, resolución de problemas, el 

trabajo en equipo, mentalidad de aprendizaje, creatividad y liderazgo son habilidades que se 

necesitan en este campo (Szilárd et al., 2018). 

En el área de emprendimiento Ortega et al. (2022) en su estudio tuvieron como objetivo la 

identificación de las habilidades blandas necesarias para que los emprendedores logren que su 

emprendimiento tenga éxito. Luego de realizar el estudio se pudo averiguar varias limitaciones 

que tienen los emprendedores en relación con sus habilidades blandas y cómo esto afecta de 

manera directa a la permanencia de sus negocios en el tiempo.  

En lo que respecta al área comercial también existen estudios específicos sobre 

habilidades blandas: En el caso de Escamilla et al. (2022) realizaron un estudio con una encuesta 

que se aplicó a una muestra de 81 gerentes de ventas de concesionarios de automóviles del área 

metropolitana de Monterrey. El modelo fue una regresión lineal múltiple, las encuestas fueron 

procesadas con SPSS Statistics a través de pasos sucesivos. Los hallazgos revelaron que la 

hospitalidad, la comunicación efectiva y la motivación son significativas en relación con el 

servicio al cliente en los colaboradores de las concesionarias de automóviles, específicamente en 

el área de ventas.  

En el mismo año también se hizo un estudio con el propósito de probar el efecto directo 

de las habilidades de los vendedores B2B en su desempeño, por medio de encuestas realizadas 

los resultados del estudio arrojan luz sobre el efecto directo de las habilidades de los vendedores 
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en el desempeño de las ventas. Específicamente, los resultados del estudio revelan el efecto 

directo existente de la presentación interpersonal y las habilidades de comunicación, la 

adaptabilidad de enfoque de ventas y habilidades de comportamiento de ventas relacionados con 

el cliente (Rodriguez et al., 2022). 

Dado estos antecedentes, el objetivo de este estudio es evaluar las habilidades blandas 

específicas al personal del área comercial de empresas B2B, que ofertan productos o servicios a 

Unidades Educativas de nivel primaria y secundaria; con el propósito de obtener la información 

necesaria de cuáles son las habilidades blandas que mejor manejan los vendedores, así como 

también aquellas habilidades blandas que hay que reforzar y mejorar en el proceso comercial.  

La evaluación se realizó al personal del área de ventas de varias empresas en el Ecuador, 

dedicadas a vender productos o servicios a Unidades Educativas (vendedores B2B), tales como: 

empresas editoriales, de software educativo, administrativo, financiero, contable y empresas de 

seguros para colegios.  

Metodología 

Tipo de estudio 

El estudio se realizó con un enfoque cuantitativo de corte transversal y alcance descriptivo 

que permitió recopilar datos específicos de como está la situación actual en cuanto al manejo de 

las habilidades blandas dentro del proceso comercial de los vendedores B2B que ofertan 

productos o servicios a Unidades Educativas. Se eligió este método debido a que permite 

cuantificar en un momento determinado una sola variable (habilidades blandas) en una muestra 

con personas con similares características y estricto perfil comercial. Esto método permite medir 

de mejor manera estas habilidades, para tabular la información y con ella poder tomar decisiones. 

Para esta investigación se empleó la técnica de muestreo no probabilístico debido a que la 

muestra se recoge en un proceso que no brinda a todos los individuos de la población iguales 

oportunidades de ser seleccionados y los elementos dependen de las características de la 

investigación, con un estricto perfil de selección de los entrevistados. 

La muestra escogida fue por conveniencia, eligiendo a 50 vendedores y teniendo en 

cuenta las siguientes condiciones: que sean vendedores B2B, experiencia mínima en ventas de un 

año vendiendo en Unidades Educativas.  
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Instrumento de Recolección de Información 

La recolección de datos se llevó a cabo a través de encuestas en línea, utilizando la 

herramienta Google forms, para captar información relevante y que sea más fácil el acceso a los 

encuestados, ya que se hizo el estudio a nivel a nacional en el Ecuador. Esto hizo posible el llegar 

de una manera adecuada con este tipo de encuestas para no tener que movilizarse físicamente, 

además que es más cómodo para los entrevistados hacerlo de esta manera ya que la mayoría de 

los vendedores pasan en el campo laboral visitando clientes en horarios de la mañana y en las 

tardes hacen labores de oficina. 

Las preguntas fueron tomadas de varios estudios y adaptadas para el objetivo de esta 

investigación; entre ellos está el estudio realizado por (Rodríguez et al., 2022), así como también 

la investigación realizada por (Vera, 2021) y el estudio realizado por (Fuentes et al., 2021). 

El tipo de fuente recolectada en esta investigación es primaria y la estructura de la 

operacionalización de la variable de la encuesta esta detallada en la Tabla 1. 

Tabla 1. 

Operacionalización de la variable 

Variable 
Definición 

Conceptual 
Indicadores/Dimensiones Escala 

Características 

Sociodemográficas 

Son el conjunto de 

características 

biológicas, 

socioeconómico 

culturales que 

están presentes en 

la población sujeta 

a estudio. 

Edad Número de años 

Estado Civil Soltero, Casado/Unión 

libre, Divorciado, 

Viudo 

Género Masculino, Femenino 

Número de cargas 

familiares Número en personas 

Nivel de estudios Secundaria, 

Técnico/Tecnólogo, 

Universitario (Tercer 

Nivel), 

Máster/Doctorado 

(Cuarto Nivel) 

Experiencia en ventas Número de años 

Habilidades 

Blandas 

Son aptitudes que 

posee un ser 

humano para 

interactuar con 

Presentación Interpersonal 1 =Nunca, 2 =Casi 

nunca, 3 =Algunas 

veces, 4 =Casi siempre, 

5 =Siempre 
Comunicación efectiva 



6 
 

  

otras personas, 

son rasgos de 

carácter y que no 

tienen que ver con 

conocimientos 

técnicos.  

Adaptabilidad sobre el 

enfoque de ventas. 

Adaptabilidad sobre el 

comportamiento de ventas. 

Resolución de problemas 

Trabajo en equipo 

Influencia en la 

negociación 

 

Las dimensiones de la Tabla 1: Presentación interpersonal, comunicación efectiva, 

adaptabilidad sobre el enfoque de ventas, adaptabilidad sobre el comportamiento de ventas, 

fueron tomadas del estudio realizado por (Rodríguez et al., 2022), así como también las 

dimensiones: Resolución de problemas, trabajo en equipo e influencia en la negociación, fueron 

tomadas de la investigación realizada por (Vera, 2021) y también del estudio realizado por 

(Fuentes et al., 2021). 

El procedimiento realizado para las encuestas fue que primero se diseñó el cuestionario en 

Google Forms en el mes de mayo 2024; luego se obtuvo el link que redirige al cuestionario en 

línea, el cual se compartió por email y por WhatsApp a las personas que cumplían con el perfil 

requerido, se enviaron las encuestas en junio del 2024 y los encuestados las realizaron dentro del 

mismo mes, de manera automática se va receptando las encuestas en la misma herramienta, la 

cual realiza la tabulación automática de cada pregunta que se realizó en los encuestados, pero 

también posteriormente se utilizó la herramienta Excel para elaborar tablas, tabulación adicional 

y estadísticas.  

 

Resultados 

El análisis de la información sociodemográfica suministrada por los encuestados contiene 

elementos como: edad, estado civil, género y cargas familiares. Estos datos se presentan a 

continuación en la Tabla 2 y se obtuvo que de los encuestados: el 38% están entre las edades de 

28 – 37 años, el 44% están entre las edades de 38 – 47 años, y el 14% tienen más de 48 años; 

dejando a una minoría del 4% en menores de 27 años, este rango joven es mínimo comparado a la 

mayoría. 
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De esta tabla también se interpreta que un 58%, que es la mayoría; está casado o tiene 

“unión libre”, que para la jurisdicción y ley ecuatoriana tienen los mismos derechos. Entonces se 

puede considerar que en su mayoría este tipo de vendedor busca la estabilidad con su cónyuge, 

formalizando su relación. También se puede apreciar que la mayoría, con un 62% de resultado 

pertenecen al género masculino y la mayoría de los vendedores tienen de 1- 3 cargas familiares 

llegando a un 64%. 

Tabla 2  

Resultados de las variables sociodemográficas 

Edad   Estado Civil   Género   Cargas familiares 

18 - 27 años 4%   Soltero 28%   Masculino 62%   Ninguna 20% 

28 - 37 años 38%   

Casado/Unión 

Libre 58%   Femenino 38%   1-3 personas 64% 

38 - 47 años 44%   Divorciado  14%         4-6 personas 14% 

48 o más 14%   Viudo 0%         más de 6 personas 2% 

 

También existen dos variables sociodemográficas analizadas en esta investigación, el 

nivel de estudios y la experiencia en ventas. Estos resultados los podemos observar en la Tabla 3. 

En cuanto al nivel de estudios se aprecia que un poco más de la mitad, es decir un 56% ha 

logrado alcanzar sus estudios de tercer nivel, el 22% ha obtenido título de Tecnólogo, y el 10% 

tiene ya un cuarto nivel, quedando solo una minoría del 12% con estudios secundarios. Esto 

presume la motivación que existe en el área comercial por prepararse, educarse y estar lo más 

capacitado posible para desempeñarse bien en las ventas. Se demuestra una gran oportunidad de 

seguir preparando académicamente a los vendedores para que puedan seguir poniendo en práctica 

los conocimientos adquiridos. 

Por otro lado, también casi la mitad, es decir el 48% de los vendedores encuestados tienen 

un alto nivel de experiencia en ventas B2B, con más de seis años. También se puede observar que 

el 22% tiene entre cinco y seis años, y el 24% tiene entre tres a cuatro años de experiencia. Es 

decir que el 94% demuestra que la profesión de vendedor B2B da bastante estabilidad a aquellos 

que la adoptan, haciendo de esta profesión, toda una carrera. 
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Tabla 3  

Resultados de las variables sociodemográficas 

Nivel de estudios   

Experiencia en ventas 

(U.E.) 

Secundaria 12%   1-2 años 6% 

Técnico/Tecnólogo 22%   3-4 años 24% 

Universitario 56%   5-6 años 22% 

Máster/Doctorado 10%   más de 6 años 48% 

  

Los resultados presentados en la Tabla 4, muestran que tomando en cuenta la escala de 

Likert usada, donde 1 =Nunca, 2 =Casi nunca, 3 =Algunas veces, 4 =Casi siempre, 5 =Siempre; 

todos los puntajes están sobre tres, lo que sugiere que todos los vendedores encuestados están 

conscientes de la importancia de manejar sus competencias blandas en el proceso comercial, y lo 

desempeñan en su mayoría con un buen promedio. De las siete habilidades blandas evaluadas, 

destaca la presentación interpersonal (M= 4,400).  Adicionalmente, en los puntajes sobre cuatro 

destacan: la comunicación efectiva, la resolución de problemas y el trabajo en equipo. 

Sin embargo, se puede observar claramente que hay una oportunidad de mejoramiento en 

tres habilidades blandas: adaptabilidad sobre el enfoque de ventas (M= 3,947), adaptabilidad 

sobre el comportamiento de ventas (M= 3,893) y la influenza en la negociación (M= 3,870). 

 

Tabla 4  

Estadísticos descriptivos de habilidades blandas 

Habilidad Blanda Promedio 

Presentación Interpersonal 4,400 

Comunicación efectiva 4,147 

Resolución de problemas 4,113 

Trabajo en equipo 4,020 

Adaptabilidad sobre el enfoque de ventas. 3,947 

Adaptabilidad sobre el comportamiento de ventas. 3,893 

Influencia en la negociación 3,870 
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Figura 1 

Resultado de habilidades por género 

 

 

Adicionalmente, se presenta una gráfica en la figura 1, donde detalla el resultado por 

género, y se ve datos importantes: en el género femenino resaltan las habilidades de resolución de 

problemas e influencia en la negociación; mientras que en el masculino resaltan mejor puntuadas 

las habilidades de presentación interpersonal y adaptabilidad.  

Además, se incluye un segundo gráfico en la figura 2, donde se hace un comparativo por 

habilidad, primero están aquellos vendedores que tienen experiencia entre 1 – 6 años y luego se 

compara con aquellos vendedores con experiencia mayor a seis años, y vemos que la diferencia 

es evidente, mientras más experiencia tenga el vendedor, mejor desarrolladas van a tener las 

habilidades blandas necesarias para la venta. 
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Conclusiones 

Con los datos recolectados se concluye que el 88% de los vendedores B2B encuestados le 

dan mayor importancia a prepararse académicamente en educación superior, sea con título 

Universitario, de Tecnólogo o Maestría, es decir, no se quedan solo con un nivel de Bachillerato, 

sino que se profesionalizan para poder desempeñarse mejor en su labor comercial. Esta 

disposición para aprender es una gran oportunidad para tomar en cuenta en el proceso de 

formación y fortalecimiento de las habilidades blandas. 

También se ha podido recopilar que el 94% de los vendedores B2B encuestados tienen 

más de tres años de experiencia vendiendo productos o servicios a Unidades Educativas, esto 

demuestra una alta estabilidad laboral de los vendedores que trabajan para dichas empresas, algo 

muy acertado cuando se busca tener una baja rotación de sus colaboradores, y además se debe 

aprovechar para generar lealtad y retención del talento. Al evaluar a sus colaboradores acerca de 

qué habilidades manejan mejor y cuales son las que tienen que desarrollar, les permite a ellos 

conocer sus fortalezas y debilidades para desarrollarse de manera personal y profesionalmente; y 

esto les permitirá ser más productivos complementando sus habilidades blandas con las 
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efectiva
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1- 6 años más de 6 años

Figura 2  

Resultado de habilidades por experiencia en ventas 
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habilidades duras o técnicas, tales como el manejo de un software de gestión, CRM, dominio de 

ofimática, la IA, entre otras. 

Con respecto a las siete habilidades blandas evaluadas, entre las mejores puntuadas y con 

mayor frecuencia, destacan cuatro habilidades que mejor manejan dichos vendedores: la 

presentación interpersonal, la comunicación efectiva, la resolución de problemas y el trabajo en 

equipo. Sin embargo, se recopilan datos importantes sobre las oportunidades de mejorar en tres 

habilidades blandas: adaptabilidad sobre el enfoque de ventas, adaptabilidad sobre el 

comportamiento de ventas y la influenza en la negociación.  

Siendo todas estas habilidades muy importantes para el proceso comercial de vendedores 

B2B; se puede aprovechar la relevancia que le da este perfil en cuanto a sus estudios y 

preparación académica; para capacitarlo y ayudarlo a repotenciar estas habilidades blandas, con 

el fin de que aporte a mejorar la calidad de su desempeño laboral. Se motiva a que existan más 

ofertas de capacitación y formación en este tipo de habilidades siendo de vital importancia ahora 

más que nunca, ya que la tecnología avanza rápidamente pero donde justamente el ser humano 

seguirá siendo indispensable en muchos aspectos donde el hardware, software y la IA no pueden 

reemplazarlo. 
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                            Universidad Católica de Santiago de Guayaquil 

                        Maestría en Administración de Empresas 

           Cuestionario de habilidades blandas para vendedores B2B 
El presente instrumento forma parte de un estudio realizado por la Maestría en Administración de 

Empresas de la Universidad Católica de Santiago de Guayaquil. La información recogida será 

procesada guardando la confidencialidad de las respuestas y el anonimato de los participantes y la 

institución a la que representan. La información será utilizada con fines únicamente académicos. 

Consentimiento informado 

Declaro que he sido informado e invitado a participar en una investigación denominada 

"Evaluación de habilidades blandas para el personal del área comercial de empresas B2B que 

ofertan productos y servicios a Unidades Educativas", éste es un proyecto de investigación 

científica que cuenta con el respaldo de la Maestría en Administración de Empresas de la UCSG. 

Sé que mi participación consistirá en responder una encuesta que demorará alrededor de 10-15 

minutos. Me han explicado que la información registrada será confidencial y anónima. Estoy en 

conocimiento que los datos no me serán entregados. Asimismo, sé que puedo negar la participación 

o retirarme en cualquier etapa de la investigación, sin expresión de causa ni consecuencias 

negativas para mí. 

Acepta participar: SÍ___ NO___ 

Sección A 

Datos sociodemográficos 

Marque con una X 

 

1. EDAD:                                     2. ESTADO CIVIL: 

a. 18 - 27 años                                     a. Soltero (a) 

b. 28 - 37 años                                    b. Casado (a) / Unión Libre 

c. 38 - 47 años                                     c. Divorciado (a) 

d. 48 o más                                     d. Viudo (a) 

 

3. Género:                           4. NÚMERO DE CARGAS FAMILIARES  

a. Masculino                           a. Ninguna  

b. Femenino                           b. 1 - 3 personas  

                                       c. 4 - 6 personas  

                                       d. más de 6 personas  

 



15 
 

  

5. NIVEL DE ESTUDIOS:   6. EXPERIENCIA EN VENTAS (U. Educativas) 

a. Primaria                           a. 1 - 2 años 

b. Secundaria                                      b. 3 - 4 años 

c. Técnico/Tecnólogo               c. 5 - 6 años 

d. Universitario (Tercer nivel)             d. más de 6 años   

e. Máster (Cuarto Nivel)    

 

Sección B 

Responda a los siguientes reactivos relacionados a sus actitudes y comportamientos en el 

PROCESO DE VENTAS. En la siguiente escala indique qué tanto se identifica con el enunciado 

dado, siendo: 

Siempre 5 

Casi Siempre 4 

Algunas Veces 3 

Casi Nunca 2 

Nunca 1 

 

Dimensión # 1:  Presentación interpersonal 1 2 3 4 5 

1 
Me concentro en descubrir las necesidades reales de 
nuestros clientes.           

2 
Convenzo a nuestros clientes de que entiendo sus 
necesidades específicas.           

3 Comunico mis presentaciones de ventas de forma clara.           

Dimensión # 2:  Habilidades de comunicación 1 2 3 4 5 

4 
No tengo miedo de hablar en las presentaciones de 
productos o servicios.           

5 
Me siento tranquilo en las presentaciones de productos o 
servicios.           

6 
Me siento relajado mientras converso con un nuevo posible 
cliente.           

Dimensión # 3: Adaptabilidad sobre el enfoque de ventas 1 2 3 4 5 

7 
Puedo cambiar a otro enfoque cuando siento que mi 
enfoque de ventas no funciona.           

8 
Modifico mi presentación de ventas si la situación lo 
requiere.           

9 
Tengo confianza en que puedo cambiar mi presentación 
planificada cuando sea necesario.           

Dimensión # 4: Adaptabilidad sobre el comportamiento de 
ventas 1 2 3 4 5 
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10 

Tengo la capacidad de controlar la forma en que me 
presento ante las personas, dependiendo de la impresión 
que deseo darles.           

11 
Cuando siento que la imagen que represento no funciona, 
puedo cambiarla por algo que sí funcione.           

12 
No tengo problemas para cambiar mi comportamiento y 
adaptarlo a diferentes personas.           

Dimensión # 5: Resolución de problemas 1 2 3 4 5 

13 
Mantengo el interés en resolver problemas que se presentan 
a los clientes.           

14 

En el proceso comercial, busco diferentes alternativas de 
solución para los problemas que tiene el cliente (necesidades 
del cliente).           

15 

 
Tienes la libertad y autoridad para actuar 
independientemente para resolver problemas.           

Dimensión # 6: Trabajo en equipo 1 2 3 4 5 

16 
¿Ayuda a sus colegas a desarrollar y ejecutar nuevos 
proyectos para los clientes?           

17 
Al realizar tareas para los clientes, usted confía en sus 
compañeros de trabajo.           

18 
Considera que depende de sus compañeros de trabajo para 
atender bien a sus clientes.           

Dimensión # 7: Influencia en la Negociación 1 2 3 4 5 

19 
En la etapa de negociación, manifiesto argumentos válidos y 
aclaro la forma en que éstos pueden beneficiar al cliente.           

20 
Busco establecer acuerdos mutuos en la que el cliente gane y 
a la vez también gane la empresa a la que represento.           

 

Las dimensiones y las preguntas fueron tomadas de varios estudios y adaptadas para el 

objetivo de esta investigación; entre ellos está el estudio realizado por (Rodríguez et al., 2022), 

así como también la investigación realizada por (Vera, 2021) y el estudio realizado por (Fuentes 

et al., 2021). 

 



 
 

  

 

 

DECLARACIÓN Y AUTORIZACIÓN 

 

Yo, Jonathan Josué Guachilema Armendáriz, con C.C: # 1716172836 autor del trabajo de 

titulación: Evaluación de habilidades blandas para el personal del área comercial de empresas 

que ofertan productos y/o servicios para Unidades Educativas, previo a la obtención del grado de 

MAGÍSTER EN ADMINISTRACIÓN DE EMPRESAS en la Universidad Católica de Santiago de 

Guayaquil. 

1.- Declaro tener pleno conocimiento de la obligación que tienen las instituciones de educación 

superior, de conformidad con el Artículo 144 de la Ley Orgánica de Educación Superior, de 

entregar a la SENESCYT en formato digital una copia del referido trabajo de graduación para que 

sea integrado al Sistema Nacional de Información de la Educación Superior del Ecuador para su 

difusión pública respetando los derechos de autor. 

2.- Autorizo a la SENESCYT a tener una copia del referido trabajo de graduación, con el propósito 

de generar un repositorio que democratice la información, respetando las políticas de propiedad 

intelectual vigentes. 

 

 

Guayaquil, 10 de enero de 2025 

 

 

 

 

f. _____________________________________ 

Nombre: Jonathan Josué Guachilema Armendáriz 

C.C: 1716172836 

 

   



 
 

  

 

REPOSITORIO NACIONAL EN CIENCIA Y TECNOLOGÍA 

FICHA DE REGISTRO DE TESIS/TRABAJO DE GRADUACIÓN 

TÍTULO Y SUBTÍTULO:  Evaluación de habilidades blandas para el personal del área comercial de 

empresas que ofertan productos y/o servicios para Unidades Educativas. 

AUTOR(ES) (apellidos/nombres): Jonathan Josué Guachilema Armendáriz 

REVISOR(ES)/TUTOR(ES) 

(apellidos/nombres): 

Zerda Barreno Elsie Ruth 

INSTITUCIÓN: Universidad Católica de Santiago de Guayaquil 

UNIDAD/FACULTAD: Sistema de Posgrado 

MAESTRÍA/ESPECIALIDAD: Maestría en Administración de Empresas 

GRADO OBTENIDO: Magíster en Administración de Empresas 

FECHA DE PUBLICACIÓN: 10 de enero de 2025 No. DE 

PÁGINAS: 

11 

ÁREAS TEMÁTICAS: Comercio, habilidades blandas 

PALABRAS CLAVES/ 

KEYWORDS: 

Gestión de Talento, Estabilidad laboral, Liderazgo  

RESUMEN/ABSTRACT (150-250 palabras):  

Con los datos recolectados se concluye que el 88% de los vendedores B2B encuestados le dan mayor 

importancia a prepararse académicamente en educación superior, sea con título Universitario, de 

Tecnólogo o Maestría, es decir, no se quedan solo con un nivel de Bachillerato, sino que se 

profesionalizan para poder desempeñarse mejor en su labor comercial. Esta disposición para aprender es 

una gran oportunidad para tomar en cuenta en el proceso de formación y fortalecimiento de las habilidades 

blandas. También se ha podido recopilar que el 94% de los vendedores B2B encuestados tienen más de 

tres años de experiencia vendiendo productos o servicios a Unidades Educativas, esto demuestra una alta 

estabilidad laboral de los vendedores que trabajan para dichas empresas, algo muy acertado cuando se 

busca tener una baja rotación de sus colaboradores, y además se debe aprovechar para generar lealtad y 

retención del talento. 
ADJUNTO PDF:       SI        NO 

CONTACTO CON AUTOR/ES: Teléfono: +593-

986036096 

E-mail: jonathan.guachilema@gmail.com  

CONTACTO CON LA 

INSTITUCIÓN: 

Nombre: María del Carmen Lapo Maza 

Teléfono: +593-4-3804600 

E-mail: maria.lapo@cu.ucsg.edu.ec  

SECCIÓN PARA USO DE BIBLIOTECA 

No. DE REGISTRO (en base a datos):  

No. DE CLASIFICACIÓN:  

DIRECCIÓN URL (tesis en la web):  

 

mailto:maria.lapo@cu.ucsg.edu.ec

