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RESUMEN

La presente investigacion tuvo como objetivo general Determinar cémo influye el
rendimiento del personal en las ventas de la Empresa Retail, Trujillo, 2021; por la
cual se ha visto que tuvo una relacion directa en sus variables. Esta investigacion
fue cuantitativa, ya que, se usa la recoleccion de datos mediante instrumentos como
el analisis documental de la empresa retail 2021, de disefio no experimentaly de
corte transversal, la poblacion y la muestra se utilizaron toda la documentacion
correspondiente a la empresa retail, para la recoleccién de datos de uso la técnica
de analisis documental y el instrumento que se uso fue a través de fichas y datos
de la empresa como también se utiliz6 una guia de entrevista. De acuerdo al
analisis asumido se tiene en cuenta que hay una relacion directa en cuanto el
rendimiento del personal y su influencia en las ventas de la empresa retail; se
reconoce que el desempefio laboral en los trabadores es importante ya que
incrementa la calidad y competitividad para la empresa y esto lleva a generan
grandes ganancias hacia la empresa, por otro lado,se acepta la hipétesis de que

existe una relacion entre las variables.

Palabras clave: desempefio laboral, calidad y competitividad, estudio de variables.
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ABSTRACT

The general objetive of the present investigation was to determine how the
performance of the personnel influences the sales of the Retail Company, Truijillo,
2021 which has shown that it had a direct relationship in its variables.This research
was quantitative, since the collection of data is used by means of instruments such
as the documentary analysis of the retail company 2021, of non- experimental
design and cross-sectional, the population and the sample used all documentation
for the retail company, For the collection of data use the technique of documentary
analysis and the instrument that was used was through sheets andcompany data
also use dan interview guide. Accordingto the analysis assumed it is tanken into
account that there is a direct relationship interms of the performance of the staff and
its influence on the sales of the retail company; It is recognized that work
performance in workers is important because it increases quality and
competitiveness for the company and this leads to generate large profits towards
the company, on the other hand, the hypothesis is accepted that there is a

relationship between the variables.

Keywords: Word performance, quality and competitiveness, variables study.
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|. INTRODUCCION
Los empleados son uno de los principales elementos, si no el mas importante,
que tiene una empresa, es por ello que las organizaciones alrededor del
mundo hoy en dia se enfocan no solo en sus objetivos, sino también en el
desempeiio de sus empleados, ya que se dan cuenta del impacto que esto
puede tener. tener en las ventas de la empresa. Se pide a las empresas que
desempefien un papel de liderazgo en los cambios sociales, politicos y
culturales que se estan produciendo en todo el mundo. Por tanto, el reto de
las empresas del pais es la calidad y competitividad de los servicios que
prestan. A nivel mundial, como consecuencia de la pandemia del COVID-19
muchas empresas estuvieron obligadas a cambiar drasticamente sus
condiciones de trabajo, migrando del trabajo presencial al trabajo remoto, esto
conllevo a sumar retos afiadidos a los habituales por ende se vieron obligadas
a implementar diferentes mecanismos que le permita garantizar que el

rendimiento de sus empleados se cumpla sin contratiempos. (PEREZ, 2021).

La finalidad que tiene este proyecto es ver la influencia del rendimiento del
personal en las ventas de la Empresa Retail mediante el desarrollo de los

diferentes temas a lo largo de la investigacion.

Respecto a lo descrito sobre la realidad problemética, es muy importante
hacer la siguiente pregunta de proyecto: ¢Como influye el rendimiento del
personal en las ventas de la empresa retail en el aflo 2021?

Dicho estudio se justifica de manera tedrica, puesto que, esta investigacion
sobre el rendimiento del personal, nos ayuda a conocer con mucha confianza

el estudio de las 2 variables, asi mismo la relacion que se tiene en ellas.

De acuerdo al presente estudio se presenta las siguientes hipotesis H1: Existe
influencia en el rendimiento del personal en las ventas de la Empresa Retalil
2021.

HO: No existe influencia en el rendimiento del personal en las ventas de la
Empresa Retail 2021.



Para completar este presente estudio, se desarrollo los siguientes objetivos:

Objetivo General: Determinar como influye el rendimiento del personal en las
ventas de la Empresa Retail, Trujillo, 2021; posteriormente sus objetivos
especificos son: OEL: Analizar el rendimiento del personal en la Empresa
Retail, Trujillo, 2021; OE2: Analizar las ventas de la Empresa Retail, Truijillo.
2021.



MARCO TEORICO

Wong (2017), en su tesis titulada: “Investigacion sobre la motivacién laboral y
niveles de ventas en Cl Representaciones S.R.L 2016”, El objetivo de la
empresa fue localizar el enlace que hay entre motivacién laboral de los
colaboradores y el grado de ventas, 2015. Esta exploracion se establecio por
los factores de la motivacion de Herzberg. Tienen una metodologia de
investigacion del tipo descriptiva. Se aplicO con una muestra de 20
colaboradores. La informacion se recolecté mediante el método de encuesta
por cuestionario, y la investigacion se desarroll6 por el analisis descriptivo y
también el indice de correlacion de Pearson. Los presentes resultados
muestran que en un 95% de los empleados tienen una motivacién laboral
normal y por otro lado un 5 % tiene una motivacion laboral alta; en cuanto a los
factores motivacionales, el 95% tienen una motivacion laboral normal y el 5%
tienen un nivel de motivacion alto. En cuanto a las ventas, 8 de cada 20
comerciantes liquidaron entre el mes de julio y el mes de diciembre con un
monto superior al promedio (3.051.000 soles). En resumen, hay una.
correlacion fuerte y significativa en la motivacion de los empleados y las ventas

con un bajo nivel de error y un indice de correlacion de Pearson a 1

Virreyra (2021) variables monetarias en la fuerza de ventas y su importancia
para las ventas de la empresa grupo Forte S.AC.

El propdsito de este estudio es explicar las variables monetarias que afectan
las ventas. Ademas, desea averiguar qué variable tiene el mayor impacto en el
crecimiento de las ventas, para poder encontrar estrategias relevantes y
eliminar el uso de variables que tienen poco impacto en Forte. Los datos
utilizados para realizar la encuesta son basicamente informacion de segunda
mano proporcionada por la entidad Grupo Forte Sac, la cual analiza las
ganancias (rango mensual) de 2013 a 2015 y los honorarios, bonificaciones y
comisiones percibidas por cada periodo. El método utilizado para identificar las
variables mas influyentes es un modelo de regresion lineal mdailtiple, en la cual
se encuentra el analisis de multicolinealidad, que ayuda a saber si existe una
correlacion entre alguna variable o combinacion de variables que se relacione

con la variable dependiente. Se prueba mediante analisis de regresion lineal



multiple de ventas en cuanto a la mescla de variables Unicos tiene un mejor
desempenio en las ventas. Por ultimo, Finalmente, los resultados de las pruebas
estadisticas muestran que las variables mas relevantes son el aumento de
tarifas y comisiones en las ventas de Forte, por lo que una fijacion razonable
de tarifas y una estrategia clara de pago de comisiones aumentaran las

ganancias.

Serrano. (2016). Influencia de los factores motivacionales en el rendimiento

laboral de los trabajadores CAS de la municipalidad distrital de Carabayllo.

En su investigacion, fue determinar las circunstancias que se relaciona en el
desempefio laboral en cuanto al Contrato de Servicios Administrativos (CAS)
de la ciudad de Calabayo. El estudio fue descriptivo de correlacién, con datos
de 104 participantes, y los resultados se obtuvieron a través de un cuestionario
gue mide dos variables: evaluando una correlacion significativa entre las 2
variables en lo cual se obtuvo un nivel de 0.05, los resultados mostraron que
hubo 97.7 Un % de nivel de confianza indica que la correlacion es real y la
probabilidad de error es menos de 5%. No obstante en la tabla de valores de
chi cuadrado , se obutvo un 3.1052 de correlacion y también se probo la
hipotesis alternativa de que si “los factores motivacionales tienen una relacién
con el desempefio laboral en los trabajadores de CAS del distrito de carabaylo
De acuerdo con la tabla de valores de Ch2, las correlaciones fueron 3.1052, y
probamos nuestra hipotesis alternativa de que "los factores motivacionales
afectan significativamente el desempefio laboral de los trabajadores de CAS en
el distrito de Calabayo”. Teniendo asi una validez.

Chumacero Cruz, J. L., & Torres Golac, M. d. J. (2021) La motivacién y su
relacion en el rendimiento laboral de los trabajadores de la empresa
Constructora “Pérez & Pérez” S.A.C- Moyobamba El presente estudio tuvo
como finalidad conocer la influencia que se tiene en la motivacion y el
desempeno laboral de los trabajadores de la entidad constructora “Pérez &
Pérez” S.A.C. Maslow, Herzberg y McClelland fueron utilizados como base para
estas variables por autores como Motowidlo y Campbell. Lo cual el estudio
obtuvo un disefio no experimental. Sabiendo que la motivacion tiene una

relacion importante con el desempefio laboral. Se determina que la poblacion
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esta constituida por 22 colaboradores, al igual que la muestra, utiliza como
propésito de la encuesta un muestreo no probabilistico por conveniencia, la
herramienta utilizada es un cuestionario estructurado, el cual consta de 11
variables independientes (motivacién) y 10 variables dependientes (desempefio
laboral). Utilizando la escala ordinal en el presente estudio. Dichosresultados se
muestran que 40.91% estan muy motivados, y por otro lado el 90.91% dicen q
si hay un rendimiento laboral mientras que la otra parte dice que no lo hay.
Mediante la investigacion realizada se concluyé que de cierta manera no hay
una influencia entre la motivacién laboral y el desempefio laboral en los

trabajadores en la entidad constructora “Pérez & Perez sac’.

LINDO CHICO (2018) LA gestion de ventas en la rentabilidad de la empresa
distribuciones G&A SAC HUARAZ periodo 2016-2017

El presente estudio tuvo la finalidad de demostrar que la gestion de ventas
ayuda en aumentar la productividad de la empresa, para el periodo 2016-17 y
por lo cual el enfoque mixto fue utilizado. Para probar la hipétesis, se propone
esta féormula matematica Y=f(X). Al respecto, el estudio tiene dos supuestos: a)
el supuesto de que, si la gestién de ventas se usa de manera incorrecta en la
cual la productividad de la empresa no incrementara. b) otro supuesto es que,
si la gestion de ventas se usa de manera correcta, entonces incrementar la
productividad en la entidad. En la cual se va las hipo6tesis en un modelo
estadistico de Pearson, en la cual cada uno se presentd con un nivel de
confianza de 95%, por lo que le da un resultado de una confiabilidad absoluta.
Dicho resultado obtenido se da a conocer la administracion en la que las ventas
se ha obtenido un nivel favorable para la organizacion distribuciones G&A SAC.
Dicho esto, se concluye que la gerencia respectiva en el area de las ventas es
ni bajo ni alto por lo que no es rentable ya que se muestra una correlacion de
0.162 en la cual se deben de verificar los hechos y rehacer las actividades de
la venta para evitar problemas serios, teneiendo asi en cuenta la reactivacion

de la gestion administrativa.

Montilla, L. (2016). Gestion de la compensacion profesional y rendimientolaboral
en unidades administrativas de salud, distrito de Tarapoto,2015-2016 en su

investigacion Los resultados obtenidos fueron que el 45% de los profesionales



de la gestion de la red de salud de San Martin tenian niveles de salario
"normales”, mientras que el 43% tenian un desempefio laboral "normal”.
Asimismo, la correlacion r =0.923 indica que hay relacién positiva significativa en
la compensacién econdmica y el desempefio laboral. Asimismo, hubo una
correlacion positiva significativa en la compensacion no econdémica y el
desempefio laboral, con una correlacion r = 0,873. Por ultimo, la correlacion lineal
de Pearson r=0.919 demuestra que hay una correlacion alta positiva en la
compensacion ocupacional y en el desempefio laboral. Por otro lado, también
hay el coeficiente de determinacion 0.844 en la cual indica que cerca del 84%
del desempefio de los trabajadores es porque se debe la compensacion

ocupacional.

Elmis (2020) Morosidad y su relacién con caracteristicas de clientes y proceso
de venta en empresas privadas de venta directa, Trujillo 2020. Tiene como
propésito conocer la morosidad de las empresas privadas de venta directa y su
relacion con los clientes y su proceso de venta, Trujillo 2020. Este trabajo de
investigacién tuvo un enfoque mixto, de disefio explicativo secuencial, y también
un disefio correlacional de causal transeccional. Se tiene también la muestra a
la cual fue por 116 clientes, y por otro lado también se dio una muestra al jefe de
la venta directa y ademas de 4 vendedoras. De desarrollo una ficha de registro
para que se obtuviera la informacion de clientes y también del proceso de ventas,
en la cual también se obtuvo una entrevista para el jefe absoluto de la empresa.
Se usé un disefio de matrices para evaluar los datos de los clientes por sus
caracteristicas para eso se desarroll6 un software estadistico R. En la cual
muestra su procedencia y estado de la persona, con un (p<0.05) para resolver el
presunto riesgo de la morosidad. Se da a conocer la relacién que se tiene los
clientes en cuanto a su morosidad, es por ello que trae consecuencia a la venta
directa de la empresa, ya sea un cambio en el registro de venta por un tiempo, y
afecta también a la informacion de la empresa en cuanto a la justificacion por el
personal encargado del area. Asi mismo se muestra que a veces se toma en
cuenta a manejar e invertir en el personal por una causa que no ha tenido

relacion con ella, como lo es en la tardanza del pago de los clientes.



Callan y Quispe (2018) en su tesis “Factores determinantes para la
complementariedad entre la venta directa y la venta de productos cosmeéticos
desde la optica del consumidor”. Su finalidad fue entender las causas que se
demuestran en la venta directa y online en lo cual resulto 19, dicha investigacion
se hizo de manera explorativa con un enfoque cuantitativo y cualitativo y también
su disefo fue experimental en lo que su técnica se hizo una encuesta, lo cual su
instrumento fue mediante un cuestionario, puesto a esto se conocié los
resultados obtenidos por el grado de importancia que se establecié en los
factores. Entonces, el resultado obtenido arrojo que un 69% de las personas
encuestadas hacen sus peticiones mediante el catalogo entre las edades de 25

a 29 afos, ya que facilitan los pagos en la venta directa.

Se concluye que los clientes realizan compras de productos cosméticos de modo
directo, en la mayoria de personas, dicho esto las ventas de los presentes
productos no se ven reflejados en las redes, ya que hacen su compra a través
del catalogo a la cual observaron y pidieron el producto. Dicha investigacion,
facilito a la empresa sobre sus compras directas e indirectas a través de los
factores que determinaron su compra, por lo tanto, cabe mencionar que la alegria
y buen entusiasmo del personal es un factor importante que sin duda es un

influente en la compra del consumidor.

Pérez y Pinillos, (2016). En su tesis titulada “Factores de la decision de compra
que influyen en las ventas de la mype confecciones JHONELL'S”. Su obijetivo
fue analizar los dichos factores que deciden en la compra que se ve en las ventas
de la Mype Confecciones JHONELL'S. Se hizo un trabajo de enfoque
cuantitativo con un disefilo no experimental y su tipo de investigacion fue
descriptivo correlacional. Su muestra a la cual se estudié y se escogi6 fue los
clientes que van a la empresa lo cual resulto 30 personas; posteriormente se hizo
los estudios respectivos a través de herramientas como spss Yy utilizando el
coeficiente alfa de cronbach , y también el hoja de calculo de Excel para tener
una mayor confiabilidad sobre el cuestionario, siempre y cuando cumplan con el
requerimiento de r>=0.21, Se dedujo que la empresa proyecta como principal

caracteristica su calidad de productos en cuanto a la referencia de sus precios



lo cual lo hace que sea una buena organizacion que muestran fiabilidad hacia

los clientes.

Con el nivel de ventas que se tiene, es bueno caracterizar de donde es su
procedencia y a que se debo dicho incremento, respecto a la investigacion nos
muestra que, una de las caracteristicas principales que hace que los clientes
vengan y adquieran el producto es la calidad y precio justo que hacen. Dicho
esto, es importante ver otros factores a la cual influyen en la decision de compra

del consumidor.

Segura (2021) en su tesis “Justicia organizacional en la productividad laboral y
desarrollo organizacional de la institucion educativa privada “Alexander Graham
Bell”, Trujillo — 2020. Dicha tesis tiene como objetivo analizar la influencia, esta
presente investigacion se hizo de enfoque mdltiple, y de corte transversal
correlacional causal, y de disefio no experimental, también se obtuvo la muestra
a la cual fue desarrollada por 51 colaboradores y también a 5 jurados, también
se realiz0 tres cuestionarios y una guia de entrevista, todo esto fue validado por
5 expertos. Dicho cuestionario se presenté como excelente ya que se obtuvieron
unos resultados de 0.938 de justicia organizacional y en cuanto a la productividad
organizacional se obtuvo un 0.980, posteriormente en desarrollo organizacional
obtuvo un 0.983. Respecto a la contratacion de hipotesis los resultados que se
obtuvieron fueron lo siguiente: en la justicia organizacional se dice que si hay una
relacion de manera directa e importante en el rendimiento laboral en dicha
entidad educativa. En la cual se obtuvo un nivel de significancia de p<0.01y en
el tau-b de kendall con un 0.709 y la de spearman con un 0.839, en la cual estos

datos fueron aceptados con respecto a la hipoétesis general.

Se concluye que, si hay una influencia directa y significativa con respeto a las
variables de justicia organizacional, productividad laboral y desarrollo
organizacional en la dicha institucién educativa privada. Luego se presento los
datos correspondientes con un respaldo de confiabilidad a través del alfa de
conbach, de este modo, hay cierta relevancia en cuanto a la influencia que se
tiene sobre la productividad laboral, quiere decir que, si mejoramos el
rendimiento del personal, habra un breve crecimiento respecto a las ventas de la

organizacion.



Rosas (2020) En su tesis “Proceso de gestion y su incidencia en la capacidad de
produccion y rentabilidad de las Mypes de Industria Metal Mecanica, Distrito
Trujillo-2020. Tiene como finalidad explicar el proceso de gestion en el tamafio
de produccién y productividad en la industria metal-mecanica en el distrito de
Trujillo 2020. Este proyecto tiene un enfoque mixto, y su disefio fue de manera
explicativo-secuencial, y también de correlacional causal-transeccional y de igual
manera de fenomenoldgico. Dicha muestra cuantitativa se conformé por 3
profesionales en los procesos gerenciales de la empresa. También se desarroll6
una técnica la cual es la entrevista y una encuesta también se empled el
instrumento que fue la guia y los cuestionarios, validados y confiables de tipo
Likert, dicho desarrollo de la informacion cuantitativa se utilizdé el programa de
spss y en las cualitativas se uso la matriz de sistematizacion; por consiguiente
se dedujo que en el problema del proceso organizacional es de manera
significativa alta en cuanto al tamafio productivo de los mypes en Trujillo 2020,
por lo cual se obtuvo un 0,332 de tau-b de Kendall con una significancia de
p<0.01yun 0,456 de spearman en la cual salié positiva moderada. En otra parte
también se vio que el problema gerencial se obtuvo que es altamente significativa
en la productividad con un 0,354 de tau-b de Kendall y en 0,477 de spearman la
cual resulto moderada de acuerdo al chi cuadrado, y el 25% del cambio en la
variable capacidad y rentabilidad fue analizado por la variable proceso gerencial.

Se determiné que el proceso gerencial en cuanto a la capacidad, productividad
y rentabilidad de los mypes se debe a la inadecuada gestion de la empresa en
las areas practicamente que necesitan asesorias y capacitaciones, por
consecuente no tiene una direccién a la cual encaminar y seguir. Sin embargo;
este estudio demostré que hay factores a la cual limitan el funcionamiento de la
empresa, la cuales son: debilidades de la medicion en el inventario, equipos
defectuosos, y problemas con la capacidad; también se ve mostrado que hay un
bajo nivel de la asesoria hacia el personal para un mejor rendimiento en la

empresa.

Reyes (2016), en su tesis “Programa basado en los paradigmas de la nueva
gestion publica para mejorar la productividad laboral, Municipal Distrital de
Kafaris- Ferreiafe, 2015”. Universidad Cesar Vallejo. Por consiguiente, la



presente investigacion fue de disefio experimental, pre-experimental con pre-test
y pro-test, Respecto a la poblacion simplemente se tomé los mismos
trabajadores que conforman la municipalidad de kafaris y respectivamente la
muestra serd lo mismo; La técnica la cual se utilizo fue una encuesta, y el
instrumento que se uso fue el cuestionario. Se obtuvieron los resultados al cabo
de la investigacion, el evento que se tiene en cuenta para la mejora de la gestion
publica a la vez también aumenta la productividad laboral en la municipalidad de
kafaris; Por consiguiente, sobre el pretest que se obtuvo fue de un 96% de los
26 trabajadores con un nivel regular, y también se obtuvo un 4% con un nivel
deficiente, posteriormente al desarrollo del programa. En cuanto al postest se
obtuvo un 67% de los trabajadores estan en un nivel bueno y un 33% estan en
un nivel regular, Respecto al programa que se tiene en la gestion publica se
concluy6 que hay un progreso muy alto en cuanto al rendimiento del personal en
lo que se proyecta con el plan estratégico en el personal de la municipalidad de
Kafaris. También se ve que hay un progreso muy significativo en la productividad
laboral en relacién a los recursos humanos del personal en la municipalidad de

Kanfaris.

Esta tesis esta relacionado a nuestro proyecto de investigacion que cabe recalcar
habla sobre el rendimiento de la productividad en una municipalidad, pero en
nuestro caso se esta hablando de una empresa ya que es algo similar. Por
consecuente hay variaciones en cuanto a la realidad que se tiene en cuenta con
su trabajo y la de nosotros sobre los factores que se analiza, en lo que es la
asesoria, gestion municipal, y campafias que influyen en la mente de las

personas.

Cegarra (2018) en su articulo “Ventas por internet: ;Peru esta preparado para
seguir la tendencia mundial?” Nos comenta que la venta es de suma importancia
y tiene un gran valor en todas las empresas, ya que hay formas en las que las
personas cambian los métodos de pago ya que se renuevan y tiende a ser a lo
gue la poblacién exige, es un rol muy importante en las empresas minoristas del
Perd, por tal motivo la venta nos hace un hilo de unién en la cual, no podemos

estar sin uno con el otro ya que es nuestra razén de vivir en un mundo comercial.
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Se concluye que las ventas son importantes en toda empresa ya sea pequefia,
mediana o grande, porque es un motivo de que las personas alimenten el suefio
de la empresa de querer existir y dar lo mejor de ella. En esta ocasion las ventas
en el mundo cambian de forma secuencial ya que segun la tendencia en el
mundo hace que las ventas sea una forma de estar mas conectados con la
empresa. Por esto, las empresas se adaptan a las formas de pago que hace que
las personas se sientan mas comodas la hora de realizar su compra en el pago

del producto o servicio.

Sanchez (2016) en su tesis “disefio de estrategias de marketing digital para
incrementar las ventas en el consultorio RG nutricion y estética integral del
canton Guayaquil, periodo 2015-2016. Tuvo como objetivo determinar dicho plan
estratégico del marketing digital y su influencia que tiene en la demanda, esta
investigacion fue hecho de campo y documental-descriptiva y tuvo un enfoque
mixto y su disefio fue variado, respectivamente su técnica usada fue la entrevista
y encuesta por un cuestionario correspondiente , su muestra fue de n=174y con
un nivel de confianza adoptado de z=95%, también su desviacion estandar fue
de 1.96 su 1= 66.8%; lo cual el resultado para encuestar fue de 174 personas.
En conclusion, resulta que los medios digitales se obtiene informacion por medio
de los correos de Gmail y por las redes sociales, por lo cual refiere el autor que
el rendimiento del personal no necesariamente proviene e influye de ahi las
ventas, sino que también hace uso de las redes sociales para aumentar y obtener

ventas favorables para la empresa de consultoria de nutricion.

Salomé (2018) Programa de capacitacion en ventas aplicando herramientas de
programacion neurolinglistica y neuroventas en el sector automotriz, en el 2018.
En Ecuador, la industria automotriz tiene un gran impacto en la creacion de
empleo, pero los concesionarios de automoéviles presentan problemas para la
venta, porque carecen de comunicacion con los clientes. Es por esto que, en
esta situacion, se ofrece una asesoria para las ventas en la cual se aplica
herramientas tecnologicas y lenguaje neurolinglistica y neuroventa de la
industria automotriz. El objetivo principal es desarrollar un libro de jugadas para
vendedores basado en la importancia de conectarse con los clientes a través de

la neurolingtiistica y las neuroventas como instrumento muy rentable. El capitulo
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1 detalla los origenes de las ventas. En el Capitulo 2, las herramientas de la PNL
se profundizan en las relaciones interpersonales e intrapersonales con las
personas. El Capitulo 3 demuestra los principios basicos en la cual las personas
requieren para mejorar la comunicacion afectiva en la cual pone en practica los
negocios que se podria presentar en el mundo y también a aprender a valorar
los valores para un mayor acercamiento hacia las personas y asi obtener un
momento favorable en cuanto a la satisfaccion de la venta. De esta manera se
lleva a cabo las conclusiones y recomendaciones en lo cual es importante aplicar
los contenidos de los manuales, ya que no son axiomas fijos y su vigencia se
responsabilizara la capacidad de los proveedores para adaptarlos que enfrentan
dia a dia. Es importante en mi investigacion por lo que sustenta ciertos conceptos
utilizados en la estructura de mi proyecto, como la urgencia de estar con mis
clientes y la capacidad y productividad del vendedor en la que se destaca por su
comunicacién afectiva hacia ellos en lo cual logra todos los objetivos propuestos
y ademas demuestra un lider a la cual seguir, eso se basa en la disciplina que

uno tiene aprendiendo a través de una herramienta tecnoldgica.

Flores (2018) el método de venta aplicado a una empresa que Brinda servicios
financieros en el sector automotriz, quito 2018

El propdsito de este trabajo de investigacion es descubrir cdmo un enfoque de
venta relacional neuronal optimiza los talentos y habilidades de los vendedores,
explorando sus motivaciones y las de sus clientes a través de sus fundamentos
neuronales y de comportamiento. En este trabajo de investigacion se utilizé un
enfoque de método cualitativo y se recopilé informacién mediante entrevistas a
ejecutivos de ventas, “focus groups” con vendedores y gerentes comerciales de
Credimétrica S.A, y observaciones durante las entrevistas. Vendedores a sus
clientes potenciales. El truco para bajar la informacion es entrevistar. Conclusion:
Los vendedores solo enfatizan las caracteristicas del servicio que ofrecen, es
decir, no aplican técnicas de venta a la parte emocional del cliente, que es un
factor relevante en la venta del producto. Aplicando las técnicas del método de
venta relacional neuronal propuesto, el vendedor tendra una preparacion
emocional previa en la que se visualizara el logro exitoso, la actitud frente a las

metas, la disposicion para comunicarse de manera efectiva y otros factores que
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son beneficiosos para la gestion empresarial. ser visualizado en Uno de los
problemas con la administracion de ventas es que administran la relacion inicial
enfocandose solo en el estado del cliente, haciendo preguntas de sondeo para
comprender sus necesidades, en lugar de encuestar al cliente. La cultura
organizacional, los simbolos y el entorno del cliente para poder manejar
conversaciones iniciales mas fluidas y buscar claves relacionales para mejorar
las conversaciones. El equipo comercial dedica unos minutos a escuchar todas
las solicitudes y necesidades del cliente, excluyendo factores clave de
comunicacion, como desarrollar un cierto nivel de empatia con el cliente, que en
neuroventa significa coordinar con el cliente, postura, cliente, movimiento,
respiracion, estado emocional, etc. La empresa mantiene un enfoque de ventas
que se centra en la prestacion de servicios antes de exponer las necesidades del
cliente. Muestre donde estan todas sus especificaciones y como satisfaran las

necesidades del cliente.

Chiang, Méndez y Sanchez (2010), con su investigacion titulada: Como influye
la satisfaccion laboral sobre el desempefio: Caso Empresa Retail, de la
universidad del Bio-Bio de concepcion, chile.

El proposito del estudio fue examinar la relacion entre la satisfaccion laboral y el
desempefio de los empleados con el fin de realizar mejoras en las empresas en
la misma area. Los sujetos fueron trabajadores de seis unidades del sector
Electrodoméstico, y la muestra estuvo conformada por 53 trabajadores. Para el
analisis de la satisfaccion laboral se utilizo el cuestionario de satisfaccion laboral
de 41 items de Chang (2008).

En conclusion, la satisfaccion laboral depende del area en donde opera el
personal, esto es al estado en el que se encuentra, depende del lugar y sitio en
la que el personal este trabando es una consecuencia respecto a su estado
animico y potencial para trabajar en la empresa dando asi una parte del todo su
esfuerzo en lo que normalmente deberia de cumplir. Entonces para que los
trabajadores rindan en una empresa y completen satisfactoriamente las tareas

asignadas es viable gue necesite todos los recursos posibles para completar
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dicha tarea de trabajo.

Villacrez (2019) en su tesis “La fuerza de ventas como mecanismo para el
fortalecimiento de las ventas de la fundacion accion integral guamote periodo
2018”. Sostuvo como finalidad averiguar de como resulta la fundacion para
establecer las utilidades de los encargados de la organizacion por parte de la
fuerza de ventas, se aplico el método inductivo de tipo documental, dicho trabajo
se hizo de manera descriptiva y por el método de campo. También en la
investigacion se uso un disefio no experimental por lo que se hizo un estudio en
situaciones ya pasada, en la que la técnica que se manejo fue mediante una
entrevista y la encuesta, de este modo su instrumento que uso fue sobre una
entrevista y también un cuestionario que se llevé a cabo. Su poblacién fue de
330 colaboradores en la cual su muestra paso a 178 colaboradores en la que se

aplicé la respectiva encuesta hacia ellos.

La decision de fuerzas de ventas es un tema primordial en la que la base de la
organizacién trabaje de una manera correcta, para la raiz de la organizacion,
buscar también dicho cliente por la cual labora, dinero y posteriormente el
aumento de las ventas como también la disponibilidad de ello. La eleccion
correcta del personal autorizado, determina el rendimiento en la que maneja a
los colaboradores y es por ello respectivamente a la estabilidad positiva de las

ventas.

Vascones (2015) en su estudio “Analisis del proceso de ventas y su incidencia
en la rentabilidad de la empresa Infoquality s.a en quito, 2015 Se concluyo
verificar las ventas y su inconveniencia en la produccién de la empresa. Esta
modalidad que se uso fue de campo y documental, también se us6 el método
deductivo e inductivo, por la cual la técnica que se utilizé fue una entrevista y el
instrumento que se us6 fue un cuestionario, dicha poblacién del trabajo de
investigacion va a ser el agente de ventas en lo que son 6 y también en lo que
son 2 de los directivos de la organizacion, al ser tan poca la poblacion
definitivamente se concluye como muestra. Este trabajo se relaciona con el

efecto que obtuvo en las ventas de la empresa Infoquality, 2015.
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Esto se aprecia de una manera que las ventas es relativamente dependiente de
muchos factores como lo es en el rendimiento del personal y su eficacia con el
aumento o disminucién de las ventas, ya que los colaboradores determina su
situacion de los clientes para lo que quieran comprar también se ve reflejado el
comportamiento de ello para su decision de compra en la tienda es por ello, que
el personal necesita comprender su situacion y necesidad del cliente para tener
una mayor probabilidad de que las personas compren el producto o servicio que

la empresa ofrece.

Canizares & Roncillo (2016) en su tesis “La gestion de ventas y publicidad para
el almacén de zapatos Geoli en la ciudad de Pedernales” Su objetivo fue
implementar una tienda virtual mediante un software libre para la mejora en la
gestion de ventas y también publicidad en el almacén de zapatos “Geoli” en la
ciudad de pedernales. Su modalidad del presente trabajo fue cualitativa-
cuantitativa, por lo que el tipo de investigacion que se realizo fue bibliografica, de
campo y también descriptiva, el método que se utilizo fue el inductivo y deductivo,
también analitico-sintético, y por consiguiente las técnicas que se uso fueron la
encuesta, entrevista y la observacion, también los instrumentos que se llevaron
a cabo fue mediante el cuestionario y la guia de entrevista, la poblacién se
determind que se encuesto a 55 trabajadores de diferentes areas de la empresa
al ser menor la poblacion se determiné como muestra, mediante los resultados
obtenidos , tenemos que el trabajo presenta a funcionarios que hace un
porcentaje minimo de uso en lo que es en el &rea de marketing en cuanto a la

publicidad.

Nos dice que conforme avanza el tiempo, las ventas se determinan y dependen
de otros factores como lo es la publicidad y la gestion de rendimiento del personal
para la estabilidad de las ventas en la empresa, eso se tiene de gran importancia

en las pymes en cuanto a su inversion en la gestién de ventas.

Angeles y Carrasco (2015) en su tesis “Plan de gestién estratégica en ventas
para los directores y consultores de Yambul en sur de la ciudad de Guayaquil.”
Su finalidad se llevé a cabo implementar una accion de gestion en la empresa,
en cuanto a sus directivos de la organizacibn YAMBA S.A; su tipo de

investigacién fue descriptivo y explorativo, también su modalidad fue de manera
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cuantitativa y de método de induccion, su técnica fue una encuesta y por lo que
también lo fue su cuestionario que es el instrumento. Su poblacién del presente
trabajo fueron los mismos directivos y consultores, los cuales fueron alrededor
de 202 colaboradores, por lo que se hizo una muestra de 133, por otra parte, en

cuanto a los consultores de los 2450 se hizo una muestra de 332.

Cabe mencionar, que la directiva de una empresa, es responsable de la
administracion de dicha organizacion ya que, ellos velan por sus intereses y los
intereses principales de la empresa. Es por ello que, las directivas realizan
multiples estrategias para determinar el nivel de ventas en la empresa, y asi
obtener ganancias para ella, de tal modo que se evalla factores importantes que
influyen en la compra de los clientes; una de ellas es el rendimiento del personal,
publicidad, y calidad del producto.

Gonzales (2017) en su tesis “Justicia organizacional, calidad de vida laboral y
salud en los trabajadores” de la universidad de Huelva, Espafia. Esta
investigacion tuvo como finalidad averiguar la relacion sobre la justicia
organizacional, la calidad de vida laboral y la salud en mudltiples sectores
productivos. La poblacién fue registrado por 784 participantes en las cuales todos
ellos pertenecian a 29 empresas distintas, partidos en diferentes rubros como en
la industria (12.8%), servicios (11.8%), en la administracién publica (39.9%) y
sanidad (6.7%), también en educacion (9.8%) , en construccion (8.1%) y el ultimo
en financiero (10.7%). Respecto al género, los que fueron hombres salié un
64.4% y en cuanto a mujeres sali6 un 35.6%. Las cuales los instrumentos
utilizados fueron la escala de colquit para la respectiva variable que es calidad
de vida laboral, posteriormente se us6 una escala de anomia sentida de srole, y
también para la salud del personal se uso el sistema MBI-GS, creado para medir
sobre la otra parte conductual en la labor, desde una implicacion hasta el bajo

nivel emocional.

De acuerdo a la investigacion, el rendimiento personal depende de dichos
factores que hacen una mejor opcion para los trabajadores, como un buen clima
laboral en la que se sienta bien, también beneficios de la empresa para un mejor
desempefo laboral. Por otro lado, hay ciertas influencias a que acatan los

trabajadores a seguir en la organizacién y es en cuanto a la confianza que se
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tiene con la empresa, respaldo total y apoyo de la empresa, también se ve que
se tiene un aprecio hacia la empresa. Todo esto hace posible que el rendimiento
de la empresa mejore y vaya hacia un crecimiento moderado y positivo en el

futuro.

Pilligua y Arteaga, (2019) en su articulo “El clima laboral como factor clave en el
rendimiento productivo de las empresas. estudio caso: Hardepex Cia. Ltda.” Esta
investigacion tuvo como finalidad analizar el clima laboral, como principal causa
del desempefio laboral en la empresa de Hardepe Cia. Ltda; esta empresa esta
compuesta por 87 colaboradores en la cual laboran en el &rea de produccion.
Cabe recalcar que se identificé problemas internos de la organizacién en la cual
se procede a manejar en la falta de areas en donde el trabajador pueda ejercer
correctamente sus conocimientos y trabajar en orden, también la exigencia no
es un nivel alto en la empresa, y tampoco tiene un orden para poder hacerlo ni
planificacion en sus trabajadores. El presente articulo se desarroll6 de manera
descriptiva con técnicas cualitativas, la cual fue la encuesta y a la vez una
pequefia muestra estratificada. Los datos que se obtuvieron fueron que los
trabajadores no tienen un buen clima laboral dentro de la organizacion, y

asimismo impacta significativamente al rendimiento de la empresa.

Se determina se tiene que elaborar una planificacién en donde haya etapas y
actividades que deben seguir los trabajadores sin salirse de su oficio,
practicamente es conllevar una responsabilidad aparte de lo que ya te asignan
como lo es; echar un vistazo en gue puedes mejorar en tu dia a dia ya sea dentro
o afuera de la organizacion, pedir e ir a capacitaciones si es que lo requiere,
también conversar con la persona a cargo para facilitar informacién atil para la

empresa ya sea para un buen rendimiento laboral y tener un buen clima laboral.

Sevilla (2016) en su articulo “Productividad” el autor sefiala en su articulo que la
productividad es una medicién en la cual la empresa rinde a lo largo de los afios
y se mantiene o lidera en el mercado; también refiere que es un hecho de que
obtiene el mejor o el maximo éxito a través del rendimiento. Segun el autor hay
varios tipos de rendimiento: La laboral en que se relaciona produccion y cantidad;
Productividad total de los factores en donde se relaciona la productividad con

todos los factores que se relaciona en ella; y la productividad marginal en donde
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es un adicional a la produccion de una cantidad determinada. También se ve os
siguientes factores que afectan al rendimiento; Calidad y disposicidén de recursos
naturales, es una de las caracteristicas que son muy importantes para que se
toman en cuenta ya que los recursos naturales son la base de la produccién en
una empresa; capital invertido en la industria es un factor directo que influye en
la productividad, Nivel tecnoldgico es lo que en la actualidad exige, Configuracion
de la industria depende de la industria a la que se dedique resultara rentable o
no la produccién que haga.

Sanchez Trujillo, M., & Garcia Vargas, M. de L. (2017). En su articulo
“Satisfaccion Laboral en los Entornos de Trabajo. Una exploracion cualitativa
para su estudio. Scientia Et Technica, 22(2), 161-166. “ Segun los autores dicen
que las organizaciones exitosas se profundiza de una manera que depende de
la capacidad de unir a los colaboradores en proyectos competitivos de las
empresas, de tal manera que los trabajadores se responsabilicen por los
intereses de la empresa, También se considera que el factor de la persona tiene
un peso muy importante en la persona ya que es la base para el éxito, cabe
recalcar que debe ser autorizado y manejado por un profesional decente y
altamente capacitado para manejar una gran responsabilidad. Estos
trabajadores realmente diferencian la condicion del trabajo con la del clima
laboral. Se llevé a cabo esta investigacién con un enfoque cualitativo al cabo que
también se llevé un instrumento que fue de un cuestionario semi-estructurado.
Los presentes resultados que se obtuvieron durante la investigacion que llegaron
a concluir fue de que hay una relacion entre la comunicacion del empleado con
el empleador para lograr asi un mejor rendimiento en ella y el éxito de la

empresa.

Fontalvo, De la Hoz, Morelos (2017) en su articulo “La productividad y sus
factores: Incidencia en el mejoramiento organizacional; este articulo nos muestra
un ejemplo sobre la productividad en las etapas organizacionales, este estudio
fue hecho a través de articulos cientificos y fuentes muy confiables como lo son
elaborado por autores ya sea que tenga una experiencia académica y
profesional. En esta ocasién se ve analizado las secuencias y partes que se da

a conocer sobre la productividad, identificando los componentes internos y
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externos a la cual dependen la estabilidad de la productividad en las empresas;
dado esto se toma en cuenta el area d recursos humanos que también suma un
papel muy importante en la organizacion, ya que vela por el interés del personal
y su rendimiento en la empresa alcanzando asi dichos objetivos propuestos por
la empresa. Se ven analizadas los aspectos y exigencias de calidad por el
publico y por entidades que nos supervisan con mayor interés sobre la calidad

de producto o servicio que se ofrece.

Goleman, Boyatzis, McKee (2016) en su articulo de revista “El lider resonante
crea mas” concluye la importancia sobre el manejo de un lider en una
organizaciéon ya que es el simbolo de direccidon, orden y administracion de
personas y empresa para un correcto funcionamiento arménico hacia el éxito.
Por ello, se destaca la personalidad y capacidad que tiene en si mismo, como en
sus habilidades y su inteligencia emocional para un buen manejo y
funcionamiento de la empresa, también se da a conocer que el lider desarrolla
en si aspectos claves a la orientacion del personal para el buen desempefio y

sobre todo compromiso con la empresa misma.

Por consiguiente, tener un lider en la empresa es algo sensacional y productivo
ya que, si bien es cierto un lider, te apoya en todo lo que necesites hasta que
uno mismo aprenda y trabaje por el bien de uno mismo, también de las metas y
objetivos de la empresa. De mismo modo, la empresa vela por el personal en
incentivos y beneficios sociales que por la ley le corresponde, practicamente para

gue sientan que tienen consideracién hacia su personal.

Cabe recalcar que es de suma importancia saber diferenciar sobre la rotacién
voluntaria del personal, el cambio voluntario inevitable y también como lo es el

cambio involuntario. (Taylor 1999).

Dado por terminado, el cambio voluntario que se tiene es la forma en la que el
personal elija terminar su enlace laboral con la organizacion, teniendo en cuenta

una estadia de estar en la empresa (Regts y Molleman 2012)

Se describe que el cambio del personal, es la eleccion del duefio no contar con
su colaboracion y trazar todo acercamiento personal y laboral con el trabajador
(Barak et al. 2001)
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Apostel et al. (2017), En un proyecto desarrollado para la empresa American
Psychological Association contaron los trabajos ilegales como formas en la que
el personal decida como inuatiles y tontas como para poder trabajar, en la que
afecta su autoestima, por lo que se considera una burla y ofensiva respuesta a

su labor.

En otra parte, la decision de tomar en cuenta el cambio de los colaboradores o
retirar el personal de la organizacion, es posiblemente que afecte el rendimiento
de la empresa para las ventas, que, en si, eso puede afectar en cuanto al cambio
del comportamiento de la organizacion, en lo que se pudiera reflejar la mala

atencion al cliente y por dicha causa a la pérdida de clientes. Allen et al. 2003).

Una de las otras maneras mal vistas en la decision del cambio del personal sobre
el retiro de la empresa, se demuestra los costos muy altos para suplantar el

puesto ejercido por el retiro del colaborador. (Wright y Bonett 2007)

El rendimiento del personal funciona de acuerdo a la capacidad mental que tiene
una persona y psicomotriz suficiente para ejecutar dicho trabajo o elaborar una

profesion (Arias Galicia 2001)

Se considera unas series de comportamientos individuales que tienen las
capacidades y cualidades que llegan a relacionarse eficientemente en los
trabajos ademas de llevar a acabo los resultados satisfactoriamente.(Milkovich y
Boudrem 1994).

Para evaluar el rendimiento laboral y el clima organizacional no es obligatorio
entrevistar a los empleados para una evaluacion, esto puede ser valido si se
toma una muestra por cada departamento en la organizacion.( Davis y Newtrom,
1999).

DE VENTA
Es una actividad donde se relacionan las empresas y personas, en la que
muestran productos o servicios en donde ponen en venta, siendo esto su

actividad de negocio para seguir relacionandose con ello. (Thompson, 2016)
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Las ventas y su conexion con el marketing son cruciales para el desarrollo
empresarial, especialmente para que las empresas se destaquen en el

competitivo mundo empresarial. (stanton,1997)

Una venta puede definirse como la operacion por la que una persona transfiere
la propiedad de un bien o derechos que posee a otra persona a cambio de un
precio determinado. También se puede decir que una venta es la transferencia
de la propiedad de un producto a cambio de una compensacion en dinero,

servicios o0 especies. (Andersen, 1997)

La funcién del canal de ventas es conectar el producto con el mercado y crear

un camino para que compradores y vendedores negocien. (Friedman, 2000)

Los vendedores tienen el poder de crear ventas. No se trata solo de tarifas,
también se trata de reputacion, ya que mas vendedores generaran mas ventas
gue menos vendedores. Un equipo de ventas motivado vendera mas de uno sin
estimulo, por lo que un equipo bien preparado venderd mas que un equipo poco
disciplinado. El ingenio de una organizacion de ventas afecta directamente las

ventas y la rentabilidad de la empresa. (lacobucci, 2002).
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METODOLOGIA

3.1

Tipo de investigacién

Esta investigacion tuvo un enfoque cuantitativo, ya que interpreta de
forma numérica la informacién mediante el uso de un instrumento
confiable. Operaciones que segun Otero (2018) se tiene resultados

mas exactos.

Esta investigacion fue cuantitativa, ya que, se usa la recoleccion de
datos mediante instrumentos como el analisis documental de la
empresa retail 2021, con los cuales se construyeron tablas y figuras
estadisticas, ademas de probar la hipotesis de investigacion.

. El nivel de esta investigacion es explicativo, ya que busca conocer
la influencia del rendimiento del personal en las ventas. Respecto
a ello, segun Tacilo (2016) opina que esta investigacion busca
explicar la relacion causal que se da entre las dos variables de
estudio, por lo cual se estudia tanto las razones por la que se
ocasiona este suceso, como los efectos que se dan como

consecuencia del mismo.

El disefio de este estudio es no experimental, ya que no se
manipulan las variables, ya que los datos a obtener serdn de
trabajadores de empresas de retail. Aparte de eso, es transaccional
u horizontal, segun Hernandez, Fernandez y Baptista (2014)
Consideran que el disefio transversal es cuando la recoleccion de

data se llevo a cabo dentro de un lapsus de tiempo unico.

Esquema:

Oy
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3.2.

M: Muestra
Ox: Rendimiento del personal- la variable que influye

-: Influencia

Oy: Ventas - la variable influida

Variables y operacionalizacion

Variable independiente: Rendimiento del personal

Definicion conceptual: ElI rendimiento laboral segun (Chavenato
2000:359),” Es el comportamiento del trabajador en la busqueda de los
objetivos fijados, este constituye la estrategia individual para lograr los

objetivos.

Definicién Operacional: El rendimiento del personal serd analizado
mediante una encuesta al encargado del area de la empresa retail, siendo el
cuestionario el instrumento que se usara. Las dimensiones que se haran son:

autonomia laboral y condiciones laborales, sueldos y beneficios

Indicadores: Lo que respecta a autonomia laboral y condiciones laborales
sus indicadores fueron: cantidad de capacitaciones y cantidad de charlas

motivacionales.

Mientras que, para sueldos y beneficios, sus indicadores fueron: cantidad de

incentivos y cantidad de bonos
Escala de medicion: Razén
Variable dependiente: Ventas

Definicion conceptual: Laura Fischer y Jorge Espejo, autores del libro
Mercadotecnia, lo definen como “todas las actividades que generan el ultimo
impulso de comunicacion en el cliente”. Los autores también sefalaron: "En
este punto (ventas), los esfuerzos de actividades anteriores (investigacion
de mercado, decisiones de productos y decisiones de precios) se vuelven

efectivo.
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3.3.

3.4.

Definicion Operacional: Las ventas seran analizadas mediante una
encuesta al encargado del area de la empresa retail, siendo el cuestionario

el instrumento que se usara. La dimension fue area de pisos
Indicadores: para el area de pisos su indicador fue: el reporte de ventas.
Escala de medicion: Razén

Poblacion, muestra, muestreo, unidad de analisis
Poblacién:
Segun Hernandez y Mendoza, (2018) determinan la poblacion como un

“‘grupo de todos los casos que tiene relacibn con una serie de
caracteristicas”. (p. 198).

Para poder desarrollar la presente investigacion, se tomé como poblacion a
todos los documentos a revisar de la empresa retail ubicada en la esquina

de Ameérica sur con Eguren

Muestra:

Se utilizé todos los documentos de la organizacion vinculadas a
las variables y que tengan datos de estas mismas.

Muestreo:
No se aplicé muestreo alguno, debido a que se utilizé toda la documentacién
Unidad de Analisis:

Cada uno de los documentos empleados en el estudio

Técnicas e instrumentos de recoleccién de datos
Técnica:
La técnica que se desarrolld para esta investigacion fue el analisis

documental de todos los registros

Instrumento:
Como instrumentos empleados se tienen la entrevista y ficha de registros de

datos de la empresa retail.
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3.5.

3.6.

3.7.

Procedimiento:

En la presente investigacion que se realizo se tuvo que buscar una empresa
con la cual se pueda trabajar y nos puedan dar informacion sobre la misma,
por lo cual encontramos a la empresa retail 2021 del rubro para el
mejoramiento del hogar, por lo cual recurrimos al encargado de la empresa
para que nos pueda facilitar informacion sobre la empresa.

Conocimos su problematica, la cual es que sus trabajadores no rinden al
nivel requerido para la empresa por la cual se noté que tenian un clima
laboral inestable, es por ello que optamos por ver los factores determinantes
gue afectan a los trabajadores.

Se efectuaron respectivamente los permisos de la empresa para poder
realizar el proyecto de investigacion de manera correcta, en la cual también
se plantearon los objetivos, tanto general como especificos, adicionalmente

se planted una hipoétesis de investigacion.

Método de analisis de datos

Se aplico método de estadistica descriptiva, para obtener cuadros, tablas,
figuras, medidas estadisticas de resumen y medidas de distribucion de los
datos. Método estadistico inferencial, se empled para probar la normalidad

de la data y para contrastar la hipétesis de investigacion.

Aspectos éticos
Desde luego nuestros siguientes principios de ética son:

Cuidado del medio ambiente y de la biodiversidad: Los proyectos de
investigacion se deben proteger netamente en su estado natural,

influenciando la integridad en todo ser vivo y el del ambiente natural.

Integridad humana: ElI ser humano se le atribuye una importancia
significativa sobre todas las cosas desde su origen social ya sea en su
estado natural de procedencia, puesto social, habitat, género, creencia

cultural, gusto y preferencia entre otras cosas particulares.

Libertad: Las presentes investigaciones deberian de crearse de manera libre
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y autbnoma de manera que no debe ser influenciado por personas
prejuiciosas que sacan provecho de ello ni en los interés politicos,
econdmicos Y religiosos que golpean y desvian el estado de la investigacion
de forma verdadera.

Justicia: Es la manera en la que dos partes iguales corresponden a un mismo
nivel de importancia en la que se da en la investigacion de igual peso de
aportacion sin dejar a un lado la cual lleve a cambio la mejor presentacion

de la investigacion.
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IV. RESULTADOS

Objetivo General: Determinar como influye el rendimiento del personal en las
ventas de la Empresa Retail, Trujillo, 2021

Figura 1. Relacidon que existe entre el rendimiento del personal y su influencia en las
ventas de una empresa retail, Truijillo, 2021
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Interpretacion: Se reveld que existe una relacion alta en cuanto a la cantidad
de horas libres que recibe un trabajador con el nivel de ventas que ha hecho en
el 2021, siendo asi un factor importante de su rendimiento como trabajador en el
nivel de ventas en la empresa. Siendo el incentivo de horas libres, como el
minimo de horas libres de 60 y como maximo de horas libres de 102 en los

trabajadores que han acumulado en el afio 2021.

27



Figura 2. Cantidad de incentivos del personal en la empresa retail, Trujillo, 2021

cantidad de incentivos

10000000
9000000
8000000
7000000
6000000
5000000
4000000
3000000
2000000

SO BN BN BN N N e e

Co1 Cco2 C0o3 co4 C05 Co6 co7 C08 TOTAL

B VENTAS 2021 Cantidad de incentivos / horas libres B VENTAS 2021 Ventas

Interpretacion: se revelo que el tercer trabajador es el que mas incentivos ha
obtenido por lo tanto es el que ha tenido mayor cantidad de horas libres con

respecto a los demas trabajadores.
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OEL1: Analizar el rendimiento del personal en la Empresa Retail, Truijillo, 2021

Figura 3. Analisis del rendimiento del personal en la empresa retail, Trujillo, 2021
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Interpretacion: Se demostrd que hay una correlacién en cuanto a la cantidad de
charlas que recibe el personal con la de ventas en este caso se muestra que las
charlas que recibi6 el trabajador con un total de 108 en el 2021 hicieron mayor
recaudacion que sus demas compafieros y en cuanto al personal que recibi6é 48
charlas en el 2021 hizo una menor venta de todos sus compafieros, cabe recalcar

gue ademas existe otros factores que influye en las ventas.

Figura 4. Cantidad de hora por charlas del personal en la empresa retail, Trujillo,
2021.
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Interpretacion: se revelo que el tercer trabajador es el que mas horas de
capacitacion ha obtenido por lo tanto es el que ha tenido mayores ventas con

respecto a los demas trabajadores.

OE2: Analizar las ventas de la Empresa Retail, Trujillo. 2021.

Figura 5. Nivel de ventas de un retail, Trujillo 2021
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Interpretacion: En esta figura se puede ver que se da el caso, el
trabajador N°3 tiene la mayor venta que en los demas compafieros, en
la cual su nivel de ventas es alto con un nivel de venta de s/ 1 255 445.6
en cuanto al trabajador N°8 su nivel de ventas es bajo con un nivel de
venta de s/ 1 100 405.3. Entonces, el rendimiento de cada trabajador

influye de una manera directa en las ventas de la empresa.
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V. DISCUSION
En esta investigacion tiene como propédsito analizar la influencia entre el
rendimiento laboral del personal y las ventas de la empresa Retail, Trujillo, 2021.

Asi mismo demostrar como ambas variables se relacionan.

Con respecto al Objetivo especifico 1, que es analizar el rendimiento del personal
en la empresa Retail. En este caso se mostré que hay una correlacién en cuento
a la cantidad de charlas adquiridas por el personal con las ventas de ello, por el
cual se entiende que el rendimiento del personal si tiene una influencia significativa
con las charlas que hay en la empresa Retail de Trujillo. Se observa en la tabla 2
que las charlas que recibié el trabajador numero 3 tiene un total de 108 horas en
el 2021 por lo tanto sus ventas fueron de 1,255,445.60 soles quien fue el que
obtuvo mayor cantidad de horas de charlas y en cuanto el personal que obtuvo la
menor cantidad de horas de charlas quien recibid 48 horas de charlas sus ventas
fueron de 1,100,405.30 soles. Cabe recalcar que existen otros factores para
realizar un numero alto de ventas por que segun Gonzales (2017), en su tesis
“Justicia organizacional, calidad de vida laboral y salud en los trabajadores” de la

universidad de Huelva, Espafia.

El rendimiento del personal depende de dichos factores que hacen una mejor
opcién para los trabajadores, como un buen clima laboral en la que se sienta bien,
también beneficios de la empresa para un mejor desempefio laboral. Por otro lado,
hay ciertas influencias a que acatan los trabajadores a seguir en la organizacién
y €s en cuanto a la confianza que se tiene con la empresa, respaldo total y apoyo
de la empresa, también se ve que se tiene un aprecio hacia la empresa. Todo esto
hace posible que el rendimiento de la empresa mejore y vaya hacia un crecimiento

moderado y positivo en el futuro.

. Conforme a esto los autores Fontalvo, De la Hoz, Morelos (2017) en su articulo
“La productividad y sus factores: Incidencia en el mejoramiento organizacional;
este articulo nos muestra un ejemplo sobre la productividad en las etapas
organizacionales, este estudio fue hecho a través de articulos cientificos y fuentes
muy confiables como lo son elaborado por autores ya sea que tengauna
experiencia académica y profesional. En esta ocasion se ve analizado las

secuencias y partes que se da a conocer sobre la productividad, identificando los
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componentes internos y externos a la cual dependen la estabilidad de la
productividad en las empresas; dado esto se toma en cuenta el area d recursos
humanos que también suma un papel muy importante en la organizacion, ya que
vela por el interés del personal y su rendimiento en la empresa alcanzando asi
dichos objetivos propuestos por la empresa. Se ven analizadas los aspectos y
exigencias de calidad por el publico y por entidades que nos supervisan con mayor

interés sobre la calidad de producto o servicio que se ofrece.

De tal modo que, luego de revisar todos esos resultados, se puede afirmar
gue las charlas adquiridas por los trabajadores ejercen una influencia
relevante en las ventas del personal, entendiendo por ello que cada vez que
la empresa ha conseguido darles charlas a los trabajadores de forma
positiva, esta logrando originar en ellos que tengan mayor productividad en
las ventas de la empresa Retail.

Con respecto al Objetivo especifico 2, que es analizar las ventas de la empresa
Retail. En donde se encontraron como resultados de la tabla 3 que si influyen de
manera significativa los factores para realizar un numero alto de ventas, ya que, en
este objetivo se da el caso que el trabajador Numero 3 tiene un alto porcentaje de
ventas en comparacion con sus deméas comparieros, observando su nivel de ventas
de 1255, 455.60 soles y en cuanto al trabajador numero 8 su nivel de ventas tiene
un porcentaje menor y su nivel de venta equivale a 1’100,405.30 soles. De tal modo
que, las ventas son muy importantes para cualquier empresa porque segun el autor
Cegarra (2018) Comenta que las ventas son importantes en toda empresa ya sea
pequefia, mediana o grande, porque es un motivo de que las personas alimenten
el suefio de la empresa de querer existir y dar lo mejor de ella. En esta ocasion las
ventas en el mundo cambian de forma secuencial ya que segun la tendencia en el
mundo hace que las ventas sea una forma de estar mas conectados con la
empresa. Por esto, las empresas se adaptan a las formas de pago que hace que
las personas se sientan mas cémodas la hora de realizar su compra en el pago del

producto o servicio.

por otra parte, segun Vascones (2015) Comenta que las ventas son relativamente

dependiente de muchos factores como lo es en el rendimiento del personal y su
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eficacia con el aumento o disminucion de las ventas, ya que los colaboradores
determina su situacion de los clientes para lo que quieran comprar también se ve
reflejado el comportamiento de ello para su decision de compra en la tienda es por
ello, que el personal necesita comprender su situacion y necesidad del cliente para
tener una mayor probabilidad de que las personas compren el producto o servicio
gue la empresa ofrece.

Por lo tanto, luego de analizar estos resultados, se puede afirmar que con el nivel
de ventas que se tiene de los trabajadores, hay una influencia en los factores que
se utilizaron en la investigacion para que se dé un incremento en las ventas en la

empresa Retalil.

Por dltimo, se plantea como objetivo general el determinar cémo influye el
rendimiento del personal en las ventas de la empresa Retail. En donde, se analizan
los resultados de la tabla 1 en donde, se demostro que existe relacion alta en cuanto
a la cantidad de horas libres que recibe el personal trabajador con el nivel de ventas
gue se hizo en el 2021, siendo el factor mas importante del rendimiento como
trabajador en el nivel de ventas en la empresa Retail. Dando motivacion a los
trabajadores con incentivos de horas libres que se han acumulado durante el afio
2021, se da motivacion a los trabajadores en la empresa porque la relacion del
rendimiento laboral influye mucho con la motivacion para su desempefio en la
empresa segun los autores Chiang, Méndez y Sanchez (2010), la motivacion y
satisfaccion laboral depende del &rea en donde opera el personal, esto es al estado
en el que se encuentra, depende del lugar y sitio en la que el personal este trabando
€S una consecuencia respecto a su estado animico y potencial para trabajar en la
empresa dando asi una parte del todo su esfuerzo en lo que normalmente deberia
de cumplir. Entonces para que los trabajadores rindan en una empresa y completen
satisfactoriamente las tareas asignadas es viable que necesite todos los recursos
posibles para completar dicha tarea de trabajo. Por otro lado, el autor Vascones
(2015) en su estudio “Analisis del proceso de ventas y su incidencia en la
rentabilidad de la empresa Infoquality s.a en quito, 2015”.indica que la venta es
relativamente dependiente de muchos factores como lo es en el rendimiento del
personal y su eficacia con el aumento o disminucion de las ventas , ya que los
colaboradores determina su situacion de los clientes para lo que quieran comprar

también se ve reflejado el comportamiento de ello para su decision de compra en
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la tienda es por ello, que el personal necesita comprender su situacion y necesidad
del cliente para tener una mayor probabilidad de que las personas compren el

producto o servicio que la empresa ofrece.

Por lo tanto, a partir de los resultados obtenidos, se puede confirmar la aceptacién
de la hipotesis que establece que el rendimiento del personal si tiene una
influenciaen las ventas de la Empresa Retail, por lo cual se entiende por ello que
mientras laempresa haga uso de los factores de mejora para los trabajadores
podran obtener mayores ventas y beneficios para la Empresa ya que, segun
Caiiizares & Roncillo(2016) Nos dice que conforme avanza el tiempo, las ventas
se determinan y dependen de otros factores como lo es la gestion de rendimiento

del personal parala estabilidad de las ventas en la Empresa.
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VI. CONCLUSIONES

Segun el objetivo especifico 1, Se concluye que mostré que hay una correlacion
en cuento a la cantidad de charlas adquiridas por el personal con las ventas de
ello, observamos que las charlas que recibio el trabajador numero 3 tiene un total
de 108 horas en el 2021 por lo tanto su recaudacion fue mayor a lo de sus demas
comparferos y en cuanto el personal que recibié 48 charlas en el 2021 hizo

menos ventas.

Segun el objetivo especifico 2, Se concluye que el trabajador Numero 3 tiene un
alto porcentaje de ventas en comparacion con sus demas compaferos,
observando su nivel de ventas que es alto de 1’255, 455.60 soles y en cuanto al
trabajador numero 8 su nivel de ventas tiene un porcentaje menor y su nivel de

venta equivale a 1’100,405.30 soles.

Segun el objetivo general, Se concluye que existe relacion alta en cuanto a la
cantidad de horas libres que recibe el personal trabajador con el nivel de ventas
que se hizo en el 2021, siendo el factor mas importante del rendimiento como
trabajador en el nivel de ventas en la empresa Retail. Dando motivacién a los
trabajadores con inventivos de horas libres que se han acumulado durante el afio
2021.
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VIl. RECOMENDACIONES
Se recomienda a la empresa retail, tener mas control en cuanto a los
trabajadores en la supervision laboral, porque cuando los clientes llegan al
comienzo en la tienda, ya se esta tomando una perspectiva de ella de como
es el ambiente y trato hacia ellos, entonces se debe tomar algunas objeciones
y sugerencias para el mejor agrado hacia el cliente y dar una mejora o una
idea de cdmo se debe orientar y comportar con los clientes para poder asi
tener un afecto hacia ellos en la manera en que nos tomen en cuanto para los

proximos encuentros.

Se recomienda a las personas encargadas de evaluar a los estudiantes y
docentes que implementen un proceso creativo para armonizar el ambiente
dentro de la casa de estudio ya que por ende todos los estudiantes se
encuentran en constante trabajo en las tareas asignadas en la cual pueden
presentar cambios negativos en la persona misma, como el estrés la fatiga y
depresion. que mejore en algunos aspectos sus actividades y asi puedan
tomar en este presente estudio en sus futuras investigaciones y lo tomen como
mejor les parezca siempre y cuando respetando los autores originales de este
presente estudio de investigacion; ademas podran cumplir con sus intereses

académicos y profesionales para un mejor desempefio en su labor.

Se recomienda a los futuros investigadores a tomar en cuenta dicha
observacién que se plante6 en este trabajo y ademas pueden mejorar en
algunos aspectos en base a nuestra investigacion, sus actividades y asi
puedan tomar en este presente estudio en sus futuras investigaciones y lo
tomen como mejor les parezca siempre y cuando respetando los autores
originales de este presente estudio de investigacion; ademas podran cumplir
con sus intereses académicos y profesionales para un mejor desempefio en
su labor por la cual sea de agrado y ayuda hacia la escuela y pueda sacar
provecho de ella misma de igual manera que acompairie de ella, en sus futuros

planes de crecimiento continuo.
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ANEXOS

Anexo 2: Base de Datos

EXTIL s/ s/ s/ s/ s/ s/ s/ s/ s/ s/ s/
205,467.30 | 201,508.00 | 200,482.30 | 201,442.00 | 198,427.00 |206,13330 |203,324.10 | 199,324.80 | 208,242.60 | 202,113.20 |211,842.00
e S/ s/ s/ s/ s/ s/ S/ s/ S/ S/ S/
146,361.50 | 152,429.90 | 150,372.80 | 149,378.30 | 151,482.40 |163,592.50 |156,731.00 | 162,455.90 | 172,998.20 | 164,024.00 | 159,324.00
TEMPORADA S/ S/ S/ S/ S/ S/ S/ S/ S/ S/ S/
141,817.30 | 138,557.40 | 138,242.00 | 134,828.30 | 156,243.00 |132,341.70 |129,242.00 |142,78590 | 135,850.00 | 153,588.10 | 144,606.60
oS s/ s/ s/ s/ s/ s/ s/ s/ s/ s/ s/
488,595.80 | 492,230.00 | 483,133.30 | 493,724.70 |503,245.00 |516,23530 |534,223.50 | 528,472.30 |550,238.10 |538,284.80 | 549,924.00
AROIN s/ s/ s/ s/ s/ s/ S/ s/ S/ S/ S/
211,955.80 | 268,472.50 | 235,636.50 | 248,427.00 |284,233.50 |293,224.00 |302,134.20 | 299,327.30 |296,274.50 |307,488.40 | 313,284.40
GASHITERIA s/ s/ s/ s/ s/ s/ s/ s/ s/ s/ s/
329,509.30 | 383,352.70 | 350,726.40 | 3355393.00 |412,423.40 |402,414.70 |482,631.30 | 393,424.00 |407,163.00 |402,492.00 | 408,238.20
SINTURAS s/ s/ s/ s/ s/ s/ s/ s/ s/ s/ s/
368,564.50 | 401,472.80 | 393,842.40 | 385,235.40 |400,42330 |379,23520 |392,732.00 | 396,245.00 |402,94830 |398,724.70 | 400,127.50
CERAMICOS s/ s/ s/ s/ s/ s/ s/ s/ s/ s/ s/
(PISOS) 684,410.60 | 657,783.20 | 642,942.70 | 615,325.20 | 715,302.80 |823,134.00 |835,263.00 |852,353.80 |882,429.00 |878,120.00 | 881,883.30
consTruccion | ¥/ S/ S/ S/ S/ S/ S/ S/ S/ S/ s/
982,550.00 | 873,289.60 | 952,639.00 | 884,249.60 | 963,235.00 | 1,214,662.00 | 1,263,263.70 | 1,084,524.40 | 1,172,493.30 | 1,203,183.00 | 1,187,238.60
MADERAS S/ S/ S/ s/ s/ s/ s/ s/ s/ s/ s/
274,227.00 | 326,536.00 | 300,527.00 | 294,859.90 |301,382.00 |315,235.00 |328,242.40 |307,134.00 |317,424.80 |302,841.00 | 308,132.00
MUEBLES S/ S/ S/ s/ s/ s/ s/ s/ s/ s/ s/
581,599.50 | 623,124.00 | 603,624.10 | 597,462.00 |604,342.20 |612,423.60 |615292.90 | 608,274.60 |599242.20 |597,342.40 |602,100.40
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LINEAS S/ S/ S/ S/ S/ S/ S/ S/ S/ S/ S/
BLANCAS 159,460.00 | 178,395.00 | 182,840.60 |204,812.00 |216,324.90 |229,383.10 | 245,374.00 | 243,564.00 |233,118.50 |205,239.20 | 217,340.00
TOTAL S/ S/ S/ S/ S/ S/ S/ S/ S/ S/ S/
4,574,518.60 | 4,697,151.10 | 4,635,009.10 | 4,545,137.40 | 4,907,064.50 | 5,288,014.40 | 5,488,454.10 | 5,217,886.00 | 5,378,422.50 | 5,353,440.80 | 5,384,041.00
Tabla 1: Matriz de Consistencia
TITULO: Rendimiento del personal y su Influencia en las ventas de la Empresa Retail, Trujillo 2021
PROBLEMA HIPOTESIS OBJETIVOS VARIABLES METODOLOGIA POBLACION
GENERAL.: GENERAL.: VARIABLE Tipo de investigacion: | POBLACION
Hi: Existe | Determinar  cémo | INDEPENDIENTE: | Aplicativo se tomO como
influencia en el influye el| Rendimiento  del oblacién a todos
rendimiento del | personal Enfoque: Cuantitativo P
rendimiento del | personal en las los documentos a
ersonal en  las ventas de la Nivel: Explicativo revisar  de  la
P Empresa Retalil,
¢Como influye | ventas  de la | Trujillo, 2021 Disefio: No experimental - | empresa retail
. . transversal .
el rendimiento| Empresa Retall o ubicada en la
X
del personal | 2021. esquina de

en las ventas
de la empresa

retail en el afo

—
\

Oy

Técnica:

América sur con

Eguren

Analisis
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20217

ESPECIFICOS:
Analizar el
rendimiento del

personal en la
Empresa Retail,
Trujillo, 2021

Analizar las ventas
de la Empresa
Retail, Trujillo.

VARIABLE
DEPENDIENTE:
ventas

documental de todos los
registros

Instrumento: entrevista y
ficha de registro de datos

Método de andlisis de datos:

estadistica descriptiva,
Método estadistico
inferencial

MUESTRA

Se Utiliz6 todoslos
documentos de la

organizacion

vinculadas a
variables y que
tengan datos de
estas mismas

las
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Tabla 2: Matriz de Operacionalizacion

TITULO: Rendimiento del personal y su Influencia en las ventas de la Empresa Retail, Trujillo 2021

' 4 ESCALA
DEFINICION DEFINICION DIMENSION
VARIABLES | conCEPTUAL OPERACIONAL | ES INDICADORES = BE N
VARIABLE El El rendimiento del | Autonomia Razon
INDEPENDIE | rendimiento laboral | personal sera | laboral e Cantidad de
NTE: segun (Chavenato | analizado Capacitacion
2000:359),” Es el | mediante una | Condiciones
comportamiento del | encuesta al | laborales e Cantidad de
trabajador en la| encargado del charlas
Rendimiento | busqueda de los | area de la motivacionales
del personal | objetivos fijados, | empresa  retail, [ Sueldos  y| e Cantidad de
este constituye la | siendo el | beneficios Incentivos
estrategia individual | cuestionario el e Cantidad de
para lograr los | instrumento que Bonos
objetivos. se usara.
Ventas Laura Fischer y|Las ventas seran | Areade pisos | e Reporte de | Razon
Jorge Espejo, | analizadas ventas 2021
autores del libro | mediante una

"Mercadotecnia”, la
definen como "toda
actividad que
genera en los
clientes el dltimo
impulso hacia el
intercambio”.

Ambos autores

ficha de registro
de datos de la
empresa retail,
siendo la ficha de
registro el
instrumento  que
se usara .
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seflalan, ademas,
que es "en este
punto (la venta),
donde se hace
efectivo el esfuerzo
de las actividades
anteriores




ANEXO 5: Instrumentos y matriz de validacion

GUIA DE ENTREVISTA
ENTREVISTA
RENDIMIENTO DEL PERSONAL

1

¢,Cuantas personas tiene a su cargo?

¢, Como es el ambiente del personal?

¢, Se suele medir el desempafio laboral de los trabajadores? ¢ De qué manera?

¢ Los trabajadores estan cdmodos con su salario?

¢los trabajadores gozan de sus beneficios sociales?

VENTAS

6

10

¢,Crees que los productos responden a un problema especifico?

¢,Cual es la demanda que se ha tenido de los productos en la pandemia?

¢en qué medida este producto es diferente de lo que existe en el mercado?

¢ Le parece adecuado los precios que le asignan a los productos?

¢usted volveria a comprar un producto que ha superado sus expectativas?



EJEMPLO:
CUESTIONARIO PARA DETERMINAR EL RENDIMIENTO LABORAL Y SU INFLUENCIA EN LAS
VENTAS EN UNA EMPRESA RETAIL ,TRUJILLO, 2021.

Estimado/a participante,

Esta es una investigacion llevada a cabo dentro de la escuela de Administracion de la Universidad
César Vallejo; los datos recopilados son anénimos, seran tratados de forma confidencial y tienen
finalidad netamente académica. Por tanto, en forma voluntaria; Si () NO () doy mi consentimiento
para continuar con la investigacion que tiene por objetivo Determinar cémo influye el rendimiento del
personal en las ventas de la Empresa Retail, Trujillo, 2021, Asimismo, autorizo para que los resultados
de la presente investigacion se publiquen a través del repositorio institucional de la Universidad César
Vallejo.

Cualquier duda que les surja al contestar esta encuesta puede enviarla a los correos:

achoguecahuad@ucvvirtual.edu.pe

leonardozapatag1234@agmail.com



mailto:achoquecahuad@ucvvirtual.edu.pe
mailto:leonardozapatag1234@gmail.com

Figura 6.

Guia de entrevista

GUlA DE ENTREVISTA
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1

i Cuantas personas tiene a su cargo?

iComo es el ambiente del personal?
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VENTAS

10
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