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Resumen

El presente trabajo de investigativo tuvo como objetivo determinar como la
satisfaccion laboral influye en las ventas en la microempresa Cheese and Cheese
Ecuador 2023. La investigacion fue de tipo aplicada, con disefio correlacional, no
experimental, transversal, con enfoque cualitativo. La muestra estuvo conformada
por 74 empleados de la microempresa Cheese and Cheese que trabajaron
dentro de los establecimientos y distintas sucursales, los datos fueron recogidos
por medio de dos cuestionario, el uno era basado en la satisfaccion laboral el otro
a las ventas, con preguntas de auditoria propia, se utilizé el rango de la escala de
LIKERT. Para la realizacion del analisis descriptivo diferencial en cuanto a la
informacion que se obtuvo se usé el programa de Excel y el estadistico SPSS 25.
Para establecer correlacion entre las dos variables el cual fue de 0,733%
reflejando un nivel de correlacion positiva. Por lo cual se finaliza que existe
correlacion significativa entre la satisfaccion laboral y las ventas en la

microempresa Cheese and Cheese Ecuador 2023.

Palabras clave: satisfaccion laboral, ventas, microempresa.
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Abstract

The objective of this research work was to determine how job satisfaction
influences sales in the microenterprise Cheese and Cheese Ecuador 2023. The
research was of an applied type, with a correlational, non-experimental, cross-
sectional design, with a qualitative approach. The sample consisted of 74
employees of the Cheese and Cheese microenterprise who worked within the
establishments and different branches, the data was collected through two
questionnaires, one was based on job satisfaction, the other on sales, with
questions about own audit, the range of the LIKERT scale was obtained. To carry
out the differential descriptive analysis regarding the information obtained, the
Excel program and the SPSS 25 statistic were used. To establish a connection
between the two variables, which was 0.733%, reflecting a positive connection
level. Therefore, it is concluded that there is a significant connection between job

satisfaction and sales in the microenterprise Cheese and Cheese Ecuador 2023.

Keywords: job satisfaction, sales, microenterprise.
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|. INTRODUCCION

En Espafia, mediante un analisis se indicO que la crisis econdmica en
los dltimos afios causo que varias de las empresas de los paises de
Europa aumentaran el nivel de desempleo, donde se provocaron una
precariedad vy situacibn sumamente compleja con un ambiente poco
alentador. Siendo importante que dentro de las empresas cuenten siempre
con una plantilla de empleadores motivados, competitivos, pero la situacion
ha sido complicada debido a la crisis que se evidencio en los paises europeos
por la pandemia, y que tenian a la poblacion desmoralizada més que todo a
empleados de Espafia. Debido a la situacibn que atravesé el pais, es
importante que los empleados lleguen al area laboral motivados, alegres y

contentos con toda la predisposicion de trabajar (Laville, 2019).

En Argentina las empresas y microempresas se mantenian en decadencia
en la competitividad debido a las ventas que efectuaban iban disminuyendo, los
problemas que se presentaban como, el manejo de recursos humanos, el
personal de trabajo o talento humano, el cual debid ser correcto, eran los pilares
en cada una de las instituciones, el éxito de las empresas fue notable, después de
ser identificados y analizados de acuerdo a la satisfaccion laboral que se inserto
en las estrategias que se enfocaban con el propésito de mejorar la atencion y
aumentar las ventas que se trazaban cada mes o anualmente, considerando el
porcentaje de las ventas que era importante y que siempre los trabajadores hayan
sido comprometidos con el trabajo colectivo para cada empresa (Pujol y Dabos,
2018).

En Perud, se analiz6 que la labor del personal de talento humano y su
funcion diaria se la vinculo directamente con la influencia de las ventas, la cual no
siempre se encontr6 en el punto mas alto en poder satisfacer al empleado
generando mayores complicaciones como la productividad y ventas, ademas, se
determind que la satisfaccion laboral es parte del compromiso de los trabajadores
gue se vinculd directamente con las ganancias de la empresa y atencién al
usuario, la cual pudo ser un propésito fundamental en las necesidades que debio

aplicar un gerente dentro de una empresa hacia los empleados, asi como la



satisfaccion y compromiso de forma adecuada a los servicios que ofrecio, esto se
alcanzé con responsabilidad en la administracién, supervisores y demas

trabajadores que buscaron ideas de generar mayores ventas. (Onofre, 2019)

La satisfaccion laboral fue una de las actividades mas importantes dentro
del contexto empresarial, se han efectuado varios analisis sobre dicha area con el
objetivo de efectuar un andlisis de la influencia directa en el entorno empresarial y
el andlisis de la satisfaccion del desempefio de cada trabajador, se han
evidenciado serios problemas con la insatisfaccién laboral de los empleados
desarrollando complicaciones en el nivel de estabilidad laboral y también con el
clima laboral dentro de una empresa o microempresa, de igual forma esto
repercuti6 en la parte a la organizacion empresarial se desarrolld6 mejores
estrategias que beneficiaban a los empleados logrando mejor estabilidad laboral y

un excelente ambiente (Quispe y Sullca, 2020).

En Ecuador la satisfaccion laboral se desempafio como un rol en la
comunidad y la importancia en el desarrollo de varios analisis que sirvieron para la
medicion de la satisfaccion laboral, ademas se analiz6 que desde la perspectiva
psicolégica se bas6 en los fendmenos individuales en el interior de una empresa
gue formaban todos los procesos de organizaciones que impactaron de manera
negativa en los empleados. Indicaron que la satisfaccion laboral tomo una
importancia en el nivel organizativo de las empresas debido a los analisis que se
efectuaron, se hizo énfasis en la vinculacion entre la satisfaccién laboral y las
ventas debido a la productividad, ademas, se le agrego la rotacién del personal
(Villacis, 2022).

En Ecuador, se evidenciaron problemas en una empresa publica sobre
todo cuando existio una mala gestion originando conflictos conduciendo a varios
inconvenientes con los empleados, los errores mas comunes son tener una mala
comunicacién para resolver los problemas o ser corregidos, en estos casos las
oportunidades son muy limitadas debido a la mala relaciébn que existe entre los
gerentes de empresas y empleados. Por ende, existio otros problemas como el

método que facilito la unificacion de los empleados para lograr una mejor



interaccion en el area empresarial, los problemas se resolvieron de forma
inmediata para que existiera satisfaccion laboral de los empleados (Ordofiez y
Vasquez, 2019)

La insatisfaccidon laboral se presentd sentimientos negativos, en actitudes
gue advirtieron de una determinada conducta que se basaron en los diferentes
aspectos a desarrollar dentro del area de trabajo. En el caso de las emociones
con influencia positiva hicieron referencia a las gestiones constructivas, y la
influencia negativa se basé en las gestiones no deseables como concierne a la
insatisfaccion que evidencian los empleados, estas conductas o0 comportamientos
eran muy frecuentes cuando existian fuertes actitudes y eran persistentes en el
area de labores, las actitudes influyeron de forma negativa en las ventas y
productibilidad (Noboa et al., 2019).

Por este motivo, en este estudio se realiz6 la formulacion del problema que
planteo esta interrogante; ¢ Como la satisfaccion laboral influye en las ventas en la
microempresa Cheese and Cheese Ecuador 20237, ademas se establecieron los
siguientes problemas especificos; 1. ¢ Como la satisfaccion laboral influye en la
gestion de ventas en la microempresa Cheese and Cheese, Ecuador 2023? En el
siguiente problema especifico 2. Como la satisfaccion laboral influye en los tipos
de ventas en la microempresa Cheese and Cheese, Ecuador 2023? 3. ¢ Cémo la
satisfaccion laboral influye en captacion de clientes o usuarios en la

microempresa Cheese and Cheese, Ecuador 20237

La investigacion se la justifico de manera practica debido a que se realizé
un andlisis para determinar la satisfaccion laboral y la influencia en las ventas de
la microempresa, de manera que se pudo brindar informacién pertinente sobre la
satisfaccion laboral y la capacidad de ventas de los empleados. De la misma
manera el desarrollo del estudio permitié analizar la incidencia de los factores en
la satisfaccion laboral y la influencia en las ventas, ademas, poder analizar en
cada empleado las motivaciones laborales y el compromiso que tienen con la

microempresa.



Finalmente, en cuanto a la justificacion metodoldgica el estudio fue
importante porque permiti6 analizar la satisfaccion laboral, la actitud de cada
personal que labora y la influencia en las ventas, asi mismo se analizé los
elementos y factores que incidieron en un alto nivel de ventas, generando asi
mayor productibilidad para obtener mejores beneficios en la microempresa,
ademas, este estudio permiti6 la realizacion de otras investigaciones

metodoldgicas a futuro.

Durante este andlisis investigativo se establecid como objetivo general;
Determinar como la satisfaccion laboral influye en las ventas en la microempresa
Cheese and Cheese Ecuador 2023, en referencia a los objetivos especificos; 1.
Determinar como la satisfaccion laboral influye en la gestiébn de ventas en la
microempresa Cheese and Cheese, Ecuador 2023. 2. Determinar como la
satisfaccion laboral influye en los tipos de ventas en la microempresa Cheese and
Cheese Ecuador 2023. 3. Determinar como la satisfaccion laboral influye en la
captacion de clientes o usuarios en la microempresa Cheese and Cheese
Ecuador 2023.

En referencia al estudio se ha establecido como hipétesis general Existe
influencia significativa entre la satisfaccion laboral y las ventas en la
microempresa Cheese and Cheese, Ecuador, 2023, también se plante6 como
hipotesis especificas; 1. Existe influencia significativa entre la satisfaccion laboral
y la gestion de ventas en la microempresa Cheese and Cheese, Ecuador 2023. 2.
Existe influencia significativa entre la satisfaccion laboral y los tipos de ventas en
la microempresa Cheese and Cheese, Ecuador, 2023. 3. Existe influencia
significativa entre la satisfaccion laboral y captacion de clientes o usuarios en la

microempresa Cheese and Cheese, Ecuador 2023.



Il. MARCO TEORICO

En un estudio realizado por Garcia (2020), en la ciudad de
Pamplona, Espafia donde se plante6 como objetivo, analizar la incidencia de la
satisfaccion laboral sobre el desempefio laboral, asi como en su
requerimiento de las empresas. La metodologia investigativa fue un estudio
cuantitativo, disefio no experimental, correlacional. En base a los resultados se
evidencio que la relacidn es positiva entre la satisfaccion laboral-desempefio que
realizaron en cada una de sus areas de labores, también fue necesario indicar los
rasgos de personalidad en un resultado significativo. En conclusion, se logro
demostrar que la relacion es positiva y contribuye a los aspectos que se
relacionan con la satisfaccion laboral. Asi como promover los factores
personales, edad y dependencia del ambito laboral. Con sig. 0,000 menor a

0,05, y confiabilidad de 0,845. Lo cual dio aceptacion a la hipétesis.

En otro analisis efectuado en San José, por parte de Ulate (2020), que se
bas6 en determinar el impacto de la productividad empresarial y la satisfaccion de
los empleados. La metodologia fue un tipo de investigacidén basico-descriptivo con
enfoque cuantitativo. Los resultados, se establecieron de acuerdo con los analisis
estadisticos de varios estudios previos basados en el grado de satisfaccion
laboral y de ventas siendo muy favorable la produccion dado a la incidencia de
gue los empleados tienen satisfaccion laboral y cuenta con los requerimientos
necesarios para poder desarrollar sus labores. En conclusién, se analizaron varios
determinantes estudios basados en el tema de estudio, se analizé que teniendo
una mejor satisfaccion laboral en los empleados se podra mejorar la productividad
0 ventas, se obtuvo significancia de 0,000, y confiabilidad de 0,852 el cual
demostré que existe influencia entre las dos variables, por lo cual se acepto la

hipotesis alterna.

Segun, Garcia (2022) en su estudio se establecié como objetivo; conocer la
manera en qué incidié la satisfaccién laboral en la produccién y venta, para el
desarrollo se emple6 como metodologia la investigacion analitica, se realiz6 una
revision de varios estadistica sobre la satisfaccion laboral. En base a los

resultados, en referencia de la satisfaccion laboral solo el 71% llego a cumplir con



los requerimientos y el otro 29% evidencio complicaciones para cumplir con una
estabilidad laboral. En conclusion, la produccion y ventas de la empresa
dependieron de los empleados, la satisfacciéon laboral comprendié los
requerimientos de los empleados para mejorar la productividad y ventas (Garcia,
2022).

En un estudio realizado por Boada (2019), en la ciudad de Lima, Perq,
basado en el objetivo se analizdé la satisfaccion laboral y su relaciébn con el
desemperio laboral, en cuanto a la metodologia es una investigacion descriptiva,
cuantitativa y de corte transversal. Con un disefio no experimental-correlacional.
Para este estudio se ha determinado una muestra de 124 empleados, como parte
de la recopilacion de informacion se planteé como herramienta una escala de
opiniones de SL-SPC, ademas de una encuesta que analizo la evaluacion. En
referencia de los resultados se ha obtenido que las dimensiones se basaron en el
reconocimiento individual, en las condiciones laborales, donde se obtuvo
resultados de significancia de 0,000 el cual es menor al error del margen que es
0.05, demostrando una confiabilidad de 7,488, aceptando la hipétesis alterna.

En un estudio realizado en Santiago, Chile por parte de Campbell y Fransi
(2021), sobre el “Impacto de la pandemia en la gestidon de ventas y sus niveles de
productividad comercial’. Se plante6 como objetivo; entender los efectos
producido por la pandemia en las actividades de ventas y niveles de produccién
en las empresas. De acuerdo con la metodologia, el estudio es un tipo de
investigacién basica-descriptiva con un enfoque cuantitativo, los resultados que
obtuvo fueron de significancia 0,000, de confiablidad 0,746, en la cual se acepta la

hipotesis alterna (H1).

Segun Bardales (2019) efectuado en la ciudad de Lima, Pera, donde se
plante6 un objetivo en determinar la satisfaccion laboral y la captacién de usuarios
en instituciones bancarias. La metodologia de este estudio se basé en una
investigacion de tipo analitica con disefio descriptivo y enfoque cuantitativo con el

respaldo de una revision bibliografica. En base a los resultados se analizé en 29



empleados donde se indicé el sig. 0,000 menor a 0,05, con confiabilidad de 0,789

demostré que la hipétesis alterna es aceptada.

Segun, Ordofiez y Vasquez (2020) en un estudio realizado en Machala,
donde se planteé como objetivo; determinar el clima y satisfaccion laboral que
repercute en el ejercicio del personal. Se tratdé de un enfoque cuantitativo
relacionado en las empresas comerciales que pertenencia a la linea de ferreteria
que se encuentran acentuadas en Machala. En base a ese estudio se evidencio
que de los empleados el 83% se sienta satisfecho en su lugar de trabajo, mientras
gue solo el 17% tenia problemas con su sueldo, estadia laboral y ademas
indicaron que dentro de todos estos solo el 6% no cuenta con seguro social. En
conclusién, se basé en que el clima y satisfaccién laboral se relacion6 de acuerdo

con la repercusion del desempefio laboral de los empleados.

En un estudio realizado por Soledispa (2022), en Manabi, Ecuador el cual
se basé en exponer un estudio correlacional entre la satisfaccion laboral y tipos de
ventas en la compafia Landeta. La metodologia se disefid una guia de trabajo
para elegir y registrar las variables de estudio, basado en una investigacion
documental-descriptiva con un enfoque cuantitativo. Los resultados se evidencio
en que los empleados tienen un alto indice de satisfaccion laboral debido a los a
los tipos de ventas, con datos obtenidos del Spss 25, significacion de 0,000,

confiablidad 0.895, por el cual la hipotesis alterna fue aceptada.

Por parte de Cando, (2019), en un estudio donde se plante6 el objetivo de
evaluar la correlacion de la productividad y la satisfaccion laboral de los
empleados en el area de administraciébn. La metodologia es un disefio no
experimental, de tipo longitudinales, correlacional y con enfoque cuantitativo, en el
método de estudio se baso en el deductivo. Con resultados de 41 de los 50
empleados tuvieron buena satisfaccion laboral y por ende esto incidid6 en mejorar
las ventas de la empresa, el cual fue con el sig. 0,000 que es menor a 0,05, con
un coeficiente de 0,851% aceptando la hipétesis alterna, donde se observé que si
existe influencia entre las variables. En cuanto a la conclusion se identifico que las

organizaciones contribuyeron siempre a la mejora de la conducta empresarial



brindando todos los requerimientos de los empleados para influenciar de forma

efectiva en la aptitud personal.

En un estudio realizado por Arteaga y Coronel (2018) se plante6 como
objetivo analizar la influencia de ventas en el desarrollo de empresas del Ecuador.
La metodologia de este estudio se basd en un enfoque cuantitativo, donde se
recolectaron datos mediante preguntas y se realizé un aporte teérico en referencia
a bibliografias. Con los datos obtenidos se determiné que la influencia del
martketing permiti6 que las ventas aumenten considerablemente en un 17%
segun los datos recopilados. En conclusion en el Ecuador las empresas han
aumentado considerablemente sus ventas, tomando fuerza el avance tecnologico
y la ayuda de los trabajadores que realizaron una adecuada labor sobre el nivel

de ventas que realizaron.

Segun la teoria de Frederick Herzberg en el afo 1992 en su libro “The
Motivation to Work”, en donde se indicé que la satisfaccion de una persona en el
area de trabajo es referente a la vinculacion con su trabajo y las actitudes que se
basaron en el mismo. Ademas, indicaron la satisfaccion laboral se basé a la
valoracion de un proceso que se experimentdé mediante el trabajo y cuando se
cumplié con algun propdsito establecido, es decir, la motivacién implica en un
impulso de un resultado de acuerdo con la experiencia que adquirid, el empleado
puede encontrarse motivado hacia una labor pero no puede estar satisfecho
(Herzberg, 1992).

En cuanto a las dimensiones se indic6 que la satisfaccién laboral las cuales
se considerd las condiciones de trabajo, que se bas6 en el area o escenario
donde se desarroll6 el trabajo en respecto a la oportunidad de superarse dentro
de la empresa, son las particularidades que se mostraron o exhibieron en el area
de labor. La recompensa laboral se refirio a la mayor fuente de satisfaccion
laboral de los empleados, mediante el sueldo establecido, bonificaciones para
horas laborales, incentivos econGmicos que se convirtieron en una recompensa
laboral dado a la consecuencia del trabajo mediante el desempefio. En la toma de
decisiones este aspecto indico que tiene influencia en uno o mas individuos. La

satisfaccion en el area de trabajo de acuerdo con esta dimension se basé en la



satisfaccion que tiene el empleado relacionado con el horario laboral,
alimentacion, servicios asistenciales de salud y recreaciones dentro de la
organizacion (Herzberg, 1992).

La satisfaccién en un empleado con su lugar de trabajo y el entorno en
donde laboro es fundamental para los que se encontraron encargados de una
empresa, como es el caso de supervisores, jefes y gerentes. Hay varios estudios
gue han analizado la fidelidad de un empleado con el lugar donde trabaja, la
productividad, el nivel de ventas y la rotacion de las areas, todos estos aspectos
dependen del nivel de la satisfaccion laboral. Ademas, se pudo vincular de forma
directa con la capacidad intelectual del individuo dentro de la organizacion, la
destreza se conviertio en una clarividencia del empleado, esta predomino con la
composicién sentimental de cada persona al momento de actuar (Govea y Zufiiga,
2020).

La satisfaccion laboral de baso en actitudes y ligado de destrezas que
desarrollo cada empleado a su situacion laboral, estas acciones lograron ir
referenciadas hacia su labor de forma general o en ciertas partes en especifico.
Por su parte la satisfaccion laboral se la conceptualizo como un globalizador que
hizo énfasis en las actitudes de los individuos en varias situaciones de su labor
(Araya, 2019).

La satisfaccion laboral se basé en percepciones que resultaron en el
estado emocional que se encontraron cada empleado. Al respecto la satisfaccion
laboral pudo ser percibida mediante ciertos componentes como lo recompensado
gue se encontro el trabajador si tuvo buen sueldo, expectativas personales, las
condiciones en las que se encontré laborando, riesgo bajo de sufrir accidentes, un
buen ambiente laboral, buena relacion entre jefe-empleado o entre comparieros
gue existidé buena comprension y se escucho los requerimientos de todo el equipo
de personas que trabajaron en la organizacién, son ciertos factores que incidieron

para que exista una buena satisfaccién laboral (Olvera et al., 2022).

La satisfaccion laboral ha sido objeto de andlisis para determinar que se

encuentra compuesta por diferentes dimensiones que varian las tareas que



realizo cada empleado, remuneracion, oportunidades de superacién, aumento del
desarrollo personal, se encontr6 ampliamente identificadas por las variaciones
entre el empleado y las particularidades del ambiente en donde labora. Ademas,
indicaron que se pudo basar en los valores, y afirmaciones de cada empleado, asi
como el desarrollo propio de las acciones que se ejecutaron dentro del régimen

laboral donde intervinieron el proceder de cada persona (Alvarez y Lopez, 2019).

La satisfaccion laboral se la defini6 como un ligado de sentimientos que se
baso6 en los empleados que consideraron el trabajo que tienen, ademas que estos
se producen de manera positiva para varios beneficios como tener buena salud
mental, productividad, ventas, y mejorar la rentabilidad, ademas se determiné que
los efectos negativos se identificaban con el ausentismo del empleado, nivel de
rotacion en diferentes areas, absentismo, entre otros aspectos que se suscitaban
(Saavedra y Delgado, 2020).

La satisfaccion laboral tiene importancia en el &rea empresarial debido al
interés donde se desarroll diferentes teorias basadas en la organizacion que
evoluciono con el transcurso del tiempo de forma positiva, esto origino que haya
una motivacién para el empleado, esto influyo en poder realizar sus tareas o

actividades de forma correcta (Mora y Rosado, 2019).

Existieron varias particularidades que se basaron en el progreso de la
satisfaccion laboral y que se las podo resaltar por sus distintas variables que sean
de tipo funcional, personal, organizacional o por las retribuciones que se basaron
en la interaccion personal, asi como la salud, seguridad laboral y el entorno donde
se trabaja. En referencia de lo mencionado se indic6 que existen 3 modelos que
se asocian a la definicion de satisfaccion como son los modelos basados en los
sujetos, en las interacciones determinadas y en el contexto de los empleados
(Chiang et al., 2021).

La satisfaccién laboral se bas6é en los distintos componentes, en las

particularidades de cada individuo, como sus rasgos, dependencia economica,

edad, nivel de estudio, nivel jerarquico, actividades realizadas, sueldos y las

10



particularidades de la empresa como estructura, asi mismo el trabajo colectivo. Se
concluyéo que se encuentro vinculada con el sueldo y la relacibn con los
supervisores, jefes, operativos, mientras que una correspondencia directa con los
duefios 0 gerentes produjeron una insatisfaccion laboral (Renteria y Vargas,
2023).

Del mismo modo otro estudio basado en la satisfaccion laboral, indico que
las causales se basaron en las condiciones del area de trabajo, relacion con los
demas compafieros, excelente clima laboral, permanencia en el mismo trabajo y
el reconocimiento sobre las actividades realizadas correctamente (Fernandez y
Ruiz, 2022).

Una de la principal teoria detallada por Philip Kotler sobre las ventas
detallada en su libro “Marketing 5.0” publicado en el aino 2020, consistio en la
afirmacion de que las ventas es el eje principal de cualquier empresa, asi como el
proceso de marketing, no solo basado como en una estrategia, sino que se baso
en entender la mercadotecnia y también en cuanto a las ventas poder satisfacer
las necesidades y deseos de los clientes o usuarios. Ademas, explico el autor que
durante la venta no solo es necesario que el cliente pruebe el producto, sino que
también sea parte y conozca su creacion (Kotler, 2020).

En referencia a las dimensiones sobre lo mencionado por Kotler en las
ventas se determin6 a la gestion de ventas por su labor de estudio permitié la
motivacién y relaciones individuales entre los consultores y directivos, asi como
lograr y alcanzar los resultados necesarios durante el proceso de ventas para
beneficio del cliente y las ventas online. El tipo de ventas por la vinculacion entre
varios de los elementos parciales referente al mundo empresarial y ser el pilar
fundamental de acuerdo con la sostenibilidad actual, se efectuaban los tipos de
ventas directas e indirectas. La captacion de clientes por el cual se refirio a los
consumidores que requirieron de las particularidades y tendencias de los clientes,
asi como los requerimientos no satisfechos, en la dimensién se analizé la

satisfaccion de clientes, confianza y el valor agregado (Kotler, 2020).
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Las ventas se basaron en influenciar a ganar, desear, tener mayor
predisposicion en torno al usuario o cliente al momento de realizar un negocio.
Actualmente, en las ventas cada vez mas se acepta la interaccion con el usuario,
ademas de efectuar presentaciones y prospeccién de los productos o servicios
gue brindan, se indic6 que el cliente o usuario tiene el deseo de ganar algo o
recibir algo a cambio. De esta forma se requiri6 de tiempo para poder que el
cliente perciba la interaccion con el producto o beneficio que ofreci6 como
empresa (Vanegas y Tarazona, 2020). De acuerdo con el sustento tedrico sobre
las ventas, son catalogadas como una destreza que si no se indicé a un lugar de
conformidad se desarrollaban habilidades de las ventas que se realizaban para
generar ganancias por lo cual era importante para aumentar el negocio de forma
latente (Diaz et al., 2018).

Las ventas se basaron mayormente en representar la generacion de
ganancias para una empresa. La importancia de las empresas iba mas alla de su
significado para construir con la lealtad y podian tener una mejor vinculacién con
el cliente, y los empleados del negocio o empresa. En una empresa las ventas se
la comprenden como toda transaccibn que se basé en el intercambio
principalmente se da por dinero y la adquisicion de un servicio o producto,
ademas, hace referencia a las ganancias que se obtuvieron en el ligado de ventas
gue se realizaron en un determinado tiempo (Teran y Garcia, 2020).

La importancia de las ventas se baso en la capacidad, y en lo que realizo la
empresa al momento de medir su rentabilidad, en caso de que se imposibilite la
adaptacion al mercado para poder mejorar su dinamica. Cuando se obtenian
buenos resultados en las ventas se hacia referencia en un excelente trabajo en el
equipo de ventas, cuyo personal se basdé netamente en este objetivo, quienes
eran los encargados de ejecutar varias estrategias y planes para ejecutar las
ventas que se basaban en la organizacion de los rentables propdsitos
establecidos (Barnett y Martin, 2018).

La capacidad de las ventas de una organizacion o empresa se relaciono

con la satisfaccion laboral de cada empleado, ademas se vinculdé con las
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realidades de la empresa, se tenian que ejecutar las ventas sino se crearia una
afectacion para la organizacion, ademas, los empleados llevaban repercusiones
de acuerdo con sus sueldos, asi mismo fue necesario tener un indicador de las

ventas que se realizaron en la empresa (Rizo et al., 2019).

La satisfaccion laboral tuvo una influencia directa con el nivel de ventas en
cada empresa, esto dependié de la capacidad de cada empleado en ejecutar
cada proceso para aumentar la productibilidad de lo que se basé en las ventas.
Para lograr este objetivo fue importante tener el respaldo de las empresas u
organizaciones para un buen trato con el talento humano y cumplir con sus
requerimientos importante y fundamentales para el progreso personal (Wayne y
Matthews, 2019).

La epistemologia de la satisfaccion laboral se refirié al estudio de como se
obtuvo el conocimiento y se gener60 comprension sobre la satisfaccion que
experimentaron los individuos en su entorno laboral. La satisfaccion laboral fue un
constructo complejo que involucro aspectos cognitivos, emocionales y evaluativos
relacionados con el trabajo y el ambiente laboral, también examino las teorias y
modelos explicativos que han surgido para comprender este fendbmeno. Estas
teorias incluyeron el enfoque de las necesidades, la teoria de la equidad, el
modelo de los dos factores de Herzberg y otros marcos conceptuales que
intentaban explicar qué factores contribuyeron a la satisfaccién o insatisfaccion en
el trabajo (Pefia y Villobn, 2018). La epistemologia de las ventas se refirio al
estudio del conocimiento y la comprension de los procesos de venta, incluyendo
las teorias, métodos y enfoques utilizados para comprender y explicar el
fendmeno de las ventas. Desde una perspectiva epistemoldgica, se buscé
examinar como se adquirié y se construy6 el conocimiento sobre las ventas, asi
como las fuentes de informacion y los métodos de investigacion utilizados en este
campo. Se exploraron las diferentes disciplinas que contribuyeron al estudio de
las ventas, como la psicologia, la sociologia, la economia y la administracién de

empresas (Guerrero y Guerrero, 2020).
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lIl. METODOLOGIA

3.1 Tipo y disefio de la investigacion

Tipo de investigacion

La investigacion aplicada se basd en la solucion de problemas e
inconvenientes que se presentaron en la sociedad, por tanto, apoyo a un estudio
analitico para lograrlo, ademas que aporto a los conocimientos, teorias que
pudieron resolver problemas y mejorar la situacion. Este tipo de estudio permitié
analizar la realidad en la que se encuentro la sociedad y las empresas. Ademas,

permitié nutrir las ensefianzas a la investigacion de tipo basica (Gutiérrez, 2022).

El desarrollo de este estudio se bas6 de una investigacién aplicada, con el
propésito de solucionar inconvenientes determinados y practicos que se

evidenciaron en la microempresa analizada.

Nivel de investigacion

El nivel de investigacion desarrollado en este proyecto fue explicativo,
debido a que tiene vinculacion con el disefio correlacional causal, porque permitio
describir un problema o poder detallar un fenébmeno, asi como permitié el analisis

de este, hasta encontrar las causas que lo originan (Rojas, 2017).

Método de investigaciéon

En el desarrollo de este proyecto se ha planteado como método hipotético-
deductivo lo que se bas6é en un proceso que se intenté brindar una posible
solucién o respuesta a una probleméatica que se planteé como ciencia mediante la

implementacion de hipétesis (Gauchi, 2017).
Disefio de investigacion

El disefio de esta investigacion se bas6 de un estudio no experimental,

correlacional-causal.
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El estudio no experimental se bas6é en una investigacion en la extraccion
de conclusiones, es decir, este estudio no se construyeron situaciones, sino que
solo se analiz6 y observaron situaciones ya evidenciadas en otras investigaciones
(Hurtado, 2020).

El disefio correlacional se basé en un método que permitio ayudar al
indagador a analizar la direccion y la relaciéon estadistica entre las variables, este
método es facil de interpretar y es muy aplicado en base a la toma de decisiones
en una empresa de forma habitual. El disefio correlacional causal, se evidencio
gue existen dos eventos donde uno ocurre primero y este causa el otro, siendo
asi el primero una causa Yy el segundo denominado efecto, la correlacion entre
dos o més variables no implica en que se desarrolle una causalidad (Gomez,
2020).

El presente esquema se realiz6 basado a la representacion del disefio de

investigacion;

Figura 1 Disefio de la investigacion correlacional-causal

R: Influencia
V1: Satisfaccion laboral
V2: Ventas

Enfoque de investigacion

El desarrollo del proyecto de investigacion fue con enfoque cuantitativo.

El enfoque permitio la recoleccion de datos, asi como la realizacién de un
analisis respectivo para lograr los objetivos planteados y probar las hipotesis que
establecidas, el enfoque es numérico y permitid mostrar los resultados por medio

de tablas, graficos y otras estadisticas (Vidal, 2022).
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3.2 Variables y operacionalizacién

En referencia de la investigacion realizada se han determinado las
variables que se detallan a continuacion;

Variable 1: Satisfaccion laboral

Definiciéon conceptual: La satisfaccion de una persona en el area de trabajo
es referente a la vinculacién con su trabajo y las actitudes que se basaron en el
mismo. Ademas, indicaban que el sentimiento de la satisfaccion no solo de baso
en los factores, sino que en los esfuerzos y rendimientos que fueron
fundamentales, asi como la contribucién, solidez y nuevos impetus de la

personalidad (Herzberg, 1992).

Definicion operacional: La medicion de la variable de satisfaccion laboral se
la analizé6 mediante un cuestionario disefiado para evaluar las dimensiones que se
usan para medir esta variable se las determino en; condiciones de trabajo,

recompensa laboral, toma de decisiones, satisfaccion en el area de trabajo.

Indicadores: De acuerdo con los indicadores, se encontraron establecidos
por los materiales, equipos necesarios y ambiente fisico del trabajo. Programas
de recompensa laboral, reconocimiento de la trayectoria de los empleados.
Reuniones con empleador y empleados, aportaron ideas a los empleados.
Desarrollo de habilidades y destrezas, responsabilidad en las actividades.

Variable 2: Ventas

Definiciébn conceptual: Las ventas eje principal de cualquier empresa, asi
como el proceso de marketing, no solo basado como en una estrategia, sino que
en entender la mercadotecnia y también en cuanto a las ventas poder satisfacer
las necesidades y deseos de los clientes o usuarios. Ademas, explico Kotler que
durante la venta no solo es necesario que el cliente pruebe el producto, sino que

también sea parte y conozca su creacion (Kotler, 2020).

Definicion operacional: Se determiné en la capacidad de realizar una

persuasion con el cliente con el propdsito de que realizo la compra o adquisicion
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de un producto o servicio. Las dimensiones se basaron en la gestion de ventas,

captacion de usuario o cliente y los tipos de ventas.

Indicadores: En referencia a los indicadores se basé en el beneficio al
cliente, ventas online; confianza, satisfaccion de clientes y valor agregado; ventas

indirectas y directas.

3.3 Poblacién, muestra, muestreo

Poblacion

La poblacion de un estudio investigativo se basd en el andlisis de un
conjunto de elementos, sujetos u objetos que se requirié analizar. La poblacion en
una investigacion también fue conocido como el universo y puede estar

constituido con se indicé anteriormente (Lopez, 2020)

En este caso de estudio, se considerd a la poblacion de la microempresa
Cheese and Cheese , la cual esta conformada por 90 empleados, este local se
encuentra ubicada en el cantén Babahoyo de la provincia de Los Rios, Ecuador.

Criterios de inclusién: Se consideré para este estudio los trabajadores de
las diferentes areas que laboran en esta microempresa, ya sean en el area de

cocina y de atencion al cliente que tengan mas de 1 afio laborando.

Criterios de exclusion: No se consider6 a empleados recientemente

contratados para ser parte de este analisis.

Muestra

Para esta investigacion, se considerd una muestra probabilistica obtenida
de 74 empleados, debido a que se basé en una ecuacion estadistica para analizar
la poblacion.

La muestra de un estudio se basé en un subconjunto o una fraccion del
universo o poblacion que se la tenia en consideracion para la investigacion, en

varios estudios con una poblacién muy extensa se realizé una formula légica para
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determinar un componente de la muestra que se representd en cuanto al universo
de estudio (Otzen y Manterola, 2017).

Muestreo

El estudio investigativo se selecciond un muestreo probabilistico basado en
una técnica la muestra basada en un analisis de seleccidn aleatoria donde todos
los de la poblacion tuvieran la oportunidad de poder ser seleccionados, este
método uso la teoria estadistica para seleccionar un pequefio grupo como parte

de muestra (Hernandez, 2021).

Unidad de analisis
Como parte de la unidad de andlisis investigativa se consté con 74
empleados de la microempresa Cheese and Cheese ubicado en el cantén

Babahoyo de la provincia de Los Rios.

3.4 Técnica e instrumentos de recoleccion de datos

Técnicas de recoleccidn de datos
La técnica de recoleccion de datos se tomd en cuenta la elaboracion de
una encuesta para obtener la informacion pertinente de acuerdo con el analisis de

las variables estipuladas en la investigacion (Avila y Matilla, 2020).

Instrumentos de recoleccion de datos

En referencia con el instrumento se basé en un cuestionario compuesto por
31 interrogantes que se basan en las dimensiones de las variables de satisfaccion
laboral (14) y ventas (14) que se establecieron, este cuestionario sera respondido
de acuerdo con una valoraciéon de tipo ordinal de Likert con los siguientes
aspectos; siempre (5), casi siempre (4), algunas veces (3), pocas veces (2),
nunca (1). (Avila y Matilla, 2020).

Validez y confiabilidad
Los instrumentos de investigacion se han medido mediante juicio de
expertos que nos indican la validez y la confiabilidad de cada uno de los items

gue conforma la encuesta para poder recopilar los datos de acuerdo con las
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dimensiones y variables planteadas. El grupo de profesionales se encuentra

conformado por 3 Magister afin a la profesion, que se detallan a continuacion;

Tabla 1

Datos de los expertos

Nombres y Apellidos Profesién Cédula de Registro Senescyt
identidad
Aragundi Torres Magister en Administracion 1205019274 1013-2016-
Jazmin Jessica de Empresa 1739648
Magister en Administracion 1006-2016-
de Empresa con Mencion en 1700107
Castillo Zuhiga Victor Recursos Humanos. 1205039157
Manuel
Doctor en Ciencias Técnicas 1923182968
Chang Medina Jessica  Magister en Administracion
Cecilia de Empresa 1204594574 1013-16-86075499

Elaborado por: Guzman Zapata Leonardo Flavio

Tabla 2
Confiabilidad de Alfa de Cronbach

Variable Alfa de Cronbach Analisis
Satisfaccion laboral 0,804 Muy confiable
Ventas 0,859 Muy confiable

3.5 Procedimientos

De acuerdo con el proceso que se realizé para este estudio, el primer paso
serd solicitar el permiso de manera formal a la microempresa Cheese and Cheese
, luego se socializara el estudio que se efectuara de acuerdo con la problematica
evidenciada, para obtener la informacion se procedi6 a realizar una encuesta cuya
técnica estuvo compuesta con un cuestionario como instrumento analitico para
analizar la satisfaccion laboral y la incidencia en las ventas, este proceso se
realizd6 con el consentimiento y permiso de cada uno de los empleados que
laboran en esta microempresa. La informacion se procedi6 a analizar e
interpretarla mediante tablas y graficos como muestra de estadistica, se procedio
a realizar la discusion de los resultados con los antecedentes que forman parte de

la investigacion que se desarrolld, como ultimo paso se desarroll6 las respectivas
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conclusiones que se debieron relacionar con cada uno de los objetivos que se
disefiaron en el proyecto de investigacion para determinar si se lograron todos los

propdsitos establecidos.

3.6 Método de analisis de datos

Los datos fueron analizados posteriores a la encuesta que se realizé con el
cuestionario una vez que se haya aprobado y validado por los especialistas en el
tema. Se efectud un analisis mediante Excel el cual se utilizé para la recoleccién
de datos, el estadistico SPSS para determinar la confiabilidad de alfa de
Cronbach, analizando las dimensiones e indicadores establecidos, posterior al
desarrollo de cada una de las variables. Estos métodos empleados en la
estadistica son descriptivos donde se describié cada uno de los comportamientos
de los sujetos de estudio, Region logistica ordinal para observar propuestas

logaritmicas de la razon probabilistica

3.7 Aspectos éticos

Los aspectos éticos para tener en cuenta en el desarrollo de este proyecto
se basan en los principios de ética en investigacion en la Universidad César
Vallejo; que la autonomia es importante teniendo en consideracion que los sujetos
gue participan en este estudio poseen la capacidad de elegir libre si desea
participar o no en este proceso investigativo. De acuerdo con la ética de libertad el
desarrollo de este estudio debe ser libremente y no depender de intereses
econdmicos, politicos u otros tipos que pueda ser impedimento para el desarrollo.
Debe existir el respeto de la propiedad intelectual durante el desarrollo de este
proyecto en el cual se debe considerar evitar el plagio parcial de su investigacion

con otros autores. Universidad César Vallejo [UCV] 2020.
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IV. RESULTADOS
Tabla 3

Cruce entre satisfaccion laboral vs ventas

Ventas Total
Bajo Medio Alto
Deficiente 0 0 0 0
0.0% 0.0% 0.0% 0.0%
. ., Regul
Satisfaccion eguiar 0 0 1
laboral 0.0% 0.0% 1.4% 1.4%
0 2 71 73
Eficiente
0.0% 2.7% 95.9% 98.6%
Total Recuento 0 2 72 74
% del total 0.0% 2.7% 97.3% 100.0%

Figura 2
Descriptivo entre satisfaccion laboral vs ventas

Ventas

M edios
M alto

Recuento

Regular Eficiente

Satisfaccion laboral

En la tabla 3 y figura 2, el 98.6% de empleados opindé que las satisfaccion
laboral es eficiente, el 1.4% menciond que es regular y el 0.0% dijo que es
deficiente. El 97.3% se ubico en el nivel alto, el 2.7% en el medio de las ventas,
demostrando que las dos variables cuentan con un puntaje elevado de
favoritismo. Por lo cual fue importante resaltar que la mayoria de los empleados

consideraron la satisfaccion laboral en el nivel eficiente y las ventas en el alto. Por
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todo lo antes expuesto se observo que las gestiones de ventas, tipos de ventas y

captaciones de clientes o usuarios manejan niveles altos.

Tabla 4

Cruce entre satisfaccion laboral vs gestién de ventas

Gestién de Ventas Total
Bajo Medio Alto
Deficiente 0 0 0 0
0.0% 0.0% 0.0% 0.0%
Satisfaccion Regular 0 0 1 1
laboral 0.0% 0.0% 1.4% 1.4%
0 7 66 73
Eficiente
0.0% 9.5% 89.2% 98.6%
Total Recuento 0 7 67 74
% del total 0.0% 9.5% 90.5% 100.0%
Figura 3

Descriptivo entre satisfaccion laboral vs gestion de ventas

Recuento

Reqular

Satisfaccién laboral

Eficiente

Gestion
de
ventas

M vedios
M Alto

En la tabla 4 y figura 3, el 98.6% manifestdé que la satisfaccion laboral es

excelente, un 1.4% dijo que era regular, y el 0.0% opind que es baja. El 90.5% se

ubico en el nivel alto de gestion de ventas y el 9.5% en el medio. Por lo cual fue

importante resaltar que la mayoria de los empleados consideraron la satisfaccion

laboral en el nivel eficiente y la gestion en ventas en el alto.
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Tabla s

Cruce entre satisfaccién laboral vs tipos de ventas

Tipos de ventas Total
Bajo Medio Alto
Deficiente 0 0 0 0
0.0% 0.0% 0.0% 0.0%
Satisfaccion  <e9ular 0 0 1 1
laboral 0.0% 0.0% 1.4% 1.4%
0 2 71 73
Eficiente
0.0% 2.7% 95.9% 98.6%
Total Recuento 0 2 72 74
% del total 0.0% 2.7% 97.3% 100.0%

Figura 4
Descriptivo entre satisfaccion laboral vs tipos de ventas

Tipos
de
ventas

M viedios
M Alto

Recuento

Reqular Eficiente

Satisfaccion laboral

En la tabla 5 y figura 4, el 98.6% dijo que la satisfaccion laboral es eficiente,
el 1.4% menciono que fueron regulares, y el 0.0% manifestd que es deficiente. El
97.3% se ubico en el nivel alto de tipos de ventas, el 2.7% en el medio. Por lo cual
fue importante resaltar que la mayor cantidad de empleados consideraron la

satisfaccion laboral en el nivel eficiente y los tipos de ventas en el alto.
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Tabla 6

Cruce entre satisfaccion laboral vs captacion de clientes o usuarios

Captacion de clientes o usuarios Total
Bajo Medio Alto
Deficiente 0 0 0 0
0.0% 0.0% 0.0% 0.0%
Regular 0 0 1 1
Satisfaccion
Eficiente 0 1 2 73
0.0% 1.4% 97.3% 98.6%
Total Recuento 0 1 73 74
% del total 0.0% 1.4% 98.6% 100.0%

Figura 5
Descriptivo entre satisfaccion laboral vs captacion de clientes o usuarios

Captacion
de clientes
O usuarios

W Bajo
M aito

Recuento

Reqgular Eficiente

Satisfaccion laboral

En la tabla 6 y figura 5, el 98.6% mencion6 que la satisfaccion laboral fue
eficiente, un 1.4% dijo que regular, y el 0.0% opino que era baja. El 98.6% se
ubicé en el nivel en el alto, el 1.4% en el medio de captacion de clientes o
usuarios. Por lo cual fue importante resaltar que la muchos de los empleados
consideraron que la satisfaccion laboral era de nivel excelente y los captacion de

clientes o usuarios de nivel alto.
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Resultados inferenciales

El analisis parte de la prueba de normalidad, la cual es necesario aplicar,
para saber si los datos siguen la distribucion normal o anormal, se utilizé la
prueba Kolmogonov — Smirnov, ya que la muestra de poblacién es mayor a 50
(Hernandez, 2014)

Los eventos que pueden ocurrir luego del céalculo de la prueba de

normalidad, en el cual se tom6 en cuenta:

Ho: la satisfaccién laboral, las ventas y las dimensiones de las ventas no

evidencian ser provenientes en una distribucion normal.

Ha: la satisfaccion laboral, las ventas y las dimensiones de las ventas

laboral evidencian ser provenientes en una distribucién normal.

Se utilizé el método de p-valor o significancia (a), para poder establecer la
normalidad de datos y asi rechazar uno de los eventos, la investigacion usa un
nivel de 95% de confiablidad y un 5% de margen de error. Donde se tomé en

cuenta sia> 0,05 la Ho se rechaza, y si a < 0,05 la Ha no se rechaza.

Luego del célculo de normalidades de acuerdo a los datos de la prueba de
bondad con el ajuste Kolmogonov — Smirnov, no se pudo rechazar la Ho ya que
no sigue la distribuciéon normal, con una significancia < 0,05, por eso se recurrio a
la prueba no paramétrica, para la realizacién de la comprobacion de las hipotesis

se utiliza la regresion logistica ordinal.

Regresion logistica ordinal

RLO es la forma natural, de alternativa binaria, porque se puede observar
propuestas logaritmicas de la razon probabilistica, que entiende la diferencia ente
el logro y el fracaso, utilizando el logit de funcion que se encarga de simplificar

cual es la relacion entre las variables, el RLO se lo puede aplicar tiene un orden.
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Prueba de hipétesis

Para comprobar la distribucion de datos que se han recolectado, se hizo

con el estadistico Kolmogonov — Smirnov.

Decisién estadistica

Con la finalidad de poder establecer si la hipbtesis se rechaza o no, hay
gue proyectar suposiciones de la hipotesis nula (Ho), con el método p-valor o
significancia a, Donde se tomd en cuenta si a > 0,05 la Ho se rechaza, y si a <

0,05 la Ha no se rechaza.

Hipotesis general

Ho: No existe influencia significativa entre la satisfaccion laboral y las

ventas de la microempresa Cheese and Cheese, Ecuador, 2023.

Ha: Existe influencia significativa entre la satisfaccion laboral y las ventas

de la microempresa Cheese and Cheese, Ecuador, 2023.

Tabla 7

Informe de ajuste de modelo de la hipotesis general

Modelo Logaritmo de la verosimilitud-  Chi-cuadrado gl Sig.
2
Sélo interseccién 212,209
Final 115,825 96,383 12 ,000

En la tabla 7 se puede observar en el informe de ajuste que los valores de
la significancia es menos al margen de error de 0.05%, por dicho motivo se puede
confirmar que la satisfaccion laboral es predictor de ventas segun términos de la
estadistica, quiere decir que la satisfaccién laboral tiene relacion e influencia

significativa sobre las ventas.
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Tabla 8

Pseudo R cuadrado de la hipotesis general

Cox y Snell ,728
Nagelkerke , 733
McFadden ,262

Con referencia de los valores obtenidos en la prueba Pseudo R2 de Cox y
Snell, se demuestra que la satisfaccion laboral es explicada por las ventas en un
72,8%.

En cambio, los valores de la prueba Pseudo R2 de Nagelkerke, indicaron

gue la satisfaccion laboral es explicada por las ventas en un 73,3%.

Hipdtesis especifica 1

Ho: No existe influencia significativa entre la satisfaccion laboral y la

gestion de ventas en la microempresa Cheese and Cheese, Ecuador, 2023.

Ha: Existe influencia significativa entre la satisfaccion laboral y la gestion de

ventas en la microempresa Cheese and Cheese, Ecuador, 2023.

Tabla 9

Informe de ajuste de modelo de la hipotesis general

Modelo Logaritmo de la verosimilitud-  Chi-cuadrado gl Sig.
2
Solo interseccién 174,467
Final 76,112 98,355 12 ,000

En la tabla 9 se visualiza en el informe de ajuste que los valores de la
significancia es menos al margen de error 0,05%, por dicho motivo se puede
confirmar que la satisfaccion laboral es predictor de gestion de ventas segun
términos de la estadistica, quiere decir que la satisfaccion laboral tiene relacion e

influencia significativa sobre la gestion de ventas.
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Tabla 10

Pseudo R cuadrado de la hipotesis general

Cox y Snell , 735
Nagelkerke 744
McFadden ,301

Con referencia de los valores obtenidos en la prueba Pseudo R2 de Cox y
Snell, se demuestra que la satisfaccién laboral es explicada por la gestion de

ventas en un 73,5%.

En cambio, los valores de la prueba Pseudo R2 de Nagelkerke, indicaron

gue la satisfaccion laboral es explicada por la gestién de ventas en un 74,4%.

Hipdtesis especifica 2

Ho: No existe influencia significativa entre la satisfaccion laboral y los tipos

de ventas en la microempresa Cheese and Cheese , Ecuador, 2023.

Ha: Existe influencia significativa entre la satisfaccion laboral y los tipos de

ventas en la microempresa Cheese and Cheese , Ecuador, 2023.

Tabla 11

Informe de ajuste de modelo de la hipotesis general

Modelo Logaritmo de la verosimilitud-  Chi-cuadrado gl Sig.
2
Solo interseccién 126,837
Final 35,588 91,249 12 ,000

En la tabla 11 se observar en el informe de ajuste que los valores de la
significancia es menos al margen de error 0,05%, por dicho motivo se puede
confirmar que la satisfaccidn laboral es predictor de los tipos de venta segun
términos de la estadistica, quiere decir que la satisfaccion laboral tiene relacion e

influencia significativa sobre los tipos de ventas.
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Tabla 12

Pseudo R cuadrado de la hipotesis general

Cox y Snell , 709
Nagelkerke 734
McFadden ,366

Con referencia de los valores obtenidos en la prueba Pseudo R2 de Cox y
Snell, se demuestra que la satisfaccion laboral es explicada por los tipos de

ventas en un 70,9%.

En cambio, los valores de la prueba Pseudo R2 de Nagelkerke, indicaron

gue la satisfaccion laboral es explicada por los tipos de ventas en un 73,4%.

Hipotesis especifica 3

Ho: No existe influencia significativa entre la satisfaccion laboral y la
captacion de clientes o usuarios en la microempresa Cheese and Cheese,
Ecuador, 2023.

Ha: Existe influencia significativa entre la satisfaccion laboral y la captacion

de clientes o usuarios en la microempresa Cheese and Cheese, Ecuador, 2023.

Tabla 13

Informe de ajuste de modelo de la hipotesis general

Modelo Logaritmo de la verosimilitud-  Chi-cuadrado gl Sig.
2
Sdlo interseccién 111,115
Final 19,996 91,119 12 ,000

En la tabla 13 se puede observar en el informe de ajuste que los valores
de la significancia es menos al margen de error 0,05%, por dicho motivo se puede
confirmar que la satisfaccion laboral es predictor de la captacion de clientes e
usuarios segun términos de la estadistica, quiere decir que la satisfaccion laboral

tiene relacion o influencia significativa sobre la captacion de clientes o usuarios.
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Tabla 14

Pseudo R cuadrado de la hipotesis general

Cox y Snell ,708
Nagelkerke ,735
McFadden 371

Con referencia de los valores obtenidos en la prueba Pseudo R2 de Cox y
Snell, se demuestra que la satisfaccion laboral es explicada por la captacion de

clientes o usuarios en un 70,8%.

En cambio, los valores de la prueba Pseudo R2 de Nagelkerke, indicaron
gue la satisfaccion laboral es explicada por la captacién de clientes o usuarios en
un 73,5%.
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V. DISCUSION

1. EIl trabajo investigativo tuvo como objetivo general Determinar como la
satisfaccion laboral influye en las ventas de los trabajadores en la
microempresa Cheese and Cheese Ecuador 2023, lo cual fue demostrado
con la informaciébn procesada de una muestra de 74 empleados
encuestados con resultados en la tabla 7, determinando que la hipotesis
alterna se aceptd, quiere decir que la relacion que existe es directa entre
las dos variables. Con sig. De 0,000 el cual es >0,05 con correlacion
positiva de 0,733. De acuerdo a la tabla 3, existieron evidencias donde la
satisfaccion laboral influye en nivel eficiente de 98. 6% y medio de 1.4%, y
en las ventas se obtuvieron datos de un nivel alto con 95,9% y en el nivel
medio con 1.4% de los participantes que se encuestaron. Estos resultados
tienen relacion con el estudio realizado por Garcia (2020), en la ciudad de
Pamplona, Espafia donde se plante6 como objetivo, analizar la incidencia
de la satisfaccion laboral sobre el desempefio laboral, asi como en su
requerimiento de las empresas. La metodologia investigativa fue un estudio
cuantitativo, disefio no experimental, correlacional. En base a los
resultados se evidencio que la relacion es positiva entre la satisfaccion
laboral-desemperfio que realizaron en cada una de sus areas de labores,
también fue necesario indicar los rasgos de personalidad en un resultado
significativo. En conclusién, se logré demostrar que la relacién es positiva y
contribuye a los aspectos que se relacionan con la satisfaccion laboral. Asi
como promover los factores personales, edad y dependencia del ambito
laboral. Con sig. 0,000 menor a 0,05, y confiabilidad de 0,845. Lo cual dio
aceptacion a la hipotesis. En otro analisis efectuado en San Joseé, por
parte de Ulate (2020), que se basé en determinar el impacto de la
productividad empresarial y la satisfaccion de los empleados. La
metodologia fue un tipo de investigacion basico-descriptivo con enfoque
cuantitativo. Los resultados, se establecieron de acuerdo con los analisis
estadisticos de varios estudios previos basados en el grado de satisfacciéon
laboral y de ventas siendo muy favorable la produccion dado a la incidencia
de que los empleados tienen satisfaccion laboral y cuenta con los

requerimientos necesarios para poder desarrollar sus labores. En
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conclusion, se analizaron varios determinantes estudios basados en el
tema de estudio, se analizd que teniendo una mejor satisfaccion laboral en
los empleados se podra mejorar la productividad o ventas, se obtuvo
significancia de 0,000, y confiabilidad de 0,852 el cual demostrd que existe
influencia entre las dos variables, por lo cual se acepté la hipétesis alterna.
Por parte Cando, (2019), en un estudio donde se plante6 el objetivo de
evaluar la correlacién de la productividad y la satisfaccion laboral de los
empleados en el &rea de administracion. La metodologia es un disefio no
experimental, de tipo longitudinales, correlacional y con enfoque
cuantitativo, en el método de estudio se bas0 en el deductivo. Con
resultados de 41 de los 50 empleados tuvieron buena satisfaccion laboral y
por ende esto incidié en mejorar las ventas de la empresa, el cual fue con
el sig. 0,000 que es menor a 0,05, con un coeficiente de 0,851% aceptando
la hipotesis alterna, donde se observo que si existe influencia entre las
variables. En cuanto a la conclusion se identificO que las organizaciones
contribuyeron siempre a la mejora de la conducta empresarial brindando
todos los requerimientos de los empleados para influenciar de forma
efectiva en la aptitud personal. En un estudio realizado por Boada (2019),
en la ciudad de Lima, Peru, basado en el objetivo se analiz la satisfaccion
laboral y su relacion con el desempefio laboral, en cuanto a la metodologia
es una investigacion descriptiva, cuantitativa y de corte transversal. Con un
disefio no experimental-correlacional. Para este estudio se ha determinado
una muestra de 124 empleados, como parte de la recopilacion de
informacion se planteé como herramienta una escala de opiniones de SL-
SPC, ademas de una encuesta que analizo la evaluacion. En referencia de
los resultados se ha obtenido que las dimensiones se basaron en el
reconocimiento individual, en las condiciones laborales, donde se obtuvo
resultados de significancia de 0,000 el cual es menor al error del margen
gue es 0.05, demostrando una confiabilidad de 7,488, aceptando la
hipotesis alterna. En los hallazgos segun la teoria de Herzberg (1992) en
su libro “The Motivation to Work”, en donde se indicé que la satisfaccion de
una persona en el area de trabajo es referente a la vinculacién con su

trabajo y las actitudes que se basaron en el mismo. Ademas, indicaron la
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satisfaccion laboral se bas6é a la valoracion de un proceso que se
experimentd mediante el trabajo y cuando se cumplié con algun propésito
establecido, es decir, la motivacion implica en un impulso de un resultado
de acuerdo con la experiencia que adquirio, el empleado puede
encontrarse motivado hacia una labor pero no puede estar satisfecho.
También tienen correlacion con los resultados el teérico Kotler (2020) Las
ventas eje principal de cualquier empresa, asi como el proceso de
marketing, no solo basado como en una estrategia, sino que en entender la
mercadotecnia y también en cuanto a las ventas poder satisfacer las
necesidades y deseos de los clientes o usuarios. Ademas, explico Kotler
gue durante la venta no solo es necesario que el cliente pruebe el
producto, sino que también sea parte y conozca su creacion

Segun el objetivo especifico 1, el cual es Determinar como la satisfacciéon
laboral influye en la gestion de ventas en la microempresa Cheese and
Cheese , Ecuador 2023. Fue demostrado de acuerdo a la informacion
procesada en la tabla 9, con un sig. De 0,000, con correlacién positiva de
0,735. De la tabla 4, existieron evidencias donde la satisfaccion laboral
influye en nivel eficiente de 98. 6% y medio de 1.4%, y en la gestion de
ventas se obtuvieron datos de un nivel alto con 95,9% y en el nivel medio
con 1.4% de los participantes que se encuestaron. Estos resultados tienen
relacion con el estudio realizado en Santiago, Chile por parte de Campbell
y Fransi (2021), sobre el “Impacto de la pandemia en la gestién de ventas y
sus niveles de productividad comercial”. Se plante6 como objetivo;
entender los efectos producido por la pandemia en las actividades de
ventas y niveles de produccion en las empresas. De acuerdo con la
metodologia, el estudio es un tipo de investigacion basica-descriptiva con
un enfoque cuantitativo, los resultados que obtuvo fueron de significancia
0,000, de confiablidad 0,746, en la cual se acepta la hipétesis alterna (H1).
También tienen correlacion con los resultados el teérico Kotler (2020)
menciond que la gestion de ventas por su labor de estudio permitio la
motivacién y relaciones individuales entre los consultores y directivos, asi
como lograr y alcanzar los resultados necesarios durante el proceso de

ventas para beneficio del cliente y las ventas online.

33



3. Segun el objetivo especifico 2 Determinar como la satisfaccion laboral
influye en los tipos de ventas en la microempresa Cheese and Cheese
Ecuador 2023. Fue demostrado de acuerdo a la informacién procesada en
la tabla 11 con un sig. De 0,000, con correlacién positiva de 0,734. De la
tabla 5, existieron evidencias donde la satisfaccion laboral influye en nivel
eficiente de 98. 6% y medio de 1.4%, y en los tipos de ventas se obtuvieron
datos de un nivel alto con 95,9% y en el nivel medio con 2.7% de los
participantes que se encuestaron. Estos resultados tienen relacion con el
estudio realizado por Soledispa (2022), en Manabi, Ecuador el cual se
basé en exponer un estudio correlacional entre la satisfaccion laboral y
tipos de ventas en la compafia Landeta. La metodologia se disefié una
guia de trabajo para elegir y registrar las variables de estudio, basado en
una investigacion documental-descriptiva con un enfoque cuantitativo. Los
resultados se evidencio en que los empleados tienen un alto indice de
satisfaccion laboral debido a los a los tipos de ventas, con datos obtenidos
del Spss 25, significacion de 0,000, confiablidad 0.895, por el cual la
hipdtesis alterna fue aceptada. También tienen correlacion con los
resultados el tedrico Kotler (2020) menciond el tipo de ventas por la
vinculacion entre varios de los elementos parciales referente al mundo
empresarial y ser el pilar fundamental de acuerdo con la sostenibilidad
actual, se efectuaban los tipos de ventas directas e indirectas.

4. Segun el objetivo especifico 3 Determinar como la satisfaccion laboral
influye en la captacion de clientes o usuarios en la microempresa Cheese
and Cheese Ecuador 2023. Fue demostrado de acuerdo a la informacion
procesada en la tabla 13 con un sig. De 0,000, con correlacién positiva de
0,735. De la tabla 6, existieron evidencias donde la satisfaccion laboral
influye en nivel eficiente de 98. 6% y medio de 1.4%, y en la captacion de
clientes o usuarios se obtuvieron datos de un nivel alto con 97,3% y en el
nivel medio con 1.4% de los participantes que se encuestaron. Estos
resultados tienen relacion con el estudio realizado segun Bardales (2019)
efectuado en la ciudad de Lima, Perd, donde se plante6 un objetivo en

determinar la satisfaccion laboral y la captacion de usuarios en
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instituciones bancarias. La metodologia de este estudio se basé en una
investigacion de tipo analitica con disefio descriptivo y enfoque cuantitativo
con el respaldo de una revision bibliografica. En base a los resultados se
analizé en 29 empleados donde se indicé el sig. 0,000 menor a 0,05, con
confiabilidad de 0,789 demostré6 que la hipétesis alterna es aceptada.
También tienen correlacion con los resultados el tedrico Kotler (2020)
menciong, la captacion de clientes por el cual se refiri6 a los consumidores
gue requirieron de las particularidades y tendencias de los clientes, asi
como los requerimientos no satisfechos, en la dimension se analiz6 la

satisfaccion de clientes, confianza y el valor agregado

La tipo investigacion aplicada se basé en la solucion de problemas e
inconvenientes que se presentaron en la sociedad, por tanto, apoyo a un estudio
analitico para lograrlo, ademas que aporto a los conocimientos, teorias que
pudieron resolver problemas y mejorar la situacion. Este tipo de estudio permitid
analizar la realidad en la que se encuentro la sociedad y las empresas. Ademas,

permitié nutrir las ensefianzas a la investigacion de tipo basica (Gutiérrez, 2022).

El nivel de investigacion desarrollado en este proyecto fue explicativo,
debido a que tiene vinculacion con el disefio correlacional causal, porque permitio
describir un problema o poder detallar un fenémeno, asi como permitio el analisis

de este, hasta encontrar las causas que lo originan (Rojas, 2017).

En el desarrollo de este proyecto se ha planteado como método hipotético-
deductivo (Gauchi, 2017). El disefio de esta investigacion se bas6 de un estudio

no experimental, correlacional-causal.

El estudio no experimental se bas6 en una investigacion en la extraccion
de conclusiones, es decir, este estudio no se construyeron situaciones, sino que
solo se analiz6 y observaron situaciones ya evidenciadas en otras investigaciones
(Hurtado, 2020). El disefio correlacional se basé en un método que permitié

ayudar al indagador a analizar la direccion y la relacion estadistica entre las
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variables, este método es facil de interpretar y es muy aplicado en base a la toma

de decisiones en una empresa de forma habitual.

El disefio correlacional causal, se evidencio que existen dos eventos donde
uno ocurre primero y este causa el otro, siendo asi el primero una causa y el
segundo denominado efecto, la correlacion entre dos o mas variables no implica

en que se desarrolle una causalidad (Gomez, 2020).

El enfoque permitié la recolecciéon de datos, asi como la realizacion de un
analisis respectivo para lograr los objetivos planteados y probar las hipotesis que
establecidas, el enfoque es numeérico y permitio mostrar los resultados por medio

de tablas, gréficos y otras estadisticas (Vidal, 2022).
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VI. CONCLUSIONES

Primera. De acuerdo a las variables satisfaccion laboral y las ventas, se
comprobd que existe correlacién positiva, las pruebas segun de Pseudo R2 con
valor-p que reflejaron es de 0.733, significa que los incrementos en la satisfaccion

laboral es de nivel eficiente y las ventas es alta.

Segunda. Se estipulé que entre las variables de satisfaccidn laboral y gestién de
ventas la correlacion que existe positiva de acuerdo a la prueba de Pseudo R2
con valor de 0.735, significa que los incrementos en la satisfaccion laboral son de

nivel eficiente y la gestion de ventas es alta.

Tercera. Se estipulé que entre las variables de satisfaccion laboral y gestion de
ventas la correlacion que existe positiva de acuerdo a la prueba de Pseudo R2
con valor de 0.735, significa que los incrementos en la satisfaccion laboral son de

nivel eficiente y la gestién de ventas es alta.

Cuarta. Se estipulé que entre las variables de satisfaccion laboral y captacion de
clientes o usuarios la correlacion que existe positiva de acuerdo a la prueba de
Pseudo R2 con valor de 0.735, significa que los incrementos en la satisfaccion

laboral es de nivel eficiente y los tipos de captacion de clientes o usuarios es alta.
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VIl. RECOMENDACIONES

Primera. Al jefe de la microempresa Cheese and Cheese, agregar en
el reglamento de reuniones para lograr motivacion laboral, escuchar las

opiniones de los empleados para lograr la satisfaccion y realicen mayores ventas.

Segunda. Al jefe de la microempresa Cheese and Cheese, se le sugiere afiadir
estrategias en para procurar el fortalecimiento de la confianza en el servicio
brindado, con el fin de poder crear fidelidad en la clientela e incrementen las

ventas.

Tercera. Al jefe de la microempresa Cheese and Cheese, se le sugiere innovar

constantemente el mend, para generar mas clientes y ganancias.
Cuarta. Al jefe de la microempresa Cheese and Cheese, se le sugiere

implementar promociones que ayuden a fortalecer el producto, asi ayudar al

incremento de percepcion positivos hacia la marca.
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1. Tabla de operacionalizacion de variables o tabla de categorizacion.

Matriz operacionalizacién de las variables

Variables Conceptual Operacional Dimensiones Indicadores items | Escalade | Nively
medicién | categoria
Satisfaccion | La satisfaccion de | Las dimensiones | Condiciones e Materiales, 1-4 Ordinal
laboral una persona en el | que se usaron para | de trabajo equipos
area de trabajo es | medir las variables importantes
referente  a la | se determinaron en; | Recompensa e Ambiente fisico Siempre | Deficiente
vinculacién con su | condiciones de | laboral del area de (5)
trabajo y las | trabajo, recompensa trabajo Regular
actitudes que se |laboral, toma de | Toma de Casi
basan en el | decisiones, decisiones e Programas de siempre Eficiente
mismo. Ademas, | satisfaccion en el recompensa 5-7 (4)
indican que el | area de trabajo. De | Satisfaccion salarial
sentimiento de la | acuerdo con los | en el area de |, Reconocimient Algunas
satisfaccion no | indicadores, se | trabajo. o de la labor veces (3)
solo se basa en los | encuentran del empleado
factores, sino que | establecidas por Pocas
en los esfuerzos y | materiales, equipos e Reuniones con veces (2)
rendimientos necesarios y empleados. 8-10
fundamentales, asi amblgnte fisico del o Aporte de ideas Nunca (1)
como la | trabajo. Programas
cor)trlbumon, de recompensa e Informacion
§0I|dez y nuevos Iaboral,. _ para desarrollar
impetus de la | reconocimiento de las actividades | 14.14

personalidad
(Herzberg, 1992).

la trayectoria de los
empleados.

Comunicacion
entre  empleado-
cliente.




Ventas

Las ventas es el
eje principal de
cualquier empresa,

asi como el
proceso de
marketing, no solo
como estrategia,
sino basado en
entender la
mercadotecnia, en
cuanto a las
ventas poder
satisfacer las
necesidades y
deseos de los
clientes. Ademas,

durante la venta no
solo es necesario
que el cliente
pruebe el
producto, sino que
también sea parte
y conozca su
creacion  (Kotler,
2020).

Se determina en la
capacidad de
realizar una
persuasion con el
cliente con el
propdsito de que
realice la compra o
adquisicion de un
producto o servicio.
Las dimensiones se
basan en la gestion
de ventas,
captacion de
usuario o cliente y
los tipos de ventas.
En referencia a los
indicadores se basa
en el beneficio al
cliente, ventas
online;  confianza,
satisfaccion de
clientes 'y valor
agregado;  ventas
indirectas y directas.

Gestion de
ventas

Tipos de
ventas

Captaciéon de
clientes o
usuarios

Beneficio de
cliente
Ventas online

Ventas directas
Ventas
indirectas

Satisfaccion de
clientes
Confianza

Valor agregado

7-10

11-14

Ordinal

Siempre

()

Casi
siempre

(4)

Algunas
veces (3)

Pocas
veces (2)

Nunca (1)

Bajo

Medio

Alto

Fuente: https://www.redalyc.org/articulo.0a?id=90943601004 10.37811/cl_rcm.v5i5.1077
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Matriz de consistencia

Problema Objetivos Hipotesis Tipo de Poblacion Instrumentos
General General General investigacion
¢Como la satisfaccion | Determinar como la | Existe influencia | EI'  desarrollo | 90 empleados | En  referencia
laboral influye en las satisfaccion laboral | significativa entre la | de este | de la | con el
ventas en la | influye en las ventas en | satisfaccion laboral vy | estudio se | microempresa | instrumento se
microempresa  Cheese Igheese gwr:(éroeénﬁgzzz Iriiscrogrintas en la paso 'de.’una Cheese & basa. en un
presa Cheese | investigacion Cheese cuestionario
and Cheese  Ecuador Ecuador 2023 and Cheese, Ecuador, | aplicada. compuesto por
20237 2023. 28
Especificos Especificos Especificas Diseio de Muestra interrogantes,
investigacion este
;Como la satisfaccion | Determinar como la | Existe influencia | Estudio no | Se ha | cuestionario
laboral influye en la satisfaccion laboral | significativa entre la | experimental, considerado sera .
gestion de ventas en la influye en la gestién de satlsfac.c’lén laboral y | correlacional una mye_stra respondido de
microempresa  Cheese vgntas en la | la gestlon. de ventas | causal. proba_b|I|st|ca acuerdo con
microempresa Cheese | en la microempresa obtenida de | una valoracion
and Cheese, Ecuador | ;.4 Cheese. Ecuador | Cheese and Cheese, 74 empleados | de tipo ordinal
20237 2023. Ecuador 2023. de Likert con
Como la satisfaccion | Determinar como la | Existe influencia los  siguientes
laboral influye en los satisfaccion laboral | significativa entre la a§pectos;
tipos de ventas en la | influye en los tipos de | satisfaccion laboral y siempre  (5),
microempresa  Cheese vgntas en la | los tipos dg ventas en casi siempre
microempresa Cheese | la microempresa (4), algunas
and Cheese, Ecuador| .4 cCheese Ecuador | Cheese and Cheese, veces (3),
20237 2023. Ecuador, 2023. pocas  veces
;Como la satisfaccion | Determinar como la | Existe influencia (2), nunca (1).
laboral influye en | satisfaccion laboral | significativa entre la
influye en la captacién | satisfaccion laboral y

captacion de clientes o

de clientes o usuarios

captacion de clientes o




usuarios en la|en la microempresa | usuarios en la
microempresa  Cheese | Cheese and Cheese | microempresa Cheese
and Cheese. Ecuador Ecuador 2023. and Cheese, Ecuador

20237 2023.




2. Instrumentos de recoleccion de datos.
Cuestionario para evaluar la satisfaccion laboral

El presente cuestionario tiene como objetivo poder analizar la satisfaccion
laboral de forma como se perciba en cuanto a su labor. Esta informacién que
se brindarad sera de manera anonima, no se debe mencionar sus datos de
trabajo. Se le pide de manera mas sincera poder responder todos los items
indicados y que las respuestas sean totalmente confidenciales, debe tener en
consideracion que no existen respuestas correctas, ni mucho menos
respuestas incorrectas.

Instrucciones: En el presente cuestionario se les indicard 14 interrogantes,
sefale con (x) el nivel de cada frase que se ajusta su respuesta, de acuerdo
con la siguiente escala; Siempre (5), Casi siempre (4), Algunas veces (3),
Pocas veces (2), Ninguna vez (1).

N° Dimensiones 112/3/4|5

Dimensién 1: Condiciones de trabajo

—

La iluminacion en el lugar de trabajo es adecuada

Cuenta con los materiales y equipos necesarios en el trabajo

wWiN

El ambiente fisico del lugar de trabajo influye de una forma
positiva en el desempefio de su trabajo

4 | Las herramientas y equipos reciben su mantenimiento
adecuado

Dimension 2: Recompensa laboral

5 | Se siente satisfecho con los beneficios que le otorga la
microempresa

6 | Dentro de la microempresa le reconocen el tiempo y trayectoria
laboral

7 | Al dar un reconocimiento la empresa respeta la meritocracia

Dimension 3: Toma de decisiones

8 | Sus opiniones son tomadas en consideracién por el gerente y
compafieros del trabajo

9 | Tiene autoconfianza al elegir una decision para el mejoramiento
de la microempresa

10 | Existe una comunicacion adecuada entre gerente-empleado
para tomar decisiones

Dimension 4: Satisfaccion en el area de trabajo

11 | Puede desarrollar sus habilidades individuales y competitivas

12 | El gerente le brinda la informacién sobre su rol que desempena

13 | En la microempresa los empleados tienen funciones vy
responsabilidades establecidas

14 | En la microempresa siente que es parte de un equipo de trabajo

Fuente: Job satisfaction: evaluation survey




Cuestionario para evaluar la influencia de ventas

El presente cuestionario tiene como objetivo poder analizar las ventas de forma
como se da en cuanto a la microempresa donde labora. Esta informacion que
se brindar4 sera de manera anonima, no se debe mencionar sus datos de
trabajo. Se le pide de manera mas sincera poder responder todos los items
indicados y que las respuestas sean totalmente confidenciales, debe tener en
consideracion que no existen respuestas correctas, ni mucho menos
respuestas incorrectas.

Instrucciones: En el presente cuestionario se les indicar4 14 interrogantes,
sefiale con (x) el nivel de cada frase que se ajusta su respuesta, de acuerdo
con la siguiente escala; Siempre (5), Casi siempre (4), Algunas veces (3),
Pocas veces (2), Ninguna vez (1).

N° Dimensiones 1172(3/4 |5

Dimension 1: Gestion de ventas

Las ventas online benefician a los clientes o usuarios

N —

Los servicios que ofrece la microempresa son
importantes para usted

3 | Ha tenido algun problema en cuanto a las ventas de la
microempresa

4 | La microempresa los capacita para poder realizar una
adecuada venta

5 | La microempresa les indica sobre el proceso de ofertas
o descuentos de los productos.

6 | La microempresa le realiza alguna evaluacion sobre la
atencion de ventas que realiza

Dimension 2: Tipo de ventas

Despeja las dudas que tenga el cliente

oo |

Realiza una atencion personalizada en las ventas
directas

9 | Los productos que oferta la microempresa mediante los
medios digitales permiten ahorrar tiempo en las ventas

10 | Considera que la microempresa tiene productos
interesantes para los clientes.

Dimensién 3: Captacion de clientes

11 | Brinda una adecuada atencidbn a cada uno de los
clientes

12 | La microempresa le brinda flexibilidad de los horarios

13 | Realizan propagandas o spot publicitario de los
productos que oferta la microempresa

14 | Cree que el servicio que brinda la microempresa es
seguro para los clientes




3. Matriz evaluacion por juicio de expertos, formato UCV.

Validez de expertos

VALIDEZ POR JUICIO DE EXPERTOS

Sefiorita:
Chang Medina Jessica Cecilia

Presente
Asunto:  Validacion de instrumentos a través de juicio de experto

Nos es muy grato comunicarme con usted para expresarle mi saludo y
asi mismo, hacer de su conocimiento que siendo estudiante del programa de
Maestria en Administracion de Negocios-MBA de la Universidad César
Vallejo, en la sede Lima promocién 2023 aula A1 requiero validar el
instrumento con el cual recogeré la informacion necesaria para poder
desarrollar mi trabajo de investigacion.

El titulo nombre del proyecto de investigacion es: Influencia de la

satisfaccion laboral en las ventas de la microempresa ch and cheese,
Ecuador, 2022 y siendo imprescindible contar con la aprobacion de docentes
especializados para poder aplicar los instrumentos en mencion, he considerado
conveniente recurrir a usted, ante su connotada experiencia en temas

educativos y/o investigacién educativa.
El expediente de validacién, que le hago llegar contiene:

e Carta de presentacion.
e Definiciones conceptuales de las variables y dimensiones.
e Matriz de operacionalizacion de las variables

Expresandole mis sentimientos de respeto y consideracion me despido
de usted, no sin antes agradecerle por la atencién que dispense a la presente.

Atentamente;

Guzman Zapata Leonardo Flavio
C.1 1204587743



1. Datos generales del Juez

Nombre del juez:

Chang Medina Jessica Cecilia

Grado profi

1al: | Maestria (X) Doctor ()

Area de formacién
académica:

Clinica () Social ()
Organizacional (X)

Educativa ()

Institucién d.

| _Areas de experiencia profesional:

Administradora
Empresa Chemicalagro

de labora:

Tiempo de experiencia profesional

2a4afos() Més de 5 afios (X)
en

el drea:

2. Propésito de la evaluacién:
Validar el contenido del instrumento, por juicio de expertos.

3. Datos del cuestionario para evaluar la satisfaccién laboral

Nombre de la Prueba: | Satisfaccién laboral
Autor (a): | (Aglero, Bez, & Zayas, 2018)
Objetivo: | Analizar la importancia de la satisfaccion laboral y su influencia en
las ventas en los trabajadores de la microempresa cheese and
cheese Ecuador 2022.
Afo: | 2023
Ambito de aplicacién: | Empresarial
Dimensiones: | Condiciones de trabajo
Recompensa laboral
Toma de decisiones
Satisfaccién en el drea de trabajo.
Confiabilidad: | 0,83 alfa de Cronbach

Escala: | Ordinal (Siempre (5) Casi siempre (4) Algunas veces (3) Pocas
veces (2) Nunca (1)
Cantidad de items: | 14 items
Tiempo de aplicacién: | 30 minutos

4. Presentacion de instrucciones para el juez: ;

A continuacion, a usted le presento el cuestionario Satisfaccién laboral elaborado por
Guzman Zapata Leonardo Flavio en el afio 2023 de acuerdo con los siguientes
indicadores califique cada uno de los items segln corresponda.

Categoria Calificacién Indicador
1. No cumple con el criterio El item no es claro.
2. Bajo Nivel El item requiere bastantes modificaciones
CLARIDAD ouna
El item se comprende modificacién muy grande en el uso de las
facilmente, es decir, su palabras de acuerdo con su significado o
sintactica y semantica por la ordenacién de estas.
son adecuadas. 3. Moderado nivel Se requiere una modificacién muy
especifica de algunos de los términos del
item.
4. Alto nivel El item es claro, liene semantica y sintaxis
adecuada.
1. totalmente en desacuerdo | El item no tiene relacién légica con la
COHERENCIA (no cumple con el criterio) dimension.
El item tiene relacién | 2. Desacuerdo El item tiene una relacién tangencial
lég?ea con la dimensién o (bajo nivel de acuerdo) Nejana con la dimensién.
indicador  que  esla [ 3 Acuerdo El item tiene una relacién moderada con la
midiendo. (moderadonivel) | dimension que se esta midiendo. |




4. Totalmente de Acuerdo El item se encuentra esté relacionado con
(alto nivel) la dimensién que esté midiendo.
1. No cumple con el criterio El item puede ser eliminado sin que se vea
RELEVANCIA afectada la medicién de la dimension.

El item es esencial o | 2. Bajo Nivel El item tiene alguna relevancia, pero otro
importante, es decir debe ftem puede estar incluyendo lo que mide
ser. éste.

3. Moderado nivel El item es relativamente importante.

4. Alto nivel El item es muy relevante y debe ser

incluido.

Leer con detenimiento los items y calificar en una escala de 1 a 4 su valoracién, asi
como solicitamos brinde sus observaciones que considere pertinente.

4: Alto nivel

3: Moderado nivel

2: Bajo Nivel

1: No cumple con el criterio

Instrumento que mide la variable 01: Satisfaccién laboral

Definicién de la variable: La satisfaccion de una persona en el area de trabajo es
referente a la vinculacion con su trabajo y las actitudes que se basan en el mismo.
Ademas, indican que el sentimiento de la satisfaccién no solo de basa en los factores,
sino que en los esfuerzos y rendimientos que son fundamentales, asi como la
contribucion, solidez y nuevos impetus de la personalidad (Herzberg, 1992).

Dimensién 1: Condiciones de trabajo: Se basa en el drea o escenario donde se
desarrolla el trabajo en respecto a la oportunidad de superarse dentro de la empresa,
son las particularidades que se muestran o exhiben en el area de labor.

Dimensién 2: Recompensa laboral: Se refiere a la mayor fuente de satisfaccién
laboral de los empleados, mediante el sueldo establecido, bonificaciones para horas
laborales, incentivos econémicos que se convierten en una recompensa laboral dado a
la consecuencia del trabajo mediante el desempefio.

Dimensién 3: Toma de decisiones: Este aspecto indica que tiene influencia en uno o
mas individuos que son parte del equipo de empleados que tienen los mismos
entusiasmos en alcanzar el propdsito trazado. Tiene influencia, estimulacién y asistir el
potencial de los empleados.

Dimensién 4: Satisfaccién en el area de trabajo: De acuerdo con esta dimensién se
basa en la satisfaccién que tiene el empleado relacionado con el horario laboral,
alimentacién, servicios asistenciales de salud y recreaciones dentro de la
organizacion.

Indicadores Item Claridad | Coherencia | Relevancia Observaciones/
Recomendaci

1. La iluminacion

en el lugar de

trabajo es 3 0\ 3
adecuada
Materiales, 2. Cuenta con los
equipos materiales y
importantes | equipos q L\ )
necesarios en el

trabajo

3. El ambiente

fisico del lugar de | 2 2 q

trabajo influye de




Ambiente fisico
del drea de
trabajo

una forma
positiva en el
desempefio de su
trabajo

4, Las
herramientas  y
equipos reciben
su mantenimiento
adecuado

Programas de
recompensa
salarial

Reconocimiento
de la labor del
empleado

5. Se slente
satisfecho con los
beneficios que le
otorga la
microempresa

&

6. Dentro de la
microempresa le
reconocen el
tiempo y
trayectoria laboral

7. Al dar un
reconocimiento la
empresa respeta
la meritocracia

Reuniones con

empleados.

Aporte de ideas

8. Sus opiniones
son tomadas en
consideracién por
el gerente y
compafieros del
trabajo

9. Tiene
autoconfianza al
elegir una
decision para el
mejoramiento de
la microempresa

10. Existe una
comunicaciéon
adecuada entre
gerente-
empleado para
tomar decisiones

Informacién
las actividades

Mﬂs
12. El gerente le

1. Puede
desarrollar  sus
habilidades

individuales y

brinda la
informacién sobre
su rol que
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Comunicacién
entre empleado-
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13. En la
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14. En la
microempresa
slente que es
de un
equipo de trabajo
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1. Datos generales del Juez

—_ Nombre del juez:

Chang Medina Jessica Cecilia

Grado profesional:

_Maestria (X) Doctor ()

~ Area de formacién
académica:

Clinica () Social ()
Organizacional (X)

Educativa ()

~ Areas de experiencia profesional:

Departamento de recursos humanos

Institucién donde labora:

Empresa Disensa

Tiempo de experiencia profesional

en
el drea:

2a4afios()

Mas de 5 arios (X)

2. Propésito de la evaluacién:

Validar el contenido del instrumento, por juicio de expertos.

3. Datos del cuestionario para evaluar la influencia en ventas

Nombre de la Prueba: | Ventas
Autor (a): | (Diaz, Burbano, & Salazar, 2018)
Objetivo: | Analizar la importancia de la satisfaccion laboral y su influencia en

las ventas en los trabajadores de la microempresa cheese and

cheese Ecuador 2022.
Ado: | 2023
Ambito de aplicacién: | Empresarial

Dimensiones: | Gestién de ventas
Tipos de ventas
Captacion de clientes o usuarios

Confiabilidad: | 0,83 alfa de Cronbach

Escala: | Ordinal (Siempre (5) Casi siempre (4) Algunas veces (3) Pocas
veces (2) Nunca (1)
Cantidad de items: | 14 items

Tiempo de aplicacién:

20 minutos

4. Presentacion de instrucciones para el juez:

A continuacién, a usted le presento el cuestionario las ventas elaborado por Guzman

Zapata Leonardo Flavio en el afio 2023 de acuerdo con los siguientes indicadores

califique cada uno de los items segln corresponda.

El item se comprende
facilmente, es decir, su
sintactica y semaéntica

Categoria Calificacién Indicador
1. No cumple con el criterio El item no es claro.
2. Bajo Nivel El item requiere bastantes modificaciones
CLARIDAD ouna

modificacién muy grande en el uso de las
palabras de acuerdo con su significado o
por la ordenacion de estas.

son adecuadas. 3. Moderado nivel Se requiere una modificacién muy
especifica de algunos de los términos del
Item.
4, Alto nivel El item es claro, tiene seméntica y sintaxis
adecuada.
1. totalmente en desacuerdo | El item no tiene relacion lgica con la
COHERENCIA no cumple con el criterio) dimensién.
El item tiene relacidn | 2, Desacuerdo El item tiene una relacion tangencial
légica con la dimensién o bajo nivel de acuerdo) /lejana con la dimension.
lnﬂfad:f que  esta [ 3, Acuerdo El item tiene una relacién moderada con la
midlendo.

(moderado nivel)

dimension que se esta midiend.

4. Totalmente de Acuerdo
(alto nivel)

El item se encuentra esta relacionado con
la dimensién que esta midiendo.




1. No cumple con el crilerio El itern pueda ser eliminado sin que s vea
RELEVANCIA afociadn In medicion do Ia dimensién___|
El ftlem es esenclal o | 2. Bajo Nivel El llem liene alguna relevancia, pero olro
importante, es decir debe flem puada eslar Incluyendo lo que mide
ser.
| 3. Moderadonivel |
4. Alto nivel El Item es muy relavants y debe ser
Incluido,

Leer con detenimiento los items y calificar en una escala de 1 a 4 su valoracion, asl
como solicitamos brinde sus observaciones que considere pertinente.

4: Alto nivel

3: Moderado nivel

2: Bajo Nivel

1: No cumple con el criterio

Instrumento que mide la variable 02: Ventas

Definiclén de la variable: Las ventas es el eje principal de cualquier empresa, asf
como el proceso de marketing, no solo basado como en una estrategia, sino que se
basa en entender la mercadotecnia y también en cuanto a las ventas poder satisfacer
las necesidades y deseos de los clientes o usuarios. Ademas, explicar Kotler que
durante la venta no solo es necesario que el cliente pruebe el producto, sino que
también sea parte y conozca su creacion (Kotler, 2020).

Dimensién 1: Gestién de ventas: Su labor de estudio permite la motivaciéon y
relaciones individuales entre los consultores y directivos, asl como lograr y alcanzar
los resultados necesarios durante el proceso de ventas para beneficio del cliente y las
ventas online.

Dimenslén 2: Tipo de ventas: La vinculacién entre varios de los elementos parciales
referente al mundo empresarial y ser el pilar fundamental de acuerdo con la
sostenibilidad actual, se efectian los tipos de ventas directas e indirectas.

Dimensién 3: Captacién de clientes: El cual se refiere a los consumidores que
requieren de las particularidades y tendencias de los clientes, asl como los
requerimientos no satisfechos, en esta dimensién se analiza la satisfaccién de clientes,
confianza y el valor agregado.

Indicadores Item Claridad | Coh ia | Rel I Observacl /
Recomendaciones
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VALIDEZ POR JUICIO DE EXPERTOS

Sofiorita:
Aragundi Torres Jazmin Jessica

Presente

Asunto:  Validacion de instrumentos a través de juicio de experto

Nos es muy grato comunicarme con usted para expresarle mi saludo y
asi mismo, hacer de su conocimiento que siendo estudiante del programa de
Maestria en Administracién de Negocios-MBA de la Universidad César
Vallejo, en la sede Lima promociéon 2023 aula A1 requiero validar el
instrumento con el cual recogeré la informacion necesaria para poder
desarrollar mi trabajo de investigacion.

El titulo nombre del proyecto de investigacion es: Influencia de la
satisfaccién laboral en las ventas de la microempresa cheese and cheese,
Ecuador, 2022 y siendo imprescindible contar con la aprobacién de docentes
especializados para poder aplicar los instrumentos en mencién, he considerado
conveniente recurrir a usted, ante su connotada experiencia en temas
educativos y/o investigacion educativa.

El expediente de validacién, que le hago llegar contiene:

o Carta de presentacion.
¢ Definiciones conceptuales de las variables y dimensiones.
¢ Matriz de operacionalizacion de las variables

Expresandole mis sentimientos de respeto y consideracion me despido
de usted, no sin antes agradecerle por la atencién que dispense a la presente.

Atentamente;

Guzman Zapata Leonardo Flavio
C.11204587743



1. Datos generales del Juez

Nombre del juez:

Aragundi Torres Jazmin Jessica

Grado profesional:

Maeslria (X) Doctor ()

Area de formacién
académica:

Clinica () Social () Educativa ()
Organizacional (X)

Areas de experiencia profesional:

Departamento de recursos humanos

Institucién donde labora:

Empresa Disensa

Tiempo de experiencia profesional

en
el drea:

2a4afios ()

Mas de 5 afios (X)

2. Propésito de la evaluacién:
Validar el contenido del instrumento, por juicio de expertos.

3. Datos del cuestionario para evaluar la satisfaccion laboral

Nombre de la Prueba:

Satisfaccion laboral

Autor (a): | (Agliero, Béez, & Zayas, 2018)

Objetivo: | Analizar la importancia de la satisfaccion laboral y su influencia en
las ventas en los trabajadores de la microempresa cheese and
cheese Ecuador 2022.

Aio: | 2023
Ambito de aplicacién: | Empresarial
Dimensiones: | Condiciones de trabajo

Recompensa laboral
Toma de decisiones

Satisfaccion en el drea de trabajo.

Confiabilidad:

0,83 alfa de Cronbach

Escala:

veces (2) Nunca (1)

Ordinal (Siempre (5) Casi siempre (4) Algunas veces (3) Pocas

Cantidad de items:

17 items

Tiempo de aplicacién:

30 minutos

4. Presentacion de instrucciones para el juez:

A continuacién, a usted le presento el cuestionario Satisfaccién laboral elaborado por
Guzmén Zapata Leonardo Flavio en el afio 2023 de acuerdo con los siguientes

indicadores califique cada uno de los items seg(n corresponda.

El item se comprende
facilmente, es decir, su
sintactica y semaénlica

Categoria Calificacié Indicador
1. No cumple con el criterio El item no es claro.
2. Bajo Nivel El item requiere bastantes modificaciones
CLARIDAD ouna

modificacion muy grande en el uso de las
palabras de acuerdo con su significado o
por la ordenacién de estas.

légica con la dimensién o

son adecuadas, 3. Moderado nivel Se requiere una modificacion muy
especifica de algunos de los términos del
item.
4. Alto nivel El item es claro, tiene semantica y sintaxis
adecuada.
1. tolaimente en desacuerdo | El item no tiene relacion légica con la
COHERENCIA (no cumple con el criterio) dimension.
El item tiene relacién | 2, Desacuerdo El item tiene una relacion tangencial

(bajo nivel de acuerdo)

/lejana con la dimension.

Iindicador que esta
midiendo.

3. Acuerdo
(moderado nivel)

El item tiene una relacion moderada con la
dimension que se esta midiendo.

4. Totalmente de Acuerdo
(alto nivel)

El item se encuentra esta relacionado con

la dimensién que esta midiendo.



1. No cumple con el criterio El item puede ser eliminado sin que se vea
RELEVANCIA afectada la medicién de la dimensién.

El item es esencial o | 2, Bajo Nivel El item tiene alguna relevancia, pero otro
importante, es decir debe item puede estar incluyendo lo que mide
ser. éste.

3. Moderado nivel El item es relativamente importante.

4. Alto nivel El item es muy relevante y debe ser

incluido.

Leer con detenimiento los items y calificar en una escala de 1 a 4 su valoracién, asi
como solicitamos brinde sus observaciones que considere pertinente.

4: Alto nivel

3: Moderado nivel

2: Bajo Nivel

1: No cumple con el criterio

Instrumento que mide la variable 01: Satisfaccién laboral

Definicién de la variable: La satisfaccién de una persona en el drea de trabajo es
referente a la vinculacién con su trabajo y las actitudes que se basan en el mismo.
Ademas, indican que el sentimiento de la satisfaccién no solo de basa en los factores,
sino que en los esfuerzos y rendimientos que son fundamentales, asi como la
contribucién, solidez y nuevos impetus de la personalidad (Herzberg, 1992).

Dimensién 1: Condiciones de trabajo: Se basa en el 4rea o escenario donde se
desarrolla el trabajo en respecto a la oportunidad de superarse dentro de la empresa,
son las particularidades que se muestran o exhiben en el drea de labor.

Dimensién 2: Recompensa laboral: Se refiere a la mayor fuente de satisfaccién
laboral de los empleados, mediante el sueldo establecido, bonificaciones para horas
laborales, incentivos econémicos que se convierten en una recompensa laboral dado a
la consecuencia del trabajo mediante el desempefio.

Dimensién 3: Toma de decisiones: Este aspecto indica que tiene influencia en uno o
mas individuos que son parte del equipo de empleados que tienen los mismos
entusiasmos en alcanzar el propésito trazado. Tiene influencia, estimulacién y asistir el
potencial de los empleados.

Dimensién 4: Satisfaccién en el drea de trabajo: De acuerdo con esta dimension se
basa en la satisfaccion que tiene el empleado relacionado con el horario laboral,
alimentacion, servicios asistenciales de salud y recreaciones dentro de la
organizacion.

Indicadores Item Claridad | Coherencia | Relevancia Observaciones/
Recomendaci

1. La iluminacion
en el lugar de
trabajo es (‘[ L\ L\
adecuada
Materiales, 2. Cuenta con los
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importantes | equipos (4
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trabajo
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Ambiente fisico | una forma
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compaferos del
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autoconflanza al
elegir una
decisién para el
mejoramiento de
la microempresa

10. Existe una
comunicacién
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gerente-
empleado para
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Informacién
para desarrollar
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1. Puede
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habilidades
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=
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14, En la
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1. Datos generales del Juez

Nombre del Juez: | Aragundi Torres Jazmin Jessica

Grado profesional: | Maestria (X) Doctor ()

Area de formacién | Clinica () Social () Educativa ()

démica: | Organizacional (X)
reas de experiencla profeslonal: | Departamento de recursos humanos
Institucién donde labora: | Empresa Disensa

Tiempo de experiencla profesional | 2a4 aflos () Més de 5 afios (X)
en
el drea:

2. Propésito de la evaluacién:
Validar el contenido del instrumento, por juicio de expertos.

3. Datos del cuestionario para evaluar la influencia en ventas

Nombre de la Prueba: | Ventas

Autor (a): | (Diaz, Burbano, & Salazar, 2018)

Objetivo: | Analizar la importancia de la satisfaccion laboral y su influencia en
las ventas en los trabajadores de la microempresa cheese and
cheese Ecuador 2022.

Afio: | 2023

Ambito de aplicacién: | Empresarial
Dimensiones: | Gestion de ventas
Tipos de ventas
Captacién de clientes o usuarios
Confiabilidad: | 0,83 alfa de Cronbach

Escala: | Ordinal (Siempre (5) Casi siempre (4) Algunas veces (3) Pocas

veces (2) Nunca (1)
Cantidad de items: | 14 items

Tiempo de aplicacién: | 20 minutos

4. Presentacién de instrucciones para el juez:

A continuacién, a usted le presento el cuestionario las ventas elaborado por Guzman
Zapata Leonardo Flavio en el afio 2023 de acuerdo con los siguientes indicadores
califique cada uno de los items segin corresponda.

| Categorfa Calificacién Indicador
1. No cumple con el criterio El item no es claro.
2. Bajo Nivel El ltem requiere bastantes modificaciones
CLARIDAD ouna
El ilem se comprende modificaciéon muy grande en el uso de las
faciimente, es decir, su palabras de acuerdo con su significado o
sinldctica y semantica por la ordenacion de estas.
son adecuadas. 3. Moderado nivel Se requiere una modificacion muy
especifica de algunos de los términos del
ltem.
4. Alto nivel El item es claro, tiene semdnlica y sintaxis
adecuada.

1. tolalmentle en desacuerdo | El ltem no tiene relacion légica con la
COHERENCIA (no cumple con el criterio) dimensién.

El item tiene relacién | 2, Desacuerdo El item tiene una relacién tangencial
lbgica con la dimensién o bajo ni acuerd ana la dimensién.
indicador que  esta [ 3, Acuerdo El llem tiene una relacién moderada con la

midiendo. moderado nivel dimensién que se esta midiendo.
4, Totalmente de Acuerdo El ltem se encuentra esla relacionado con
allo nivel la dimensién que est4 midiendo.




RELEVANCIA _| afectada la medicién de la dimensién.
El item es esencial o | 2. Bajo Nivel El item tiene alguna relevancia, pero otro
importante, es decir debe gem puede eslar Incluyendo lo que mide
sefr. ste.
3. Moderado nivel _El ltem es relativamente importante. |
4. Alto nivel El ltem es muy relevante y debe ser
Incluido.

Leer con detenimiento los items y calificar en una escala de 1 a 4 su valoracién, asi
como solicitamos brinde sus observaciones que considere pertinente.

4: Alto nivel

3: Moderado nivel

2: Bajo Nivel

1: No cumple con el criterio

Instrumento que mide la variable 02: Ventas

Definicién de la variable: Las ventas es el eje principal de cualquier empresa, asi
como el proceso de marketing, no solo basado como en una estrategia, sino que se
basa en entender la mercadotecnia y también en cuanto a las ventas poder satisfacer
las necesidades y deseos de los clientes o usuarios. Ademas, explicar Kotler que
durante la venta no solo es necesario que el cliente pruebe el producto, sino que
también sea parte y conozca su creacion (Kotler, 2020).

Dimensién 1: Gestién de ventas: Su labor de estudio permite la motivacién y
relaciones individuales entre los consultores y directivos, asi como lograr y alcanzar
los resultados necesarios durante el proceso de ventas para beneficio del cliente y las
ventas online.

Dimensién 2: Tipo de ventas: La vinculacién entre varios de los elementos parciales
referente al mundo empresarial y ser el pilar fundamental de acuerdo con la
sostenibilidad actual, se efectian los tipos de ventas directas e indirectas.

Dimensién 3: Captacién de clientes: El cual se refiere a los consumidores que
requieren de las particularidades y tendencias de los clientes, asi como los
requerimientos no satisfechos, en esta dimension se analiza la satisfaccion de clientes,

confianza y el valor agregado.

Indicadores item Claridad | Coherencia | Relevancia | Observaciones/
Recomendaciones
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seguro para los
clientes




VALIDEZ POR JUICIO DE EXPERTOS

Sefior:
Castillo Zudiga Victor Manuel

Presente
Asunto:  Validacion de instrumentos a través de juicio de experto

Nos es muy grato comunicarme con usted para expresarle mi saludo y
asi mismo, hacer de su conocimiento que siendo estudiante del programa de
Maestria en Administracién de Negocios-MBA de la Universidad César
Vallejo, en la sede Lima promocién 2023 aula A1 requiero validar el
instrumento con el cual recogeré la informacion necesaria para poder
desarrollar mi trabajo de investigacion.

El titulo nombre del proyecto de investigacién es: Influencia de la
satisfaccion laboral en las ventas de la microempresa cheese and cheese,
Ecuador, 2022 y siendo imprescindible contar con la aprobacién de docentes
especializados para poder aplicar los instrumentos en mencién, he considerado
conveniente recurrir a usted, ante su connotada experiencia en temas
educativos y/o investigacion educativa.

El expediente de validacién, que le hago llegar contiene:

e Carta de presentacion.
e Definiciones conceptuales de las variables y dimensiones.
e Matriz de operacionalizacion de las variables

Expresandole mis sentimientos de respeto y consideracion me despido
de usted, no sin antes agradecerle por la atencién que dispense a la presente.

Atentamente;

/
Guzman Zapata Leonardo Flavio
C.1 1204587743



1. Datos generales del Juez

Nombre del juez:

Grado profeslonal:

rea de formacion

académica:

Areas de experioncla profesional:
| Institucién donde labora; |

Institucl la R
Tiempo de experiencia profesional
on

Caslillo Zan|

Maeslria (X)

Doclor (X)

Clinica () Soclal (X)

Organizaclonal (X)
| Gerento Administrativo
8

2adanos ()

Educativa ()

Mas do 5 anos (X)

2. Propdsito de la evaluacién:

Validar el contenido del instrumento, por juicio de expertos,

3. Datos del cuestionario para evaluar la satisfaccidn laboral

Nombre de la Prueba: | Salisfacclon laboral

Autor (a): | (Aglero, Bdez, & Zayas, 2018)

Objetivo:

Analizar la Importancia de |a satisfaccion laboral y su Influencla en
las ventas en los trabajadores de la microempresa cheese and
_cheese Ecuador 2022.

Afo: | 2023
Ambito de aplicacién: | Empresarial
Dimensiones: | Condiciones de trabajo
Recompensa laboral
Toma de decisiones
Sati
Confiabilidad: | 0,83 alfa de Cronbach
Escala: | Ordinal (Siempre (5) Casi siempre (4) Algunas veces (3) Pocas
veces (2) Nunca (1)
Cantidad de items: | 14 items
Tiempo de aplicacién: | 30 minutos

4. Presentacién de instrucciones para el juez:

A continuacién, a usted le presento el cuestionario Satisfacclén laboral elaborado por
Guzman Zapata Leonardo Flavio en el aflo 2023 de acuerdo con los siguientes
indicadores califique cada uno de los items segln corresponda.

Categoria Calificacién _ Indicador
| 1. No cumple con el crilerio | El item cla
2. Bajo Nivel El ltem requiere bastantes modificaciones
CLARIDAD ouna
El item se comprende modificacion muy grande en el uso de las
faciimente, es decir, su palabras de acuerdo con su significado o
sintdctica y semadntica por la ordenacién de estas.
son adecuadas. 3. Moderado nivel Se requiere una modificacion muy
especifica de algunos de los lérminos del
flom,
4. Alto nivel El ltem es claro, tiene semdantica y sintaxis
adecuada.
1. lolalmente en desacuerdo | El item no tiene relacién ldgica con la
COHERENCIA 0 ) Gl |_dimension.
El item tiene relacién | 2. Desacuerdo El ltem liene una relacién tangencial
légica con la dimensién o (bajo nivel de acuerdo) Nejana con la dimension.
indicador  que  estd | 3 Acuerdo El itam liene una relacién moderada con la
midiendo. (moderado nivel) dimension que se estd midiendo.




4. Totalmente de Acuerdo El ltom so or lra sl relnclonado con
(alto nivel) In dimensién que estd midiendo.
1. No cumple con el criterlo El ltem puedo ser eliminado sin que se vea
RELEVANCIA afoctada la medicion de la dimensién.
El ltem es esencial o | 2, Bajo Nivel El ltem tiene alguna relevancia, pero olro
importante, es decir debe Item puede estar incluyendo lo que mide
sor. bste.
El ltomn es relativamente importante.
4. Alto nivel El [t @8 muy relevante y debe ser

Leer con detenimiento los Items y calificar en una escala de 1 a 4 su valoracién, as|
como solicitamos brinde sus observaciones que considere pertinente.

4: Alto nivel

3: Moderado nivel

2: Bajo Nivel

1: No cumple con el criterlo

Instrumento que mide la variable 01: Satisfaccién laboral

Definicién de la variable: La satisfaccion de una persona en el drea de trabajo es
referente a la vinculacién con su trabajo y las actitudes que se basan en el mismo.
Ademds, indican que el sentimiento de la satisfaccién no solo de basa en los factores,
sino que en los esfuerzos y rendimientos que son fundamentales, asi como la
contribucion, solidez y nuevos Impetus de la personalidad (Herzberg, 1992).

Dimensién 1: Condiciones de trabajo: Se basa en el drea o escenario donde se
desarrolla el trabajo en respecto a la oportunidad de superarse dentro de la empresa,
son las particularidades que se muestran o exhiben en el &rea de labor.

Dimensién 2: Recompensa laboral: Se refiere a la mayor fuente de satisfaccién
laboral de los empleados, mediante el sueldo establecido, bonificaciones para horas
laborales, incentivos econémicos que se convierten en una recompensa laboral dado a
la consecuencia del trabajo mediante el desempeio.

Dimensién 3: Toma de decisiones: Este aspecto indica que tiene influencia en uno o
mas individuos que son parte del equipo de empleados que tienen los mismos
entusiasmos en alcanzar el propdsito trazado. Tiene influencia, estimulacién y asistir el
potencial de los empleados.

Dimensién 4: Satisfaccién en el area de trabajo: De acuerdo con esta dimensién se
basa en la satisfaccion que tiene el empleado relacionado con el horario laboral,
alimentacién, servicios asistenciales de salud y recreaciones dentro de la
organizacién.

Indicadores Item Claridad | Coherencla | Relevancia | Observaciones/
Recomendaciones

1. La|lluminadg:
oo | H 2 4

Materiales, 2. Cuenta con los
equipos maleriales y

importantes | equipos L‘ ‘5 >

3. El ambiente
fisico del lugar de




Amblenta fisico
del drea de

trabajo

trabajo Influye de
una forma
positiva en el
desempeiio de su
trabajo

©

4, Las
herramientas  y
equlpos reciben
su mantenimiento
adecuado

Programas de
salarial

5, Se slente
satisfecho con los
beneficios que le
otorga la
microempresa

(8]

Reconocimiento
de la labor del

6. Dentro de la
microempresa le
reconocen el

tiempo Yy
| trayectoria laboral

5 2

7. Al dar un
reconocimiento la
empresa respeta
la meritocracla

empleados.

Aporte de ideas

8. Sus opiniones
son tomadas en
conslderacién por
el gerente y
compaiieros del
trabajo

9. Tiene
autoconfianza al
elegir una
decisién para el
mejoramiento de
la microempresa

10. Existe una
comunicacion
adecuada entre
gerente-
empleado  para
tomar decisiones

Informacion
para desarrollar
las actividades

11", Puede
desamollar  sus
habilidades
Individuales y
| competitivas

12, El gerente le
brinda la
Informacién sobre
su rol que
desempeiia

entre empleado-

13. En la
microempresa los
empleados tienen
funciones y
responsabilidades
eslablecidas

W

cliente

14, En la
microempresa

slente que es
pate de un

equipo de trabajo

>

Vietor, Dstilly 2uion

Castillo Zuniga Victor Manuel

Juez validador




1. Datos generales del Juez

Nombre del juez:

Castillo Zufiga Victor Manuel

Grado profesional:

Maestria (X)

Doctor (X)

Area de formacién
académica:

Clinica() Social ()
Organizacional (X)

Educativa ()

Areas de experiencia profesional:

Gerente Administrativo

Institucién donde labora:

Empresa LitoBan

Tiempo de experiencia profaglonal

en
el drea:

2a4aios()

Mas de 5 afios (X)

2. Propésito de la evaluacién:
Validar el contenido del instrumento, por juicio de expertos.

3. Datos del cuestionario para evaluar la influencia en ventas

Nombre de la Prueba:

Ventas

Autor (a):

(Diaz, Burbano, & Salazar, 2018)

Objetivo:

cheese Ecuador 2022.

Analizar la importancia de la satisfaccion laboral y su influencia en
las ventas en los trabajadores de la microempresa cheese and

Afo:

2023

bito de aplicacién:

Empresarial

Dimensiones:

Gestién de ventas
Tipos de ventas

Captacidn de clientes o usuarios

Confiabilidad:

0,83 alfa de Cronbach

Escala:

veces (2) Nunca (1)

Ordinal (Siempre (5) Casi siempre (4) Algunas veces (3) Pocas

Cantidad de tems:

14 items

Tiempo de aplicacién:

20 minutos

4. Presentacién de instrucciones para el juez:
A continuacion, a usted le presento el cuestionario las ventas elaborado por Guzmén
Zapata Leonardo Flavio en el afio 2023 de acuerdo con los siguientes indicadores

califique cada uno de los items segUn corresponda.

El item se comprende
faciimente, es decir, su
sintactica y semantica

[ Categorfa Calificacid Indicador
1. No cumple con el criterio El item no es claro.
2. Bajo Nivel El item requiere bastantes modificaciones
CLARIDAD ouna

modificacion muy grande en el uso de las
palabras de acuerdo con su significado o
por la ordenacion de estas.

son adecuadas.

3. Moderado nivel

Se requiere una modificacion muy
especifica de algunos de los téminos del
item.

4. Alto nivel

El item es claro, tiene semantica y sintaxis
adecuada.

COHERENCIA

1. totalmente en desacuerdo
(no cumple con el criterio)

El item no tiene relacion ldgica con la
dimensién.

El item tiene relacion
légica con la dimensién o

indicador que  esta
midiendo.

2. Desacuerdo El item tiene una relacion tangencial
(bajo nivel de acuerdo) Nlejana con la dimension.

3. Acuerdo El item tiene una relacion moderada con la
(moderado nivel) dimension que se esta midiendo.

4. Totalmente de Acuerdo El item se encuentra esta relacionado con
(alto nivel) la dimension que esta midiendo.




1, No cumple con el criterio El ltlem pueda ser aliminndo sin que se von
RELEVANCIA afociada |n medicién do la dimension,
El ftlem es esenclal o | 2, Bajo Nivel E! ltem tlene alguna relevancia, pero otro
importante, es decir debe Item puade eslar incluyendo lo que mide
ser. 6810
| 3. Moderndonivel
4, Alto nivel El ltem es muy relavanto y debe ner
Incluido,

Leer con detenimiento los Items y calificar en una escala de 1 a 4 su valoracién, asl
como solicitamos brinde sus observaclones que considere pertinente.

4: Alto nivel

3: Moderado nivel

2: Bajo Nivel

1: No cumple con el criterio

Instrumento que mide la variable 02: Ventas

Definicién de la varlable: Las ventas es el eje principal de cualquier empresa, asl
como el proceso de marketing, no solo basado como en una estrategia, sino que se
basa en entender la mercadotecnia y también en cuanto a las ventas poder satisfacer
las necesidades y deseos de los clientes o usuarios. Ademas, explicar Kotler que
durante la venta no solo es necesario que el cliente pruebe el producto, sino que
también sea parte y conozca su creacién (Kotler, 2020).

Dimensién 1: Gestién de ventas: Su labor de estudio permite la motivacién y
relaciones individuales entre los consultores y directivos, asi como lograr y alcanzar
los resultados necesarios durante el proceso de ventas para beneficio del cliente y las
ventas online.

Dimensién 2: Tipo de ventas: La vinculacién entre varios de los elementos parciales
referente al mundo empresarial y ser el pilar fundamental de acuerdo con la
sostenibilidad actual, se efectdan los tipos de ventas directas e indirectas.

Dimensién 3: Captacién de clientes: El cual se refiere a los consumidores que
requieren de las particularidades y tendencias de los clientes, asl como los
requerimientos no satisfechos, en esta dimensién se analiza la satisfaccién de clientes,
confianza y el valor agregado.

Indicadores Item Claridad | Coherencia | Relevancla | Observaciones/
Recomendaciones

Las ventas online

ool | 2 4
usuarios

Beneficio de Los servicios que
cliente ofrece la

microempresa

son Iimportantes

|_para ustad
Ha tenido algin

problema en
cuanto a las (4‘ 3
Ventasonline | ventas de la

K il [ -

microempresa
La microempresa
los capacita para
poder realizar una
adecuada venta

W
W
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2

4

onsidera que la
microamprasa
llene  produclos
Interesantes para
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€\

Brinda una
adocuada
alenclén a cada
uno  de los
lonto!

4

La microomprosn

lo brinda
floxibllidad de los
I

Roallzan
propagandas o0
spol  publicitarlo
do los productos
quo oferta la
mi

Creo quo ol
sorviclo que
brinda la
microompresa os
soguro para los
clientes

\Vickor Qastillo 2is

Castillo Zafniga Victor Manuel

Juez valldador
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5. Resultado de similitud del programa Turnitin.

6. Otros anexos:

Calculadora de Muestras

IRm(®ivaia
-

Tamano de muestra; 74
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Satisfaccion laboral

Andlisis de confiabilidad de la variable independiente.

Estadisticas de fiabilidad

Alfa de N de
Cronbach elementos
,804 14

El cuestionario en cuanto a la variable independiente arroja como resultado

excelente confiabilidad



Ventas

Andlisis de confiabilidad de la variable dependiente.

Estadisticas de fiabilidad
Alfa de
Cronbach

N de
elementos

,859

14

El cuestionario en cuanto a la variable independiente arroja como resultado

excelente confiabilidad

Pruebas de normalidad

Kolmogorov-Smirnov®

Shapiro-Wilk

Estadistico gl Sig. Estadistico gl Sig.
Satisfaccion laboral ,163 74 ,000 , 757 74 ,000
Ventas 154 74 ,000 834 74 ,000
a. Correccion de significacion de Lilliefors
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Svi | So1 | &o2 | &p3 | &os [ Lve [ Lo | Lo | Lo | avia | dlvea | dona | dio2a | dlloaa [ v [ v [ v [ v
1 67 19 15 14 19 70 30 20 20 3 3 3 3 3
2 59 18 12 13 16 62 25 19 18 3 3 3 3 3
3 62 17 14 13 18 63 28 18 17 3 3 3 3 3
4 59 1 15 10 17 62 27 19 16 3 3 3 3 3
5 65 20 13 14 18 65 29 19 7 3 3 3 3 3
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8 61 17 15 13 16 63 28 19 16 3 3 3 3 3
9 59 17 15 12 15 62 26 19 17 3 3 3 3 3
10 63 17 14 14 18 64 28 20 16 3 3 3 3 3
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1 V1 Mumérico 8 0 Satisfaccidn la... Minguno Ninguno 8 = Derecha & Escala “ Entrada
2 D1 Mumérico 8 0 Condiciones de... Ninguno MNinguno 8 = Derecha & Escala N Entrada
3 D2 Mumérico 8 0 Recompensa la... Ninguno Minguno 8 Derecha & Escala “ Entrada
4 D3 Mumérico 8 0 Toma de decisi_.. Ninguno Minguno 8 Derecha ¢ Escala “ Entrada
5 D4 Mumérico 8 0 Satisfaccion en... Ninguno Minguno 8 = Derecha ¢¥ Escala N Entrada
6 V2 Mumérico 8 0 Ventas Ninguno Minguno 8 Derecha & Escala N Entrada
7 DL Mumérico 8 0 Gestidn de vent... Ninguno Minguno 8 Derecha & Escala “w Entrada
8 D2L Mumérico 8 0 Tipos de ventas  Ninguno MNinguno 8 Derecha & Escala “ Entrada
9 D3L Mumérico 8 0 Captacion de cl... Ninguno Minguno 8 = Derecha & Escala N Entrada
10 V1A Mumérico 5 0 Satisfaccion la... {1, Mala}... Minguno 10 Derecha ol Ordinal “ Entrada
" V2A Mumérico 5 0 Ventas {1. Bajo}... Minguno 10 Derecha il Ordinal “ Entrada
12 DALA Mumérico 5 0 Gestidn de vent... {1, Bajo}... Minguno 10 Derecha ol Ordinal N Entrada
13 D2LA Mumérico 5 0 Tipos de ventas {1, Bajo}.. Minguno 10 = Derecha ol Ordinal N Entrada
14 D3LA Numérico 5 0 Captacion de cl... {1, Bajo}... Ninguno 10 = Derecha 4l Ordinal “ Entrada
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