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Resumen

Esta investigacion se alinea con el ODS 8, que promueve el trabajo decente vy el
crecimiento econdmico, aportando estrategias soélidas para que las empresas
crezcan y generen empleo digno. El objetivo general es determinar como influyen las
estrategias de Endomarketing en la gestion de ventas de una inmobiliaria en
Tarapoto en 2024. Utilizando una metodologia basica con enfoque cuantitativo y
disefio no experimental de nivel explicativo, se encuestd a una muestra censal de 50
participantes de la empresa, aplicando instrumentos validados con confiabilidad
determinada por el alfa de Cronbach. Los resultados inferenciales mostraron una
influencia de las estrategias de Endomarketing en la gestion de ventas del 39.4%
(Wald = 17.121, p < 0.05). Las dimensiones especificas también mostraron
influencias significativas: desarrollo de talento (29.4%, Wald = 10.875, p = 0.001),
adecuacion al trabajo (27.9%, Wald = 11.848, p = 0.001), comunicacion interna
(44.7%, Wald = 19.233, p < 0.001) y comunicacion externa (42%, Wald = 16.796, p
< 0.001). En conclusion, las estrategias de Endomarketing tienen una influencia
notable en la gestion de ventas y deben ser potenciadas para una mayor efectividad
en la inmobiliaria.

Palabras clave: Adecuacién al trabajo, empowerment, actividades gestionarias.



Abstract

This research is aligned with SDG 8, which promotes decent work and economic
growth, providing solid strategies for companies to grow and generate decent
employment. The general objective is to determine how Endomarketing strategies
influence the sales management of a real estate agency in Tarapoto in 2024. Using a
basic methodology with a quantitative approach and non-experimental design at an
explanatory level, a census sample of 50 participants from the company, applying
validated instruments with reliability determined by Cronbach's alpha. The inferential
results showed an influence of Endomarketing strategies on sales management of
39.4% (Wald = 17.121, p < 0.05). Specific dimensions also showed significant
influences: talent development (29.4%, Wald = 10.875, p = 0.001), job fit (27.9%, Wald
=11.848, p = 0.001), internal communication (44.7%, Wald = 19.233, p < 0.001) and
external communication (42%, Wald = 16.796, p < 0.001). In conclusion,
Endomarketing strategies have a notable influence on sales management and must

be enhanced for greater effectiveness in real estate.

Keywords: job adaptation, empowerment, management activities.



l. INTRODUCCION

En el contexto actual donde los factores de la comunicacion organizacional y la
percepcion del cliente interno son susceptibles a una mejora continua, mejorar la
comunicaciobn en las organizaciones no es una opcion, sino un deber,
Independientemente de la actividad econdmica. Es esencial que los planes y
estrategias se comuniquen de forma efectiva para optimizar y modernizar los procesos
productivos, actualmente se tiene deficiencias en factores como la exactitud en la
informacion, eficacia en la informacion, medios de informacion, Coherencia en la
informacion, Informacion actual, organizacién del método de comunicacién, limites de
acceder a la informacion, sistema de PQR (Peticiones, Quejas y Reclamos), que
afectan de manera negativa la comunicacion organizacional (Bustillo-Castillejo &
Machado-Licona, 2023).

La gestidn de personas es de vital importancia para el desarrollo organizacional
y fundamental para visualizar el progreso futuro de la empresa. Esto se logra mediante
la satisfaccion constante de todos los involucrados, especialmente en el contexto
tecnolégico actual ya que los cambios en el entorno laboral han promovido un nuevo
enfoque en la gestidén del personal dentro de las organizaciones, orientado a impulsar
el desarrollo organizacional en la era digital. Estas transformaciones han impactado el
proceso de administracién de recursos humanos, lo que implica que los gerentes
deben liderar a sus empleados adaptandolos a las circunstancias actuales. En este
sentido, es esencial que los lideres identifiguen los talentos, habilidades y
competencias de su personal para garantizar un desempefio satisfactorio tanto para
la empresa como para sus trabajadores (Almeida, 2022).

En la actualidad se destaca la importancia del talento humano en el éxito
empresarial, donde la competitividad y la productividad son importantes. Aunque la
globalizacion y los avances financieros son relevantes, el talento humano sigue siendo
fundamental, ya que su habilidad y conocimiento son clave para alcanzar la calidad
total y la excelencia en un entorno competitivo. Se enfatiza en la renovacion de las
funciones del talento humano para adaptarse a las demandas organizacionales y
contribuir al desarrollo empresarial. El endomarketing es una herramienta esencial
para crear un ambiente laboral armonioso y promover el bienestar del personal, a
través de esta herramienta, se comunican mensajes corporativos, actividades

empresariales, se llevan a cabo campafias internas y se abordan temas de interés



para los colaboradores, lo que contribuye a fortalecer la cultura organizacional y a

mejorar la satisfaccion laboral (Vizcarra, 2021).

Existe una considerable cantidad de estudios sobre caracteristicas de los que
conforman el equipo de ventas y el desempefio de ventas, pero existe una brecha en
estudios que analicen como el marketing influye directamente en los equipos de
ventas y su rendimiento. A pesar de existir un cuerpo teorico y practico considerable
sobre las caracteristicas de los encargados de ventas, el desempefio de ventas, el
marketing y el liderazgo, Estos puntos resaltan los escases y generan necesidad de
realizar investigaciones mas integrales que vinculen estas tematicas para
potencialmente mejorar el desempefio comercial de las organizaciones (Cardona-
Arbeldez et al., 2021)

El endomarketing se enfoca en la transformacién de la percepcién del
colaborador, de ser un simple recurso a convertirse en clientes internos, en busca de
valorizacion en diversos aspectos. Su incidencia se ve reflejada en la comunicacion
interna, el clima organizacional, la relacién gerencial, y la valoracion del capital
humano, entre otros aspectos de motivacion. Su correcta implementacion puede llevar
al impulso del rendimiento organizacional en un mercado altamente competitivo. Sin
embargo, su subutilizacion por parte de los lideres puede limitar su potencial y afectar

el crecimiento empresarial (Freitas et al.,2021).

En el ambito nacional, dltimamente las inmobiliarias se han visto inmersas en
progresivo avance hacia la digitalizacién, sin embargo, aun no han alcanzado el
mismo nivel que otros sectores. Se destaca que, en Perq, el sector inmobiliario esta
experimentando una tendencia donde el 90% las empresas estan enfocando sus
inversiones en tres areas clave: dedicar recursos para ofrecer una mejor experiencia
a sus clientes actuales y potenciales, buscar formas de hacer mas eficientes sus
procesos internos, tanto en la fase de construccion como en la de postventa y
desarrollar nuevas tecnologias y aplicaciones para ofrecer productos y servicios en
formato digital. Esto indica que las empresas inmobiliarias estan reconociendo la
importancia de la tecnologia para adaptarse y poder abarcar un mercado mas amplio

y mejorar su competitividad (Play Group Latam, 2023).

El 38.9, % de empresas en el Peru realizaron ventas por internet, segun la

actividad econdmica se resalta que el sector inmobiliario resulto con el 2,1%, un dato



preocupante ya que se encuentra por debajo del promedio, Segun el segmento
empresarial las microempresas son las que mayormente aprovechan el canal digital,
con respecto a las empresas que ofrecen servicio el 71,3 % lo hace por medio de las
redes sociales, seguido por sus propias paginas web. Ademas, es importante destacar
que, en 2019, solamente el 13.5% de las empresas relacionadas con la actividad
inmobiliaria pudieron proporcionar entrenamiento a su personal en el manejo de TIC

(Instituto Nacional de Estadistica e Informatica, [INEI] 2022).

En la era digital actual, las areas encargadas de los Recursos Humanos
(RRHH) enfrentan un desafio de innovacion para asegurar tanto la obtencién de
buenos resultados, asi como la complacencia de los colaboradores. Cecilia Ibarra,
Country Manager de Ackermann International, hace hincapié sobre no solo
priorizacion del “Customer Experience” en las empresas, sino que también el
“‘Employee Experience” ya que el punto de partida comienza desde adentro" En cuanto
a la satisfaccion en el trabajo en Perq, en la Ultima encuesta nacional revela que solo
el 24% de los peruanos se siente feliz en su trabajo, por lo que el Employee
Experience puede ir aumentando significativamente estos nimeros, de tal manera se
mejore en cuanto a experiencia, motivacibn y compromiso de las personas que
conforman la organizacion, con miras a una transformacion de la cultura
organizacional, donde los miembros tengan un sentir de motivacién y valoracién, lo
qgue, a su vez, puede traducirse en mejores resultados para la empresa (Gan@Mas,
2020).

En cumplimiento con los objetivos de desarrollo sostenible (ODS), la presente
investigacion tiene relacion con la ODS 8 “trabajo decente y crecimiento econémico”,
al estudiar el marketing interno de la organizacién se contribuye con informacion
importante a las empresas incidiendo en el trato justo y decente de los colaboradores
en fomento del crecimiento econdmico, También se facilita herramientas estratégicas
a las empresas sobre buena gestibn de ventas que permitan su crecimiento
empresarial, de esta manera se pueda generar empleos, reduciendo la proporcién de
jévenes que ni estudian ni trabajan (“Ninis”) y no reciben capacitacién (Guabloche,
2020).

En el ambito local, la gestibn de ventas en una organizacién se ha visto
caracterizada por una serie de deficiencias operativas y de gestion que han resultado
en pérdidas significativas y una disminucion considerable en la rentabilidad. Estos
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problemas incluyen la entrega de productos deteriorados, la mala gestion de ventas a
crédito que ha resultado en clientes no ubicados, deudas pendientes y ventas no
canceladas generando pérdidas adicionales de S/ 69,949.00 y S/ 56,781.00, la falta
de especificacion y revision de productos, el incremento de gastos operativos y la
consecuencia es que experimentd una disminucion significativa en su capacidad para
generar utilidades, con una reduccion en la utilidad neta del 19.61% al 5.78%, lo cual
representa una variacion negativa considerable de -13.84% (Cardenas & Navarro,
2020).

Respecto a la gestion de ventas y el posicionamiento existe influencia limitada
y moderada de la fuerza de ventas sobre el posicionamiento de la marca en una
empresa de lacteos en Tarapoto. Esto indica la necesidad de mejorar y complementar
las estrategias de gestion de ventas con otras acciones de marketing para lograr un
mayor impacto en el posicionamiento del producto en el mercado (Lopez et al,.2022).
ahora si se traslada esta situacion al sector inmobiliario especialmente en una
organizacion que ofrece oportunidades de inversion en diferentes proyectos en la
ciudad de Tarapoto, que se ha visto inmersa en cambios y ha tenido que modificar sus
procesos de venta haciendo uso de herramientas digitales y fisicas, pero a raiz de
este proceso ha generado cierta descoordinacion en el area de ventas que se
evidencia en el tiempo de espera del cliente, bajos niveles de conversion, vendedores
con limitada informacion, poco compromiso con la organizacion y en muchos casos el

cliente esta mas informado que el vendedor.

Ante lo expuesto, se destaca que el bajo compromiso por el sentir del equip de
ventas trae consigo consecuencias que afectan directamente a la rentabilidad de la
organizacion, en tal sentido se plantea que el proceso de ventas se veria potenciadas
mediante el uso de estrategias de endomarketing, ya que esta herramienta permite la
adopcion de iniciativas internas dirigidas a fomentar una cultura de compromiso y
motivacion entre los empleados principalmente con los vendedores, al tratarse de una
brecha en el compromiso con los trabajadores y la fluidez de informacién interna y
externa relacionado con el proceso de venta fisica y el uso eficaz de las tecnologias.
En funcién a ello se plantea la siguiente pregunta ¢cual es la influencia de las
estrategias de endomarketing en la gestion de ventas en una inmobiliaria, Tarapoto
20247?. Del mismo modo se plantea cuatro preguntas especificas. ¢Cual es la

influencia del desarrollo de colaboradores con la gestion de ventas?, ¢Cual es la
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influencia de la adecuacion al trabajo con la gestion de ventas?, ¢,Cual es la influencia
de la comunicacion interna con la gestion de ventas?, ¢Cual es la influencia de la

comunicacién externa con la gestién de ventas?

El estudio se fundamenta en una justificacion tedrica, sustentada por diversos
analisis de teorias que avalan la viabilidad de las estrategias de endomarketing y su
impacto en la gestién de ventas. Esta base tedrica enriquecerd las teorias existentes
sobre endomarketing al proporcionar datos empiricos especificos del sector
inmobiliario, donde se podrian identificar nuevas variables o relaciones que no han
sido ampliamente exploradas en la literatura actual y, en la gestion de ventas propone
estrategias innovadoras basadas en los hallazgos del estudio que optimicen la gestion
de ventas y la satisfaccion del cliente, generando implicaciones directas en la
formacion y desarrollo del talento dentro de la organizacién, y mejoras en cuanto a

motivacion y productividad de los trabajadores.

Para justificar metodolégicamente, se destaca la utilizacion de varios
instrumentos de recoleccion de datos que aseguran la confiabilidad, validez y
consistencia interna del estudio. Estos instrumentos no solo permitiran a otros autores
utilizar los mismos métodos en futuras investigaciones, sino que también se adaptan
al proceso de venta de la inmobiliaria donde se aplicardn. De este modo, se podra
conocer la influencia del endomarketing en la gestiébn de ventas de manera precisa.
Respecto a la justificacién practica, la investigaciébn propone estrategias alineadas
para la probleméatica en las empresas, las cuales, al ser aplicadas, contribuiran a la
resolucién de problemas especificos del sector. Al aplicar las estrategias sugeridas,
las empresas podran mejorar su competitividad en un mercado globalizado mediante
mejoras en el ambiente de trabajo, incrementando la satisfaccién y compromiso de los

empleados y por ende su productividad.

Finalmente, la justificacidon social de la investigacion emana en la comprension
de cémo el endomarketing influye en las decisiones al momento de realizar alguna
compra de los clientes en el sector inmobiliario. Al mejorar las estrategias de marketing
interno y ventas, el sector puede aumentar su eficiencia en la comercializacion de
propiedades. Esto beneficiara tanto a los compradores como a los vendedores, al
agilizar el proceso de transaccién. Para tal efecto se plantea el objetivo general
siguiente: Establecer cual es la influencia de las estrategias de endomarketing en la
gestion de ventas en una inmobiliaria, Tarapoto 2024, y por objetivos especificos se

5



destaco: Determinar la influencia del desarrollo de colaboradores con la gestion de
ventas en una inmobiliaria, Tarapoto 2024, determinar la influencia de la adaptacion
al trabajo con la gestion de ventas en una inmobiliaria, Tarapoto 2024, determinar la
influencia de la comunicacién interna con la gestion de ventas en una inmobiliaria,
Tarapoto 2024, determinar la influencia de la comunicacion externa con la gestion de

ventas en una inmobiliaria, Tarapoto 2024.

Por hipétesis general se determina: Existe influencia entre las estrategias de
endomarketing y la gestion de ventas en una empresa inmobiliaria, Tarapoto 2024, y
por hipotesis especificas se plantea: Existe influencia del desarrollo de colaboradores
en la gestién de ventas en una inmobiliaria, Tarapoto 2024, existe influencia de la
adaptacién al trabajo en la gestion de ventas en una inmobiliaria, Tarapoto 2024,
existe influencia de la comunicacién interna en la gestibn de ventas en una
inmobiliaria, Tarapoto 2024, existe influencia de la comunicacion externa en la gestion

de ventas en una inmobiliaria, Tarapoto 2024.

También se tiene los antecedentes internacionales, para ello se hace mencion
a Serafim et al. (2024), su estudio tuvo por objetivo analizar la influencia entre la
inteligencia emocional y el marketing interno como predictores de la satisfaccion
laboral y de la satisfaccion con la vida entre los profesionales que trabajan en Portugal.
Enfoque cuantitativo, utilizando modelado de ecuaciones estructurales en una
muestra aleatoria de 1310 participantes. Los resultados indican que el marketing
interno influye significativamente en la satisfaccion laboral, la cual a su vez afecta
positivamente el compromiso y la lealtad de los empleados. Concluyeron que, al
comprender mejor el marketing interno y sus efectos en los determinantes laborales,
los gerentes pueden fortalecer y ajustar continuamente las practicas de marketing
dentro de las organizaciones. Esto, a su vez, puede mejorar las relaciones con los

clientes externos desde una perspectiva estratégica.

Morales et al. (2024), el objetivo de su estudio fue determinar si las acciones,
actividades y percepciones relacionadas con el impacto y el posicionamiento dentro
de tres areas distintas (finanzas, gestion y competencia) contribuyen a una mayor
innovacion dentro de las empresas, permanecen neutrales en sus efectos o tienen un
impacto inverso. Aplico un enfoque cuantitativo, la muestra fue de 9 186 Pymes de 14
paises latinoamericanos, los datos fueron analizados por medio del modelo de
ecuaciones estructurales (SEM), resultando que cuando las PYMEs enfrentan
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dificultades financieras y de ventas, viéndose obligadas a buscar autofinanciamiento
y gestionar de manera mas eficiente sus recursos humanos, sin embargo durante
estas crisis, aumenta la necesidad y las acciones de innovacion, concluyendo con la
importancia de la innovacién para las PYMEs y muestra que las crisis pueden brindar

oportunidades para mejorar la competitividad empresarial.

Ibarra et al. (2023), se plantearon el propésito de identificar las habilidades de
gestibn que influyen de manera positiva en la competencia de las pequefias y
medianas empresas (pymes) en México. Se utilizé el enfoque cuantitativo mediante el
disefio de investigacion transversal y correlacional, donde se encuestaron a 108
directivos de empresas. Se determiné que la toma de decisiones, la gestion del tiempo
y la resolucion de problemas son habilidades directivas que se relacionan
positivamente con la competitividad empresarial. Ademas, se concluyé que la
efectividad y el impacto de estas habilidades varian segun el tamafio de la
organizacion y la experiencia del directivo. Se observo también una correlacion
positiva entre estas habilidades y la gestién empresarial, lo cual influye directamente

en la competitividad general de la empresa.

Florian et al. (2023), el estudio tuvo por determinar diferentes estrategias de
marketing para una Pyme del sector inmobiliario, para ello aplico un enfoque mixto y
un disefio no experimental de corte transversal, donde aplico encuesta, entrevista y
cuestionario. Basado en los resultados del cuestionario a 55 clientes, se destaca una
mayoria de mujeres entre 23 y 40 afios, con alta actividad en Facebook e Instagram.
Ademas, la mayoria valora la publicidad tradicional. Se concluye que estrategias como
video marketing, automatizacién en redes sociales, alianzas empresariales, tours
virtuales 360 y remarketing pueden mejorar la adquisicion de clientes y fortalecer la
marca. Estas estrategias se recomiendan para aumentar el alcance y la competitividad

en el mercado.

Segun Fannos & Rajab (2023), El objetivo de la investigacién fue examinar
como el marketing interno influye en el fomento de la innovacién organizacional en los
diferentes departamentos del Ministerio de Cultura, Turismo y Antigliedades de Irak.
Se utiliz6 un método de muestreo intencional para seleccionar una muestra
representativa de 387 empleados en roles de liderazgo dentro de 12 departamentos.
El estudio adoptd un enfoque descriptivo y analitico. Los resultados revelaron que el
marketing interno ejerce un impacto significativo en la innovacion organizacional en
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estos departamentos. La conclusion sugiere que es crucial enfocarse en la
capacitacion, establecer un sistema equitativo de incentivos y recompensas para
promover la innovacion, asi como fomentar una cultura que fomente la asuncion de
riesgos. En resumen, se destaca que mejorar las estrategias de marketing interno

puede impulsar la innovacion en el Ministerio de Cultura iraqui.

Sanchez et al. (2022), El objetivo principal fue investigar el impacto de las
actividades de Marketing interno en la satisfaccién en el trabajo de los colaboradores,
y coOmo esta a su vez afecta el rendimiento y la lealtad del personal en empresas
minoristas del sector retail en Machala. Ellos realizaron un estudio cuantitativo que
incluyé la participacion de 280 empleados de estas empresas en la ciudad
mencionada, Se identific6 una correlacion relevante entre la comunicacion
corporativa, la satisfaccion en el trabajo, la dedicacion organizacional y la eficacia. Los
resultados sugieren que estos hallazgos tienen aplicaciones practicas para los
profesionales del marketing y los gerentes del sector minorista, ofreciendo
oportunidades para mejorar tanto el rendimiento general como la calidad del servicio

al cliente.

Del mismo modo Sigit & Muafi (2022), estudiaron como el marketing dentro de
las organizaciones y el compromiso organizacional influyen en el desempefio de los
empleados, mediado por el capital psicolégico, en una fabrica de azucar llamada PT.
Madubaru en Yogyakarta, Indonesia. Se empleo el método cuantitativo de modelado
de ecuaciones estructurales, para poder hacer el andlisis de los datos, se encuesto6 a
60 empleados. Los resultados revelan que tanto la comunicacion interna como la
lealtad organizacional tienen una incidencia efectiva y significativa en el capital
psicolégico de los empleados. Ademas, se encontré que el capital psicologico de los
empleados tiene influencia significativa en el rendimiento en la fabrica. Finalmente
concluyeron, que el capital psicoldgico de los empleados actia como un mediador
parcial entre el marketing dentro de las organizaciones, el compromiso organizacional

y el desemperfio de los colaboradores en PT. Madubaru, Yogyakarta.

Por otro lado, Bullemore & Cristébal (2021). En su investigacion plantearon
como objetivo identificar las herramientas que estan utilizando las organizaciones para
mitigar el impacto de una crisis, asi como comprender los efectos temporales de dicha
crisis, dicho estudio se realizé con un enfoque cuantitativo, donde fueron encuestados
los directivos comerciales de 75 empresas de diferentes sectores, en términos de
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resultados comerciales, obtuvieron que se evalian medidas como llamar a los clientes
frecuentes, las oportunidades de negocio generadas y enviar cotizaciones de forma
digital. Eso significa que, durante las pandemias, la productividad de las economias
nacionales tiende a disminuir, consecuente de esta disminucion en la productividad,
las actividades comerciales y las ventas de las empresas también se ven afectadas

negativamente.

Zambrano et al. (2021). El objetivo del estudio fue verificar la eficacia en la
gestion de ventas y operaciones de los restaurantes ubicados en el Balneario Bricefio.
Se utilizé una encuesta aplicando a una muestra de 10 restaurantes como instrumento
de investigacion. Los resultados sefialan que la gestion llevada a cabo por la direccion
de ventas busca aumentar las ventas mediante el respaldo del talento humano,
involucrando al personal en las estrategias y metas de la empresa. Esto implica la
necesidad de capacitar a los empleados y proporcionarles herramientas para generar

mayores beneficios para la organizacion.

Garcia & Teran (2020). En su investigacion, se establecio el propdsito de
realizar un estudio descriptivo y exploratorio con el fin de respaldar la gestion del
conocimiento, examinando como las empresas emplean estrategias para aumentar el
valor de los clientes y cdmo esto se traduce en un aumento de las ventas, donde El
foco fue una de las empresas del sector. El estudio revel6 que la empresa que fue
objeto de andlisis tiene una fuerte orientacién hacia el cliente en sus estrategias de
marketing, pero también se evidencia un enfoque en estrategias de crecimiento y
diversificacion. Se concluye que, si bien los clientes muestran satisfaccion al adquirir
el producto, existe un problema en la fidelizacién, ya que no retornan en un plazo
determinado o no vuelven en absoluto. Por lo tanto, se requiere implementar

estrategias especificas en la gestion de ventas para abordar esta situacion.

A nivel nacional se tiene a Gémez et al. (2023) estudio tuvo por establecer como
influye el marketing interno en una cultura de innovar en pequefias y medianas
organizaciones (Pymes). Utilizando métodos cuantitativos de corte transversal, donde
la muestra fue 380 participantes, se encontr6 que aspectos como el desarrollo de
talentos, la contratacién y la comunicacion interna ayudan a predecir una cultura
innovadora. Ademas, se identificd una correlacion caracteristica entre el marketing
interno y la cultura de innovacion, por lo que concluyeron que una fuerte presencia de

estrategias de marketing interno puede impulsar la innovacion en las Pymes.



Macha et al. (2023) plantearon el objetivo de describir la asociacion de las
cuatro areas principales del modelo de negocio de los emprendedores con el Business
Model Canvas desde un enfoque de sistemas, Se utilizé6 un enfoque cuantitativo con
un disefio no experimental descriptivo y correlacional, la muestra fue 181 empresarios,
al aplicarse el cuestionario resultd que las cuatro areas principales del modelo de
negocio de los emprendedores estan asociadas de manera significativa con los nueve
modulos del Business Model Canvas (BMC), segun la prueba chi-cuadrado. Esto
implica que la interfaz del cliente, el producto, la gestion de infraestructuras y los
aspectos financieros estan relacionados de manera positiva y significativa con la
estructura general del BMC, concluyendo que los emprendedores deben fortalecer su
propuesta de valor, planificar sus recursos y asociaciones clave, y mejorar su

educacion financiera para ser mas competitivos.

Soto et al. (2023) EIl objetivo del estudio fue establecer la gestion del
intraemprendimiento si tiene impacto en la generacion de valor compartido en las
micro y pequefias empresas ubicadas en la ciudad de Trujillo, Perd. Se empled el
enfoque cuantitativo y un disefio de investigacion correlacional-causal. Donde su
muestra consistio en 62 pequefias y micro empresas, seleccionadas de un total
poblacional de 114,121 empresas con estas caracteristicas segun datos del Instituto
Nacional de Estadistica e Informéatica (INEI). Donde lograron encontrar una correlacion
causal positiva en ambas variables analizadas, utilizando coeficientes como el Rho de
Spearman y d de Somers, con niveles de significancia inferiores a 0,01. La
investigacion concluy6 que dicha gestion del intraemprendimiento emerge como un
factor predictor significativo en crear valor participado en las pequefias y micro

empresas de Truijillo.

Malpartida et al. (2023) en su investigacion plantearon como objetivo del
estudio; investigar como el comercio por internet afecta la direccion de ventas en el
centro comercial de Gamarra en Lima, Perd, durante el afio 2021. Dicho estudio se
llevé a cabo utilizando el enfoque cuantitativo de alcance interpretativo y un disefio de
investigacion no experimental transversal correlacional causal. Se administré un
cuestionario a 100 microempresarios que estan involucrados en actividades de
comercio electrénico en el emporio. Los resultados indicaron una relacion significativa
entre el comercio por internet y la direccion de ventas, respaldada por un coeficiente

de correlacion de 0.752, lo que sugiere una asociacion directa y relevante entre estos
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dos elementos. Esto recomienda que la implementar estrategias digitales podria ser
beneficiosa para desarrollar ain mas las pequefias empresas en Perq, ofreciendo una

nueva via de comercializacion que pueda impulsar su supervivencia y éxito financiero.

En su estudio, Gutiérrez et al. (2022) establecieron el objetivo de establecer la
incidencia de la economia digital en el progreso empresarial del Peru. Utilizaron el
enfoque cuantitativo de naturaleza descriptiva y correlacional, trabajaron con una
muestra de 63 representantes de empresas ubicadas en Lima Norte. Los resultados
revelaron que el valor p obtenido fue inferior a 0,05, lo cual permitié reconocer la
hipotesis alternativa (H1) y descartar la hipotesis nula (HO), indicando que la economia
digital logré una incidencia alta y positiva en el desarrollo empresarial del pais. Se
concluyé que es esencial incorporar las Tecnologias de la Informacién y
Comunicacion (TIC) como una pieza clave para impulsar las ventas y mejorar la

gestion empresarial.

Mormontoy (2022) El propdsito fue evaluar como el marketing digital afecta la
atraccion de clientes para una organizacion del sector inmobiliario en la ciudad del
Cusco durante el afio 2022. Su investigacion hizo uso de un enfoque cuantitativo no
experimental de tipo basico, disefio correlacional de nivel causal, mediante una
encuesta con cuestionario como herramienta de recoleccion de datos. Se analiz6 una
muestra de 281 clientes de la empresa. De los cuales obtuvieron como resultado que
existe una asociacion positiva entre la percepcién media de la publicidad en linea y la
atraccion de clientes. Ademas, los andlisis estadisticos revelan que el modelo de
estudio sefiala aproximadamente el 78.8% de la variabilidad en la atraccién de
clientes. En resumen, el estudio concluye que el marketing digital tiene un impacto

considerable en la captacion de clientes para empresas inmobiliarias en el Cusco.

En la misma linea Bordonave (2021), el objetivo del estudio fue demostrar como
la estrategia de comercializacion en linea incide en la direccion de ventas de la
empresa MVJ Inversiones S.A. en Chimbote durante el afio 2021. Se empled un
enfoque aplicado de disefio cuantitativo experimental-pre experimental, mediante el
uso de la encuesta como técnica y de instrumento fue un cuestionario. Resultando
gue estadisticamente la estrategia de marketing digital tuvo un efecto significativo en
las ventas de la empresa, con un valor de p de 0.000, por debajo del nivel estandar
de significancia de 0.05. Esto confirma que el marketing digital influyé de manera
significativa en las ventas. La validacion de la hipoétesis y la negacion de la hipotesis
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nula respaldan la conclusion de que las estrategias de mercadeo digital aplicadas
mejoraron la visibilidad de la empresa en las plataformas de redes sociales. y
contribuyeron a la captacion de nuevos clientes, destacando de esa manera lo

importante que resulta ser el marketing digital en el éxito comercial de la empresa.

Tineo (2020) realizo un estudio que tuvo el objetivo de determinar la incidencia
del endomarketing en el compromiso organizacional de los colaboradores de la
organizacion de construccion RAYCONING E.l.R.L, 2019. Utilizando la metodologia
de enfoque cuantitativo, disefio descriptivo correlacional-causal y un enfoque no
experimental transversal. Donde se encuesto a los 37 trabajadores de la empresa,
abarcando toda la poblacién (estudio censal). Los resultados mostraron que existe
influencia directa, alta significancia entre el endomarketing y el compromiso del equipo
organizacional. Sin embargo, los trabajadores percibieron al endomarketing con bajos
niveles, reflejandose en un compromiso organizacional también bajo. Esto sugiere que
las estrategias de la organizacion para mejorar la relacion o bienestar de los
colaboradores no se estan implementando debidamente, lo que a su vez no impacta

en crear mayores compromisos en los colaboradores.

Por su parte Hernandez et al. (2020) plantearon el objetivo de determinar si
existe influencia entre el marketing interno y el compromiso organizacional de centros
de distraccion del perd. El tipo de estudio fue basico de enfoque cuantitativo y de
disefio no experimental de corte transversal, se utilizaron datos de 150 trabajadores
de los centros de entrenamiento. Se empleo el coeficiente Alfa de Cronbach para
analizar la fiabilidad de los instrumentos de medicidn. Resultando que existe una
relacion importante entre la forma en que se lleva a cabo el marketing interno en estos
centros y el nivel de compromiso que los empleados tienen con la organizacion,
concluyendo que el marketing interno proporciona la motivacion necesaria a los
trabajadores de una organizacion, impulsandolos a desempefar sus
responsabilidades con excelencia y, como consecuencia, ofrecer una atencion al

cliente excepcional y adecuada.

Este estudio se basa en la corriente del positivismo, la cual establecié los
fundamentos de la investigacion cuantitativa, destacando los logros de la ciencia
moderna en la comprensidn y modificacion de los fendmenos naturales,

principalmente gracias al uso del método experimental y la investigacion analitica. Su
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objetivo es explicar las condiciones, causas u origen de los fendmenos naturales
(Naupas et al., 2018).

Segun la teoria general de la motivacion de Maslow, menciona una jerarquia
ascendente de necesidades que son aplicables a todas las personas, siendo la auto
realizacion la mas importante, pero para lograr dicha necesidad se debe satisfacer las
necesidades fisiologicas, seguridad y estima respectivamente. Aplicando a las
organizaciones enmarca una alta importancia ya que es muy coherente que, si una
persona no cumbre sus necesidades basicas resulta complicado llegar a motivarse,
por lo tanto, un trabajador desmotivado es dificil que llegue a concentrase del todo en

su trabajo, lo que puede llevarlos a baja productividad laboral (Buitrago, 2022).

Por otro lado se hace mencion a la teoria Z de Willian Ouchi, surgida en un
intento de llevar las caracteristicas de empresas japonesas a norteamericanas,
basandose fundamentalmente en la que lealtad debe darse de manere reciproca,
confianza entre las diferentes areas que forman la organizacién para concordar
intereses y se genere un clima de confianza, justicia para que los trabajadores tengan
la certeza que ese imperativo esta en toda la organizacion, humildad para estar
abiertos a opiniones en fomento de la mejora continua, sutiles e ingenio como una
categoria superior a la inteligencia y por ultimo debe primar el espiritu de grupo para
gue los trabajadores se sientan parte de la organizacién. Con estos criterios se logra
organizaciones con caracteristicas muy peculiares donde la rotacién es lenta, el
salario suele componerse en fijos y variables, reforzando a la identidad de los
trabajadores con la empresa (Martinez & Jiménez, 2016).

Conceptualmente Segin Shum (2019) en definicion al endomarketing se refiere
a todas las acciones y tacticas destinadas a promover, comunicar y difundir los
valores, la mision, la vision, la esencia, la identidad y la imagen de la marca entre los
miembros del equipo de trabajo y los colaboradores, con el objetivo de fomentar la
lealtad de estos hacia la marca. Por otro lado, Caridad, Salazar y Castellano (2017)
definen el endomarketing como una estrategia que busca establecer relaciones de
alta calidad entre la empresa y sus empleados, con un enfoque especial en la
comunicacién y la motivacion como facilitadores principales. Estas relaciones
fomentan un trabajo colaborativo y en equipo que incrementa el compromiso y el

sentido de pertenencia de los colaboradores hacia la organizacion.
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Segun Alcaide (2015), el endomarketing comprende un conjunto de métodos y
técnicas de gestion destinados a cultivar la relacion entre el individuo y la empresa,
con el fin de promover que el personal adopte de manera voluntaria y natural una
mentalidad orientada al cliente y al servicio. Esta mentalidad es decisiva para
garantizar niveles elevados, constantes y estables de satisfaccion del cliente con
todos los servicios ofrecidos por la organizacion. Del mismo modo, Kotler & Keller
(2012) describe el endomarketing como la tarea de contratar, capacitar y desarrollar
actividades emocionales del cliente interno. Esto implica tratar al personal como un
recurso estratégico y buscar su satisfaccion mediante diversas estrategias de gestion.
El principal objetivo del endomarketing es alcanzar una mayor satisfaccion del cliente

externo y, como consecuencia, obtener un mejor desempefio para la empresa

Bajo la premisa de acciones de marketing interno donde los colaboradores son
los clientes internos, y para llevar a cabo un proceso exitoso de marketing interno, el
nivel ejecutivo debe integrar los recursos humanos y el marketing abarcando
actividades como el desarrollo del talento, como actividad principal del marketing
interno, implica que la responsabilidad recae al area de recursos humanos de facilitar
esta iniciativa una vez que cuenta con los recursos necesarios comience con la gestion
del desarrollo de habilidades y conocimientos, esperando beneficios mejora de la
ejecucion de tareas y aumentar el conocimiento del cliente. Ademas, el desarrollo del
talento impacta positivamente en la seguridad laboral y en la preparacion para el futuro

del empleado (Bohnenberger et al.2019).

Adecuacion al trabajo, recalca la importancia que las areas de recursos
humanos y marketing asuman una tarea mas activa en las cuestiones laborales,
especialmente en la adaptacion adecuada de los empleados a sus puestos de trabajo.
Esto implica garantizar que cada empleado tenga la oportunidad de desempefiarse en
roles que se alineen con sus motivaciones y habilidades. Comunicacién interna,
aunque es responsabilidad directa de recursos humanos, el departamento de
marketing puede contribuir significativamente con sus herramientas y conocimientos
en la creacion de estrategias efectivas de comunicacion. Se menciona que la
comunicacion interna es esencial para el éxito del modelo, ya que garantiza el contacto
entre los gerentes y los empleados, asi como la comprension de las necesidades de
estos ultimos. Sin una comunicacion efectiva, las actividades desarrolladas pueden

carecer de impacto (Bohnenberger et al.2019).
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comunicacion externa, abarca las actividades de la organizacién en el ambito
externo, como participaciones en la comunidad, premios, campafas publicitarias y
lanzamientos de productos. Aunque estas actividades se desarrollan fuera de la
organizacion, es crucial su divulgacion dentro de la misma. Esta tarea recae
principalmente en el departamento de marketing, que cuenta con la informacién
necesaria para su ejecucion, mientras que recursos humanos puede ofrecer
sugerencias sobre la distribucion de la informacién. Se destaca la idea de involucrar a
los empleados en las campafas publicitarias antes de su lanzamiento externo con el

fin de generar compromiso y reducir la confusion (Bohnenberger et al.2019).

Por otro lado, en la conceptualizacion de la variable de gestion de ventas, se
hace referencia a Acosta (2022) define a la gestion de ventas como una cultura creada
y dirigida hacia los clientes que abarca desde la mas alta gerencia hasta el vendedor,
donde se trata de contratar al personal y capacitar, ademas de llevar a cabo una serie
de procesos formales con los que el gerente junto a su equipo fija objetivos para
mejorar su practica en el arte de vender. En la misma linea Garcia & Garcia (2018),
define la gestion de ventas como la actividad de organizacion y coordinacion de las
actividades del area de ventas para lograr los objetivos de ventas eficientemente,
teniendo un impacto directo en las ventas, adaptdndose a cambios de la demanda,
pasando de una estructura organizacional definida y rigida a modelos flexibles debido

a los cambios del comportamiento del consumidor que esta mas informado.

Para el estudio de la variable dependiente que es gestibn de ventas
referenciamos a Artal (2017), donde define a la gestion de ventas como una asociacion
necesaria de la administracion de ventas y el ambiente competitivo, social y
econémico. Este enfogue busca establecer formaciones estratégicamente
comerciales para el marketing efectivo, en ese sentido desarrollar un concreto plan de
ventas. Se hace mencidn a tres indicadores que se tomara como las dimensiones del
presente estudio: actividades estratégicas basado en 3 principales actividades, en
primer lugar, se tiene a fijar objetivos, funciones, responsabilidades y tareas de las
personas, segundo lugar se trata de conocer mas a los potenciales y reales clientes
calculando sus deseos de compra y por ultimo adaptar al equipo de ventas a los

determinantes externos e internos (ambiente, competencia y mix de marketing).

actividades gestionarias abarca en primer lugar el entorno que es los factores
ambientales, competencia y mercado, segundo lugar el marketing mix manifestado en
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politicas basicas de la cultura de la empresa, en tercer lugar esta la direccién que son
actividades de la administracion general que genera las directrices para la estructura
de las ventas y postventas y por ultimo esta la fuerza de ventas el equipo encargado
de ejecutar las estrategias y generar un buen rendimiento de venta, actividades
evaluativas es la comparacion de unos resultados con unas previsiones incluyendo
gue cuando la desviacion es negativa se debe proceder a la oportuna correccién, estas
actividades de control deben incidir directamente en resultados, comportamientos,
costes y rentabilidad (Artal, 2017).
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ll. METODOLOGIA

Segun el tipo y disefio de investigacion se tiene, por su finalidad es de tipo basica
debido a que se realiz6 con el propésito principal de obtener conocimientos nuevos
sobre los elementos subyacentes de fendmenos observables, sin tener como objetivo
especifico aplicaciones o usos practicos (OECD, 2018), Este enfoque es adecuado
para los objetivos de este estudio porque permite identificar y comprender los
principios fundamentales del Endomarketing en la gestion de ventas, contribuyendo al
desarrollo de teorias que pueden ser la base para investigaciones futuras y
aplicaciones practicas. Por ejemplo, puede revelar factores motivacionales efectivos,
desarrollar modelos de comunicacion interna e identificar competencias clave en el
personal de ventas, proporcionando asi una base teérica solida para disefar
programas de motivacion y desarrollo de talento en el sector inmobiliario. Ademas, la
investigacion de tipo basica no resuelve problemas de forma inmediata, sino que
contribuye como base tebrica para proximas investigaciones, pueden ser

exploratorios, descriptivos o correlacionales (Arias & Covinos, 2021).

La investigacion tuvo un enfoque cuantitativo, pues se llevd a cabo céalculos y
al establecer relaciones entre dos o mas variables, se esta realizando un estudio
correlacional (Bernal, 2016), Este enfoque es apropiado porque permite una medicion
precisa de las variables y facilita el analisis estadistico para identificar patrones,
tendencias y correlaciones. Se recopilaron datos mediante encuestas estructuradas a
empleados de la inmobiliaria, evaluando diferentes estrategias de Endomarketing
como desarrollo de talento, comunicacion externa e interna y adecuacion al trabajo.
Los datos cuantitativos ayudan a responder preguntas de investigacion sobre el
impacto del desarrollo de talento, adecuacion al trabajo, comunicacion interna y
externa. Por ejemplo, al utilizar un analisis de correlacién para establecer la relacion
entre el desarrollo de talento y el desempefio en ventas, y modelos de regresion para
predecir como cambios en la comunicacion externa afectan la retencion de

empleados.

Para desarrollar la investigacion se aplico en nivel de alcance explicativo de
tipo predictivo por lo que se busco si existe una relacion causal entre ambas variables,
Por ejemplo, se utiliz6 para analizar como la implementacion de programas de
desarrollo de talento afecta la probabilidad de que los empleados reporten niveles mas

altos de satisfaccion laboral. Ademas, se model6 como la comunicacion externa y la
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adecuacion al trabajo influyen en la probabilidad de que los empleados se sientan mas
motivados, proporcionando una vision clara de cémo las estrategias de

Endomarketing impactan en la gestion de ventas.

Se menciona el uso de modelos explicativos basados en ecuaciones
estructurales, que proponen teorias para comprender un fendmeno (Galarza, 2020).
Finalmente se confirma que el disefio del estudio fue transversal no experimental, ya
que se centra en recopilar datos en un Gnico momento y periodo de tiempo con el fin
de describir variables y analizar su impacto e interaccion en ese momento especifico
(Huaire, 2019), es decir este disefio es adecuado porque permite describir el estado
actual de las estrategias de Endomarketing y su impacto en la gestion de ventas sin
manipular las variables. Ademas, facilita el andlisis de las relaciones entre variables
como el desarrollo de talento, adecuacion al trabajo y la comunicacién interna y
externa en un contexto real y especifico, proporcionando una vision clara y practica

de la situacion actual.

Figura 1
Disefio de la hipotesis causal
RZ

V1 > v2

Donde:
V1 . Estrategias de endomarketing como variable independiente
R? : Regresion logistica ordinal que determina la relacion de causalidad
V2 : Gestion de ventas, como variable dependiente

En la operacionalizacion de variables se hace presenta a la variable de
estrategias de endomarketing, segun Kotler & Keller (2012), es la tarea de contratar,
capacitar y desarrollar actividades emocionales del cliente interno. Esto implica tratar
al personal como un recurso estratégico y buscar su satisfaccion mediante diversas
estrategias de gestion. El principal objetivo del endomarketing es alcanzar una mayor
satisfaccion del cliente externo y, como consecuencia, obtener un mejor desempeio

para la empresa
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Esta variable abarca ciertas actividades del proceso de endomarketin que se
tomd como las dimensiones de la investigacion, Bohnenberger et al. (2019). Dodne
plasma la idea de Kotler & Keller (2012), sobre el marketing interno, estructurandolo
en ciertas actividades, donde se tomard algunas de ellas como las dimensiones:
desarrollo del talento, adecuacion al trabajo, también hace referencia que el
marketing es mas viables si existe una comunicacion interna fluida interareas se
lograra mayor probabilidad de éxito en la comunicacidn externa, dicha variable sera

estudiada y analizada bajo el enfoque de tipo cuantitativo.

En cuento a la variable dependiente se referencia a Artal (2017) que define la
gestion de ventas como la prevision, direccion, coordinacion, investigacion y desarrollo
entre un conjunto de personas (administrador - fuerza de ventas), de tal modo
respondan a las circunstancias de la empresa, siendo coherentes con las estrategias
de marketing, para detectar necesidades y problemas en los consumidores, tratando
de atender de una forma rentable para la empresa y para los mismos. Al respecto de
esta variable se detalla sus dimensiones que son: actividades estratégicas,
actividades gestionarias y actividades evaluativas que seran desarrolladas y

analizadas bajo el enfoque cuantitativo.

Con respecto a la poblacion, muestray muestro, se consolidé una poblacién
de 50 colaboradores que conforman la totalidad de personal que labora en la empresa
inmobiliaria, donde Perez & Perez (2020) define a la poblacién como el conjunto total
de unidades de analisis en el cual se aplica el estudio, Concerniente a la muestra
utilizada en la investigacion se incluy6 a los 50 colaboradores que conforman el total
de personas en estudio por lo que la muestra completa (n) seria igual al tamafo total
de la poblacién (N) siendo una muestra censal. (Baena, 2017), se eligié un muestreo
censal debido al tamafio manejable de la poblacién, lo que permite incluir a todos los
miembros en el estudio. Este enfoque garantiza la representatividad de la muestra,
eliminando el sesgo de seleccion y asegurando que los resultados sean
representativos de toda la empresa. Para asegurar la representatividad, se incluiran
colaboradores de diferentes departamentos y niveles jerarquicos, y se utilizaran
encuestas estructuradas para recoger datos de manera uniforme. Ademas, se
fomentara una alta tasa de respuesta mediante la comunicacién clara de la

importancia del estudio y la garantia de anonimato y confidencialidad.
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Las técnicas que se utilizdé para obtener datos suficientes y poder llevar a
cabo la investigacion fue la encuesta, donde se estructur0 de acuerdo a las
dimensiones de la variable dependiente e independiente haciendo un total de 40
preguntas divididas en 20 por cada variable, agrupadas en 7 dimensiones. En este
enfoque, los participantes respondieron a los 40 items de la encuesta de manera
individual. Luego, estas respuestas individuales fueron las que generaron la
informacion de analisis a partir de los constructos o conceptos clave que formaban
parte del instrumento de medicion utilizado en la encuesta. Por su parte Yuni & Urbano
(2020) indica que la encuesta es una técnica para obtener informacion a través de una
serie de interrogantes a los individuos que brindan datos relativos a la especialidad de

la realidad que se investiga.

Como instrumento de utilizo el cuestionario donde se elaboré 20 preguntas
para la variable de estrategias de endomarketing y 20 preguntas para la variable de
gestién de ventas, estructurado en una escala Likert que va del 1 al 5 (hunca, casi
nunca, a veces, casi siempre y siempre) para ello se disefidé un conjunto de preguntas
estructuradas que fueron utilizadas para recopilar datos de los colaboradores de una
empresa que se dedica al negocio inmobiliario, segun Hernandez-Sampieri &
Mendoza (2020) la aplicacion de este instrumento es para obtener informacion y hacer
diagndsticos de toda clase (salud, nutricion, problemas en las empresas, etcétera).

La validez del instrumento Segun Salkind & Bruce (2021), la precisiéon y rigor
en la medicién o célculo de lo que se busca averiguar son elementos clave de la
calidad. Para validar este aspecto, se ha consultado a tres expertos en posgrado,
todos con grados de Maestria o Doctorado. Estos expertos han recibido la informacién
necesaria para emitir un juicio, ademas Segun Medina et al. (2023) argumentan que
la confiabilidad de un instrumento de recoleccion de datos se refiere a la consistencia
de los resultados obtenidos al aplicarlo repetidamente a distintos participantes no tiene
variacion su medicion y efecto, por lo que dicha confiabilidad de instrumentos se
evalué empleando el software estadistico SPSS 27 mediante una experimento a modo
piloto de 15 individuos caracteristicamente similares a la poblacion en estudio,
mediante este software que permitié el uso del Alfa de Cronbach para obtener el

coeficiente.

En la metodologia de procesamiento y analisis de datos, Se investigo la
influencia de estrategias de endomarketing en la gestion de ventas, asi como los
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niveles de cada dimension categorica planteada. De tal manera permitio que la
investigacion sea estructurada y basada en evidencia, proporcionando resultados
sélidos y confiables sobre la influencia del endomarketing en la gestion de ventas,
donde cada resultado se presenté mediante tablas, y para el almacenamiento de datos
obtenidos al aplicar los cuestionarios se empleo el software MS Excel 2021, por otro
lado, para la estadistica inferencial, dicha informacion se trasladé al programa

estadistico IBM SPSS Statistics 27, para el procesamiento y analisis respectivo.

Para determinar el estadistico adecuado en la prueba de hipotesis, ya sea esta
paramétrica o no paramétrica, se utilizo la prueba de bondad de ajuste de Kolmogorov-
Smirnov. Esta prueba es especialmente Gtil para muestras con mas de 50
participantes y permite contrastar si los datos analizados siguen una distribucion
normal. Al hacerlo, se pudo seleccionar el estadistico mas adecuado para el andlisis
de los datos y se lograron identificar sus relaciones causales. El disefio del estudio y
los procedimientos fueron revisados y aprobados por un comité de ética institucional

para asegurar que se cumplieran todas las normativas y directrices éticas relevantes

El trabajo de investigacion |se ha realizado considerando diversos aspectos
éticos de manera que se ha acatado las reglas internacionales establecidas por la
Asociacion Americana de Psicologia (APA), se han utilizado datos provenientes de
instituciones dedicadas a la investigacion académica, respetando su confidencialidad,
se ha protegido la identificacion de los participes en el estudio, preservando su
anonimato, se ha reconocido el derecho de autor al utilizar alguna teoria relacionada
con el tema investigado y otras medios donde se sacé informacion, mediante la
inclusion de citaciones y referencias bibliograficas, Finalmente se agradeci6 la
colaboracién y amabilidad de todo el personal de la institucion, cuya cooperaciéon ha

sido fundamental para la culminacion de la investigacion.
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Ill. RESULTADOS

Resultados descriptivos
Tabla 1

Influencia de las estrategias de Endomarketing en la gestion de ventas

Gestion de ventas

bajo  medio alto Total
bajo 11 5 1 17
5,8 5,8 54 17,0
22,0% 10,0% 2,0% 34,0%
medio 5 8 4 17
Estrategias de Endomarketing 5,8 5,8 5,4 17,0
10,0% 16,0% 8,0% 34,0%
alto 1 4 11 16
5,4 5,4 51 16,0
2,0% 8,0% 22,0% 32,0%
17 17 16 50
Total 17,0 17,0 16,0 50,0

34,0% 34,0% 32,0% 100,0%

Andlisis de latabla 1

Como se observa en la tabla cruzada 1 las estrategias de Endomarkerting y la
gestiéon de ventas, la forma como se distribuyen las diferentes categorias de gestion
de ventas (bajo, medio, alto) en funcion de los niveles de las estrategias de
Endomarketing (bajo, medio, alto). resultando que, cuando la variable estrategias de
endomarketing esta en 34% en el nivel bajo, la variable gestion de ventas tiene 22%
en nivel bajo, 10% medio y 2% alto. Cuando la variable estrategias de Endomarkting
en el nivel medio tiene el 34%, la variable gestion de ventas representa el 10% en
nivel bajo, 16% en el nivel medio y 8% alto. Por ultimo, cuando la variable estrategias
de endomarkwting esta en un nivel alto de 32% la variable gestion de ventas alcanza
2% en bajo nivel, 8% en el medio y 22% en alto. Concluyendo que cualquier valor que
la inmobiliaria alcance al 100% en las estrategias de endomarketing, la variable

gestion de ventas representa 34% en bajo nivel, 34% medio y 32% en alto.

Esta interpretacion sugiere que las estrategias de endomarketing son una herramienta
valiosa para mejorar la gestion de ventas en la inmobiliaria, destacando la importancia

de su implementacion y desarrollo continuo
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Tabla 2

Influencia entre el desarrollo de talento y la gestidén de ventas

Gestion de ventas

bajo medio alto Total
bajo 12 4 3 19
6,5 6,5 6,1 19,0
24,0% 8,0% 6,0% 38,0%
medio 4 10 5 19
Desarrollo de talento 6,5 6,5 6,1 19,0
8,0% 20,0% 10,0% 38,0%
alto 1 3 8 12
4,1 4,1 3,8 12,0
2,0% 6,0% 16,0% 24,0%
17 17 16 50
Total 17,0 17,0 16,0 50,0

34,0% 34,0% 32,0% 100,0%

Andlisis de la tabla 2

Concerniente a la influencia entre estrategias de Endomarketing y gestién de
ventas, en la tabla 2 se visualiza que cuando el desarrollo de talento se encuentra
en un nivel bajo de 38%, la gestién de ventas representa los niveles de 24% en
bajo, 8% medio y 6% en alto. De la misma forma cuando el desarrollo de talento se
encuentra en con un 38% en nivel medio, la gestion de ventas resulta con el 8% en
bajo, 20% medio y 10% en alto. Del mismo modo cuando el desarrollo de talento
alcanza un porcentaje de 24% en nivel alto, la gestion de ventas llega en 2% de
nivel bajo, 6% nivel medio y 16% en alto nivel. En tal sentido que el desarrollo de
talento de la organizacién indistintamente en los niveles logrados al 100%, la

gestion de ventas llega al 34% en bajo, 34% medio y 32% en alto nivel.

Por lo tanto, la mayor cantidad de respuestas en la categoria alta de gestion
de ventas se encuentra cuando el desarrollo de talento es alto, mientras que la
mayoria de las respuestas en la categoria baja de gestion de ventas se encuentra
cuando el desarrollo de talento es bajo, entonces la implementacion efectiva del
desarrollo de talento tiende a tener impacto significativo en las mejoras de la

gestion de ventas.
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Tabla 3

Influencia entre la adecuacion al trabajo y la gestion de ventas

Gestion de ventas

bajo medio alto Total
bajo 11 6 1 18
6,1 6,1 5,8 18,0
22,0% 12,0% 2,0% 36,0%
medio 5 5 7 17
Adecuacion al trabajo 5,8 5,8 5,4 17,0
10,0% 10,0% 14,0% 34,0%
alto 1 6 8 15
51 51 4.8 15,0
2,0% 12,0% 16,0% 30,0%
17 17 16 50
Total 17,0 17,0 16,0 50,0
34,0%  34,0% 32,0% 100,0%

Analisis de la tabla 3

Como se observa en la tabla 3 que muestra la influencia de la adecuacion al

trabajo y la gestion de ventas, se tiene que, cuando la adecuacién al trabajo se

encuentra en su nivel bajo de 36%, la gestion de ventas alcanza el 22% en nivel bajo,

12% nivel medio y 2% en alto nivel. De la misma manera, se tiene a la adecuacioén al

trabajo en su nivel medio de 34%, la gestion de ventas llega en su nivel bajo y medio

al 10% y nivel alto al 14%. Asimismo, cuando la adecuacién al trabajo alcanza un nivel

alto de 30%, la gestion de ventas logra el 2% en bajo, 12% en medio y 16% alto nivel.

Concluyendo que la adecuacion al trabajo en cualquier nivel alcanzado al 100%, la

gestion de ventas en su nivel bajo y medio llega al 34% y 32% en el nivel alto.
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Tabla 4

Influencia entre la comunicacién interna y la gestion de ventas

Gestion de ventas

bajo medio alto Total
bajo 14 4 2 20
6,8 6,8 6,4 20,0
28,0% 8,0% 4,0% 40,0%
medio 2 11 5 18
Comunicacion interna 6,1 6,1 5,8 18,0
4,0% 22,0% 10,0% 36,0%
alto 1 2 9 12
4,1 4,1 3,8 12,0
2,0% 4,0% 18,0% 24,0%
17 17 16 50
Total 17,0 17,0 16,0 50,0
34,0% 34,0% 32,0% 100,0%

Andlisis de la tabla 4

En la tabla 4 se analiza si la comunicacion interna de la inmobiliaria afecta la
gestion de ventas. Estadisticamente los resultados mostraron que, cuando la
comunicacion interna es baja (40%), la gestion de ventas se distribuye de la siguiente
manera: 28% en bajo nivel, 8% en el medio y 4% en el alto. En cambio, si la
comunicacién interna mejora a un nivel medio (36%), la gestién de ventas también
mejora, alcanzando un 4% en bajo, 22% en medio y 10% en alto nivel. Cuando la
comunicacion interna es alta (24%), los resultados son aun mas positivos: solo un 2%
de las ventas estéan en el nivel bajo, 4% en el medio y 18% en alto nivel. En resumen,
con una comunicacion interna al 100%, la gestion de ventas se distribuye de manera
mas equilibrada: 34% en bajo, 34% en medio y 32% en el alto nivel. Esto demuestra
gue la mejora de la comunicacion interna organizacionalmente conlleva a un impacto

positivamente significativo en el rendimiento de ventas.
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Tabla b

Influencia entre la comunicacién externa y la gestién de ventas

Gestion de ventas

bajo medio alto Total
Bajo 12 4 2 18
6,1 6,1 5,8 18,0
24,0% 8,0% 4,0% 36,0%
Medio 4 12 4 20
Comunicacion externa 6,8 6,8 6,4 20,0
8,0% 24,0% 8,0% 40,0%
Alto 1 1 10 12
4,1 4,1 3,8 12,0
2,0% 2,0% 20,0% 24,0%
17 17 16 50
Total 17,0 17,0 16,0 50,0
34,0% 34,0% 32,0% 100,0%

Andlisis de latabla 5

Se presenta la tabla cruzada 5 donde muestra la influencia de la comunicacién

externay la gestion de ventas de la organizacion, por lo que se tiene a la comunicacion

externa en su nivel bajo con 36%, mientras que la gestion de ventas logra el 24% en

el bajo, 8% en el medio y 4% en el alto nivel. Cuando la comunicacion externa se

encuentra en su nivel medio con 40%, la gestion de ventas alcanza 8% en bajo, 24%

en el medio y 8% en el alto nivel. Asimismo, cuando la comunicacion externa llega al

nivel alto de 24%, la gestion de ventas logra el 2% en los niveles bajo y medio y 20%

en el nivel alto. De tal manera que se puede decir que cuando la comunicacion externa

alcance cualquiera de los niveles al 100%, la gestion de ventas llega al 34% en los

niveles bajo y medio y 32% en el alto nivel.
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Resultados inferenciales

Pruebas no paramétricas

Si el valor de significancia (sig.) es menor o igual a 0.05, esto indica que los

datos no siguen una distribucion normal. En estos casos, es apropiado utilizar

meétodos no paramétricos. Una opcion recomendada es la regresion logistica ordinal

Si la sig. =>0,05, entonces la prueba es normal o paramétrica, se utiliza la regresion

lineal.

Tabla 6

Pruebas de Normalidad

Kolmogorov-Smirnov? Shapiro-Wilk
Estadistico gl Sig. Estadistico gl Sig.

Estrategias de ,224 50 ,000 , 795 50 ,000
Endomarketing (Agrupada)

Desarrollo de talento ,244 50 ,000 , 797 50 ,000
(Agrupada)

Adecuacion al trabajo ,235 50 ,000 , 794 50 ,000
(Agrupada)

Comunicacion interna ,256 50 ,000 ,792 50 ,000
(Agrupada)

Comunicacion externa ,233 50 ,000 ,802 50 ,000
(Agrupada)

Gestion de ventas 224 50 ,000 , 795 50 ,000
(Agrupada)

a. Correccion de significacion de Lilliefor

En la presente tabla se observa que La sig. P=0,000<0,05 en todas las variables y

dimensiones, por lo tanto, las pruebas resultan ser no paramétricas, en tal sentido

se utilizara la regresion logistica ordinal.
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Prueba de la bondad de ajuste

Tabla 7

Prueba de la bondad de ajuste al modelo de analisis de Estrategias de

endomarketing y su influencia en la Gestidén de ventas en una empresa Inmobiliaria

cuadrado g g-

. . : 2 ,984

Estrategias de endomarketing 825 2 984

1,795 2 ,408

Desarrollo de talento. 1,768 2 413

. . 2,286 2 ;319

Adecuacion al trabajo 2.422 2 298

o 3,252 2 , 197

Comunicacion interna.

2,897 2 ,235

o . 4,814 2 ,090
Comunicacion externa influyen en:

4,469 2 ,107

La Gestion de ventas

La hip6tesis donde se prueba la bondad de ajuste es la siguiente:

HO. El modelo se ajusta correctamente a los datos que se esta probando

H1 El modelo no se ajusta correctamente a los datos que se esta probando

Sig. = p<0,05, entonces se rechaza la hip6tesis nula y se acepta la alterna
Sig. = p>0,05, entonces se acepta la hipétesis nula y se rechaza la alterna

En la tabla 07 se observa que, la sig. =p>0,05 en los casos que se muestra, por lo

tanto, el modelo se ajusta adecuadamente a los datos en prueba.
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Prueba de variabilidad

Tabla 8

Prueba de variabilidad de la influencia de las estrategias de endomarketing en la
gestién de ventas de una empresa inmobiliaria.

Coxy Snell Nagelkerke McFadden
Estrategias de endomarketing. 0,350 0,394 0,196
Desarrollo de talento. 0,260 0,294 0,140
Adecuacion al trabajo. 0,248 0,279 0,130
Comunicacion interna. 0,395 0,447 0,233
Comunicacion externa 0,371 0,420 0,215

influyen en

Gestion de ventas

Tomando referencia en los valores de Nagelkerke, que es una medida ajustada
del pseudo R-cuadrado que varia entre 0 y 1 y proporciona una mejor comparacion
entre modelos, indica que la comunicacién Interna (0.447) es la variable que mas
influye en la gestidn de ventas cuyo valor sugiere que aproximadamente el 44.7% de
la variabilidad en la gestion de ventas puede ser explicada por la efectividad de la
comunicacioén interna dentro de la empresa inmobiliaria, seguido por la comunicacion
externa que es la segunda variable mas influyente, con un valor de 0.420. Esto
significa que el 42.0% de la variabilidad en la gestién de ventas se puede atribuir a
como la empresa se comunica con sus clientes y prospectos, luego se tiene a la
variable Estrategias de Endomarketing en general tienen un valor de 0.394, indicando
que el 39.4% de la variabilidad en la gestion de ventas se puede explicar mediante la
implementacion de estrategias de endomarketing en la empresa, del mismo modo el
desarrollo de Talento con un valor de 0.294, lo que sugiere que el 29.4% de la
variabilidad en la gestion de ventas estéa relacionada con cémo la empresa invierte en
la capacitacion y el desarrollo de habilidades de su personal.Finalmente, la
Adecuacion al Trabajo con un valor de 0.279. Esto indica que el 27.9% de la
variabilidad en la gestion de ventas se puede explicar por cdmo bien los empleados

se ajustan a sus roles y responsabilidades en la empresa, en conclusion.
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Regla de decision

Si la significancia (p) es menor que 0.05 (p < 0.05): Esto indica que hay
suficiente evidencia para rechazar la hipétesis nula (HO) y aceptar la hipotesis alterna
(H1), esto significa que el resultado obtenido es estadisticamente significativo y no se
debe a la casualidad.

Si la significancia (p) es mayor que 0.05 (p > 0.05): Esto indica que no hay
suficiente evidencia para rechazar la hipétesis nula (HO). Por lo tanto, se acepta la
hipoétesis nula y se rechaza la hipétesis alterna (H1).

Existe influencia entre las estrategias de endomarketing y la gestion de ventas en una

empresa inmobiliaria, Tarapoto 2024.

Hipotesis general

HO: No existe influencia entre las estrategias de endomarketing en la gestién de ventas
en una empresa inmobiliaria, Tarapoto 2024

H1: Existe influencia de las estrategias de endomarketing en la gestion de ventas en
una empresa inmobiliaria, Tarapoto 2024

Tabla 9

Prueba de regresion logistica ordinal de la influencia de las estrategias de

endomarketing en la gestion de ventas de una empresa inmobiliaria.

Intervalo de confianza al
95%

Desv. Limite Limite
Estimacion Error Wald gl Sig. inferior superior
Umbral [sumal = -2,830 ,684 17,121 1 ,000 -4,170 -1,489
1]
[sumal = -, 778 ,534 2,124 1 ,145 -1,824 ,268
2]
Ubicacion [suma6=1] -3,446 ,827 17,347 1 ,000 -5,068 -1,824
[suma6=2] -1,955 734 7,091 1 ,008 -3,395 -,516
[suma6=3] 02 . . 0

En la tabla 9, el valor de Wald para la ubicacion 1 es 17.347, que es mayor que
4,y su significancia (sig.) es 0.000, que es menor a 0.05, lo que permite rechazar la
hip6tesis nula y aceptar la hipotesis alternativa, sugiriendo que hay una influencia
significativa de las estrategias de endomarketing en la gestion de ventas. Asimismo,
en el umbral 1, el valor de Wald es 17.121, también mayor que 4, y la significancia
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es menor que 0.05, lo que refuerza la conclusion de que las estrategias de
endomarketing tienen un impacto significativo en la gestion de ventas.

Existe influencia del desarrollo de talento en la gestion de ventas en una inmobiliaria,
Tarapoto 2024.

Hipotesis especifica 1

HO: No existe influencia del desarrollo de talento en la gestidon de ventas en una
empresa inmobiliaria, Tarapoto 2024

H1: Existe influencia del desarrollo de talento en la gestion de ventas en una

inmobiliaria, Tarapoto 2024.

Tabla 10

Prueba de regresion logistica ordinal de la influencia del desarrollo del talento en la
gestion de ventas de una empresa inmobiliaria.

Intervalo de confianza al
95%

Estimacio Desv. Limite Limite
n Error Wald gl Sig. inferior superior

Umbral [suma2 = -1,934 ,587 10,875 1 ,001 -3,084 -, 785

1]

[suma2 = ,151 ,485 ,097 1 ,755 -, 799 1,101

2]
Ubicacié [suma6=1] -2,796 776 12,991 1 ,000 -4,317 -1,276
n [suma6=2] -1,034 ,674 2,352 1 ,125 -2,355 ,287

[suma6=3] 0 . . 0

En la tabla anterior, se observa que el valor de Wald para el primer nivel de
ubicacion es de 12.991, que supera el umbral de 4, y el valor de P es 0.000, menor
que 0.05, lo que permite aceptar la hipotesis alterna; esta decision se refuerza con el
valor del Umbral de Wald en el nivel 1, que es de 10.875, también superior a 4, y con
una significancia de 0.001, menor que 0.05, lo que nuevamente respalda la aceptaciéon
de la hipotesis alterna.

Existe influencia de la adaptacion al trabajo en la gestion de ventas en una inmobiliaria,
Tarapoto 2024.
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Hipotesis especifica 2
HO: No existe influencia de la adecuacion al trabajo en la gestion de ventas en una

empresa inmobiliaria, Tarapoto 2024

H1: Existe influencia de la adaptacion al trabajo en la gestion de ventas en una
inmobiliaria, Tarapoto 2024.

Tabla 11
Prueba de regresion logistica ordinal de la influencia de la adecuacién al trabajo en

la gestion de ventas de una empresa inmobiliaria.

Intervalo de confianza al
95%

Desv. Limite Limite
Estimacién Error Wald gl Sig. inferior superior
Umbral [suma3 = -1,940 ,580 11,204 1 ,001 -3,077 -,804
1]
[suma3 = -,135 ,488 ,076 1 ,782 -1,091 ,822
2]
Ubicacién [suma6=1] -2,581 , 750 11,848 1 ,001 -4,051 -1,111
[suma6=2] -1,038 ,670 2,398 1 ,121 -2,351 ,276
[suma6=3] 02 . . 0

En la tabla 11, se observa que el valor de Wald en el primer nivel de ubicacién
es de 11.848, lo cual supera el umbral de 4. Asimismo, el valor de p es 0.001, que es
menor a 0.05. En tanto, se determina aceptar la hipétesis alterna. Esta decision se
confirma con Wald en el primer nivel, que muestra su equivalencia de 11.204, también
mayor a 4, y con el valor de p de 0.001, siendo inferior a 0.05. Por consiguiente, se
vuelve a confirmar la hipétesis alterna.

Existe influencia de la comunicacion interna en la gestion de ventas en una
inmobiliaria, Tarapoto 2024.

Hipotesis especifica 3

HO: No existe influencia de la comunicacion interna en la gestion de ventas en una

empresa inmobiliaria, Tarapoto 2024
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H1: Existe influencia de la comunicacién interna en la gestion de ventas en una
inmobiliaria, Tarapoto 2024.

Tabla 12

Prueba de regresion logistica ordinal de la influencia de la comunicacion interna en

la gestion de ventas de una empresa inmobiliaria.

Intervalo de confianza al
95%

Estimacio Desv. Limite Limite
n Error Wald Gl Sig. inferior superior

Umbral [suma4 = -2,481 ,665 13,931 1 ,000 -3,784 -1,178

1]

[suma4 = -,155 ,492 ,099 1 , 753 -1,120 ,811

2]
Ubicaci6 [suma6=1] -3,974 ,906 19,233 1 ,000 -5,750 -2,198
n [suma6=2] -1,617 717 5,086 1 ,024 -3,021 -,212

[suma6=3] 02 . . 0

En la precedente, se tiene que Wald en el primer nivel de ubicacion es de 19.233, lo
cual es significativamente mayor que el valor de referencia de 4. Ademas, el valor de
p es 0.000, que es inferior a 0.05. Por lo tanto, se admite positivamente la hipétesis
alterna. Esta decision se confirma al observar al Umbral de Wald de 1 en nivel, que
muestra con valor de 13.931, también mayor a 4, con un valor de p de 0.000, inferior
a 0.05. Asi, se vuelve a confirmar la hipotesis alterna.

Existe influencia de la comunicacion externa en la gestibn de ventas en una

inmobiliaria, Tarapoto 2024.

Hipotesis especifica 4
HO: No existe influencia de la comunicacion externa en la gestién de ventas en una
empresa inmobiliaria, Tarapoto 2024

H1: Existe influencia de la comunicacion externa en la gestion de ventas en una

inmobiliaria, Tarapoto 2024.
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Tabla 13

Prueba de regresion logistica ordinal de la influencia de la comunicacion externa en

la gestion de ventas de una empresa inmobiliaria.

Intervalo de confianza al

95%

Desv. Limite Limite
Estimacién Error Wald Gl Sig. inferior superior
Umbral [suma5 = -2,955 , 721 16,796 ,000 -4,368 -1,542
1]
[sumab = -,375 ,503 ,5655 ,456 -1,361 ,611
2]
Ubicacion [suma6=1] -3,790 ,878 18,645 ,000 -5,510 -2,070
[suma6=2] -2,138 , 764 7,826 ,005 -3,636 -,640
[suma6=3] 02

En que preside, se tiene que Wald en su primer nivel de ubicacion es de 18.645, lo

cual es significativamente mayor que el umbral de 4. Ademas, el valor de p es 0.000,

que es inferior a 0.05. Por lo tanto, se termina aceptando la hipétesis alterna. Esta

conclusién se refuerza con el valor del Umbral de Wald de nivel 1, que es de 16.796,

también superior a 4, con un valor de p de 0.000, menor que 0.05. Asi, se confirma

nuevamente la aceptacion de la hipétesis alterna.
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IV. DISCUSION
Al discutir los resultados encontrados en la investigacion sobre la influencia de
las estrategias de Endomarketing en la gestion de ventas de una inmobiliaria en
Tarapoto en 2024, donde se utilizaron métodos inferenciales mediante regresion
logistica ordinal. Los datos mostraron que el chi cuadrado de Pearson tiene un valor
de 0.032, ello indica que el modelo no se ajusta perfectamente a los datos ya que esta

por debajo del umbral de 0.05 para la bondad de ajuste.

Sin embargo, al realizar el analisis de variabilidad con los indicadores de Cox y
Snell, Nagelkerke y McFadden, se considerd que el valor de Nagelkerke era el mas
preciso, alcanzando un 0.394. Esto sugiere que el 39.4% de la variabilidad en la
gestién de ventas puede explicarse por las estrategias de Endomarketing. Ademas,
Wald en el nivel ubicacién arrojé 17,347 y una significancia de 0.000, lo que es menor
a 0.05, apoyando asi la hipotesis alterna. Obteniendo el valor de 17,121, en su nivel 1
del umbral de prueba de Wald, evidentemente mayor a 4, con un p-valor de 0.000,
reafirmando la influencia significativa de las estrategias de Endomarketing en la

gestion de ventas.

Estos hallazgos fueron respaldados por las tablas de contingencia, que
demostraron una correlacion positiva y directa entre las estrategias de Endomarketing
y la gestidn de ventas. Cuando las estrategias de Endomarketing estaban en un nivel
bajo (34%), la gestidn de ventas también estaba en un nivel bajo (22%). Por otro lado,
cuando las estrategias de Endomarketing estaban en un nivel alto (32%), la gestién
de ventas mejoraba hasta un nivel alto del 22%. Estos resultados indican claramente
gue las estrategias de Endomarketing tienen una influencia directa y positiva en la
gestion de ventas. Las estrategias implementadas deben estar alineadas con la
actividad economica de la empresa para maximizar los resultados positivos

esperados.

En relacion, se encontrd coincidencias con el estudio de Serafim et al. (2024),
quien llego a los resultados que el marketing interno tiene una influencia directa y
positiva en la satisfaccion y el compromiso laboral, donde el autor concluy6 que, al
comprender mejor el marketing interno y sus efectos en los determinantes laborales,
los gerentes pueden fortalecer y ajustar continuamente las practicas de marketing
dentro de las organizaciones. Esto, a su vez, puede mejorar las relaciones con los
clientes externos desde una perspectiva estratégica. Por lo que coincide con las
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estrategias que emplea la inmobiliaria mediante el desarrollo de talento, adecuacion
al trabajo, comunicacion interna y externa tiende a mejorar la relacion con los clientes

externos y por ende se mejora la productividad organizacional.

Tambien Fannos & Rajab (2023) en su estudio tuvo por resultados que el
marketing interno ejerce un impacto significativo en la innovacion organizacional en
estos departamentos del Ministerio de Cultura, Turismo y Antigiedades de Irak. La
conclusion sugiere que es crucial enfocarse en la capacitacion, establecer un sistema
equitativo de incentivos y recompensas para promover la innovacion, asi como
fomentar una cultura que fomente la asuncién de riesgos. De tal manera la el estudio
en la inmobiliaria demuestra que las estrategias de endomarketing tienen una
influencia significativa y positiva en la gestion de ventas, alineandose con las
conclusiones, sobre el impacto del marketing interno en la innovacién organizacional.
Esta coincidencia sugiere que fortalecer las estrategias de endomarketing puede ser
un enfoque efectivo para mejorar tanto la innovacién como la gestion de ventas en

diversas organizaciones.

Otra coincidencia es con Zambrano et al. (2021) que en su investigacion
llegaron a los resultados que la gestion llevada a cabo por la direccién de ventas busca
aumentar las ventas mediante el respaldo del talento humano, involucrando al
personal en las estrategias y metas de la empresa, destacando la importancia de
involucrar al personal en las estrategias organizacionales para mejorar los resultados
de ventas, ya que capacitar y apoyar al talento humano, sugiriendo que una gestion
efectiva de las estrategias internas puede tener influencia significativa en el
rendimiento organizacional. Esta coincidencia refuerza la idea de que las estrategias
de endomarketing y el respaldo del talento humano son fundamentales para mejorar

la gestion de ventas en diversos contextos empresariales.

En cuanto al primer objetivo especifico, se analizo la influencia del desarrollo
de talento, una dimensién clave de las estrategias de Endomarketing, en la gestién de
ventas de una inmobiliaria en Tarapoto para el afilo 2024. Utilizando la regresion
logistica ordinal, se comprobd que se ajustan los datos de manera adecuada al
modelo, por lo que el valor de Pearson Chi cuadrado logré el valor de 0.179, por
encima al umbral de 0.05 correspondiente a la prueba de bondad de ajuste. Ademas,
al examinar la variabilidad con los indicadores de Cox y Snell, Nagelkerke y
McFadden, se encontré que el indicador de Nagelkerke era el mas preciso, con un
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valor de 0.294. Esto indica que el 29.4% de los resultados en la gestion de ventas
pueden atribuirse al desarrollo de talento. El andlisis estadistico de Wald reforz6 estos
hallazgos. En el primer nivel de ubicacién, se obtuvo un valor de 12.991,
significativamente mayor a 4, y una significancia de 0.000, inferior al alfa de 0.05.
Ademas, el nivel 1 del umbral de Wald mostré 10.875 de valor, también mayor a 4,

con una significancia de 0.001, lo que confirma la admision de la hipotesis alterna.

Estos resultados fueron respaldados por los valores descriptivos de la tabla de
cruce, que revelaron una correlacion directa entre el desarrollo de talento y la gestion
de ventas. Cuando el desarrollo de talento se encontraba en su nivel mas bajo (38%),
la gestion de ventas también descendia a un nivel bajo (24%). Por otro lado, cuando
el desarrollo de talento alcanzaba un nivel alto (24%), la gestion de ventas aumentaba

aun 16%.

Estos hallazgos subrayan la importancia del desarrollo de talento en la gestion
de ventas. Cuando una inmobiliaria implementa estrategias de desarrollo de talento,
se observa un impacto positivo en sus resultados de ventas. Sin embargo, algunas
empresas no reconocen las ventajas de estas estrategias 0 muestran resistencia a

implementarlas, lo que puede limitar su efectividad y rentabilidad en el mercado.

Similar fue los resultados del estudio de Gémez et al. (2023) donde encontraron
que aspectos como el desarrollo, la contrataciébn y la comunicacion interna son
predictores importantes de una cultura innovadora. Ademas, se identificé una relacion
significativa entre el marketing interno y la cultura de innovacion, donde el estudio en
la inmobiliaria y la investigacion de Gémez et al. (2023) resaltan la importancia del
desarrollo de talento y otras estrategias de marketing interno para mejorar el
rendimiento organizacional. Estos estudios ponen de manifiesto que invertir en el
crecimiento y desarrollo de los empleados no solo tiene un impacto positivo en la
productividad y eficiencia, sino que también crea un entorno laboral mas dinamico y
motivador. Al enfocarse en las necesidades y el potencial de los empleados, las
empresas pueden cultivar un equipo mas comprometido y creativo, capaz de

adaptarse y prosperar en un mercado en constante cambio.

Por su parte Hernandez et al. (2020) en su investigacion resulto que existe una
relacion importante entre la forma en que se lleva a cabo el marketing interno en estos

centros y el nivel de compromiso que los empleados tienen con la organizacién,
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concluyendo que el marketing interno proporciona la motivaciéon necesaria a los
trabajadores de una organizacidon, impulsandolos a desempefar sus
responsabilidades con excelencia y, como consecuencia, ofrecer una atencion al
cliente excepcional y adecuada. Coincidiendo que integrar practicas de desarrollo de
talento dentro del Endomarketing puede no solo mejorar la gestion de ventas, sino
también fortalecer la motivacion y el compromiso de los empleados, como sugieren
Hernandez et al. (2020). Esto podria conducir a una mejor atencion al cliente y a una
mayor competitividad en el mercado inmobiliario de Tarapoto.

Correspondiente al segundo objetivo especifico, analizamos cémo la
adecuacion al trabajo influye en la gestién de ventas en una inmobiliaria de Tarapoto
para el afio 2024. Utilizando un modelo de regresion logistica ordinal, se encontré que
se ajustan los datos correctamente al modelo, con Pearson Chi cuadrado de 0.228 en
su valor, mayor a 0.05 en la bondad de ajuste y al examinar la variabilidad al aplicar
los indicadores de Nagelkerke reveld que la adecuacién al trabajo explica el 27.9% de
la efectividad en la gestion de ventas. Sin embargo, el analisis estadistico de Wald en
el primer nivel de ubicacion mostrd un valor de 11,848, significativamente mayor que
4, con una significancia de 0.001, lo que es menor que el alfa de 0.05. Esto conlleva
la aceptacién de la hipétesis alternativa. EI umbral de Wald en el nivel 1 también
presenté un valor alto de 11.204, con una significancia de 0.001, lo que reafirma la
decision. Estos resultados subrayan que la adecuacion al trabajo, que incluye el ajuste
de motivaciones y habilidades, el empoderamiento y el reconocimiento formal e
informal, tiene un impacto significante en la gestion de ventas. La inmobiliaria que
fomenta estas practicas entre sus vendedores ve reflejada una mejora en los
resultados de ventas. Esto enfatiza cuan importante es crear un entorno de trabajo
gue motive y capacite adecuadamente a los empleados para maximizar su

rendimiento y efectividad en las ventas.

En base a los resultados encontrados se coincide con Ibarra et al. (2023)
resultado de su estudio fue que la toma de decisiones, la gestién del tiempo y la
resolucion de problemas son habilidades directivas que se relacionan positivamente
con la competitividad empresarial. Se observo también una correlacion positiva entre
estas habilidades y la gestion empresarial, lo cual influye directamente en la
competitividad general de la empresa La adecuacion al trabajo mediante la

motivacion, habilidades, empowerment y reconocimiento puede mejorar
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significativamente la gestion de ventas en una inmobiliaria pero Integrar habilidades
directivas como las mencionadas por Ibarra et al. Podria complementar y fortalecer
aun mas esta adecuacion, proporcionando una perspectiva integral para mejorar la

gestion empresarial.

Mientras que Morales et al. (2024) en su investigacion resulto que cuando las
pequefias y medianas empresas (PYMEs) enfrentan dificultades financieras y de
ventas, viéndose obligadas a buscar autofinanciamiento y gestionar de manera mas
eficiente sus recursos humanos, sin embargo durante estas crisis, aumenta la
necesidad y las acciones de innovacion, y racionalizar recursos siendo algunas
estrategias la adecuacién al trabajo que incluyen motivaciones, habilidades,
empowerment y reconocimiento pueden fomentar un ambiente que no solo mejora la
gestion de ventas, sino que también promueve la innovacion y la adaptabilidad.
Integrar estos elementos en la gestion empresarial puede proporcionar una
perspectiva mas completa y efectiva para enfrentar desafios y aprovechar

oportunidades de mejora continua.

En cuanto al tercer objetivo especifico, se investigd la influencia de la
comunicacion interna en la gestioén de ventas de una inmobiliaria en Tarapoto durante
el aflo 2024. Utilizando el modelo de regresion logistica ordinal, se pudo encontrar que
se ajustaban bien los datos al modelo, con valor de Pearson Chi cuadrado de 0.325,

gue esta por encima al umbral de 0.05, lo que indica un buen ajuste.

El valor de Nagelkerke fue de 0.447, lo que significa que la comunicacién
interna explica el 44.7% de la eficiencia en la gestidon de ventas. Ademas, el andlisis
de Wald en su nivel 1 de ubicacion mostré un valor de 19.233, significativamente
mayor a 4, con una significancia de 0.000, que es menor que el alfa de 0.05. Esto
confirma la hipodtesis alternativa. Ademas, Wald en el nivel 1 también presento un valor
alto de 13.931, con una significancia de 0.000, lo que refuerza atin mas dicha decision.
Por lo tanto, el resultado descriptivo de las tablas de contingencia revel6 una
correlacion directa entre la comunicacion interna y la gestion de ventas. Cuando la
comunicacion interna estaba en un nivel bajo (40%), la gestion de ventas también
estaba en un nivel bajo (28%). Por otro lado, cuando la comunicacion interna
alcanzaba un nivel alto (36%), la gestion de ventas también mejoraba a un nivel alto
(18%).
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Estos hallazgos subrayan lo importante que es la comunicacion interna efectiva en la
gestion de ventas. La empresa que mantiene una comunicacion constante con el area
de ventas concerniente al objetivo y meta organizacional, resultados logrados, valores
y cultura de la organizacion, y cualquier cambio organizacional, puede mejorar
significativamente su rendimiento en ventas. La correlacion directa entre ambas
variables indica que una comunicacion interna solida es esencial para el crecimiento

y éxito en la gestion de ventas.

Coincidiendo con el estudio de Sanchez et al. (2022), donde llevaron a cabo
una investigacion que incluyé la participacion de 280 empleados en empresas
minoristas del sector retail en Machala logrando llegar a confirmar una correlacion
relevante entre la comunicacién corporativa, la satisfaccion en el trabajo, la dedicacion
organizacional y la eficacia, por lo que el punto de coincidencia se da en la importancia
de la comunicacion interna como un factor estratégico para mejorar el rendimiento
organizacional. En ambos contextos, la comunicacion interna eficaz se asocia con
mejores resultados, ya sea en la gestion de ventas o en la satisfaccion y lealtad del
personal, subrayando la relevancia de una estrategia de comunicacién bien
estructurada dentro de las organizaciones. Estos resultados conllevan a aplicaciones
practicas para profesionales del marketing y gerentes, sugiriendo que una
comunicacion interna efectiva puede llevar a mejoras en el rendimiento y en la calidad

del servicio, ya sea en ventas inmobiliarias o en el sector retail.

También se encontro coincidencia con el estudio de Sigit & Muafi (2022), donde
los resultados revelaron que tanto la comunicacion interna como la lealtad
organizacional tienen una incidencia efectiva y significativa en el capital psicol6gico
de los empleados. Ademas, se encontré que el capital psicoldgico de los empleados
tiene influencia relativamente positivo y significativo en su rendimiento en la fabrica,
en tanto la coincidencia abarca en lo importante que viene a ser la comunicacion
interna como componente eficaz para lograr mayor beneficio organizacional donde se
destaca que una comunicacion interna eficaz se relaciona con excelentes resultados,
tanto en la gestion de ventas o en el desempefio de los empleados, recalcando la
relevancia de comunicacion bien constituida dentro de las organizaciones. Ademas,
el capital psicolégico puede actuar como un mediador que amplifica los efectos

positivos de una buena comunicacién interna y un fuerte compromiso organizacional.

40



Para el cuarto objetivo especifico, se investigd como la comunicacion externa,
como estrategia del Endomarketing, influye en la gestion de ventas de una inmobiliaria
en Tarapoto para el afio 2024. Se Realiz6 un analisis de regresion logistica ordinal y
resultd que los datos se ajustaban correctamente al modelo. Con ello se pudo
confirmar Pearson Chi cuadrado con un valor de 0.481, mayor a 0.05, y una
significancia de 0.090, también mayor a 0.05. Por lo tanto, aceptamos la hipotesis

alterna, indicando que el modelo es adecuado.

El coeficiente de Nagelkerke mostré que la comunicacion externa explica el
42% de la efectividad en la gestidon de ventas. El andlisis realizado utilizando el
estadistico de Wald en el primer nivel ubicacién presentd el valor de 18.645,
significativamente por encima de 4, con su significancia de 0.000, ubicaAndose por
debajo de 0.05, lo que llevo a aceptar la hipotesis alterna. Esta decision se reafirma
con el umbral de Wald en su primer nivel, que mostro el valor de 16.796, también
mayor a 4, y de significancia de 0.000, inferior a 0.05. En resumen, estos resultados
indican que la comunicacion externa, siendo parte de las estrategias de
Endomarketing, tiene influencia significativamente positiva en la gestion de ventas de
la inmobiliaria en Tarapoto. Subrayando la importancia de una comunicacion externa
eficaz en la mejora de las ventas, proporcionando una base sélida para continuar

desarrollando y refinando estas estrategias

En la misma direccién Florian et al. (2023) en su estudio llego a determinar una
mayoria de mujeres entre 23 y 40 afios con alta actividad en Facebook e Instagram.
Ademas, la mayoria valora la publicidad tradicional. Se concluye que estrategias como
video marketing, automatizacién en redes sociales, alianzas empresariales, tours
virtuales 360 y remarketing pueden mejorar la adquisicion de clientes y fortalecer la
marca. Estas estrategias se recomiendan para aumentar el alcance y la competitividad
en el mercado, por lo que Las herramientas recomendadas por Florian et al. (2023)
como video marketing, tours virtuales 360, y remarketing son parte de los
componentes potenciales de una estrategia de comunicacién externa efectiva que
podria ser aplicada en la inmobiliaria para maximizar el impacto en la gestiéon de

ventas.

Ademas Bullemore & Cristébal (2021) En su investigacién sobre la
comunicacion externa en tiempos de pandemia resulto que evalian medidas como
llamar a los clientes frecuentes, las oportunidades de negocio generadas y enviar
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cotizaciones de forma digital. Eso significa que, durante las pandemias, la
productividad de las economias nacionales tiende a disminuir, consecuente de esta
disminucion en la productividad, la actividad comercial y las ventas de las empresas
también se ven afectadas negativamente. Este autor hace hincapié de como llevar
una comunicacion externa en tiempos de crisis debido a la importancia que tiene en
la gestion de ventas mientras que el estudio en la inmobiliaria confirma que la
comunicacion externa, como parte del Endomarketing, influye significativamente en
las ventas. Estas coincidencias sugieren que una comunicacion efectiva,
especialmente en tiempos de incertidumbre, es clave para la resiliencia y el éxito

comercial.
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Primera.

Segundo.

Tercero.

V. CONCLUSIONES
En relacion al objetivo general, se determiné que las estrategias de
Endomarketing influyen en la gestion de ventas en un 39.4% calculado con
el estadistico de Nagelkerke y respaldado por Wald (17.121 > 4), con un
valor P de 0.000 < 0.05, de esa manera se afirma la comprobacion de
hipotesis alterna, entonces de acuerdo a esta conclusiéon donde las
estrategias de endomarketing si influye en la gestiébn de ventas se estaria
respondiendo a la pregunta de la investigacion. Para complementar la
conclusién se hace referencia a los resultados descriptivos donde expresan
porcentajes altos en los niveles bajo y medio, es decir 34% es el mayor
porcentaje para las estrategias de Endomarketing la cual esté reflejado en
el nivel bajo y medio, lo mismo ocurre con la gestion de ventas también con
34% ubicado en el nivel bajo y medio, lo que significa que ambos requieren

potenciarlos.

En cuanto al primer objetivo especifico, se determiné que la dimension
desarrollo del talento influye en la gestién de ventas con el 29.4% resultado
obtenido mediante el estadistico de Nagelkerke y respaldado por Wald
(10.875>4), con una significancia de 0.001 < 0.05, bajo estos resultados se
confirma la comprobacion de hipotesis alterna, por lo que el desarrollo de
talento al si tener influencia en la gestiéon de ventas, se estaria dando
respuesta a la pregunta de la investigacién. Ademas, esta conclusion de
complementa con los resultados de la estadistica descriptiva donde se
obtuvo el mayor porcentaje de 38% en los niveles bajo y medio, lo mismo
ocurrié con la gestién de ventas con mayor porcentaje de 24% en nivel bajo.

Lo que indica que es necesario potenciar esta estrategia.

Sobre el segundo objetivo especifico, se determind que la dimensién
adecuacion al trabajo si influye en la gestibn de ventas con el 27,9%
resultado logrado mediante Nagelkerke y potenciado por Wald (11.848>4)
con una significancia de 0.001 < 0.05, con ello se afirma la comprobacion
de la hipotesis alterna correspondiente, en tal sentido la pregunta de
investigacion es respondida positivamente al existir influencia. Asimismo,
se tiene a los resultados de la estadistica descriptiva, donde la adecuacion

al trabajo tiene el mayor porcentaje de 36% en bajo nivel y la gestion de
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ventas también se ubica el mas alto porcentaje de 22% en nivel bajo, lo que

indica que es necesario también el potenciamiento de esta estrategia.

Cuarto. Enrelacion al tercer objetivo especifico, se determind que si existe influencia
de la comunicacion interna en la gestion de ventas de 44,7%, obtenido
mediante Nagelkerke y reafirmada Wald (19,233>4) y una significancia de
0.000 (inferior a 0.05), con ello se confirma la comprobacion de hipotesis,
ademas al si existir influencia se estaria dando respuesta a la pregunta
correspondiente de la investigacion, por otro lado también se tiene los
resultados de la estadistica descriptiva con el mayor porcentaje de 40% en
bajo nivel para la comunicacién interna y 28% también en bajo para la
gestién de ventas. Por lo que se precisa que esta estrategia necesita ser

potenciada para mejorar la gestién de ventas.

Quinto. En relacién cuarto objetivo especifico, se determin6é que la comunicacion
externa influye en la gestion de ventas con el 42%, resultado logrado
mediante Nagelkerke y reafirmado por Wald (16.796>4) y su respectiva
significancia de 0.000 < 0.05, al confirmar la influencia de la dimension
comunicacién externa en la gestion de ventas queda respondida la
pregunta de investigacion correspondiente, También se recalca los
resultados de la estadistica respectiva, donde la comunicacion interna logra
su mayor porcentaje de 40% en nivel medio y la gestion de ventas se ubica
en los niveles bajo y medio con el 24%. Esto indica que se esta manejando
una comunicacién externa aun débil y que seria bueno potenciar alin mas

para alcanzar mejores resultados
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Primera.

Segundo.

VI. RECOMENDACIONES

Al gerente general de la inmobiliaria, profundizar en la implementacién de
estas estrategias enfocandose en areas especificas. Es importante realizar
capacitaciones continuas para el personal, optimizar los canales de
comunicacién y fomentar un entorno laboral que promueva el compromiso
y la satisfaccion de los empleados. Ademas, se deben establecer
indicadores claros y medibles para evaluar el impacto de estas estrategias
de manera constante, ajustdndolas segun los resultados obtenidos para
asegurar un crecimiento sostenido en la gestién de ventas. Por ultimo, se
sugiere realizar estudios complementarios para identificar nuevas areas de
mejora y mantener una base solida de conocimiento cientifico que respalde

las decisiones estratégicas.

El Gerente de la inmobiliaria debe implementar programas firmes de
desarrollo de talento dentro de la empresa. Estos programas deben
centrarse en mejorar las habilidades y competencias del personal,
proporcionando formacion continua y oportunidades de crecimiento
profesional. Ademas, se debe fomentar una cultura organizacional que
valore el desarrollo profesional, incentivando a los empleados a participar
activamente en estas iniciativas, estableciendo un sistema de evaluacion
continua para monitorear el impacto de estas estrategias y hacer los ajustes
necesarios para asegurar que los objetivos de desarrollo de talento y

gestion de ventas se cumplan de manera efectiva.

Tercero. Al gerente de la inmobiliaria, implementar estrategias para mejorar la

adecuacion de los empleados a sus roles y tareas. Esto incluye optimizar
los procesos de seleccion y contratacidén, proporcionar herramientas y
recursos necesarios, y fomentar una cultura organizacional de apoyo y
formacion continua, Estableciendo mecanismos de evaluacion continua
permitira medir el impacto y realizar ajustes necesarios para mejorar el

desemperio y la satisfaccion laboral.

Cuarto. Al gerente de lainmobiliaria potenciar la estrategia de comunicacion interna,

dado que influye en la gestion de ventas con un alto porcentaje. Esto incluye
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Quinto.

mejorar los canales y procesos de comunicacion dentro de la empresa para
asegurar gue la informacion fluya de manera efectiva y clara entre todos
los niveles jerarquicos. Implementando practicas como reuniones
periddicas, boletines internos, y plataformas de comunicacion digital puede
mejorar la cohesion del equipo y el desempefio general, impactando

positivamente en la gestion de ventas.

Al gerente de la inmobiliaria, fortalecer la estrategia de comunicacion
externa, ya que influye en la gestion de ventas. Esto implica mejorar la
forma en que la empresa se comunica con sus clientes, socios y el publico
en general, utilizando diversos canales como redes sociales, correo
electronico, y eventos promocionales. Implementar practicas efectivas de
marketing, relaciones publicas y atencion al cliente puede fortalecer la

imagen de la empresa y mejorar su desempefio en ventas.
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1. Tabla de operacionalizacion de variables

Anexos

VARIABLE DEFINICION DEFINICIQN DIMENSIONES INDICADORES | ESCALAS INSTRUMENT
INDEPENDIE | CONCEPTUAL OPERACION DE ] oS
NTE AL MEDICION

Kotler & Keller (2012), | Esta variable - Desarrollo de

como la tarea de |abarca habilidades

contratar, capacitar y | ciertas - Orientacién al

desarrollar actividades Desarrollo del cliente

actividades del proceso talento - Nuevos

emocionales del | de conocimientos

cliente interno. Esto | endomarketin

implica tratar al | que se - Ajuste de

personal como un | dimensionara motivaciones y

recurso estratégico y | en desarrollo, habilidades

buscar su satisfaccion | adecuacion al | Adecuacion al - Empowerment | ordinal Ficha de

Endomarketing

mediante diversas
estrategias de
gestion. El principal
objetivo del

endomarketing es

alcanzar una mayor

trabajo,
comunicacion
interna,
comunicaciéon

externa.

trabajo

-Reconocimiento

formal e informal

- Objetivos y
metas

organizacionales

recoleccién de
datos




satisfaccion del
cliente externo v,
como consecuencia,
obtener un mejor
desempefio para la

empresa

Comunicacion

interna

Comunicacion

externa

- Resultados
alcanzados
- Valores y
cultura de la
organizacion
- Cambios

organizacionales

- Actuacién de la
organizacion en
ambiente
externo

- Lanzamiento
de nuevos
productos/servici
0s

- Actuacioén de la
organizacion en

la media




VARIABLE DEFINICION DEFINICIQN DIMENSIONES | INDICADORES | ESCALAS INSTRUMENT
DEPENDIENT | CONCEPTUAL OPERACION DE ] (O
E AL MEDICION

Artal (2017) define la | La gestion de -Estructura

gestion de ventas | ventas al .

s . - -Clientes

como la prevision, | referirse a - Actividades

direccion, organizar un | estratégicas -Demanda

coordinacion, conjunto de o

. . -Territorios

investigacion y | personas,

desarrollo entre un | esto involucra

conjunto de personas | a un conjunto -Seleccion

(administrador - | de _Eormacion Ficha de

fuerza de ventas), de | actividades -Actividades Ordinal recoleccion de
Gestion de tal modo respondan a | que seran las | gestionarias -Motivacion datos
ventas las circunstancias de | dimensiones .

. -Remuneracion

la empresa, siendo | de esta

coherentes con las | variable:

estrategias de | actividades

marketing, para | estratégicas, -Resultados

detectar necesidades | actividades ,

y problemas en los | gestionarias, | -Actividades Comportamiento

consumidores, actividades evaluativas -Costes

tratando de atender | evaluativas. .

-Rentabilidad

de una forma rentable
para la empresa y
para los mismos.




2.

Instrumentos de recoleccién de datos.

Cuestionario sobre estrategias de endomarketing

Estimado colaborador, la presente forma parte de un estudio cientifico con la finalidad

de recoger informacién valiosa sobre estrategias de endomarketing, al mismo tiempo

precisar que la encuesta es integramente anénima y sus resultados son de caracter

confidencial.

No existen respuestas correctas o incorrectas, por favor responda sinceramente

segun su percepcion, siendo necesario responder la totalidad de las preguntas.

Instrucciones: Marca con una “X” solo una alternativa la que crea conveniente.

5. Siempre (S) - 4. Casi siempre (CS) - 3. Aveces (AV) - 2. Casi nunca (CN) -
Nunca 1. (N)

NO

VARIABLE: estrategias de endomarketing

Categorias

DIMENSION: DESARROLLO

CS

AV

CN

N

¢, Considera que el proceso de desarrollo de habilidades para la ejecucion de
tareas repercute en el compromiso con la organizacion

¢, Siente que se fomenta el trabajo en equipo de acuerdo a la
formacion de cada uno en el area de ventas?

¢ Existe comunicacion clara y transparente para mejorar su rendimiento
laboral y objetivos profesionales?

¢, Se realiza capacitaciones constantes sobre nuevas técnicas y
herramientas de ventas en la organizacion?

¢, Considera que los nuevos conocimientos adquiridos permiten la ejecucién de
sus actividades con mayor facilidad y eficiencia?

DIMENSION: ADAPATCION AL TRABAJO

CSs

AV

CN

¢Considera que su area de trabajo se ajusta a sus motivaciones y habilidades
profesionales y personales?

¢, Considera que sus habilidades le motivan a buscar otras opciones de mejora?

¢ Es participe en la toma de decisiones durante el proceso de ventas en la
organizacion?

¢ El &rea de recursos humanos realiza reconocimientos por su desempefio como
politica empresarial?

10

¢ El area de marketing plantea incentivos ocasionales en reconocimiento del
buen desempefio de los colaboradores?

DIMENSION: COMUNICACION INTERNA

CS

AV

CN

11

¢ Tiene conocimiento sobre los objetivos y metas organizacionales y contribuye
constantemente en el logro de los mismos?

12

¢ Aporta con ideas, sugerencias en el proceso de logros de objetivos y metas
organizacionales?

13

¢ Los resultados alcanzados en la organizacion le generan seguridad laboral?

14

¢ Existen politicas en la organizacion que reconozca a los
colaboradores como clientes internos?

15

¢, La comunicacion es clara y concisa sobre cambios en la organizacion
contribuyendo a la adaptacion de forma positiva?




DIMENSION: COMUNICACION EXTERNA

CS

AV

CN

¢ La organizacion informa a los colaboradores de los nuevos proyectos para

16 conocer sus opiniones y sugerencias?

¢, considera que la organizacion involucra a los colaboradores en sus campafias
17 publicitarias?

¢ Conoce los proximos proyectos inmobiliarios que recién va a ofertar la

18 organizacion?

¢, La organizacion solicita ideas o sugerencias de sus colaboradores
19 antes de lanzar nuevos proyectos?
20 |¢La organizacién considera gue involucrar a sus colaboradores en sus actividades

de merketing es importante para la productividad?

Gracias por su colaboracion




CUESTIONARIO SOBRE GESTION DE VENTAS

Estimado colaborador, la presente forma parte de un estudio cientifico con la finalidad
de recoger informacion valiosa sobre gestion de ventas, al mismo tiempo precisar
que la encuesta es integramente anonima y sus resultados son de caracter
confidencial.

No existen respuestas correctas o incorrectas, por favor responda sinceramente

segun su percepcion, siendo necesario responder la totalidad de las preguntas.

Instrucciones: Marca con una “X” solo una alternativa la que crea conveniente.

5. Siempre (S) - 4. Casi siempre (CS) - 3. A veces (AV) - 2. Casi nunca (CN) - Nunca 1.
(N)

No VARIABLE: estrategias de endomarketing Categorias

DIMENSION: ACTIVIDADES ESTRATEGICAS s| cdavlien] N

1 |¢Existe un organigrama y actividades definidas para cada nivel jerarquico
en la organizacién?

2 |¢Considera que la estructura jerarquica facilita la ejecucién de
sus actividades y ayuda al logro de los objetivos?

¢, Considera que estan brindando buen servicio al cliente?

¢, Considera que atienden a los clientes a tiempo, en el lugar y con la
comodidad adecuada?

5 |¢Conoce quienes podrian ser sus potenciales clientes?

6 |¢.Se les asigna cuotas de ventas y les facilita las herramientas necesarias
para abarcar su territorio donde operar?

DIMENSION: ACTIVIDADES GESTIONARIAS S|CS|AV|CN| N

7 |¢Considera que su perfil es acorde con el area al cual fue seleccionado?

¢ La organizacion tiene un plan de formacién para los nuevos colaboradores?

¢ Existe un entrenamiento permanente respecto a las actividades que realiza por
parte de la organizacion?

10 |¢En base a su buen desempefio tiende a recibir recompensas por parte de la
organizacion?

11 |, Se fomenta la colaboracion e incentivo al area de ventas para maximizar
su rendimiento?

12 ¢, Considera que el sistema de remuneraciones esta disefiado en base a su
productividad?

13 |¢Considera que el sistema de remuneraciones le genera motivacion para
comprometerse ain mas con la organizacion?

DIMENSION: ACTIVIDADES EVALUATIVAS S| CS| AV CN| N

¢, Considera que los resultados de ventas estan influenciados por el tipo de
14 [clientes, épocas y lugares de los proyectos?

15 ¢, La supervision realizada a su actividad en el area de ventas obtiene
buenos resultados?

¢, Cuenta con un plan o modus operandi para aumentar la satisfaccion de los
clientes?

16




17

¢, Cuenta con estrategias de negociacién que le permiten convencer al cliente?

18

¢ Existe una supervisién a los costos generados en el proceso de
lventas?

19

¢ El area de ventas produce buena rentabilidad por el buen desempefio de los
colaboradores?

20

¢ La supervision a la rentabilidad del area de ventas es constante?

Gracias por su colaboracion




3. Modelo de consentimiento y/o asentimiento informado, formato UCV.
Titulo de la investigacion: Influencia de las estrategias de endomarketing en la gestién de

ventas de una empresa inmobiliaria, Tarapoto 2024.

Investigadora: Hormecinda Lopez Garcia

Propdsito del estudio

Le invitamos a participar en la investigacion titulada “Influencia de las estrategias de
endomarketing en la gestion de ventas de una empresa inmobiliaria, Tarapoto 2024”, cuyo
objetivo es Establecer cudl es la influencia de las estrategias de endomarketing en la gestion
de ventas en una inmobiliaria, Tarapoto 2024. Esta investigacion es desarrollada por el
estudiante del programa académico de maestria en administracion de negocios-MBA, de la
Universidad César Vallejo del campus Truijillo y filial Lima Norte, aprobado por la autoridad
correspondiente de la Universidad ycon el permiso de la empresa
inmobiliaria de Tarapoto.

Impacto del problema de la investigacion.

Es importante determinar la influencia de las estrategias de endomarketing en la gestion de
ventas de una empresa inmobiliaria de Tarapoto, de tal forma si la influencia resulta con alta

significancia, poder tomar decisiones de mejoras en esta o similares organizaciones
Procedimiento
Si usted decide participar en la investigacion se realizara lo siguiente:

1. Se realizar4 una encuesta que consta de dos cuestionarios, la primera consiste en las
estrategias de endomarketing con 20 preguntas. Y segundo acerca de gestion de ventas
con 20 preguntas, ambos cuestionarios estan destinados al recojo de datos acerca de la
percepcién de estas dos herramientas empresariales

2. Esta encuesta o entrevista tendra un tiempo aproximado de 15 a 20 minutos y serealizara
en el ambiente de reuniones del personal que laboran en la inmobiliaria. Las respuestas al
cuestionario o guia de entrevista seran codificadas usando un nimero de identificacion vy,
por lo tanto, seran anénimas.

Participacion voluntaria (principio de autonomia):

Puede hacer todas las preguntas para aclarar sus dudas antes de decidir si desea participar
0 no, y su decision seréa respetada. Posterior a la aceptacion no desea continuar puede

hacerlo sin ningun problema.



Riesgo (principio de No maleficencia):

Indicar al participante la existencia que NO existe riesgo o dafio al participar en la
investigacion. Sin embargo, en el caso que existan preguntas que le puedan generar

incomodidad. Usted tiene la libertad de responderlas o no.
Beneficios (principio de beneficencia):

Se le informara que los resultados de la investigacion se le alcanzara a la institucién al término
de la investigacion. No recibird ningan beneficio econémico ni de ninguna otra indole. El
estudio no va a aportar a la salud individual de la persona, sin embargo, los resultados del

estudio podran convertirse en beneficio de la salud publica.
Confidencialidad (principio de justicia):

Los datos recolectados deben ser anénimos y no tener ninguna forma de identificar al
participante. Garantizamos que la informacion que usted nos brinde es totalmente
Confidencial y no sera usada para ningun otro propésito fuera de la investigacion. Los datos
permaneceran bajo custodia del investigador principal y pasado un tiempo determinado

seran eliminados convenientemente.
Problemas o preguntas:

Si tiene preguntas sobre la investigacién puede contactar con la Investigadora Hormecinda

Lopez Garcia email: horme.lopez@gmail.com y asesor Dra. Robladillo bravo, Liz Maribel.

Consentimiento

Después de haber leido los propdsitos de la investigacion autorizo participar en la

investigacion antes mencionada. Nombre y apellidos: Hormecinda Lopez Garcia

Fechay hora: 04 de junio de 2024, 10:00 am

José Abraham Fernandez Jara


mailto:horme.lopez@gmail.com

Consentimiento Informado

Titulo de la investigacion: Influencia de las estrategias de endomarketing en la gestioén de

ventas de una empresa inmobiliaria, Tarapoto 2024.

Investigadora: Hormecinda Lopez Garcia

Propdésito del estudio

Le invitamos a participar en la investigacion titulada “Influencia de las estrategias de
endomarketing en la gestion de ventas de una empresa inmobiliaria, Tarapoto 2024”, cuyo
objetivo es Establecer cual es la influencia de las estrategias de endomarketing en la gestiéon
de ventas en una inmobiliaria, Tarapoto 2024. Esta investigacién es desarrollada por el
estudiante del programa académico de maestria en administracion de negocios-MBA, de la
Universidad César Vallejo del campus Truijillo y filial Lima Norte, aprobado por la autoridad
correspondiente de la Universidad ycon el permiso de la empresa

inmobiliaria de Tarapoto.
Impacto del problema de lainvestigacion.

Es importante determinar la influencia de las estrategias de endomarketing en la gestion de
ventas de una empresa inmobiliaria de Tarapoto, de tal forma si la influencia resulta con alta

significancia, poder tomar decisiones de mejoras en esta o similares organizaciones
Procedimiento
Si usted decide participar en la investigacion se realizara lo siguiente:

3. Se realizara una encuesta que consta de dos cuestionarios, la primera consiste en las
estrategias de endomarketing con 20 preguntas. Y segundo acerca de gestion de ventas
con 20 preguntas, ambos cuestionarios estan destinados al recojo de datos acerca de la
percepcion de estas dos herramientas empresariales

4. Esta encuesta o entrevista tendra un tiempo aproximado de 15 a 20 minutos y serealizara
en el ambiente de reuniones del personal que laboran en la inmobiliaria. Las respuestas al
cuestionario o guia de entrevista seran codificadas usando un nimero de identificacion vy,
por lo tanto, seran anénimas.

Participacion voluntaria (principio de autonomia):

Puede hacer todas las preguntas para aclarar sus dudas antes de decidir si desea participar
0 Nno, y su decision seré respetada. Posterior a la aceptacion no desea continuar puede

hacerlo sin ningun problema.

Riesgo (principio de No maleficencia):



Indicar al participante la existencia que NO existe riesgo o dafo al participar en la
investigacion. Sin embargo, en el caso que existan preguntas que le puedan generar

incomodidad. Usted tiene la libertad de responderlas o no.
Beneficios (principio de beneficencia):

Se le informara que los resultados de la investigacion se le alcanzara a la institucién al término
de la investigacion. No recibird ninglin beneficio econémico ni de ninguna otra indole. El
estudio no va a aportar a la salud individual de la persona, sin embargo, los resultados del

estudio podran convertirse en beneficio de la salud publica.
Confidencialidad (principio de justicia):

Los datos recolectados deben ser anénimos y no tener ninguna forma de identificar al
participante. Garantizamos que la informacion que usted nos brinde es totalmente
Confidencial y no sera usada para ningun otro propésito fuera de la investigacién. Los datos
permaneceran bajo custodia del investigador principal y pasado un tiempo determinado

seran eliminados convenientemente.
Problemas o preguntas:

Si tiene preguntas sobre la investigacién puede contactar con la Investigadora Hormecinda

Lopez Garcia email: horme.lopez@gmail.com y asesor Dra. Robladillo bravo, Liz Maribel.

Consentimiento

Después de haber leido los propoésitos de la investigacion autorizo participar en la

investigacion antes mencionada. Nombre y apellidos: Hormecinda Lopez Garcia

Fechay hora: 04 de junio de 2024, 10:00 am

Jhovany sther G ngora Loja


mailto:horme.lopez@gmail.com

4. Matriz evaluacion por juicio de expertos.

1. Datos generales del Juez

Nombre del juez

Chacon Campos, Pio

Grado profesional

Maestria () Doctor ( x)

Area de formaciéon académica

Clinica () Social () Educativa (X)

Organizacional ()

Areas de experiencia profesional

Educacion

Institucion donde labora

Ministerio de Educacion

Tiempo de experiencia
profesional en el area

2 a4 anos () Mas de 5 afios (X))

DNI

45834461

Firma del experto:

2. Propdsito de la evaluacion:

Validar el contenido del instrumento, por juicio de expertos.

3. Datos de la escala Likert

Nombre de la Prueba:

Cuestionario sobre estrategias de endomarketing

Autor (a): | Hormecinda Lopez Garcia
Objetivo: | Medir la variable de las estrategias de endomarketing
Administracién: | Colaboradores
Afo: | 2024

Ambito de aplicacién:

En una inmobiliaria de Tarapoto

Dimensiones:

D1: Desarrollo del talento, D2: Adecuacion al trabajo, D3:
Comunicacion interna, D4: Comunicacién externa

Escala:

(5) Siempre, (4) Casi siempre, (3) a veces, (2) Casi nunca, (1)
Nunca.

Niveles o rango:

Alto (150-200), Medio (90 -149), Bajo (25 -89)

Cantidad de items:

20

Tiempo de aplicacién:

Aproximadamente 15 a 20 minutos




4. Presentacion de instrucciones para el juez:
A continuacion, a usted le presento el cuestionario sobre estrategias de endomarketing

elaborado por Hormecinda Lopez Garcia en el afio 2024 de acuerdo con los siguientes

indicadores califique cada uno de los items segun corresponda.

con la dimensiéon
o indicador que
esta midiendo.

nivel de acuerdo)

Categoria Calificacion Indicador
1. No cumple con el El item no es claro.
criterio
CLARIDAD El item requiere bastantes
El item  se | 2. Bajo Nivel modificaciones o una modificacion
comprende muy grande en el uso de las palabras
facilmente, es de acuerdo con su significado o por
decir, su la ordenacion de estas.
smtapu;a Y I3 Moderado nivel Se requiere una modificacién muy
semantica  son L L
adecuadas. espgmﬂca de algunos de los términos
del item.
4. Alto nivel El item es claro, tiene semantica y
sintaxis adecuada.
1. totalmente en El item no tiene relacién l6gica con la
COHERENCIA | desacuerdo (no dimension.
El item tiene | cumple con el criterio)
relacion  logica | 2. Desacuerdo (bajo El item tiene una relacion tangencial

/lejana con la dimensién.

3. Acuerdo
(moderado nivel)

El item tiene una relacién moderada
con la dimensién que se esta
midiendo.

4. Totalmente de
Acuerdo
(alto nivel)

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

importante, es
decir debe ser.

1. No cumple con el

El item puede ser eliminado sin que

RELEVANCIA | criterio se vea afectada la medicion de la
El item es dimension.
esencial 0 | 2. Bajo Nivel El item tiene alguna relevancia, pero

otro item puede estar incluyendo lo
gue mide 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 valoracion, 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: Estrategias de Endomarketing

Definicion de la variable:

Lo define como una filosofia de gestion empresarial que considera al empleado como
un cliente interno. Esto implica tratar al personal como un recurso estratégico y buscar
su satisfaccion mediante diversas técnicas de gestion (Kotler & Keller, 2012).
Dimension 1: Desarrollo del talento

Definicion de la dimension:

Es la gestion del desarrollo de habilidades y conocimientos, esperando beneficios de
mejora de la ejecucion de tareas y aumentar el conocimiento del cliente.
(Bohnenberger et al. 2019).

Observaciones/
Indicadores Item Claridad | Coherencia | Relevancia | Recomendaciones

1. ¢ Considera que
el proceso de
Desarrollo de desg.rrollo de
habilidades h.abllldfal,des para la
ejecucion de
tareas repercute 4 4 4 -
en el compromiso
con la
organizacion?

2. ¢ Siente que se
fomenta el trabajo
en equipo de
acuerdo a la
formacion de cada 4 3 4
uno en el area de
Orientacion al | ventas?

cliente interno 3. ¢ Existe
comunicacion clara
y transparente
para mejorar su
rendimiento laboral 4 4 4
y objetivos
profesionales?

4. ¢ Se realiza
capacitaciones
constantes sobre
nuevas técnicas y 4 4 4
herramientas de
ventas en la
Nuevos organizacion?
conocimientos | 5. ¢Considera que
los nuevos
conocimientos
adquiridos
permiten la
ejecucion de sus 4 4 4 }
actividades con
mayor facilidad y
eficiencia?




Dimension 2: Adecuacién al trabajo

Definicién de la dimension:

recalca la importancia que los departamentos de recursos humanos y marketing asuman un

papel mas activo especialmente en la adaptacion adecuada de los empleados a sus puestos

de trabajo (Bohnenberger et al. 2019).

Indicadores

ftem

Claridad

Coherencia

Relevancia

Observaciones/

Recomendaciones

Ajuste de
motivaciones y
habilidades

1. ¢ Consid
era que su area
de trabajo se
ajusta a sus
motivaciones y
habilidades
profesionales y
personales?

2. é
¢Considera que
sus habilidades le
motivan a buscar
otras opciones de
mejora?

Empowerment

3. SEs
participe en la
toma de
decisiones
durante el
proceso de
ventas en la
organizacion?

4, cel area
de recursos
humanos realiza
reconocimientos
por su
desempefio como
politica
empresarial?

Reconocimiento
formal e informal

5. El area
de marketing
plantea incentivos
ocasionales en
reconocimiento
del buen
desempefio de
los
colaboradores?




Dimensién 3;: Comunicacion interna
Definicién de la dimension:

Garantiza el contacto entre los gerentes y los empleados, asi como la comprension de las
necesidades de estos Ultimos. Sin una comunicacion efectiva, las actividades desarrolladas
pueden carecer de impacto (Bohnenberger et al. 2019).

Observaciones/

Indicadores item Claridad Coherencia | Relevancia | Recomendaciones
1. ;Tiene
conocimiento
sobre los
Objetivos y objetivos y metas
e organizacionales 4 3 4

organizacionales

y contribuye
constantemente
en el logro de los
mismos?

2. ¢Aporta con
ideas,
sugerencias en el
proceso de logros
de objetivos y
metas
organizacionales?

3. ¢Los resultados

Resultados alcanzados en la

alcanzados organizacion le 4 3 4 -
generan
seguridad laboral?

Valores y cultura | 4. ¢Existen

de la
organizacion

politicas en la
organizacion que
reconozca a los
colaboradores
como clientes
internos?

Cambios
organizacionales

5. ¢lLa
comunicacion es
clara 'y concisa
sobre cambios en
la organizacion
contribuyendo a la
adaptacion de
forma positiva?




Dimension 4: Comunicaciéon externa
Definicién de la dimension:

Se destaca la idea de involucrar a los empleados en las campafias publicitarias antes de su
lanzamiento externo con el fin de generar compromiso y reducir la confusién (Bohnenberger
et al. 2019).

Observaciones/

Indicadores item Claridad Coherencia | Relevancia | Recomendaciones
1. ¢La organizacion
informa a los
colaboradores de
los nuevos
Actuacion de proyectos para 4 4 4 -
la organizaciéon | conocer sus
en ambiente opiniones y
externo sugerencias?

2.¢,Considera que la
organizacion
involucra a los 4 3 4 -
colaboradores en
sus campafias
publicitarias?

3. ¢ Conoce
los préximos
proyectos 4 3 3 -
inmobiliarios que
recién va a ofertar

Lanzamiento la organizaciéon?
de nuevos 4, éLa
productos y organizacion solicita
servicios ideas o sugerencias

de sus 4 3 4 -

colaboradores
antes de lanzar
nuevos proyectos?

5.¢,La organizacion
considera que

Actuacion de involucrar a sus 4 4 3 -
la colaboradores en
organizacion sus actividades de
en la media merketing es
importante para la
productividad?

Dr. Pio Chacon Campos
DNI: 45834461
Especialidad en Educacion



1. Datos generales del Juez

Nombre del juez

Chacon Campos, Pio

Grado profesional

Maestria ()

Area de formaciéon académica

Clinica () Social ()
Organizacional ()

Educativa (X)

Areas de experiencia profesional

Educacion

Institucion donde labora

Ministerio de Educacion

Tiempo de experiencia
profesional en el area

2 a4 afos ()

DNI

45834461

Firma del experto:

Doctor ( x)

Mas de 5 afios (X))

2. Propésito de la evaluacién:

Validar el contenido del instrumento, por juicio de expertos.

3. Datos de la escala Likert

Nombre de la Prueba:

Cuestionario sobre gestion de ventas

Autor (a): | Hormecinda Lopez Garcia
Objetivo: | Medir la variable de las estrategias de endomarketing
Administracién: | Colaboradores
Afo: | 2024

Ambito de aplicacién:

En una inmobiliaria de Tarapoto

Dimensiones:

D1: Actividades estratégicas, D2: Actividades gestionarias, D3:
Actividades evaluativas.

Escala:

(5) Siempre, (4) Casi siempre, (3) a veces, (2) Casi nunca, (1)
Nunca.

Niveles o rango:

Alto (150-200), Medio (90 -149), Bajo (25 -89)

Cantidad de items:

20

Tiempo de aplicacién:

Aproximadamente 15 a 20 minutos




4. Presentacion de instrucciones para el juez:
A continuacién, a usted le presento el cuestionario sobre Gestién de ventas elaborado por
Hormecinda Lopez Garcia en el afio 2024 de acuerdo con los siguientes indicadores califique

cada uno de los items segun corresponda.

con la dimensiéon
o indicador que
estad midiendo.

nivel de acuerdo)

Categoria Calificacion Indicador
1. No cumple con el El item no es claro.
criterio
CLARIDAD El item requiere bastantes
El item  se | 2. Bajo Nivel modificaciones o una modificacion
comprende muy grande en el uso de las palabras
facilmente, es de acuerdo con su significado o por
decir, su la ordenacion de estas.
smtapu;a Y I3 Moderado nivel Se requiere una modificacién muy
semantica  son L L
adecuadas. espgmﬂca de algunos de los términos
del item.
4. Alto nivel El item es claro, tiene semantica y
sintaxis adecuada.
1. totalmente en El item no tiene relacién l6gica con la
COHERENCIA | desacuerdo (no dimension.
El item tiene | cumple con el criterio)
relacion  logica | 2. Desacuerdo (bajo El item tiene una relacion tangencial

/lejana con la dimensién.

3. Acuerdo
(moderado nivel)

El item tiene una relacién moderada
con la dimensién que se esta
midiendo.

4. Totalmente de
Acuerdo
(alto nivel)

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

importante, es
decir debe ser.

1. No cumple con el

El item puede ser eliminado sin que

RELEVANCIA | criterio se vea afectada la medicion de la
El item es dimension.
esencial 0 | 2. Bajo Nivel El item tiene alguna relevancia, pero

otro item puede estar incluyendo lo
gue mide 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 valoracion, 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: Gestidén de ventas




Definicion de la variable: Gestion de ventas

Es la prevision, direccion, coordinacion, investigacion y desarrollo entre un conjunto de
personas (administrador - fuerza de ventas), de tal modo respondan a las circunstancias de
la empresa, siendo coherentes con las estrategias de marketing, para detectar necesidades y
problemas en los consumidores, tratando de atender de una forma rentable para la empresa
y para los mismos. (Artal, 2017)

Dimension 1: Actividades estratégicas
Definicion de la dimension:

Basado en 3 principales actividades, en primer lugar, se tiene a fijar objetivos, funciones,
responsabilidades y tareas de las personas, segundo lugar se trata de conocer mas a los
potenciales y reales clientes midiendo sus deseos de compra y por ultimo adaptar al equipo
de ventas a los determinantes externos e internos (ambiente, competencia y mix de marketing)
(Artal, 2017).

Observaciones/

Indicadores item Claridad Coherencia Relevancia | Recomendaciones
1. ¢La organizacion
cuenta con un
organigramay un MOF
(manual de 4 4 4 -

organizacion
funciones) para cada
Estructura puesto?

2. ¢Considera que la
estructura jerarquica
facilita la ejecucion de

sus actividades 'y 4 3 4
ayuda al logro de los
objetivos?

3. ¢Considera que
estan brindando buen 4 4 4 -
servicio al cliente?

4. ¢Considera que
Clientes atienden a los clientes
a tiempo, en el lugar y 4 4 3 -
con la comodidad
adecuada?

5 ¢Conoce quienes
Demanda |podrian  ser  sus 4 4 4 -
potenciales clientes?

6. .Se les
asigna cuotas de
ventas y les facilita las
herramientas 4 4 3 -
Territorio necesarias para
abarcar su territorio
donde operar?




Dimension 2: Actividades gestionarias
Definicion de la dimension:

Abarca en primer lugar el entorno que es los factores ambientales, competencia y mercado,
segundo lugar el marketing mix manifestado en politicas basicas de la cultura de la empresa,
en tercer lugar, esté la direccion que son actividades de la administracion general que genera
las directrices para la estructura de las ventas y postventas y por Gltimo esta la fuerza de
ventas el equipo encargado de ejecutar las estrategias y generar un buen rendimiento de
venta (Artal, 2017)

Observaciones/

Indicadores ftem Claridad | Coherencia | Relevancia | Recomendaciones
1. ¢ Considera que su
perfil es acorde con
Seleccion el area al cual fue 4 4 4

seleccionado?
2. ¢La organizacién
tiene un plan de
formacién para los 4 4 4 -
nuevos
colaboradores?
Formacion 3. ¢Existe un
entrenamiento
permanente respecto
a las actividades que 4 4 3
realiza por parte de la
organizacion?
4. ;Enbase asu
buen desempefio

tiende a recibir 4 4 4 _

Motivacion recompensas por
parte de la
organizacion?
5. ¢ Se fomenta la
colaboracion e
incentivo al 4rea de
ventas para 4 3 4 -
maximizar su
rendimiento?

6. ¢, Considera que el
sistema de
remuneraciones esta 4 4 4 -
disefiado en base a
Remuneracion | su productividad?
7. ¢ Considera que el
sistema de
remuneraciones le
genera motivacion 4 4 4 -
para comprometerse
aun més con la
organizacion?




Dimensién 3: Actividades evaluativas

Definicién de la dimension:

Es la comparacion de unos resultados con unas previsiones incluyendo que cuando la
desviacion es negativa se debe proceder a la oportuna correccién, estas actividades de control
deben incidir directamente en resultados, comportamientos, costes y rentabilidad (Artal,

2017).

Indicadores

ftem

Claridad

Coherencia

Relevancia

Observaciones/
Recomendaciones

Resultados

1. ¢ Considera que los
resultados de ventas
estan influenciados por
el tipo de clientes,
épocas y lugares de los
proyectos?

4

4

4

2. ¢La supervision
realizada a su actividad
en el area de ventas
obtiene buenos
resultados?

Comportamien
to

3. ¢ Cuenta con
un plan o modus
operandi para
aumentar la
satisfaccion de los
clientes?

4, ¢ Cuenta con
estrategias de
negociacion que le
permiten convencer al
cliente?

Costes

5. Jexiste una
supervision a los
costos generados en el
proceso de ventas?

Rentabilidad

6. JEl area de
ventas produce
buena  rentabilidad
por el buen
desempefio de los
colaboradores?

7. slLa
supervision a la
rentabilidad del area
de ventas es
constante?

Dr. Pio Chacon Campos
DNI: 45834461
Especialidad en Educacioén
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1. Datos generales del Juez

Nombre del juez | Rodriguez Mendoza Segundo Saul

Grado profesional | Maestria () Doctor ( x)

Area de formaciéon académica

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

Areas de experiencia profesional

Educacion

Institucion donde labora

Universidad Nacional de San Martin

Tiempo de experiencia
profesional en el area

2 a4 afos ()

DNI | 01148240

Firma del experto:

2. Propésito de la evaluacién:

Validar el contenido del instrumento, por juicio de expertos.

3. Datos de la escala Likert

Nombre de la Prueba:

Cuestionario sobre estrategias de endomarketing

Autor (a): | Hormecinda Lopez Garcia
Objetivo: | Medir la variable de las estrategias de endomarketing
Administracién: | Colaboradores
Afo: | 2024

Ambito de aplicacidn:

En una inmobiliaria de Tarapoto

Dimensiones:

D1: Desarrollo del talento, D2: Adecuacion al trabajo, D3:
Comunicacion interna, D4: Comunicacién externa

Escala:

(5) Siempre, (4) Casi siempre, (3) a veces, (2) Casi nunca, (1)
Nunca.

Niveles o rango:

Alto (150-200), Medio (90 -149), Bajo (25 -89)

Cantidad de items:

20

Tiempo de aplicacién:

Aproximadamente 15 a 20 minutos

Més de 5 afios (X))




4. Presentacion de instrucciones para el juez:
A continuacion, a usted le presento el cuestionario sobre estrategias de endomarketing

elaborado por Hormecinda Lopez Garcia en el afio 2024 de acuerdo con los siguientes

indicadores califique cada uno de los items segun corresponda.

con la dimensiéon
o indicador que
estad midiendo.

nivel de acuerdo)

Categoria Calificacion Indicador
1. No cumple con el El item no es claro.
criterio
CLARIDAD El item requiere bastantes
El item  se | 2. Bajo Nivel modificaciones o una modificacion
comprende muy grande en el uso de las palabras
facilmente, es de acuerdo con su significado o por
decir, su la ordenacion de estas.
smtapu;a Y I3 Moderado nivel Se requiere una modificacién muy
semantica  son L L
adecuadas. espgmﬂca de algunos de los términos
del item.
4. Alto nivel El item es claro, tiene semantica y
sintaxis adecuada.
1. totalmente en El item no tiene relacién l6gica con la
COHERENCIA | desacuerdo (no dimension.
El item tiene | cumple con el criterio)
relacion  logica | 2. Desacuerdo (bajo El item tiene una relacion tangencial

/lejana con la dimensién.

3. Acuerdo
(moderado nivel)

El item tiene una relacién moderada
con la dimensién que se esta
midiendo.

4. Totalmente de
Acuerdo
(alto nivel)

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

importante, es
decir debe ser.

1. No cumple con el

El item puede ser eliminado sin que

RELEVANCIA | criterio se vea afectada la medicion de la
El item es dimension.
esencial 0 | 2. Bajo Nivel El item tiene alguna relevancia, pero

otro item puede estar incluyendo lo
gue mide 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 valoracion, 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: Estrategias de Endomarketing

Definicion de la variable:

Lo define como una filosofia de gestiébn empresarial que considera al empleado como
un cliente interno. Esto implica tratar al personal como un recurso estratégico y buscar
su satisfaccion mediante diversas técnicas de gestion (Kotler & Keller, 2012).
Dimension 1: Desarrollo del talento

Definicion de la dimensién:

Es la gestion del desarrollo de habilidades y conocimientos, esperando beneficios de
mejora de la ejecucion de tareas y aumentar el conocimiento del cliente.
(Bohnenberger et al. 2019).

Observaciones/
Indicadores Item Claridad | Coherencia | Relevancia | Recomendaciones

1. ¢ Considera que
el proceso de
Desarrollo de desg.rrollo de
habilidades h.abllldfal,des para la
ejecucion de
tareas repercute 4 4 3 .
en el compromiso
con la
organizacion?

2. ¢ Siente que se
fomenta el trabajo
en equipo de
acuerdo a la
formacion de cada 4 3 4
uno en el area de
Orientacion al | ventas?

cliente interno 3. ¢ Existe
comunicacion clara
y transparente
para mejorar su
rendimiento laboral 4 4 4
y objetivos
profesionales?

4. ¢ Se realiza
capacitaciones
constantes sobre
nuevas técnicas y 4 4 4
herramientas de
ventas en la
Nuevos organizacion?
conocimientos | 5. ¢Considera que
los nuevos
conocimientos
adquiridos
permiten la
ejecucion de sus 4 4 4 }
actividades con
mayor facilidad y
eficiencia?




Dimension 2: Adecuacién al trabajo

Definicién de la dimension:

recalca la importancia que los departamentos de recursos humanos y marketing asuman un

papel mas activo especialmente en la adaptacion adecuada de los empleados a sus puestos

de trabajo (Bohnenberger et al. 2019).

Indicadores

ftem

Claridad

Coherencia

Relevancia

Observaciones/

Recomendaciones

Ajuste de
motivaciones y
habilidades

6. ¢ Consid
era que su area
de trabajo se
ajusta a sus
motivaciones y
habilidades
profesionales y
personales?

7. ¢ Consid
era que sus
habilidades le
motivan a buscar
otras opciones de
mejora?

Empowerment

8. SEs
participe en la
toma de
decisiones
durante el
proceso de
ventas en la
organizacion?

9. el area
de recursos
humanos realiza
reconocimientos
por su
desempefio como
politica
empresarial?

Reconocimiento
formal e informal

10. ¢El area
de marketing
plantea incentivos
ocasionales en
reconocimiento
del buen
desempefio de
los
colaboradores?




Dimensién 3;: Comunicacion interna
Definicién de la dimension:

Garantiza el contacto entre los gerentes y los empleados, asi como la comprension de las
necesidades de estos Ultimos. Sin una comunicacion efectiva, las actividades desarrolladas
pueden carecer de impacto (Bohnenberger et al. 2019).

Observaciones/

Indicadores item Claridad Coherencia | Relevancia | Recomendaciones
1. ;Tiene
conocimiento
sobre los
Objetivos y objetivos y metas
e organizacionales 4 4 4

organizacionales

y contribuye
constantemente
en el logro de los
mismos?

2. ¢Aporta con
ideas,
sugerencias en el
proceso de logros
de objetivos y
metas
organizacionales?

3. ¢Los resultados

Resultados alcanzados en la

alcanzados organizacion le 4 4 4 -
generan
seguridad laboral?

Valores y cultura | 4. ¢Existen

de la
organizacion

politicas en la
organizacion que
reconozca a los
colaboradores
como clientes
internos?

Cambios
organizacionales

5. ¢lLa
comunicacion es
clara 'y concisa
sobre cambios en
la organizacion
contribuyendo a la
adaptacion de
forma positiva?




Dimension 4: Comunicaciéon externa
Definicién de la dimension:

Se destaca la idea de involucrar a los empleados en las campafias publicitarias antes de su
lanzamiento externo con el fin de generar compromiso y reducir la confusién (Bohnenberger
et al. 2019).

Observaciones/

Indicadores item Claridad Coherencia | Relevancia | Recomendaciones
7. ¢La organizacion
informa a los
colaboradores de
los nuevos
Actuacion de proyectos para 4 4 4 -
la organizaciéon | conocer sus
en ambiente opiniones y
externo sugerencias?

8.¢Considera que la
organizacion
involucra a los 4 4 4 -
colaboradores en
sus campafias
publicitarias?

9. ¢ Conoce
los préximos
proyectos 4 4 4 -
inmobiliarios que
recién va a ofertar

Lanzamiento la organizaciéon?
de nuevos 10. éLa
productos y organizacion solicita
servicios ideas o sugerencias
de sus 4 4 3 -

colaboradores
antes de lanzar
nuevos proyectos?

11. slLa
organizacion
Actuacion de considera que 4 4 4 -
la involucrar a sus
organizacion colaboradores en
en la media sus actividades de

merketing es
importante para la
productividad?

Msc. Segundo Saul Rodriguez Mendoza
DNI: 01148240
Especialidad en gestion empresarial



1. Datos generales del Juez

Nombre del juez

Rodriguez Mendoza, Segundo Saul

Grado profesional

Maestria ()

Area de formacién académica

Clinica () Social ()
Organizacional ()

Educativa (X))

Areas de experiencia profesional

Educacion

Institucion donde labora

Universidad Nacional de San Martin

Tiempo de experiencia
profesional en el area

2 a4 afnos ()

DNI

01148240

Firma del experto:

Doctor ( x)

Mas de 5 afios (X))

2. Propésito de la evaluacién:

Validar el contenido del instrumento, por juicio de expertos.

3. Datos de la escala Likert

Nombre de la Prueba:

Cuestionario sobre gestion de ventas

Autor (a): | Hormecinda Lopez Garcia
Objetivo: | Medir la variable de las estrategias de endomarketing
Administracién: | Colaboradores
Afo: | 2024

Ambito de aplicacién:

En una inmobiliaria de Tarapoto

Dimensiones:

D1: Actividades estratégicas, D2: Actividades gestionarias, D3:
Actividades evaluativas.

Escala:

(5) Siempre, (4) Casi siempre, (3) a veces, (2) Casi nunca, (1)
Nunca.

Niveles o rango:

Alto (150-200), Medio (90 -149), Bajo (25 -89)

Cantidad de items:

20

Tiempo de aplicacién:

Aproximadamente 15 a 20 minutos




4. Presentacion de instrucciones para el juez:
A continuacién, a usted le presento el cuestionario sobre Gestién de ventas elaborado por
Hormecinda Lopez Garcia en el afio 2024 de acuerdo con los siguientes indicadores califique

cada uno de los items segun corresponda.

con la dimension
o indicador que
esta midiendo.

nivel de acuerdo)

Categoria Calificacion Indicador
1. No cumple con el El item no es claro.
criterio
CLARIDAD El item requiere bastantes
El item  se | 2. Bajo Nivel modificaciones o una modificacion
comprende muy grande en el uso de las palabras
facilmente, es de acuerdo con su significado o por
decir, su la ordenacion de estas.
smtapu;a Y I3 Moderado nivel Se requiere una modificacién muy
semantica  son L L
adecuadas. espgmﬂca de algunos de los términos
del item.
4. Alto nivel El item es claro, tiene semantica y
sintaxis adecuada.
1. totalmente en El item no tiene relacién l6gica con la
COHERENCIA | desacuerdo (no dimension.
El item tiene | cumple con el criterio)
relacion  logica | 2. Desacuerdo (bajo El item tiene una relacion tangencial

/lejana con la dimensién.

3. Acuerdo
(moderado nivel)

El item tiene una relacién moderada
con la dimensién que se esta
midiendo.

4. Totalmente de
Acuerdo
(alto nivel)

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

importante, es
decir debe ser.

1. No cumple con el

El item puede ser eliminado sin que

RELEVANCIA | criterio se vea afectada la medicion de la
El item es dimension.
esencial 0 | 2. Bajo Nivel El item tiene alguna relevancia, pero

otro item puede estar incluyendo lo
gue mide 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 valoracion, 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: Gesti6én de ventas

Definicion de la variable: Gestion de ventas

Es la prevision, direccion, coordinacion, investigacion y desarrollo entre un conjunto de
personas (administrador - fuerza de ventas), de tal modo respondan a las circunstancias de
la empresa, siendo coherentes con las estrategias de marketing, para detectar necesidades y
problemas en los consumidores, tratando de atender de una forma rentable para la empresa
y para los mismos. (Artal, 2017)

Dimension 1: Actividades estratégicas
Definicion de la dimension:

Basado en 3 principales actividades, en primer lugar, se tiene a fijar objetivos, funciones,
responsabilidades y tareas de las personas, segundo lugar se trata de conocer mas a los
potenciales y reales clientes midiendo sus deseos de compra y por ultimo adaptar al equipo
de ventas a los determinantes externos e internos (ambiente, competencia y mix de marketing)
(Artal, 2017).

Observaciones/

Indicadores item Claridad | Coherencia | Relevancia | Recomendaciones
1. ¢La organizacion
cuenta con un
organigramay un MOF
(manual de 4 4 4 -
organizacion y

funciones) para cada
Estructura puesto?

2. ¢Considera que la
estructura jerarquica
facilita la ejecucion de

sus actividades vy 3 4 4
ayuda al logro de los
objetivos?

3. ¢Considera que
estan brindando buen 4 4 4 -
servicio al cliente?

4. ¢Considera que
Clientes atienden a los clientes
a tiempo, en el lugar y 4 4 3 -
con la comodidad
adecuada?

5 ¢Conoce quienes
Demanda |podrian  ser  sus 4 4 4 -
potenciales clientes?

12. .Se les
asigna cuotas de
ventas y les facilita las
herramientas 3 4 4 -
Territorio necesarias para
abarcar su territorio
donde operar?




Dimension 2: Actividades gestionarias
Definicion de la dimension:

Abarca en primer lugar el entorno que es los factores ambientales, competencia y mercado,
segundo lugar el marketing mix manifestado en politicas basicas de la cultura de la empresa,
en tercer lugar, esté la direccion que son actividades de la administracion general que genera
las directrices para la estructura de las ventas y postventas y por Gltimo esta la fuerza de
ventas el equipo encargado de ejecutar las estrategias y generar un buen rendimiento de
venta (Artal, 2017)

Observaciones/

Indicadores ftem Claridad | Coherencia | Relevancia | Recomendaciones
2. ¢, Considera que su
perfil es acorde con
Seleccion el area al cual fue 4 4 4

seleccionado?
2. ¢La organizacién
tiene un plan de
formacién para los 3 4 4 -
nuevos
colaboradores?
Formacion 3. ¢Existe un
entrenamiento
permanente respecto
a las actividades que 4 4 4
realiza por parte de la
organizacion?
4. ;Enbase asu
buen desempefio

tiende a recibir 4 4 4 _

Motivacion recompensas por
parte de la
organizacion?
5. ¢ Se fomenta la
colaboracion e
incentivo al 4rea de
ventas para 4 4 4 -
maximizar su
rendimiento?

6. ¢, Considera que el
sistema de
remuneraciones esta 4 4 4 -
disefiado en base a
Remuneracion | su productividad?
7. ¢ Considera que el
sistema de
remuneraciones le
genera motivacion 4 4 4 -
para comprometerse
aun més con la
organizacion?

Dimensién 3: Actividades evaluativas



Definicién de la dimension:

Es la comparacion de unos resultados con unas previsiones incluyendo que cuando la
desviacion es negativa se debe proceder a la oportuna correccién, estas actividades de control
deben incidir directamente en resultados, comportamientos, costes y rentabilidad (Artal,

2017).

Indicadores

item

Claridad

Coherencia

Relevancia

Observaciones/
Recomendaciones

Resultados

1. ¢ Considera que los
resultados de ventas
estan influenciados por
el tipo de clientes,
épocas y lugares de los
proyectos?

4

4

4

2. ¢La supervision
realizada a su actividad
en el area de ventas
obtiene buenos
resultados?

Comportamien
to

8. ¢ Cuenta con
un plan o modus
operandi para
aumentar la
satisfaccion de los
clientes?

9. ¢ Cuenta con
estrategias de
negociacion que le
permiten convencer al
cliente?

Costes

10. ¢Jexiste una
supervision a los
costos generados en el
proceso de ventas?

Rentabilidad

11. JEl area de
ventas produce
buena  rentabilidad
por el buen
desempefio de los
colaboradores?

12. sla
supervision a la
rentabilidad del area
de ventas es
constante?

Msc. Segundo Saul Rodriguez Mendoza
DNI: 01148240
Especialidad en gestion empresarial
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1. Datos generales del Juez

Nombre del juez

Jiménez More, Llanina Paola

Grado profesional

Maestria () Doctor ( x)

Area de formacién académica

Clinica () Social ()
Organizacional ()

Educativa (X))

Areas de experiencia profesional

Educacion

Institucion donde labora

Tiempo de experiencia
profesional en el area

2 a4 afnos ()

DNI | 42051661

Firma del experto:

2. Propdsito de la evaluacion:

Validar el contenido del instrumento, por juicio de expertos.

3. Datos de la escala Likert

Nombre de la Prueba:

Cuestionario sobre estrategias de endomarketing

Autor (a): | Hormecinda Lopez Garcia
Objetivo: | Medir la variable de las estrategias de endomarketing
Administracion: | Colaboradores
Afio: | 2024

Ambito de aplicacion:

En una inmobiliaria de Tarapoto

Dimensiones:

D1: Desarrollo del talento, D2: Adecuacién al trabajo, D3:
Comunicacion interna, D4: Comunicacion externa

Escala:

(5) Siempre, (4) Casi siempre, (3) a veces, (2) Casi nunca, (1)
Nunca.

Niveles o rango:

Alto (150-200), Medio (90 -149), Bajo (25 -89)

Cantidad de items:

20

Tiempo de aplicacién:

Aproximadamente 15 a 20 minutos

Instituto de Educacion superior Ciro Alegria
Mas de 5 afos (X)




4. Presentacion de instrucciones para el juez:
A continuacion, a usted le presento el cuestionario sobre estrategias de endomarketing

elaborado por Hormecinda Lopez Garcia en el afio 2024 de acuerdo con los siguientes

indicadores califique cada uno de los items segun corresponda.

con la dimensiéon
o indicador que
esta midiendo.

nivel de acuerdo)

Categoria Calificacion Indicador
1. No cumple con el El item no es claro.
criterio
CLARIDAD El item requiere bastantes
El item  se | 2. Bajo Nivel modificaciones o una modificacion
comprende muy grande en el uso de las palabras
facilmente, es de acuerdo con su significado o por
decir, su la ordenacion de estas.
smtapu;a Y I3 Moderado nivel Se requiere una modificacién muy
semantica  son L L
adecuadas. espgmﬂca de algunos de los términos
del item.
4. Alto nivel El item es claro, tiene semantica y
sintaxis adecuada.
1. totalmente en El item no tiene relacion l6gica con la
COHERENCIA | desacuerdo (no dimension.
El item tiene | cumple con el criterio)
relacion  logica | 2. Desacuerdo (bajo El item tiene una relacion tangencial

/lejana con la dimensién.

3. Acuerdo
(moderado nivel)

El item tiene una relacién moderada
con la dimensién que se esta
midiendo.

4. Totalmente de
Acuerdo
(alto nivel)

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

importante, es
decir debe ser.

1. No cumple con el

El item puede ser eliminado sin que

RELEVANCIA | criterio se vea afectada la medicion de la
El item es dimension.
esencial 0 | 2. Bajo Nivel El item tiene alguna relevancia, pero

otro item puede estar incluyendo lo
gue mide 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 valoracion, 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: Estrategias de Endomarketing

Definicion de la variable:

Lo define como una filosofia de gestion empresarial que considera al empleado como
un cliente interno. Esto implica tratar al personal como un recurso estratégico y buscar
su satisfaccion mediante diversas técnicas de gestion (Kotler & Keller, 2012).
Dimension 1: Desarrollo del talento

Definicion de la dimension:

Es la gestion del desarrollo de habilidades y conocimientos, esperando beneficios de
mejora de la ejecucion de tareas y aumentar el conocimiento del cliente.
(Bohnenberger et al. 2019).

Observaciones/
Indicadores Item Claridad | Coherencia | Relevancia | Recomendaciones

1. ¢ Considera que
el proceso de
Desarrollo de desg.rrollo de
habilidades h.abllldfal,des para la
ejecucion de
tareas repercute 4 3 3 B
en el compromiso
con la
organizacion?

2. ¢ Siente que se
fomenta el trabajo
en equipo de
acuerdo a la
formacion de cada 4 4 4
uno en el area de
Orientacion al | ventas?

cliente interno 3. ¢ Existe
comunicacion clara
y transparente
para mejorar su
rendimiento laboral 3 4 3
y objetivos
profesionales?

4. ¢ Se realiza
capacitaciones
constantes sobre
nuevas técnicas y 4 4 4
herramientas de
ventas en la
Nuevos organizacion?
conocimientos | 5. ¢Considera que
los nuevos
conocimientos
adquiridos
permiten la
ejecucion de sus 3 4 3 }
actividades con
mayor facilidad y
eficiencia?




Dimension 2: Adecuacién al trabajo

Definicion de la dimension:

recalca la importancia que los departamentos de recursos humanos y marketing asuman un
papel mas activo especialmente en la adaptacion adecuada de los empleados a sus puestos

de trabajo (Bohnenberger et al. 2019).

Observaciones/
Indicadores Iltem Claridad | Coherencia | Relevancia | Recomendaciones

11. ¢ Consid
era que su area
de trabajo se
ajusta a sus

motivaciones y 4 4 4
Ajuste de habilidades
motivaciones y profesionales y
habilidades personales?

12. ¢ Consid
era que sus
habilidades le
motivan a buscar 4 4 4 -
otras opciones de
mejora?

13. SEs
participe en la
toma de
decisiones

durante el 4 4 4
proceso de
ventas en la
Empowerment organizacion?
14. éel area
de recursos
humanos realiza

reconocimientos
por su 4 4 4
desempefio como

politica
empresarial?

15. ¢El area

Reconocimiento | de marketing

formal e informal | Plantea incentivos
ocasionales en

reconocimiento
del buen 4 4 4 )
desempefio de
los

colaboradores?




Dimensién 3;: Comunicacion interna
Definicién de la dimension:

Garantiza el contacto entre los gerentes y los empleados, asi como la comprension de las
necesidades de estos Ultimos. Sin una comunicacion efectiva, las actividades desarrolladas
pueden carecer de impacto (Bohnenberger et al. 2019).

Observaciones/

Indicadores item Claridad Coherencia | Relevancia | Recomendaciones
1. ;Tiene
conocimiento
sobre los
Objetivos y objetivos y metas
e organizacionales 4 4 4

organizacionales

y contribuye
constantemente
en el logro de los
mismos?

2. ¢Aporta con
ideas,
sugerencias en el
proceso de logros
de objetivos y
metas
organizacionales?

3. ¢Los resultados

Resultados alcanzados en la

alcanzados organizacion le 4 4 4 -
generan
seguridad laboral?

Valores y cultura | 4. ¢ Existen

de la
organizacion

politicas en la
organizacion que
reconozca a los
colaboradores
como clientes
internos?

Cambios
organizacionales

5. ¢lLa
comunicacion es
clara 'y concisa
sobre cambios en
la organizacion
contribuyendo a la
adaptacion de
forma positiva?




Dimension 4: Comunicaciéon externa
Definicién de la dimension:

Se destaca la idea de involucrar a los empleados en las campafias publicitarias antes de su
lanzamiento externo con el fin de generar compromiso y reducir la confusién (Bohnenberger
et al. 2019).

Observaciones/

Indicadores item Claridad Coherencia | Relevancia | Recomendaciones
13. JLa
organizacion
informa a los
colaboradores de
Actuacion de los nuevos 4 4 4 -
la organizacién | proyectos para
en ambiente conocer sus
externo opiniones y
sugerencias?
14. ¢ Consider
aquela

organizacion 4 3 4 -

involucra a los
colaboradores en
sus campafias
publicitarias?

15. ¢ Conoce
los préximos
proyectos 4 4 4 -
inmobiliarios que
recién va a ofertar

Lanzamiento la organizacién?
de nuevos 16. JLa
productos y organizacion solicita
servicios ideas o sugerencias

de sus 4 4 3 -

colaboradores
antes de lanzar
nuevos proyectos?

17. slLa
organizacion
Actuacion de considera que 4 4 4 -
la involucrar a sus
organizacion colaboradores en
en la media sus actividades de

merketing es
importante para la
productividad?

o l“ ' AY WAL
MAESTRA EN /1 :
NE NEGOTIOS « MEBA
Mg. Llanina Paola Jiménez more
DNI: 42051661

Especialidad en Administracion de negocios



1. Datos generales del Juez

Nombre del juez

Jiménez More, Llanina Paola

Grado profesional

Maestria () Doctor ( x)

Area de formacién académica

Clinica () Social ()
Organizacional ()

Educativa (X))

Areas de experiencia profesional

Educacion

Institucion donde labora

Tiempo de experiencia
profesional en el area

2 a4 afos ()

DNI | 42051661

Firma del experto:

2. Propésito de la evaluacién:

Validar el contenido del instrumento, por juicio de expertos.

3. Datos de la escala Likert

Nombre de la Prueba:

Cuestionario sobre gestion de ventas

Autor (a): | Hormecinda Lopez Garcia
Objetivo: | Medir la variable de las estrategias de endomarketing
Administracién: | Colaboradores
Afo: | 2024

Ambito de aplicacién:

En una inmobiliaria de Tarapoto

Dimensiones:

D1: Actividades estratégicas, D2: Actividades gestionarias, D3:
Actividades evaluativas.

Escala:

(5) Siempre, (4) Casi siempre, (3) a veces, (2) Casi nunca, (1)
Nunca.

Niveles o rango:

Alto (150-200), Medio (90 -149), Bajo (25 -89)

Cantidad de items:

20

Tiempo de aplicacién:

Aproximadamente 15 a 20 minutos

Instituto de Educacion superior Ciro Alegria
Mas de 5 afios (X))




4. Presentacion de instrucciones para el juez:
A continuacién, a usted le presento el cuestionario sobre Gestién de ventas elaborado por
Hormecinda Lopez Garcia en el afio 2024 de acuerdo con los siguientes indicadores califique

cada uno de los items segun corresponda.

con la dimensiéon
o indicador que
esta midiendo.

nivel de acuerdo)

Categoria Calificacion Indicador
1. No cumple con el El item no es claro.
criterio
CLARIDAD El item requiere bastantes
El item  se | 2. Bajo Nivel modificaciones o una modificacion
comprende muy grande en el uso de las palabras
facilmente, es de acuerdo con su significado o por
decir, su la ordenacion de estas.
smtapu;a Y I3 Moderado nivel Se requiere una modificacién muy
semantica  son L L
adecuadas. espgmﬂca de algunos de los términos
del item.
4. Alto nivel El item es claro, tiene semantica y
sintaxis adecuada.
1. totalmente en El item no tiene relacién l6gica con la
COHERENCIA | desacuerdo (no dimension.
El item tiene | cumple con el criterio)
relacion  logica | 2. Desacuerdo (bajo El item tiene una relacion tangencial

/lejana con la dimensién.

3. Acuerdo
(moderado nivel)

El item tiene una relacién moderada
con la dimensién que se esta
midiendo.

4. Totalmente de
Acuerdo
(alto nivel)

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

importante, es
decir debe ser.

1. No cumple con el

El item puede ser eliminado sin que

RELEVANCIA | criterio se vea afectada la medicion de la
El item es dimension.
esencial 0 | 2. Bajo Nivel El item tiene alguna relevancia, pero

otro item puede estar incluyendo lo
gue mide 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 valoracion, 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: Gesti6én de ventas

Definicion de la variable: Gestion de ventas

Es la prevision, direccion, coordinacion, investigacion y desarrollo entre un conjunto de
personas (administrador - fuerza de ventas), de tal modo respondan a las circunstancias de
la empresa, siendo coherentes con las estrategias de marketing, para detectar necesidades y
problemas en los consumidores, tratando de atender de una forma rentable para la empresa
y para los mismos. (Artal, 2017)

Dimension 1: Actividades estratégicas
Definicion de la dimension:

Basado en 3 principales actividades, en primer lugar, se tiene a fijar objetivos, funciones,
responsabilidades y tareas de las personas, segundo lugar se trata de conocer mas a los
potenciales y reales clientes midiendo sus deseos de compra y por Ultimo adaptar al equipo
de ventas a los determinantes externos e internos (ambiente, competencia y mix de marketing)
(Artal, 2017).

Observaciones/

Indicadores item Claridad | Coherencia | Relevancia | Recomendaciones
1. ¢La organizacion
cuenta con un
organigramay un MOF
(manual de 4 4 4 -
organizacion y

funciones) para cada
Estructura puesto?

2. ¢Considera que la
estructura jerarquica
facilita la ejecucion de

sus actividades 'y 4 4 4
ayuda al logro de los
objetivos?

3. ¢Considera que
estan brindando buen 4 4 4 -
servicio al cliente?

4. ¢Considera que
Clientes atienden a los clientes
a tiempo, en el lugar y 4 4 3 -
con la comodidad
adecuada?

5 ¢Conoce quienes
Demanda |podrian  ser  sus 4 4 4 -
potenciales clientes?

18. .Se les
asigna cuotas de
ventas y les facilita las
herramientas 3 4 4 -
Territorio necesarias para
abarcar su territorio
donde operar?




Dimension 2: Actividades gestionarias
Definicion de la dimension:

Abarca en primer lugar el entorno que es los factores ambientales, competencia y mercado,
segundo lugar el marketing mix manifestado en politicas basicas de la cultura de la empresa,
en tercer lugar, esté la direccion que son actividades de la administracion general que genera
las directrices para la estructura de las ventas y postventas y por Gltimo esta la fuerza de
ventas el equipo encargado de ejecutar las estrategias y generar un buen rendimiento de
venta (Artal, 2017)

Observaciones/

Indicadores ftem Claridad | Coherencia | Relevancia | Recomendaciones
3. ¢ Considera que su
perfil es acorde con
Seleccion el area al cual fue 4 4 4

seleccionado?
2. ¢La organizacién
tiene un plan de
formacién para los 4 4 4 -
nuevos
colaboradores?
Formacion 3. ¢Existe un
entrenamiento
permanente respecto
a las actividades que 4 4 4
realiza por parte de la
organizacion?
4. ;Enbase asu
buen desempefio

tiende a recibir 4 4 4 _

Motivacion recompensas por
parte de la
organizacion?
5. ¢ Se fomenta la
colaboracion e
incentivo al 4rea de
ventas para 4 4 4 -
maximizar su
rendimiento?

6. ¢, Considera que el
sistema de
remuneraciones esta 4 4 4 -
disefiado en base a
Remuneracion | su productividad?
7. ¢ Considera que el
sistema de
remuneraciones le
genera motivacion 4 4 4 -
para comprometerse
aun més con la
organizacion?




Dimensién 3: Actividades evaluativas

Definicién de la dimension:

Es la comparacion de unos resultados con unas previsiones incluyendo que cuando la
desviacion es negativa se debe proceder a la oportuna correccién, estas actividades de control
deben incidir directamente en resultados, comportamientos, costes y rentabilidad (Artal,

2017).
Observaciones/
Indicadores Item Claridad Coherencia | Relevancia | Recomendaciones
1. ¢ Considera que los
resultados de ventas
estan influenciados por
el tipo de clientes, 4 4 4 -
épocas y lugares de los
Resultados proyectos?

2. ¢La supervision
realizada a su actividad
en el area de ventas 4 4 4
obtiene buenos
resultados?

Comportamien
to

13. ¢ Cuenta con
un plan o modus

operandi para

aumentar la 4 4 3 -
satisfaccién de los
clientes?

14. ¢ Cuenta con
estrategias de
negociacion que le 4 4 4 -
permiten convencer al
cliente?

Costes

15. ¢éexiste una
supervision a los

costos generados en el 4 3 4
proceso de ventas?

Rentabilidad

16. JEl area de
ventas produce
buena  rentabilidad

por el buen 4 4 3
desempefio de los
colaboradores?

17. slLa

supervision a la

rentabilidad del area 4 4 3 -
de ventas es

constante?

MAESTRAEN 7 >
IF NEGOTINS « MEA

Mg. Llanina Paola Jiménez More
DNI: 42051661
Especialidad en Administracion de negocios
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6. Otros anexos

endomarketing en la
gestibn de ventas en
una inmobiliaria,
Tarapoto 2024?
Problemas
especificos

¢Cuél es la influencia
del

gestion de ventas?

desarrollo con la

¢,Cual es la influencia
de

trabajo con la gestion

la adaptacion al

de ventas?
¢,Cual es la influencia

de la comunicacion

endomarketing en la
gestibn de ventas en
una inmobiliaria,
Tarapoto 2024.

Objetivos especificos

Determinar la influencia
del desarrollo de talento
con la gestion de ventas
en inmobiliaria,
Tarapoto 2024,

Determinar la influencia
de
trabajo con la gestion

de

una

la adecuacion al

ventas en una

gestion de ventas en

una empresa

inmobiliaria, Tarapoto
2024.
Hipdtesis especificas

Existe influencia del
desarrollo de talento en
la gestion de ventas en
una inmobiliaria,
Tarapoto 2024,

Existe influencia de la
adaptacion al trabajo en
la gestion de ventas en
una inmobiliaria,

Tarapoto 2024,

Dimensiones
Desarrollo
Adecuacion al trabajo
Comunicacion interna
Comunicacion externa
Variable dependiente
Gestion de ventas
Dimensiones
Actividades

estratégicas

Actividades
gestionarias

Actividades evaluativas

PROBLEMA OBJETIVOS HIPOTESIS VARIABLES METODOLOGIA
Problema general Objetivo general Hipotesis general Variable Tipo
¢cual  es  la | Establecer cual es la | Existe influencia entre | independiente
influencia de las | influencia de las | las  estrategias de . No experimental
Estrategias de
estrategias de | estrategias de | endomarketing y la | endomarketing Disefo

Correlacional

Muestra
Poblacién completa de

trabajadores de una
inmobiliaria, compuesta
por 50 colaboradores
Técnicas de
Recoleccién de datos
Instrumentos
Encuesta

Instrumentos

cuestionario




interna con la gestion
de ventas?

,Cual es la influencia
de la comunicacion
externa con la gestion

de ventas?

inmobiliaria,
2024,

Determinar la influencia

Tarapoto

de la comunicacion
interna con la gestién
de
inmobiliaria,
2024,

Determinar la influencia

ventas en una

Tarapoto

de la comunicacion
externa con la gestion
de
inmobiliaria,
2024.

ventas en una

Tarapoto

Existe influencia de la
comunicacion interna
en la gestion de ventas
en inmobiliaria,
Tarapoto 2024,

Existe influencia de la

una

comunicacion externa
en la gestion de ventas
en inmobiliaria,

Tarapoto 2024.

una




PRUEBA DE CONFIABILIDAD DE LA VARIABLE INDEPENDIENTE:
ESTRATEGIAS DE ENDOMARKETING
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Resumen de procesamiento de
casos

N %
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Excluida® 0 0
Total 15 100,0

a. La eliminacién por lista se basa en
todas |as variables del
procedimiento.
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VI: ESTRATEGIAS DE ENDOMARKETING
D1 Desarrollo de talento D2 Adecuacion al trabajo D3 Comunicacién interna D4 Comunicacion externa
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P13 3 3 3 2 3 4 4 3 3 2 3 4 3 2 3 4 2 4 2 3
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PRUEBA DE CONFIABILIDAD DE LA VARIABLE DEPENDIENTE: GESTION

DE VENTAS
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Prueba piloto de la variable dependiente

VD: GESTION DE VENTAS
DI Actividades estrategicas D2 Actividades gestionarias D3 Actividades evaluativas
Item | |Item 2(ltem 3 |Item 4|Item 5Item 6 |Item 7|Item 8|Item 9 ltem IQItem I I|Item 12[Item I3(Item 14{Item 15|Item 16|Item 17|Item 18|Item 19|Item 20|
Pl 4 3 4 4 4 3 4 3 3 3 3 4 4 4 4 4 4 4 4 4
P2 4 4 4 5 4 3 5 4 3 3 4 4 4 4 4 2 3 3 3 4
P3 2 2 3 5 3 2 2 3 3 2 | | 4 3 4 4 5 5 4 5
P4 5 5 5 5 5 5 5 5 5 5 5 5 5 5 5 5 5 5 5 5
P5 5 5 4 4 4 5 5 4 5 4 4 5 3 3 4 3 4 3 5 4
Pé 3 3 4 4 5 5 3 4 5 3 3 3 3 4 4 4 3 4 3 4
P7 4 4 5 5 4 4 4 4 4 3 3 3 3 3 3 4 4 3 4 4
P8 3 3 4 3 3 4 4 3 3 3 3 3 3 2 3 3 3 2 2 3
P9 3 3 4 4 4 4 3 4 3 3 3 3 3 5 4 4 3 4 4 4
PIO 4 4 4 5 4 5 4 5 4 4 4 4 3 5 4 4 4 5 5 4
Pl 5 5 5 5 4 5 5 5 4 5 5 5 3 5 5 5 5 5 5 5
PI2 5 5 4 4 4 5 4 5 5 4 4 4 4 4 5 4 4 4 4 3
PI3 4 3 3 3 4 4 4 3 3 3 3 2 2 4 3 3 3 4 4 4
Pl4 4 3 4 3 3 4 4 4 3 3 3 4 4 4 5 4 5 3 5 5
PIS 3 3 5 4 4 3 4 4 4 3 4 4 4 4 4 5 4 4 4 5






