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Resumen

Se presenta en la investigacion una cantidad de modelos que conlleva a un solo
objetivo esto se refiere a la parte organizacional en las empresas, por lo cual el
presente estudio se enfocé en 3 respuestas, gestion, estrategias y innovacion,
donde se indag6 dar una respuesta a la variable marketing interno, se analiza
profundamente si en realidad genera buenos resultados para el logro de estrategias
u objetivos. Se presentd una revision sistematica de la literatura con un enfoque
hacia el metaanalisis para conseguir una respuesta clara mediante la estadistica,
asi mismo, se propuso como objetivo de investigacion Actualizar los estudios
orientados al marketing interno como un determinante de la satisfaccion laboral. La
investigacion estuvo formado por diecisiete evidencias que fueron requeridos para
el metaandlisis, por lo cual se presentd sus hallazgos y evidencias para la
elaboracion del estudio. Se recomienda que al utilizar este estudio podran analizar
si estan de acuerdo de trabajar con las tendencias identificadas en la investigacion,
como también podrian aplicar las variables ya que les ayudaria a desarrollar sus
objetivos en el estudio, por lo tanto se les orienta laborar con este proyecto para
gue puedan tener buenos resultados dentro de la organizacion y beneficios en sus

proximas investigaciones.

Palabras clave: gestion, estrategias, innovacion.
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Abstract

A number of models that lead to a single objective are presented in the research,
this refers to the organizational part in companies, for which the present study
focused on 3 responses, management, strategies and innovation, where it was
asked to give an answer to the internal marketing variable, it is deeply analyzed if it
actually generates good results for the achievement of strategies or objectives. A
systematic review of the literature was presented with a focus on meta-analysis to
get a clear answer through statistics, likewise, it was proposed as a research
objective to update the studies oriented to internal marketing as a determinant of
job satisfaction. The research consisted of seventeen pieces of evidence that were
required for the meta-analysis, for which their findings and evidence were presented
for the preparation of the study.It is recommended that by using this study they will
be able to analyze whether they agree to work with the trends identified in the
research, as they could also apply the variables since it would help them to develop
their objectives in the study, therefore they are oriented to work with this project so
that they can have good results within the organization and benefits in their next

investigations.

Keywords: management, strategies, innovation.
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l.  INTRODUCCION

En el primer capitulo, se describe la relevancia de la variable, para el desarrollo de
las organizaciones, después se identificaron los factores del estudio. Se determiné
la variable principal marketing interno que se llevara a cabo a toda la investigacion,
de esa forma se recuperara una gran parte de la importancia que se maneja en las
organizaciones en estos ultimos tiempos. Se formuld el problema general de la
investigacion, las justificaciones; teorica, metodoldgica y social, por ultimo, se
formularon los objetivos de la investigacion.

El marketing interno se refiere a la idea de manejar a los empleados como
clientes internos, de esa forma ellos también logran satisfacer sus necesidades
dentro de la organizacion (Chiu, Won & Bae, 2019, p.3). La definicion del marketing
interno nacié en 1970 y se implement6 con la declaracion de que los clientes
externos estén sumamente satisfechos. Por otro lado, la organizacion debe
complacer primero a los trabajadores (Chasanah, Hidayat & Mustafa, 2020, p.3). El
marketing interno, es un método empresarial que busca motivar en diferentes
formas a sus trabajadores, para ofrecer mejores servicios a sus clientes externos
(Vega, Martinez, Parga & Bautista, 2020, p.5). EI marketing interno es un método
de impulsar a la empresa y a la vez ofrecer buen servicio a sus trabajadores,
generando la participacion y el compromiso de la organizacion (Sousa, Krot &
Rodrigues, 2018, p.2). El marketing interno, es un proyecto planificado para vencer
cualquier obstaculo dentro de la organizacion, contando con la ayuda de los clientes
internos (Schulz, Martin & Meyer, 2017, p.2).

De acuerdo a las evidencias del estudio se implement6 el marketing interno
y siguiendo con la tendencia de construir una excelente organizacion dentro de la
empresa (Chiu et al., 2019, p.6). Se encontré que la planificacion de marketing
interno fue aceptado por los trabajadores de primera linea, evidenciando que los
empleados estaban satisfechos con su labor (Chasanah et al., 2020, p.10). Este
estudio se relaciona al marketing interno y da mencion que ayudara a los
trabajadores publicos en el proyecto de politicas de incentivos empresariales y con
gran intervencion econdmica (Vega et al., 2020, p.14). El estudio tuvo que describir
e identificar estructuras y planificaciones que la orientacibn al mercado esta
impactada por la estratégica de los instrumentos conceptuales del marketing interno

(Sousa et al, 2018, p. 4). Por ultimo el marketing interno se apoya con la conexion



positiva, teorizada del bienestar parcial del trabajador y el compromiso con la
organizacion (Schulz et al., 2017, p.7).

Al hablar de comunicacion interna se menciona que existe un sistema en la
organizacion donde todos los trabajadores puedan conectar confianza y
desenvolvimiento, con el objetivo de realizar todo tipo de actividades en las
empresas (Mends & Asiamah, 2018 p.2). Es un factor muy importante en las
organizaciones ya que a través de la comunicacion se puede generar relaciones de
ideas, intercambiar informacion, etc. (Moreira, Fernandez, Alcivar & Gonzalez,
2020, p. 3). Los clientes internos estan sumamente informados con cualquier
actividad, nuevos proyectos, nuevas ideas, mejoras en la organizacioén, etc. (Imani,
Foroudi, Seyyedamiri & Dehghani, 2020, p. 15). Es un método de investigacion,
conformados en distintos tipos de conexion entre gerentes y trabajadores (Vieira &
Goncalves, 2018, p.2). Aumenta la orientacion hacia la comunicacion y desarrollo
con los objetivos de la organizacion (Alvarez, Garcia, Rey & Sanzo, 2017, p.4).

De acuerdo a los estudios se evidenci6 que existe un impacto del marketing
interno y que hay continuidad aplicando la comunicacién en las organizaciones
(Mends & Asiamah, 2018, p.1). Se revela que el factor del marketing interno
presentan una relacion con las empresas construyendo mejoras para cubrir
expectativas que se lleva realizando durante los Ultimos tiempos (Moreira et al.,
2020, p. 1). Los resultados muestran y se relacionan con el marketing interno, existe
una estabilidad interna en las organizaciones aplicando este factor, ya que se
desarrolla interacciones positivas interpersonales entre los trabajadores (Imani et
al., 2020, p. 10). Se detecté que, de acuerdo a los analisis del estudio, la
comunicacién esta conectado a través del marketing interno ya que fue desarrollado
de manera inmediata en las organizaciones (Vieira et al., 2018, p.3). Se fomentd
gue la comunicacion del enfoque del marketing interno fue de manera exitosa por
parte de la organizacion (Alvarez et al., 2017, p.1).

Se menciona que la formacion esta relacionada con los empleados de
acuerdo al desenvolvimiento que tengan ellos, de esa forma obtienen habilidades
profesionales (Mainardes, Rodrigues & Teixeira, 2019, p.3). Aplicando este método
en los clientes internos ayudara a mejorar las actitudes y comportamientos que
beneficie a la organizacion para obtener buenos resultados al aplicarse (Huang,

Rundle & Chen, 2019, p.2). Es un complemento muy importante que permite



destacar y a la vez ayudar a los empleados para adquirir nuevas experiencias,
conocimientos y habilidades necesarias para un mejor desempefio en las
organizaciones (Kadic, Boso & Micevski, 2018, p.2). La organizacidon se esmera por
desarrollar la calidad del servicio de sus trabajadores de acuerdo a sus habilidades
(Kang, KIM & Hwang, 2019, p.7). Se enfoca en desarrollar el servicio y el resultado
general de prestar la satisfaccion de los trabajadores en la organizacion
(Thomaidou & Efstathiades, 2021, p.2).

Este estudio evidencia que la formacion establece una conexion con el
marketing interno ya que al aplicar esta técnica dentro de los clientes internos
podran desarrollar sus habilidades en las organizaciones (Mainardes et al., 2019,
p.1). Los estudios del marketing interno que se da sobre esta técnica tienen una
gran relacion aplicativa en la satisfaccion del cliente interno para las empresas.
(Huang et al., 2019, p.1). Los resultados del marketing interno demuestran la gran
conexion que hay con los trabajadores, ya que cumple las expectativas de la
organizacion obteniendo mayor fuerza al satisfacer al cliente interno (Kadic et al.,
2018, p. 1). Se menciona los elementos del marketing interno de la organizacién ya
qgue influyen en la satisfaccion laboral del trabajador (Kang et al., 2019, p.7). La
estrategia del marketing interno en la organizacion desarrollara la conexion cultural
impulsando a los trabajadores con pasion a la formacion y satisfaccion laboral
(Thomaidou & Efstathiades, 2021, p.10).

En cuanto la recompensa es un factor muy motivador para los trabajadores,
estos beneficios que se les da a ellos pueden ser por diferentes motivos,
puntualidad, tareas completadas, desenvolvimiento en el area, etc. Este factor
puede llevar la permanencia de los empleados en las organizaciones (Asiamah,
Opuni & Mensah, 2020, p.3). Son remuneraciones que se le entrega por el
excelente trabajo que ofrece a la organizacion y a los clientes externos (Suprihanto,
Wrangkani & Meliala, 2018, p.2). El resultado que da este factor es significativo para
la organizacion, ya que se registran buenos resultados por parte de los empleados
que a la vez consiguen la satisfaccion y ofrecen un buen desempefio a la empresa
(Nemteanu & Dabija, 2021 p. 4). Es un método como intermediario que conlleva a
la satisfaccion laboral (Al-Weshah, 2019, p.5). Se puede encontrar como una
perspectiva de gestion que facilita y motiva a todos los trabajadores de la
organizacion (Vel, Shah, Mathur & Pereira, 2019, p. 8).



De acuerdo al estudio realizado se aplicé datos importantes para lograr
buenos objetivos en las areas de la organizaciéon, ya que esto conlleva a una
conexién entre el marketing interno y los trabajadores (Asiamah et al., 2020, p.1).
El descubrimiento que se realizé es un factor sumamente importante que se enfoca
al marketing interno y que ofrece resultados unicos (Suprihanto et al., 2018, p.1). El
resultado del marketing interno que se llevo en las organizaciones fueron aplicados
a los trabajadores, ya que dio buenos frutos al adaptar este factor que generd un
aumento de satisfaccion en los clientes internos (Nemteanu & Dabija, 2021 p. 10).
En el estudio se establecio la mejora del marketing interno y satisfaccion laboral en
la organizacion de los trabajadores (Al-Weshah, G. 2019, p.2). Consiguié aplicar el
factor recompensa en el marketing interno, para desarrollar la satisfaccion de los
trabajadores en la organizacion (Vel et al., 2019, p.8).

Al mencionar empoderamiento se define que el colaborador se le otorga
adquisicion de poder obteniendo mayor capacidad en la empresa, para cumplir
tareas u objetivos que se le brinda (Sukawati & Astawa, 2017, p.3). Los empleados
trabajan de acuerdo al contacto que conlleve con el cliente externo, ellos se
desarrollan de acuerdo a la situacién que se encuentren en la organizacion (Nart,
Sututemiz, Nart y Karatepe, 2019, p.2). Este factor en pocas palabras significa
animar y dar confianza a los colaboradores y a tener mejor interacciéon con los
clientes, considerandolos parte de la empresa, para que de esa manera puedan
realizar sus trabajos de forma facil y sencilla (Mansour, 2020, p.3).

De acuerdo a los estudios desarrollados se cumple diferentes tipos de
expectativas con el cliente interno, se utiliza el marketing interno que esta
relacionado dentro de la organizacion para darles valor a los empleados,
satisfaciendo sus necesidades y deseos (Sukawati & Astawa, 2017, p.1). Esta
habilidad del marketing interno, da la iniciativa de conectar con los trabajadores
obteniendo de esta manera buenos resultados para la empresa y cumpliendo sus
objetivos que se tracen (Nart, et al., 2019, p.1). El descubrimiento que se di6 en el
estudio fue una mejora del marketing interno contando con el apoyo de los
trabajadores que resultaron satisfechos (Mansour, 2020, p.1).

De acuedo al desarrollo se define un proceso que proporciona una
oportunidad para estudiar el conocimiento, las habilidades, y las actitudes de los
trabajadores (Rony & Suki, 2017, p.137). Esta practica se considera un ejemplo



altamente interactivo que permite a los clientes internos ofrecer sus conocimientos
(Tang, Chang & Cheng, 2017, p.4). Es un método de desarrollar a la empresa entre
sus productos y entre sus empleados, produciendo la participacion y el compromiso
con los programas estratégicos de la organizacion como requerimiento para
obtener resultados exitosos para las empresas (Sousa et al., 2018, p.56).

Una gerencia puede tener resultados de la investigacion mediante la
aplicacion de practicas de marketing interno para conservar a sus empleados con
una mejor competencia dentro de la organizacién (Rony & Suki, 2017, p.1).
Respaldan el ejemplo de mediacién e indican especificamente que la actividade del
marketing interno puede incrementar el grado de ajuste de la funcion laboral (Tang
et al., 2017, p.3). La percepcion del marketing interno se encontré que todas las
organizaciones son analizadas ya que tenian modelos mas estructurados y
orientados al trabajador interno (Sousa et al., 2018, p.1).

De acuerdo a la investigacion se acudié a las justificaciones del estudio
dando a conocer una gran importancia a los tres diferentes ambitos que llevara a
continuidad con la investigacion brindada, estos ambitos son: tedrico, metodologico
y social, se debe de nombrar conceptos basicos que sean claros y entendibles, no
solo al investigador, si no para los nuevos lectores.

La justificacion tedrica, va enlazada a la ansiedad del investigador, ya que
al indagar los enfoques se analiza el problema que se manifiesta, con el fin de dejar
en claro el tema de investigacion (Fernandez, 2020. p.6). En base a lo mencionado,
se establece que la justificacidon teorica, es un factor muy importante que apoya
cualquier tipo de interrogantes que se manifieste en las organizaciones, mediante
pruebas teoricas e investigadas por los autores, al demostrar que este estudio
cuente con evidencias o pruebas ciertas puede ser tomado para proximas
investigaciones que se realicen (Vel, Shah, Mathur & Pereira 2019, p.16). Da
mencion que la justifacidon tedrica es sumamente importante para realizar préximas
investigaciones de acuerdo a evidencias reales.

La justificacion metodoldgica, es un estudio importante que se justifica por
medio de investigaciones que se presentan o desarrollan con un nuevo analisis o
estrategia para que de esa forma puedan obtener conocimiento valido y veridico
(Fernandez, 2020. p.7). De esa manera se describio que el analisis de un ambito

metodoldgico, puede recoger muchas evidencias de forma descriptiva, sin utilizar o



aplicar ningun analisis estadistico, por otro lado puede beneficiar también a las
entidades que apliguen este método, ya que se identifica, evalla, interpreta y
analiza todos los articulos cientificos indizados (Kim & Kim, 2021, p.3). Aplicar este
método es fundamental, ya que se lleva un andlisis de acuerdo a técnicas de mayor
confiabilidad y que va desarrollandose durante el proceso estudiado.

La justificacion social se define que todo el estudio debe tener relacion y
mayor importancia social, desarrollando ser un &mbito fundamental para la
sociedad y destacando un objetivo o una proyeccion colectiva (Fernandez, 2020,
p.7). La justificacion social, se analiza de acuerdo a los estudios que se va logrando
obtener, promoviendo estrategias para el mejoramiento de las investigaciones, de
tal manera aplicando buenos métodos de solucion que conlleven al objetivo claro
de los lectores y a la vez otorgandoles beneficios muy prometedores que
determinen con sus expectativas (Vel, Shah, Mathur & Pereira 2019, p.16). Quiere
decir que es un método general basado a experiencias que ayuda a desarrollar el
conocimiento de las personas en la investigacion.

De acuerdo a los parrafos anteriores se analiza que el procedimiento del
problema general requiere ser estudiado y comparado entre politicas y métodos
establecidos (Al-Hazmi, 2020, p.2). Se verificd en el estudio que el problema de
investigacion, es conforme a los antecedentes que estan elaborados y que de tal
forma se examinen, para descubrir de forma directa y concisa la esencia del
problema que esta sujeto a la investigacion (Lawson, 2019, p.2). El problema exige
en primera peticion examinar los problemas actuales en la empresa o en el entorno
organizacional. Con respecto al objetivo de la investigacion, se hace referencia que
surge de un estudio determinado, el cual consigue desarrollar las metas

alcanzables.



Tabla 1

Planteamiento de objetivos

Orden Planteamiento
. Actualizar los estudios orientados al marketing interno como un
Objetivo 1 : : 2
determinante de la satisfaccion laboral.
_— Contextualizar las clasificaciones con un enfoque de gestion
Objetivo 1a

orientado al estudio del marketing interno.
i Contextualizar las clasificaciones con un enfoque de estrategias
Objetivo 1b : . oo
orientado al estudio del marketing interno.
Contextualizar las clasificaciones con un enfoque de innovacion
orientado al estudio del marketing interno.
Nota. Los objetivos de la investigacion, se menciona a la variable principal

Objetivo 1c

Marketing interno y sus tres enfoques.



ll.  MARCO TEORICO

Para continuar con el estudio se detalla el segundo capitulo de la investigacion, lo
que se realiz6 fue recolectar informacion de articulos indizados que tengan relacion
a las variables de estudio, como siguiente se inici6 a redactar temas muy
fundamentales de la informacion conseguida, donde primero hace mencion al autor
o autores, luego el afio de publicacion, como siguiente el objetivo del estudio,
posterior a ello, el tipo de diseiio que definieron los investigadores, a continuidad
las conclusiones y recomendaciones. Por altimo la definicion de cada variable de
estudio (Mainardes, Rodrigues & Teixeira, 2019, p.2).

De Bruin, Roberts & de Meyer (2021). El objetivo de esta investigacion fue
determinar las interrelaciones entre el marketing interno y la capacidad percibida
de los empleados para ofrecer calidad de servicio y satisfacciéon del cliente a los
clientes de banca minorista convencional. Fue de método cuantitativo y sigue un
disefio de investigacion descriptivo. Se concluyd que los trabajadores de banca
convencional orientados al cliente se preparan a través de los factores de precio
interno, promocion interna y gestion de desempefio interno. Se recomendo que se
establezca una mayor importancia en la promocién interna a través de una
comunicacioén interna en relacion a la vision y los objetivos del banco.

Moreira, Hidalgo, Loor & Gonzélez (2020). El objetivo de esta investigacion
fue analizar las dimensiones del marketing interno y su posible relacién con el
compromiso organizacional de sus empleados. El estudio de la investigacion fue
cuantitativo y utilizé un disefio correlacional. Se concluy6 que el mercado interno y
el compromiso organizacional se han desarrollado en el mercado empresarial en
los dltimos afios al estar directamente ligados a la gestion del capital humano. Se
recomendé que el andlisis de estos constructos puede considerarse innovador para
Ameérica latina. Esto sugiere que la finalizacion de la investigacion empirica en areas
geograficas que estan menos desarrollados econémicamente ayudara a fortalecer
el compromiso de los empleados.

Vega, Martinez, Parga & Bautista (2020). El objetivo principal de esta
investigacion fue analizar el impacto que tienen el marketing interno y las
tecnologias de informacién en la competitividad de un grupo de pequefias y
medianas empresas. El estudio fue cuantitativo. Se concluyo que la globalizacion

ha exigido mucho mas a las empresas para evolucionar ventajas competitivas de



una manera constante, siguiendo los principios de recursos y capacidades. Se
recomendo que los gerentes deberan de mantener sistemas de mejora continua de
infraestructura tecnoldgica para que estas industrias se adapten y no sufran
actualizaciones constantes de las necesidades tecnolégicas.

Chasanah, Hidayat & Mustafa (2020). El estudio revelé que el marketing
interno tiene como objetivo establecer y mantener el compromiso organizacional,
fomentando un comportamiento orientado al servicio con el fin de incrementar la
satisfaccion y lealtad del cliente. La metodologia fue cuantitativo. Se concluyé que
la investigacion del marketing interno y compromiso organizacional de profesores
de universidades privadas en Indonesia tiene buenas expectativas hacia los
clientes internos. Se recomendo6 que los resultados del estudio mostraron que la
satisfaccion laboral y la justicia organizacional fueron variables mediadoras entre
marketing interno y compromiso organizacional.

Huang, Lee & Jiang (2020). El estudio tuvo como objetivo comprender qué
demandas y requisitos de los trabajadores de marketing interno se preocupan para
mejorar su satisfaccién. La metodologia de andlisis fue cuantitativo y el método de
analisis relativo gris. Se concluyé que los trabajadores en Taiwan y China
continental tienen necesidades similares de marketing interno con respecto a la
demografia personal, aunque se encuentran bajo distintas muestras y ambientes
crecientes. Se recomendd que seria de suma importancia un estudio adicional para
tratar de confirmar las acciones especificas en las que se involucra la
administracion del hotel y las muestras culturales especificas.

De Bruin, Roberts & De Meyer (2020). El objetivo fue examinar el limite del
marketing interno de manera que si influyen en los trabajadores para analizar su
capacidad de ofrecer calidad de servicio en la industria bancaria islamica en Oman.
La metodologia fue cuantitativa, también consiguié un disefio de investigacion
descriptivo al considerar la naturaleza del problema. Se concluyé, que la unién del
marketing interno es desarrollada e investigada normalmente en los mercados
occidentales y la banca convencional. Se recomendo que es importante que los
trabajadores que laboran en la banca islamica presentan altos niveles de orgullo.
De acuerdo a que ellos conectan con los objetivos econdmicos del pais, lo que mas
resalta es que los empleados obtienen la confianza de la organizacion y el

conocimiento de que estan aportando algo mejor.



Al-Hazmi (2020). El objetivo de esta investigacion fue puntualizar las
fundamentales politicas y procesos relacionados con el marketing interno aplicados
en la Universidad Principe Sattam bin Abdulaziz y el paso de satisfaccion de los
empleados. La metodologia fue cuantitativo, se basé en el método analitico
descriptivo para realizar este estudio. La conclusion que se manejo es ampliar la
efectividad de la aplicacion de diversas politicas y procedimientos de marketing
interno en la Universidad Principe Sattam bin Abdulaziz, de tal manera que exista
satisfaccion a sus propésitos y expectativas de los trabajadores para que se pueda
cumplir sus necesidades. Se recomendd aumentar el proceso de confianza entre
trabajadores, lo que conlleva a establecer un entorno de felicidad entre ellos y
comunicacién para lograr objetivos en la empresa.

Nart, Sututemiz, Nart. & Karatepe (2019). El objetivo de este estudio fue
examinar las interrelaciones de las practicas de marketing interno, las emociones
genuinas y los comportamientos orientados al cliente. La metodologia fue
cuantitativo. Se concluyd que este estudio investigé las interrelaciones de las
practicas de marketing interno, las emociones genuinas y los comportamientos
orientados al cliente. Se recomend6 que los resultados informados en esta
investigacion sugieren que las emociones genuinas se vinculan con los indicadores
de las practicas de marketing interno con los comportamientos orientados al cliente.

Chiu, Won & Bae (2019). El objetivo del estudio fue proponer un modelo
conceptual e investigar las relaciones entre el marketing interno, el compromiso
organizacional y el desempefio laboral en los servicios deportivos y de fitness. La
metodologia fue cuantitativo. Se concluy6 que los resultados de los andlisis de
correlacién y multigrupo mostraron que los empleados con tres afios 0 menos de
experiencia laboral informaron un mayor nivel de marketing interno en comparacion
con los empleados con cuatro afios o0 mas de experiencia laboral. Se recomendo la
correlacion entre marketing interno y compromiso organizacional revela que
administracion personal esta altamente correlacionado con valor y retencion.

Kurian, Ramanathan & Andrlic (2019). El objetivo principal de este estudio
fue conocer que el marketing interno tiene dos factores extrinsecos importantes, la
disponibilidad de recursos y el apoyo institucional, afectan la facilidad de uso de la
tecnologia entre los docentes y el comportamiento de uso posterior de las

herramientas tecnologicas. La metodologia fue cuantitativa y adopté un disefio de
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investigacion descriptiva. Se concluy6 que el estudio se concentré en encontrar la
influencia de la disponibilidad de recursos y el apoyo institucional en la facilidad de
uso. Se recomendoé que las barreras para la adopcion de cualquier tecnologia por
factores humanos incluian la falta de instrucciones estandarizadas para el uso de
la tecnologia, la falta de capacitacion, la falta de equipo adecuado, el miedo a los
errores y las repercusiones, y el tratamiento de los problemas técnicos.

Kim & Shin (2019). El objetivo fue disefiar un programa para implantar y
aumentar el marketing interno en el método de franquicias en la industria de la
belleza al analizar el concepto de marketing interno a través de antecedentes, se
da aceptar con exactitud la estructura, los elementos y el nivel del sistema de
franquicias en la industria de la belleza. Se empled una metodologia cuantitativa.
Se concluyé que los administradores de sistemas de franquicias en la industria de
la belleza examinan la importancia del marketing interno para incrementar la
satisfaccion laboral y disponer programas estratégicos. Se recomend6 que de
acuerdo a los analisis que se obtuvo se lleva a cabo la importancia que tiene el
marketing interno con los trabajadores, de esa manera aplicando los métodos
conseguiran lograr la satisfaccion a los empleados.

Huang, Rundle & Chen (2019). El objetivo de esta investigacion fue
aumentar la adaptacién empirica del tamafio de practica del marketing interno. La
metodologia del estudio fue cuantitativo. Se concluyé en el estudio que se
verificaron tres dimensiones, la comunicacion interna, la formacion y la
investigacion de mercado interno. Ya que existe practicas de mensajeria
instantanea adicionales que se pueden aplicar para mejorar la satisfaccion de los
empleados. Se recomendod que las tres dimensiones de la practica del marketing
interno fueron muy importantes para desarrollar la satisfaccion de los empleados.

Mainardes, Rodrigues & Teixeira (2019). El objetivo de esta investigacion
fue examinar el marketing interno y la conexién de la satisfaccién laboral en el
sector bancario con sus respectivos antecedentes que respaldan El trabajo realiza
un analisis cuantitativo, estudio descriptivo y transversal. Se concluyo, que la
investigacion genera resultados que el marketing interno puede impactar
directamente en la satisfaccidon laboral. Se recomendé que para la investigacion

futura se incorporen la repeticion de este analisis en otras empresas de servicios,
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lo que se puede incrementar la comprension del impacto del marketing interno en
las empresas de servicios en general.

Vieira & Gongalves (2018). El objetivo de este estudio fue investigar la
cultura organizacional en las instituciones de educacién superior portuguesas y su
papel como determinante del apoyo organizacional percibido a través del marketing
interno. La metodologia fue cuantitativo y disefio de estudio transversal. Se
concluy6 que el concepto de cultura organizacional ayuda en la comprension y
andlisis de los factores desencadenantes que hacen que una organizacion
educativa, como una universidad o una escuela, se estructura, se desarrolle y se
desemperie bien. Se recomendd que es importante considerar que nuestro estudio
se basa en un disefio transversal, con una muestra de conveniencia y utilizando
cuestionarios de autoinforme; en consecuencia, no es posible llegar a una
conclusién sobre la explicacion causal de esas relaciones.

Sarker & Ashrafi (2018). El objetivo del estudio fue analizar la relacion entre
los factores internos de marketing y la satisfaccién laboral de los empleados en el
sector minorista de Bangladesh. La investigacion fue de método cuantitativo. Se
concluy6 que existe una correlacion positiva entre el apoyo organizacional y la
satisfaccion laboral de los trabajadores. Recomendaron que la organizacién debe
obtener la oportunidad de promocion, induciendo a premios financieros,
proporcionando bonificaciones, comisiones, etc. De esa manera para desarrollar el
rango de satisfaccion.

Kadic, Boso & Micevski (2018). El estudio fue examinar el indirecto efecto
del marketing interno, a través de la compatibilidad de objetivos multifuncionales,
en la satisfaccion del cliente en diferentes niveles errantes de conectividad
interfuncional del vendedor, en contextos de mercado maduros. La metodologia fue
cuantitativo. Se concluyé en este estudio que se abordan esta brecha al mostrar
gue la compatibilidad de objetivos interfuncionales media afecta a la mensajeria
instantanea en la satisfaccion del cliente tanto en los mercados maduros de europa
central como en los mercados maduros de europa del sur y del este. Se recomendo
qgue las actividades comerciales no operan de forma aislada y estan sujetas a
cambios en el entorno comercial externo, con una posible implicacion para el nivel

de armonia que se puede lograr entre los objetivos funcionales.
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Sukawati & Astawa (2017). El estudio tiene como objetivo probar los cinco
componentes del marketing interno en la perspectiva de una cultura armoniosa. La
metodologia fue cuantitativa, a través de analisis de regresién multiple. Se concluy6
que la capacidad de elaborar valores culturales armoniosos en el programa de
marketing interno podria brindar confianza, motivacion y mejores servicios a los
consumidores. Se recomend6 que si los factores se aplican dentro de la
investigacion la empresa tendra mejores resultados por lo tanto se tendra que
establecer un acuerdo entre los trabajadores y gerentes de la organizacion.

Marketing interno y comunicacion interna es uno de los métodos
importantes por el cual la empresa desarrolla sus objetivos y se interrelaciona con
sus trabajadores, demostran el camino que se deberia seguir para conseguir los
resultados planeados (Mainardes, Rodrigues & Teixeira, 2019, p.3). Construir lo
mejor para nuestros empleados, de tal manera que se lleve una gran satisfaccion y
desarrollo a las necesidades de nuestros clientes. (Kim & Kim, 2021, p.2). La
interaccidn entre gerentes y trabajadores podria aumentar el apoyo de la gerencia
y proporcionar a los empleados una respuesta oportuna para iniciar un desempefio
laboral en la organizacion (Cheng, Di-Yu, Huang & Yu, 2020, p. 7).

Se evidencia que el marketing interno controla las conexiones entre la
calidad afectiva y la percepcion de la calidad del servicio y satisfaccion,
aumentando el efecto de las relaciones (Mainardes, Rodrigues & Teixeira, 2019,
p.7). Estos resultados se evidencian que la necesidad de extender los esfuerzos en
las organizaciones da un desarrollo e incremento en el marketing interno. Ademas,
para perfeccionar la orientacion al cliente interno y el comportamiento civico
organizacional (Kim & Kim, 2021, p.1). Los resultados de la investigacion se
evidencia que la implementacién de la estrategia de marketing interno lograria
aprovechar la transparencia y fluidez de los canales de comunicacién (Cheng, Di-
Yu, Huang & Yu, 2020, p.11).

Marketing interno y formacion es la activacion efectiva de sistemas de
gestion que mejora las actitudes y comportamientos de los clientes internos de
forma que reduzca la rotacion de empleados en la organizacion (Huang, Rundle &
Chen, 2019, p.2). Es importante aplicar estos factores ya que se conectan con los
empleados, que se desarrollan dentro de las organizaciones y se establece un

crecimiento formal (Kurian, Ramanathan & Andrlic, 2019, p.2). Es una actividad que
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permite movilizar a los trabajadores para que obtengan conjuntos de habilidades,
conocimientos y experiencias necesarias para mejorar el desarrollo de la
organizacion (Kadic, Boso & Micevski, 2018, p.2).

Se evidencia que el marketing interno puede brindar una ventaja
competitiva para los empleados otorgandoles una mayor satisfaccion dentro de las
organizaciones (Huang, Rundle & Chen, 2019, p.1). El estudio menciona que hay
una extensa variedad de habilidades y competencias necesarias dentro de las
organizaciones debido al marketing interno (Kurian, Ramanathan & Andrlic, 2019,
p.3). Se evidencia que el marketing interno puede actuar un papel fundamental en
los intercambios colaborativos entre empleados y miembros de otras unidades
funcionales. El estudio apoya la capacidad de alinear y lograr similitud en términos
de objetivos para conducir a la satisfaccion del cliente interno (Kadic, Boso &
Micevski, 2018, p.1).

Marketing interno y recompensa es un método de motivacion y
reconocimiento hacia los empleados, ya que esto se les otorga por el compromiso
y la productividad laboral de los empleados con la organizacién (Rony & Suki, 2017,
p.2). Estos elementos son manejados dentro de la organizacion ya que sirven para
influir y motivar a los trabajadores (Hernandez, Calderon, Amador & Cordova, 2017,
p.4). Se muestra el grado de funcionamiento en el sistema de evaluacion en
términos de desempefio, los resultados que contribuyen al bienestar de la
organizacion. Las empresas que aplican estos sistemas de recompensa registran
mejores resultados y trabajadores satisfechos (Nemteanu & Dabija, 2021, p. 4).

El marketing interno establece una gran importancia en el estudio ya que
transmite los objetivos claros para desarrollar en la organizacion. Esto conlleva a la
conexion entre compafieros de trabajo, supervisores y subordinados para crear
confianza y sostener el desarrollo dentro de la empresa (Rony & Suki, 2017, p.7).
Las evidencias empiricos que se muestra en el estudio confirman que hay
relaciones positivas significativas debido al marketing interno. Ya que el desarrollo
de los objetivos se dio aplicando este método en las organizaciones (Hernandez,
Calderon, Amador & Cordova, 2017, p.13). Se evidencia que las conductas
laborales y el mantenimiento de alto nivel de satisfaccién laboral entre los

empleados se establece con el marketing interno (Nemteanu & Dabija, 2021, p. 11).
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Marketing interno y empoderamiento se establece en que los trabajadores
tienen los medios necesarios para cumplir los propositos laborales y tomar
decisiones para el logro de los objetivos en la organizacion sin limitaciones
(Asiamah, Opuni & Mensah, 2020, p.3). Los empleados cuentan con los recursos
necesarios para cumplir las expectativas de la organizacion, ya se les otorga la
oportunidad para que puedan realizar planes que contribuyan con la empresa
(Mends & Asiamah, 2018, p.2). Se influencia por las capacidades que tienen para
el desarrollo de la empresa, ya que utilizan sus propios recursos y habilidades para
el beneficio de la organizacién (Sukawati & Astawa, 2017, p.3).

Este estudio se evidencia que la importancia del efecto que se aplico con
las caracteristicas del trabajo dio buenos resultados en relacion con el marketing
interno y los empleados de la organizaciéon (Asiamah, Opuni & Mensah, 2020, p.1).
La permanencia que hay en el trabajo, los ingresos, la promocion y la educacion
se conectan con beneficio al marketing interno para aumentar el compromiso
organizacional, escencialmente desde la perspectiva tedrica (Mends & Asiamah,
2018, p.9). El marketing interno fue un concepto muy importante y nuevo en la
elaboracion de la estrategia competitiva, asi como en el desarrollo del capital social
dentro de la organizacion (Sukawati & Astawa, 2017, p.6).

Marketing interno y desarrollo los trabajadores de la empresa tienden a
tener un fuerte compromiso en la membresia si el sacrificio por sus habilidades
debido a dejar la organizacion es forzada. (Chasanah et al., 2020, p. 44). Son
dirigidos a motivar al mercado interno, se refiere a sus trabajadores y para el logro
de los objetivos en los mercados externos (Vega et al., 2020, p.1688). El punto mas
importante de este concepto es asegurar que los empleados sientan que la
gerencia se preocupa por ellos, para que de esa forma ellos se puedan sentir
identificados por sus habilidades y asi demuestren buenas expectativas hacia la
empresa (Vieira & Goncgalves, 2018, p. 39).

Se demostro en el siguiente estudio que el marketing interno influye en el
compromiso organizacional ya que los trabajadores desarrollan sus técnicas
mediado por la justicia organizacional y la satisfaccién laboral. (Chasanah et al.,
2020, p.1). Seialan que tanto el marketing interno, resalta la importancia de
conocer y gestionar adecuadamente a los mercados internos de las organizaciones
(Vega et al., 2020, p.2).
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.  METODOLOGIA

En los siguientes puntos se identifica como se establecié la recoleccion de
informacion y se detalla la manera de como se indag6 la basqueda de cada fuente,
se menciona también de donde se extrajo toda la informacion que se veran a
continuacion y la forma de como se escogié cada articulo que fueron procesados
en la base de datos (Jalilvand, et al., 2019, p.3).
3.1 Tipo de investigacion

La revision sistematica de la literatura es un método académico que produce una
descripcion general sobre el conocimiento de un tema. Generalmente, se incluye
descubrimientos sustantivos, asi como aportaciones tedricas y metodologicas a un
tema en especial. (Olaf, Kerres, Bedenlier, Bond & Katja Buntins, 2020, p. 17) Una
revision sistematica es la forma cuidadosa de que si es conveniente juntar los
resultados numéricos de todos, o solo de algunos estudios. Esto hace mencion al
metanalisis ya que se encarga de arrojar una estadistica general, que abrevia la
efectividad de una mediaciébn experimental en comparaciéon con una del
diferenciador. (Higgins, Thomas, Chandler, Cumpston, Page & Welch, 2019, p.206)
3.2 Protocolo y Registro

El método de busqueda y criterios de inclusidon de las investigaciones se establecio
en un protocolo registrado (Cérdova, Lopez, Lares, de Ledn, Gutiérrez, Hernandez
& Rivera, 2021, p.2) El protocolo y registro de una investigacion reduce el golpe de
sesgos que puedan relacionarse entre los autores y el tiempo de duplicacion, por
otro lado, explica sobre los métodos sugeridos. El procedimiento que se uso para
lograr la busqueda de estos articulos de metaanalisis fue averiguar en plataformas
muy destacadas cientificamente. Los articulos que fueron seleccionados tuvieron
las siguientes caracteristicas, ser indizado y obtener el cédigo DOI, de tal manera
gue se rescatoé informacion prestigiosa.

Posteriormente, para explicar el protocolo y registro de la investigacion se
evaluo las fuentes esenciales de plataformas confiables: Scielo, proquest, scopus,
sciencedirect y emerald insight. Fueron plataformas que aportaron mucho con la
busqueda de la investigacion, con el fin de recoger informacion de revistas

cientificas indizadas que tengan el contenido importante para el estudio.
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Tabla 2

Protocolo y Registro

Base de datos Resultados

Blsqueda de palabras claves

Scielo 150

ProQuest 40

Scopus 300

ScienceDirect 200

Emerald insight 120

Marketing interno, Internal marketing y job satisfaction, marketing interno
en las empresas, marketing interno y work satisfaction, marketing interno
en las empresas, marketing interno en los negocios, endomarketing,
estrategias del marketing interno

Marketing interno, Internal marketing y job satisfaction, marketing interno
en las empresas, marketing interno y work satisfaction, marketing interno
en las empresas, marketing interno en los negocios, endomarketing,
estrategias del marketing interno

Marketing interno, Internal marketing y job satisfaction, marketing interno
en las empresas, marketing interno y work satisfaction, marketing interno
en las empresas, marketing interno en los negocios, endomarketing,
estrategias del marketing interno

Marketing interno, Internal marketing y job satisfaction, marketing interno
en las empresas, marketing interno y work satisfaction, marketing interno
en las empresas, marketing interno en los negocios, endomarketing,
estrategias del marketing interno

Marketing interno, Internal marketing y job satisfaction, marketing interno
en las empresas, marketing interno y work satisfaction, marketing interno
en las empresas, marketing interno en los negocios, endomarketing,
estrategias del marketing interno

Nota. Esta tabla sefiala los resultados que se obtuvo de cada base de datos y con

que palabras claves se busco.
3.3 Criterios de elegibilidad

El proceso de elegibilidad fue que las investigaciones deberian tener un disefio

experimental, en idioma inglés, espafiol, etc. (Ulloa & Elizondo 2021, p.6). Se

indagé articulos utilizando palabras claves, de tal manera que se hizo un analisis

de contenido del estudio, si poseia la informaciébn adecuada que se estaba

buscando, se filtr6 un limite de periodo del 2017 al 2021 para desarrollar el

metaanalisis, se considerd la gran mayoria de articulos en idioma inglés para

cumplir con los detalles que sefiala la guia de productos observables, por otro lado

estos articulos tienen gque ser indizados que contenga la variable de investigacion.

Tabla 3

Lista de palabras claves

Lista de palabras clave

Marketing interno y Job satisfaction
Marketing interno y Work satisfaction
Marketing interno en las empresas
Marketing interno en los negocios

Marketing interno

Internal marketing
Endomarketing
Marketing interno y Satisfaccion laboral

Estrategias del marketing interno

Nota. Esta tabla menciona que se realizé las busquedas con sindnimos y palabras

traducidos en inglés.
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3.4 Fuentes de informacion

Se ejecutd la busqueda en bases de datos electronicas, articulos de diferentes
idiomas que fueron traducidos (Cérdova, Lopez, Lares, de Ledn Miranda, Gutiérrez,
Hernandez & Rivera, 2021, p.2). Estos articulos cientificos indizados son muy
importantes por lo cual se verifican si aportan en la investigacion. Las plataformas
donde se encuentran cada articulo son muy confiables de tal manera que se
consigue lo requerido, las siguientes plalaformas fueron: scielo, proquest, scopus,
sciencedirect y emerald insight. etc. Por otro lado, se utilizo la plataforma Scimago
para examinar si estos articulos tienen valor cientifico para concluir una parte de la
investigacion (ver anexo 1).

3.5 Busqueda

Se hizo uso de determinadas bases de datos tanto nacionales e internacionales.
En este caso, se afectudé una busqueda profunda en las bases de datos para
obtener articulos adecuados para la investigacion (Galindo, 2018, p. 3). Se
desarrolla de acuerdo a la seleccion de articulos encontrados en su totalidad, por
lo cual se excluye e incluye una cantidad de articulos para analizar la relacion entre
la variable y sus factores en un ambito tedrico y estadistico. Para ejecutar la
busqueda se tuvo que averiguar informacién en la base de datos de manera que
se tenia que traducir la variable del estudio para encontrar con mayor facilidad
articulos indizados en idioma inglés, como también se utiliz6 palabras claves como,

por ejemplo: Internal marketing, endomarketing, etc.

Tabla 4
Resultado de filtrado semi-automatico y comprobacion manual
Semi-automatico Proceso manual

Base de datos Original Exclusion Inclusién Duplicado Seleccionado
Scielo 150 80 70 58 12
ProQuest 40 15 25 10 15
Scopus 100 50 50 42 8
Emerald insight 120 80 40 35 5
Total 410 225 185 145 40

Nota. Esta tabla menciona la cantidad de articulos que se recolectaron y también

los que fueron seleccionados para la investigacion.
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3.6 Seleccion de los estudios

Son los articulos que fueron seleccionados para construir la base del estudio, estos
analisis han sido recopilados por los autores del trabajo (Molero, Zurita, Chacon,
Castro, Ramirez & Valero, 2020, p.4). En la seleccion de estudios se puntualizaron
los articulos mas fundamentales para la investigacion, de todos ellos se eligieron
los que revelan informacion estadistica y son los que se asemejan a la variable. Por
otro lado, los articulos que no cuenten con cierta informacion o que no aporten para
la investigacién seran conservados y podran ser utlizados para las siguientes
teorias de la investigacion. La lista que se consideraron y fueron seleccionados para
el estudio se puede hallar en el anexo 1.

3.7 Proceso de extraccion de datos

Se empleo una hoja de célculo para la extraccion de datos de la investigacion. Los
siguientes resultados fueron extraidos o considerados a partir de cada uno de los
estudios para la evaluacion del tamafio del efecto (Salami, Moran, Warren & Taylor
2020, p.3). Es un procedimiento guiado de un formulario de recopilacion de datos
certificados que permite establecer los articulos que seran incluidos y excluidos;
donde se explicara un posterior analisis comparativo acerca de los datos extraidos,
considerando el paso de semi-automatizacion para que asi sea mas eficiente y
preciso. Asi mismo se separd articulos que no formaban parte del criterio

establecido.
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Figura 1

Prisma de proceso de extraccion de datos

IDENTIFICACION

ARTICULOS IDENTIFICADOS (N=40)

4

ARTICULOS QUE MENCIONAN LA
VARIABLE CONSECUENTE (N=35)

ARTICULOS QUE NO
MENCIONAN LA
VARIABLE CONSECUENTE
(N=5)

ELEGIBILIDAD

4

ARTICULOS CUANTITATIVOS (N=25)

ARTICULOS
CUALITATIVOS (N=10)

4

ARTICULOS SLECCIONADOS POR
NIVELES (N=20)

ARTICULOS DEPURADOS
POR NIVELES (N=5)

4

ARTICULOS REGISTRADOS EN
SCIMAGO (N=17)

ARTICULOS NO
REGISTRADOS EN
SCIMAGO (N=3)

INCLUIDOS

4

ARTICULOS INCLUIDOS (N=17)

Nota. Se presenta el proceso de recoleccién y extraccion de datos para ser
procesados en el Forest Plot. Se puede visualizar los articulos seleccionados en

el anexo 2.
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3.8 Lista de estudios

Los investigadores extrajeron los datos independientemente utilizando una plantilla

para identificar la definicion del concepto (Caro & Rodriguez, 2021. p.3). De

acuerdo a las seleccion de estudios mediante el criterio de inclusion se procedio a

realizar la agrupacién de niveles y categorias para obtener mejor orden en la

clasificacion de cada uno de los articulos de tal manera los que quedaron fueron

los mas relevantes al estudio, se presenta a continuaciéon el marco de

categorizacion y en el anexo 2 se visualiza la lista de los articulos que fueron

seleccionados al estudio.

Tabla 5

Marco tedrico de la variable y niveles

NIVELES

DEFINICION

Marketing interno

Gestién

Estrategias

Innovacion

Se define como estrategia para desarrollar habilidades y a la vez motivando a sus clientes internos
para que puedan ofrecer un buen servicio a los clientes externos (De Bruin, Roberts & De Meyer,
2020. p. 203). Se define como un desarrollo de intercambio de valor mutuo entre varios niveles
organizacionales con la intencién de mejorar el conocimiento (Tang, et al., 2017. p.6).

La implementacién efectiva de sistemas de gestion mejora las actitudes y comportamientos de los
empleados y ayude a reducir la rotacion de los trabajadores en las empresas (Huang, et al., 2019,
p.2). Muchos investigadores ahora estan de acuerdo en que la gestion del conocimiento es mas
que solo el almacenamiento y manipulaciéon de informacion, sino un proceso que requiere el
compromiso de crear y difundir conocimiento a través de la organizacion (Lawson, 2019, p.1)
Las estrategias ayudan a generar una gran ventaja competitiva desde el punto de vista a nivel
empresarial, ya que al aplicarse estarian mostrando gran parte del esfuerzo que se lleva dentro
de la organizacion (Mainardes, et al., 2019, p.2). Por lo tanto, el tema de implementar estrategias
como capacitacion y desarrollo, liderazgo, recompensas, y la comunicacion dentro del contexto
del marketing interno para satisfacer a los clientes internos son importantes para la excelencia del
servicio organizacional (Rony & Suki, 2017, p.1)

La innovacién es el desempefio que se denota que el empleado demuestra su creatividad y
desarrollo dentro de la organizacion (Chiu, et al., 2019, p.5). Los resultados indican que el
marketing interno y el aprendizaje organizacional son impulsores clave de la innovacion

organizacional, que construyen el desempefio de los empleados (Imani, et al., 2020, p.2)

21



3.9 Medidas de resumen de datos

Se verifico en este capitulo algunos detalles que se tomaron en cuenta para realizar
el procedimiento del metaanalisis ya que de acuerdo a lo investigado se recolecto
una cantidad de articulos cientificos cuantitativos que ayudaron a la investigacion
con los resultados de su coeficente correlacional que cuantifica el rango de relacién
entre las variables de estudio (Mainardes, et al.,, 2019, p.6). Estos datos se
obtuvieron por cada analisis de articulos seleccionados, verificando sus hipétesis y
sigma bilateral de la investigacion.

3.10 Aspectos éticos

Se consider6 el formato Apa cumpliendo cada punto de acuerdo a lo que esta
establecido para lograr una excelente investigacion, por otro parte el estudio fue
llevado por un sistema llamado turnitin donde se analiza el porcentaje de plagio que
hay en el estudio, de acuerdo a lo determinado no debe pasar el 25% para que la
investigacion sea conforme a lo exigido (Ong’unya, et al., 2019, p.5). Quiere decir
gue al analizar todo el proceso de la investigacion se utilizaron fuentes de
repositorios y revistas de informacién confiables con el rango permitido por
productos observables que es de los Ultimos cinco afios, de tal manera se puede
verificar que los articulos rescatados fueron precisamente Utiles y confiables para
la realizacion del estudio.

A todo ello se tomo en cuenta también la declaracién originalidad de los
autores y siguiendo las pautas de la dltima resolucion sobre las politicas de
autenticidad decretado por la universidad César Vallejo, de tal manera que se aplico
las pautas determinadas por la guia de productos observables, como también se
contd con la ayuda del asesor tedrico y practico para la elaboracién y el desarrollo
del estudio donde se puede confirmar que el trabajo cumplio con los requisitos para
Su presentacion.
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IV. RESULTADOS

A continuacién se presenta el siguiente capitulo donde mencionard la recoleccion
de todo los articulos cientificos indizados que fueron seleccionados para el estudio,
como también se podra visualizar el proceso que se hizo para obtener la
informacion necesaria de cada estudio, tomando en cuenta el rango del afio 2017
al 2021, la seleccién de los cuartiles en scimago y por ultimo las tablas del forets
plot que fueron procesados por el programa jamovi obteniendo resultados de datos
de los articulos cientificos. Por lo cual ayudaran en la definicion del estudio con los
siguientes puntos mas resaltados como discusion y conclusion (Vieira & Gongalves,
2018, p.4).

4.1 Publicacion de revistas

Las publicaciones indizadas ayudan a los investigadores a encontrar hallazgos de
informacion cientifica, estas publicaciones cooperan con la atencion de la
investigacion en posiciones practicas y hallazgos tedricos existentes de la unidad
empresarial (De Armas & Piedra, 2021, p.10). Este punto quiere decir que es muy
importante ya que se recoge articulos cientificos de mayor utilidad contando con la
informacion adecuada para el desarrollo y elaboracion del estudio. De acuerdo a la
tabla se muestra que en el afno 2019 y 2020 se obtuvieron mayor cantidad de
revistas indizadas. También se verifico si las revistas son confiables y si estan
verificadas por la plataforma scimago, de esa manera se puede comprobar que
esas revistas son de utilidad para la investigacion.

23



Tabla 6

Publicacién por revistas desde el 2017 hasta el 2021

Nro Revistas 2017 2018 2019 2020 2021 Total
1 International Journal of Bank Marketing 1 1
2 Journal of Vacation Marketing 1 1
3 Journal of Business Research 1 1
4 Management Science Letters 1 1
5 Journal of Islamic Marketing 1 1
6 Journal of Convergence for Information Technology 1 1
7 Cogent Business & Management 1 1
8 Journal of Business and Retail Management Research 1 1
9 Polish journal of management studies 1 1
10 Sage open 1 1
11 Journal of human resources in hospitality & tourism 1 1
12 European Journal of Business and Management 1 1
13 Sport, Business and Management: An International Journal 1 1
14 Contemporary Management Research 1
15 Revista Venezolana de Gerencia 1
16 Journal of Work and Organizational Psychology 1 1
17 30th daaam international symposium on intelligent 1 1

manufacturing and automation
TOTAL 1 3 6 6 1 17
PORCENTAJE 6% 18% 35% 35% 6% 100%

Nota. En la tabla se muestra las revistas indizadas y sus respectivos porcentajes.
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4.2 Relacién de los journals

Se encuentran ubicadas en cada uno de los cuartiles Q1 y Q2, por lo cual se dice
que esa mitad corresponde a las mejores revistas del mundo segun Scimago
Journal & Country Rank. A continuacion los nimeros semejantes en los cuartiles
Q3 y Q4 permiten producir que hay una dinAmica de publicaciones muy parecida
en los cuatro cuartiles de SJR (Rojas & Rendon, 2020. p.6). Quiere decir que todos
los cuartiles son muy confiables e importantes para cualquier investigacion ya que
fueron procesadas Yy filtradras por la plataforma scimago, ya que es una de las
platafomas mas utilizadas para la elaboracion de estudios mas destacados.

Se considera que los cuartiles Q1 y Q2 cuentan con mayor importancia en
la tabla de revistas. Ya que por otro lado los cuartiles Q3 y Q4 tambien son
considerados en la tabla pero tienen menos valoracion para las investigaciones. Se

muestra que en el Q2 hay mas cantidad de articulos que fueron aceptados para el

estudio.

Tabla 7

Relacion de journals de cada articulo
No Revistas Q1 Q2 Q3 Q4 Total
1 International Journal of Bank Marketing 1 1
2 Journal of Vacation Marketing 1 1
3 Journal of Business Research 1 1
4 Management Science Letters 1 1
5 Journal of Islamic Marketing 1 1
6 Journal of Convergence for Information Technology 1 1
7 Cogent Business & Management 1 1
8 Journal of Business and Retail Management Research 1 1
9 Polish journal of management studies 1
10 Sage open 1
11 Journal of human resources in hospitality & tourism 1
12 European Journal of Business and Management 1 1
13 Sport, Business and Management: An International Journal 1 1
14 Contemporary Management Research 1 1
15 Revista Venezolana de Gerencia 1 1
16 Journal of Work and Organizational Psychology 1 1
17 30th daaam international symposium on intelligent 1 1

manufacturing and automation
4 6 4 3

=
~

Nota. En la tabla se muestra las revistas cientificas por cuartiles.
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4.3 Matriz de categorizacion

Se seleccion6 de acuerdo a los articulos de estudio sometiéndolos al nivel y

categoria de acuerdo a la informacién brindada, gestién, estrategias y innovacion,

se seleccionaron las siguientes categorias que se podran verificar a continuacion

(Mainardes, et al., 2019, p.6). Se seleccionaron articulos que fueron los mas

destacados en la investigacion, fueron los que tenian mayor informacion para definir

cada punto del estudio.
Tabla 8

Matriz de articulos seleccionados de niveles y categorias

Criterio de clasificacion

NIVELES 1

Criterio de clasificacion

2

Criterio de clasificacion
3

Criterio de clasificacion
4

Comunicacion

(Huang, et al., 2019; Al-
Hazmi, 2020; de Bruin,
et al., 2021; Tang, et
al., 2017; Nart, et al.,

GESTION
2019; Huang, et al.,

2020; Frye, et al., 2020;

Vieira, et al., 2018)

Empoderamiento

(Mainardes, et al.,
2019; Sukawati &
Astawa, 2017;
Mansour, 2020)

ESTRATEGIAS

Formacién

INNOVACION  (kim & Shin, 2019;
Chiu, et al., 2019;

Kurian, et al., 2019)

Formacion

(Huang, et al., 2019; De

Bruin, et al., 2020;

Sarker & Ashrafi, 2018;
Chasanah, et al., 2020;

Huang, et al., 2020)

Recompensa

(Mainardes, et al.,
2019; Rony & Suki,
2017; Sukawati &
Astawa, 2017; Sousa,
et al., 2018; Mansour,
2020)

Apoyo gerencial

(Kim & Shin, 2019;
Chiu, et al., 2019;
Vega, et al., 2020)

Recompensa

(Al-Hazmi, 2020; Nart,
et al., 2019; Chasanah,
et al., 2020; Vieira &
Gongalves, 2018)

Comunicacion interna

(Mainardes, et al.,
2019; Kadic, et al.,
2018; Rony & Suki,
2017; Sukawati &
Astawa, 2017; Moreira,
et al., 2020)

Desarrollo

(Kim & Shin, 2019;
Vega, et al., 2020;
Kurian, et al., 2019)

Desarrollo

(De Bruin, et al., 2020;
Al-Hazmi, 2020; Sarker
& Ashrafi, 2018; de
Bruin, et al., 2021;
Chasanah, et al., 2020;
Vieira, et al., 2018)

Capacitacion

(Mainardes, et al.,
2019; Kadic, et al.,
2018; Sukawati &
Astawa, 2017; Moreira,
et al., 2020; Mansour,
2020)

Comunicacion

(Chiu, et al., 2019;
Vega, et al., 2020)

Nota. Esta tabla menciona los niveles y las categorias de la investigacion
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4.4 Resultado de Metaanalisis

La visibilidad de estos resultados puede fortalecer la relacion entre las variables de
estudio. Por lo tanto, los resultados del metaandlisis pueden jugar un papel adn
mas importante si los estudios seleccionados entregan buenos valores de
confiabilidad (Chiu, et al., 2019, p.13). Quiere decir que los articulos que fueron
seleccionados en la investigacion tienen mayor relacion con el proyecto que se esta
elaborando, ya sea en la metodologia o en la teoria, para ello se lleva un
procedimiento para obtener resultados estadisticos que comprueben la
confiabilidad de cada articulo cientifico.

Tabla 9

Meta-Analysis

Random-Effects Model (k = 17)

Estimate se z o] Cl Lower Bound CI Upper Bound

Intercept 0.946 0.0181 523 <.001 0.910 0.981

Note. Tau? Estimator: Restricted Maximum-Likelihood

Nota. Segun la tabla 9, estimador de la correlacion meta analizada es de 0.94 con
error estandar de 0,01; un valor Z de 52,3 y una correlacion significativa con un
valor p < 0,01; los intervalos de confianza de la correlacion analizada basada en el
estimador total, esta entre valores minimos de 0,91 y valores maximos de 0,98;
resultado basada en 17 estudios analizados.

Tabla 10

Heterogeneity Statistics

Heterogeneity Statistics

Tau Tau? 12 H? R? df Q p

0.051 0.0026 (SE= 0.0019) 55.43% 2.244 . 16.000 44.799 <.001

Nota. De acuerdo a la tabla 10, la I° de Higgins que mide la heterogeneidad
estadistica de los estudios, sefalando hasta qué punto los resultados de los
diferentes estudios pueden combinarse en una Unica medida, manifiesta un indice
de 55.43% y un valor p < ,01.
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Tabla 11

Forest Plot
Mainardes, et al e 0.87[0.76, 0.97]
Huang, et al.1 —_ 0.897 [0.86, 1.09]
Kadic, et al —— 0.91[0.85, 0.96]
Al-Hazmi 0.93[0.75, 1.11]
De Bruin, et al.1 —— 0.87[0.78, 0.95]
Kim, et al —_ 0.97 [0.86, 1.08]
De Bruin, et al.2 —l— 1.07 [1.03,1.12]
Sarker, et al —— 0.98[0.85, 1.10]
Sukawati & Astawa . { 0.87 [0.67, 1.07]
Mareira, et al — 1.00[0.88, 1.11]
Mart, et al { 087 [072 1.01]
Chasanah, et al 1 0.87[0.73, 1.01]
Chiu, et al — 0.93[0.81, 1.05]
Huang, et al.2 —l— 0.895[0.90, 1.00]
Yega, et al ] 0.93[0.80, 1.086]
Vieira & Goncalves —— 0.97 [0.89,1.05]
Kurian, et al * 0.87[0.81,1.13]
RE Model e 0.95[0.91, 0.98]
I T T T T T 1
06 07 08 0489 1 11 12

Nota. En el diagrama de bosque se puede observar el cada uno de los estudios

considerados en el metaanalisis, el tamafio de efecto que tienen y los intervalos de

confianza. El modelo de metaanalisis muestra un efecto de 0.95 (X del efecto), con

intervalos de confianza IC [0,91 — 98].

Publication Bias Assessment

Test Name value P
Fail-Safe N 40010.000 <.001
Kendalls Tau -0.059 0.776
Egger's Regression -1.494 0.135

Note. Fail-safe N Calculation Using the Rosenthal Approach
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V. Discusion

A continuacion se presenta este punto muy importante que dara conocer las
discusiones de cada articulo seleccionado, donde se podra analizar los hallazgos
de cada una de las categorias de estudio y también de la variable principal, tomando
en cuenta que se recolecto6 informacion para obtener las ventajas y desventajas de
los estudios cientificos. Por otro lado se podra ver que se realizé el debate de los
articulos por cada nivel de investigaciébn mostrando la parte positiva y negativa de
los estudios (Sukawati & Astawa, 2017, p.2).

Objetivo 1. Actualizar los estudios orientados al marketing interno como un
determinante de la satisfaccion laboral.

Es una operacion estratégica que combina el marketing para que los empleados
brinden una mejor calidad de servicio a los clientes. El marketing interno se refiere
a la nocioén de tratar a los empleados como clientes internos y satisfacer también
sus necesidades. Se presenta los siguientes niveles, gestion, estrategias e
innovacion. Se muestra que el marketing interno influye directamente en
determinados comportamientos de los empleados, es capaz de mediar y moderar
la relacion entre estos comportamientos (Mainardes, et al., 2019, p.1328). Es una
medida que al utilizar genera posibles objetivos en la empresa. Esta medida no se
ha aplicado en un entorno organizativo sin el esfuerzo y desarrollo del trabajador
(Huang, et al., 2019, p. 94).

Se aborda que al mostrar compatibilidad de objetivos interfuncionales en el
marketing interno los mercados maduros ayudan a ampliar la comprensién de
intercambios colaborativos entre los vendedores y los miembros de otras unidades
(Kadic, et al., 2018, p. 296). Procedimientos relacionados con el marketing interno
gue no estuvieron a la altura de la necesidad del personal ya que requiere un
diagnéstico y soluciones adecuadas para la organizacion (Al-Hazmi, 2020, p.4). La
combinacion del marketing interno se percibe e investiga tradicionalmente en los
mercados, conoce la baja influencia de calidad y servicio que los trabajadores
tienen dentro de la organizacién por falta de conocimiento hacia la empresa (de
Bruin, et al., 2020, p. 214).

El marketing interno identifica el enfoque de gestion ya que no se ha
aplicado activamente en el entorno empresarial, se ha tomado poca consideracion

en los lugares establecidos dentro de los mercados (de Bruin, et al., 2021, p.3). Las
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estrategias fueron con el fin de obtener relacion con el marketing interno y la
satisfaccion laboral de los empleados. Pero no ha cumplido con aquellas
expectativas que las empresas tienen elaboradas (Sarker & Ashrafi, 2018, p. 156).
Se encontré que el marketing interno tenia poca influencia con la innovacioén en las
empresas, ya que los trabajadores no ofrecian su desempefio al maximo (Sukawati
& Astawa, 2017, p.2).

Objetivo especifico 1A. Contextualizar los estudios orientados a la gestion
como un determinante de la satisfaccion laboral.

La implementacion efectiva de sistemas de gestion mejora las actitudes y
comportamientos de los empleados y ayude a reducir la rotacion de los trabajadores
en las empresas (Huang, et al., 2019, p.2). La gestion en las organizaciones se
tendria monitorear qué tan bien el marketing interno esta provocando un cambio
incremental en la organizacion, si afecta o no afecta el comportamiento en los
trabajadores en las empresas (Mends & Asiamah, 2018, p.9).

La comunicacién amplia la relacion entre los trabajadores mostrando una
gran habilidad dentro de la organizacion. De manera que si se logra promover este
efecto se establezca confianza entre ellos mismos (Huang, et al., 2019, p.94). Sin
embargo los trabajadores no estuvieron a la altura de la organizacién ya que
incluyeron diferentes soluciones de problema (Al-Hazmi, 2020, p.4). La
comunicaciéon no se ha aplicado activamente en el entorno empresarial. Sin
embargo el marketing interno ha establecido una relacion entre los trabajadores
para terminar con la falta de comunicacion en el entorno (de Bruin, etal., 2021, p.3).
Las malas conexiones de la comunicacién significativamente no genera un impacto
entre los empleados (Nart, et al., 2019, p. 63).

La formacion muestra una clara evidencia similar al método de
comunicacién. Quiere decir, que la formacién es un método utilizado por muchas
organizaciones ya que ayudan a regular las actitudes y el desempefo de los
empleados con las empresas (Huang, et al., 2019, p. 94). Un enfoque general de
formacion no se puede aplicar dentro de las empresas, ya que el trabajador no
requiere de una capacitacion intensiva (De Bruin, et al., 2020, p.16). La formacion
menciona que aun no ha sido cubierta por otros trabajadores que recién se

integran en la organizacion (Sarker & Ashrafi, 2018, p.3). La formacion tiene una
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consecuencia dentro de la organizacion al no ser aplicado en un empleado que no
este fidelizado con la empresa (Chasanah, et al., 2020, p.13).

La recompensa de acuerdo a los resultados que se dio en la organizacion
se da a conocer que los trabajadores han propuesto una medida que aumentaria la
efectividad y la motivacion, de una manera que satisfaga las necesidades de todos
los empleados (Al-Hazmi, 2020, p. 1435). La recompensa da a conocer que no
todos los trabajadores se miden de acuerdo a estos comportamientos. Si embargo
pueden adaptarse al tipo referencia por parte de la empresa (Nart, et al., 2019, p.
63). La recompensa dentro de las empresas no tienen efecto directo sobre la
satisfaccion laboral. Ya que hay trabajadores que no se miden a ese punto de
perspectiva (Chasanah, et al., 2020, p.13). Se rescata informacion interna de
acuerdo que la recompensa no valido una explicacion que genere satisfaccion en
los empleados (Vieira & Gongalves, 2018, p.1).

El desarrollo se percibe y se aplica dentro de las organizaciones para
analizar si los trabajadores ofrecen sus buenas habilidades con la empresa, ya que
esto podria beneficiar al crecimiento organizacional (De Bruin, et al., 2020, p.214).
El desarrollo no se ha aplicado activamente en el entorno empresarial. Sin embargo
tiene poca cogida con los trabajadores que no le toman poca consideracion (de
Bruin, et al., 2021, p.3). Da mencién que no aplica directamente a los trabajadores,
si no que también deberia ajustarse a la empresa, ya que este proceso toma de
tiempo para obtener los beneficios requeridos (Sarker & Ashrafi, 2018, p.3). El
desarrollo cuando tiene una mala ejecucion hacia los empleados, suelen perder la
sustancia que la organizacion conlleva (Chasanah, et al., 2020, p.13).

Objetivo especifico 1B. Contextualizar los estudios orientados a las
estrategias como un determinante de la satisfaccién laboral.
Las estrategias ayudan a generar una gran ventaja competitiva desde el punto de

vista a nivel empresarial, ya que al aplicarse estarian mostrando gran parte del
esfuerzo que se lleva dentro de la organizacion (Mainardes, et al., 2019, p.2). Las
estrategias en la investigacion son poco frecuentes, ya que no se capturo
informacion valiosa relacionada en la organizacion (Ong’unya, et al., 2019, p.9).

El empoderamiento es un papel muy importante que ayuda a desarrollar al
marketing interno, teniendo en cuenta las habilidades propias que tiene el
trabajador (Mainardes, et al., 2019, p. 1328). Se encontr6 que el efecto del

empoderamiento entre el marketing interno tiene un influencia muy baja. Sin
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embargo, menciona que no todos los trabajadores tenian interes en desempefiarse
con la empresa (Sukawati & Astawa, 2017, p.2).

La motivacion demuestra que la conexion con el marketing interno influye
directamente en determinados comportamientos de los empleados respondiendo
inmediamente para obtener beneficios en el sector organizacional (Mainardes, et
al., 2019, p.1328). No necesariamente se aplica este efecto en las organizaciones.
Ya que muestran deficiencia a largo plazo con un malo habito que produce el
rendimiento del trabajador en la empresa (Sukawati & Astawa, 2017, p.2).

La comunicaciébn interna muestra que influye directamente en
determinados comportamientos de los empleados y al aplicarse es capaz de
obtener beneficios que conlleve a una buena direccion dentro de la empresa
(Mainardes, et al., 2019, p. 1328). Es posible que la empresa no se necesite aplicar
la comunicacién a los miembros de la organizacion, ya que ellos vendrian estar
adaptados a tener contacto propio con sus compafieros de trabajo (Kadic et al.,
2018, p.8). La comunicacion hace mencion que no se encontrd relacion con el
desempefio de la empresa, por lo mismo que los trabajadores no estdn en
confianza mutua (Sukawati & Astawa, 2017, p.2). Este impacto deja a un lado una
parte importante en las empresas, considerando que la comunicacion dentro del
mercado no siempre es valida para todos los paises. Porque hay trabajadores que
no son tan sociables o desarrollen su confianza (Moreira et al., 2020, p.6).

La capacitacién es el papel importante para obtener beneficios en la
organizacion ya que se aplica este método en los trabajadores de la empresa para
obtener una mejora con los objetivos planificados (Mainardes, et al., 2019, p. 1328).
No es necesario que las organizaciones necesiten educar a los empleados de la
empresa, ya que a otros se les hace un poco mas complicado a adaptarse a la
estructura empresarial (Kadic et al., 2018, p.8). Se encontr6 que no todas las
capacitaciones reflejan resultados por parte de los colaboradores que logran
obtener beneficios para con la empresa (Sukawati, et al., 2017 p.2). No se
considera este elemento porque es un actividad muy importante y complicada de
manejar en pequefas organizaciones (Moreira, et al., 2020, p.6).

Objetivo especifico 1C. Contextualizar los estudios orientados alainnovacion

como un determinante de la satisfaccién laboral.
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La innovaciéon es el desempeiio que se denota que el empleado demuestra su
creatividad y desarrollo dentro de la organizacién (Chiu, et al., 2019, p.5). Los
vinculos entre las empresas y la innovaciéon no se han investigado de manera
adecuada tedrica y empiricamente (Jalilvand, et al., 2019, p.2).

La formacién es un programa efectivo que ayuda establecer y reforzar el
marketing interno y a la vez trae beneficios aplicandolo con los trabajadores de la
empresa (Kim & Shin, 2019, p. 276). Finalmente esto no se aplica con efectividad
en los empleados ya que no responden con un alto desempefio laboral (Chiu, et al.,
2019, p.6). Se obtiene pocas probabilidades en el sector empresarial, para ello se
presenta nuevas habilidades que busque lograr funciones de capacitacion y
solucion en los problemas técnicos de la empresa (Kurian, et al., 2019, p.2).

El apoyo gerencial es un efecto importante en el marketing interno segun a
las relaciones que existe dentro de la organizacién. Ademas, se demuestra que el
trabajador brinda directamente soportes a la empresa para que pueda cumplir con
expectativas planteadas (Mainardes, et al., 2019, p. 1328). Cuando el apoyo
gerencial no logra sacar un alto nivel de compromiso en los empleados, los
empleados no responden con un alto desempefio laboral (Chiu, et al., 2019, p.6).
Se observa que este método no tiene una funcién directa con los trabajadores ya
gue al realizarse se debera de aplicar contacto interno con los encargados de la
gerecia (Kurian, et al., 2019, p.3).

El desarrollo se promueve un mejor desenvolvimiento en el trabajador
donde la empresa consigue buenas caracteristicas organizacionales con el fin de
alcanzar sus propositos (Kim & Shin, 2019, p.276). Este elemento no requiere de
recursos ya que cuenta con estrategias elaboradas por la organizacion (Vega, et
al., 2020, p.2). Tiene pocas posibilidades de establecer contacto con el marketing
ya que se mide a través del progreso del trabajador (Kurian, et al., 2019, p.3).

La comunicacién demuestra que los empleados obtienen mayor contacto y
confianza, al realizar este método se puede conservar los planes u objetivos que la
empresa quiera establacer (Chiu, et al., 2019, p.118). Busca solucionar los
problemas que hay en las organizaciones ya que esto podria perjudicar a la

empresa por la baja comunicacion entre los colaboradores (Vega et al., 2020, p.2).
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VI. Conclusiones

Las conclusiones del estudio determinan aspectos importantes que fueron

demostrados y seleccionados en la fuente de informacién, por lo cual fueron

confrontados entre los resultados que se obtuvo donde se examind distintos puntos
de vista, esclareciendo la variable y las tendencias del estudio.

Primero Los autores presentan la siguiente informacion conseguida de acuerdo a
la rejilla de investigacion enfocandose a la variable principal ya que en ello
menciona como buscar el objetivo que quiere la empresa. Los resultados
de la investigacion muestran que la implementacion del marketing interno
beneficia la transparencia y fluidez de los canales de la organizacion,
ayudando de manera efectiva a los empleados a adquirir la informacion y
los recursos necesarios para lograr los objetivos. En otras palabras, la
implementacion del marketing interno en las empresas es que los clientes
internos sean tratados como clientes externos para que de esa manera
haya una conexién entre los empleados y gerentes de la organizacion. Los
trabajadores pueden adquirir informacion y recursos utiles de acuerdo a la
capacitacion que lleve dentro del entorno, de esa manera puede recibir
ayuda a través de la asistencia de los supervisores para completar el
trabajo sin problemas y promover eficazmente la satisfaccion laboral
(Huang, et al., 2019; Al-Hazmi, 2020; De Bruin, et al., 2020; De Bruin, et al.,
2021).

Segundo Como siguiente, los autores muestran la importancia de aplicar una
buena gestion en las empresas basadas a planificaciones y objetivos. Este
método de investigacion ha cumplido muchos objetivos ya que fueron
aplicados en diferentes tipos de empresas. El concepto de comunicacién
ayuda en la comprension y confianza entre los empleados que hacen que
una organizacion pueda mejorar continuamente, al aplicar el método de
formacion se puede lograr buenas alineaciones por parte de los
trabajadores ya que esto ayudaria que se desarrolle y se desempefie bien
en el trabajo. La recompensa tiene un papel muy importante para los
trabajadores ya que de acuerdo a ello, presentan buenos resultados para

la empresa. El desarrollo tiene una relacion positiva entre el apoyo
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organizacional y la satisfaccion laboral de los empleados (Sarker & Ashrafi,
2018; Nart et al., 2019; Chasanah, et al., 2020; Huang, et al., 2020).

Tercero Los autores del estudio mencionan que de acuerdo a las estrategias de

Cuarto

los estudios logran obtener buenos resultados en las organizaciones ya que
para ello se tiene que trabajar arduamente con los colaboradores de la
empresa, por lo cual se toma en cuenta las categorias que se llevaran a
continuacion, el empoderamiento se refiere a que los trabajadores cumplan
las expectativas de la empresa analizando cada estrategia que conlleven,
entregando sus propias habilidades. Mencionan sobre la recompensa de
acuerdo a ello se puede conseguir la satisfaccion del trabajador
inmediamente, por otro lado se manifiesta la comunicacion interna ya que
si se aplica este factor entre los trabajadores pueden lograr conseguir
resultados para la empresa. Los resultados que refleja la capacitacion han
revolucionado a nivel empresarial en los ultimos afios al estar directamente
ligados a la estrategia de formar al trabajador, un factor primordial para la
ejecucion de los objetivos en la organizacion (Mainardes, et al., 2019; Kadic
et al., 2018; Sukawati & Astawa, 2017; Moreira et al., 2020).

Es un hecho gue la innovacion ha exigido mucho mas a las empresas para
desarrollar ventajas competitivas de una manera constante, por lo que,
siguiendo los principios de recursos y capacidades, es recomendable la
formacion a los colaboradores para que de esa manera tengan una
mentalidad muy proactiva para el desarrollo de sus tareas empresariales.
Tomando en cuenta el apoyo gerencial que ellos brindan a la organizacion
donde tanto los empleados como gerentes proporcionen conocimiento y
sean ampliamente valorados, ya que se vera reflejado positivamente en el
sector organizacional. Su desarrollo ayudard a que la empresa crezca
continuamente y logre tener un impacto directo en la innovacion. La
comunicacion conjuega mucho con estos factores ya que al aplicar esta
técnica se logre un alto porcentaje de cumplimiento en la organizacion (Kim
& Shin, 2019; Chiu, et al., 2019; Vega et al., 2020).
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VIl. Recomendaciones

Primero Se recomienda que al implementar el marketing interno en las empresas

ayude a desarrollar la parte interna en la organizacion, a través de
estrategias que ayuden a incrementar la satisfaccion laboral en los
trabajadores. Si se logra aplicar este método podran beneficiar a sus
clientes internos, para cumplir cualquier objetivo que la empresa quiera
alcanzar. Quiere decir que este estudio ayudara con los resultados a las
proximas investigaciones que conlleven al marketing interno, ya que ayuda
también a estar pendientes a las necesidades y deseos que tengan los

trabajadores en las empresas.

Segundo Se recomienda que al ejecutar una gran gestion en las empresas se

desarrollard buenos resultados dentro de la organizacion, convirtiendo a los
empleados sumamente satisfechos con la labor que se les ofrezca, este
punto es muy importante tomarlo en cuenta ya que ayudara a mejorar la
condiciones de las empresas hacia un futuro, promoviendo nuevas
expectativas de parte de los clientes internos y puedan sentirse mas

comodos y satisfechos por las organizaciones.

Tercero Se recomienda que al poner en marcha las estrategias de las empresas

Cuarto

Quinto

se deberé tomar en cuenta la iniciativa que los trabajadores desean brindar
a la organizacion, ya que estaran sumamente preparados para realizar sus
acciones por si mismo, quiere decir que la siguientes investigaciones daran
buenos resultados de acuerdo a lo que el investigador logre buscar, esto
ayudara a prevenir algunas retrasos que tengan las empresas ya que al
definir algunas estrategias, tendran analizar primero la capacidad y el
crecimiento de cada uno de sus trabajadores.

Se recomienda que al poner en practica la innovacion, la empresa debera
estructurar bien sus areas y preparar a los trabajadores para que tengan
buenas habilidades dentro de la organizacion, esto ayudara que las
proximas investigaciones puedan sostenerse a la informacion que se les
brinde en este estudio.

Se recomienda que al utilizar este estudio podran analizar si estan de
acuerdo de trabajar con las tendencias identificadas en la investigacion,

como también podrian aplicar las variables ya que les ayudaria a
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desarrollar sus objetivos en el estudio, por lo tanto se les orienta laborar
con este proyecto para que puedan tener buenos resultados dentro de la

organizacion y beneficios en sus proximas investigaciones.
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ANEXO 1

Lista de estudios

ANEXOS
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A3 relationship: A budget interna nempleé a de medicion anteriores. Entregar una medida que pueda
Chinese airline empirical un total de utilizarse para orientar las decisiones de gestion. Hasta la
examination. Journal of N 4154 fecha, esta medida no se ha aplicado en un solo entorno
Vacation Marketing, 25(1), Im{estlgam empleados. organizativo (p.2).
; ng 6n del P 9 p
88-98. Disponible en: mercado
https://journals.sagepub.c .
om/doiffull/10.1177/13567 €™M0
66718757270
Al-Hazmi, N. (2020). Politicas Limitaciones: Al revisar los estudios anteriores, se
Internal marketing policies g gestion observé que hay estudios limitados que tratan sobre el
and procedures at Prince impacto del mercado interno en la satisfaccién laboral en
Sattam Bin Abdulaziz Comunica  De acuerdo las organizaciones educativas, especialmente los
University and the extent cion con este estudios arabes. No existe ningun estudio que aborde el
of workers' satisfaction. marco. se marketing interno y su relacién con la satisfaccién (p.4).
Management Science Informacio 4 .=~ Hallazgos: que existen procedimientos relacionados con
eterminé o 1 .
Letters, 10(7), 1427-1436. n | el marketing interno que no estuvieron a la altura de
. g . a muestra S : L
A5 Disponible en: de la ambicién del personal que requiere un diagndstico y
http://m.growingscience.c investiaacio soluciones adecuadas (p.4).
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De Bruin, L., Roberts- Capacitaci Limitaciones: El estudio es limitado ya que la
Lombard, M., & De Meyer- én investigacion que explora la influencia del marketing

Heydenrych, C. (2020). interno sobre los empleados. La capacidad percibida para
Internal marketing, service Seinvitd a prestar servicios de calidad solo se llevé a cabo en el

quality and perceived Desarrollo  participar  sector bancario islamico y en el contexto de Oman (p.

A6 customer satisfaction. en el 217).

Journal of Islamic cuestionari Hallazgos: un enfoque general tradicional del marketing
Marketing. Disponible en: o alos 510 interno no se puede aplicar dentro de la banca islamica
https://www.emerald.com/i Conocimie empleados ya que los diferentes elementos en fl influir en la calidad
nsight/content/doi/10.1108 nto del servicio de manera diferente dentro de los bancos

/JIMA-09-2019- islamicos (p.16).
0185/full/html
De Bruin, L., Roberts- Comunica Limitaciones: El estudio es limitado, considerando que el
Lombard, M., & de Meyer- cion marketing interno, la calidad del servicio y la satisfaccion
Heydenrych, C. (2021). interna El nimero  del cliente solo se exploraron desde una perspectiva
The interrelationship de bancaria convencional en Oman. Los estudios futuros
between internal empleados podrian explorar estos constructos en diferentes
marketing, employee Desarrollo  ge caraal empresas financieras o industrias de servicios dentro de
perceived quality and cliente para la region del Medio Oriente y mas alla. (p. 23)
AL2 customer satisfaction—a los bancos Hallazgos: el marketing interno no se han aplicado
conventional banking convencion activamente en el entorno empresarial de Oriente Medio,
perspective. Cogent ales mientras que las estrategias de marketing interno se han
Business & Management, Sostenibili seleccionad utilizado ampliamente en los entornos establecidos del
8(1), 1872887. Disponible dad 0s en mercado occidental (p.3)
en: Omén fue
https://www.tandfonline.co de 2 236.
m/doi/full/10.1080/233119

75.2021.1872887

Sarker, M. A.R., & Limitaciones: Esta investigacion ha revelado que el
Ashrafi, D. M. (2018). The  Egrmacion 250 marketing interno esta relacionado con la satisfaccién

relationship between empleados laboral de los empleados en el sector minorista de
Al13 internal marketing and del sector Bangladesh. Sin embargo, este resultado solo es valido
employee job satisfaction: A para los empleados de las organizaciones suplentes. No
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inconveniencia de recopilar datos y realizar entrevistas a
los encuestados (p. 156).

Hallazgos: este estudio revela la relacion directa del
marketing interno y la satisfaccién laboral de los
empleados en el sector minorista de Bangladesh, que
aun no ha sido cubierta por otros investigadores. (p.3)

Limitaciones: El presente estudio tiene varias
limitaciones que subrayan la necesidad de futuras
investigaciones. En primer lugar, este estudio utiliz6 datos
de autoinforme. Con esta comprensién, Harman. Se
empled la prueba de factor Gnico para verificar el sesgo
del método comun. Los resultados revelan que el sesgo
del método comun no parece ser un problema. Sin
embargo, existen limitaciones de esta prueba. Por
ejemplo, no comprueba estadisticamente los efectos del
método (p. 66).

Hallazgos: Este estudio investigd las interrelaciones de
las préacticas de marketing interno, las emociones
genuinas y los comportamientos orientados al cliente
utilizando datos recopilados de los empleados de
contacto con el cliente en los hoteles de cuatro y cinco
estrellas en Turquia (p. 63).

Limitaciones: Cuando se probd la hipétesis sobre la
religiosidad, se demostré que la variable religiosidad no
tenia un efecto directo o indirecto sobre el compromiso
organizacional. Esto se debié a que la religiosidad es la
creencia de uno que estaba oculta, incluida la relacién del
individuo con su sefior (p. 53).

Hallazgos: El marketing interno no tuvo un efecto directo
sobre la satisfaccion laboral. Los resultados de esta
investigacion indicaron que el marketing interno no tuvo
una influencia directa y significativa en la satisfaccion
laboral (p.13)

Limitaciones: Finalmente, desde la perspectiva
metodoldgica, este trabajo contribuye al campo en que
utilizé GRA, abordando las limitaciones de célculos de
prioridad de riesgo, que son demasiado sencillos de
aplicar en un entorno préctico. (p. 71)

Hallazgos: Los resultados de este estudio de marketing
interno no son totalmente aplicables a Oriente y los
contextos mas amplios del turismo y la hosteleria.
Cuando se ha abordado el marketing interno en Oriente
(Huang y Chi 2004; Kale 2007), los académicos y
profesionales no se han centrado en cuestiones
culturales. (p.4)

Limitaciones: Este estudio tiene limitaciones que la
investigacion futura podria tener que tener en cuenta.
Primero, nuestra muestra incluyé un nimero
suficientemente grande de empleados de universidades y
politécnicos, las organizaciones de educacion superior
estaban todas ubicadas en el mismo pais y por lo tanto
compartian la misma cultura. (p. 43)

Hallazgos: el marketing interno no valido a la explicacion
de la percepcion de apoyo organizacional (PAO). Se
pudo confirmar la contribucion

de la cultura de apoyo y marketing (p.1)




MARKETING INTERNO ESTRATEGIAS

Cod DESCRIPCION CATESOR! MUESTRA HALLAZGOS
Mainardes, E. W., Limitaciones: limitacion de este estudio, que no permite
Rodrigues, L. S., & la generalizacion de los resultados. Sin embargo, la
Teixeira, A. (2019). Apoyo evidencia de la relacién entre los comportamientos
Effects of internal gerencial observados en el sector bancario puede confirmarse en
marketing on job estudios posteriores. Otra limitacion es el contexto de
satisfaction in the banking aplicacién de la encuesta, que se basé Unicamente en la
: La muestra P ) o
sector. International participacion de empleados bancarios y no consider6
de este . . > 2 .
Journal of Bank . otros sectores de la industria de servicios. Finalmente, la
A . ) . estudio . AR
Marketing. Disponible en: . transversalidad del apartado muestral es una limitacion
A2 . Motivacion  comprende . . o . - )
https://www.emerald.com/ mas, que no permite verificar la influencia del marketing
S - 355 - ; -
insight/content/doi/10.110 encuestado interno sobre los comportamientos estudiados a lo largo
8/1IIBM-07-2018- s del tiempo. (p. 1329)
0190/full/html Comunicaci Hallazgos: Se demuestra que el marketing interno no
. aumenta la solidez de la relacién, lo que permite al
on estudio sugerir que, si los empleados del banco estan
Capacitacié insatisfechos con su trabajo, probablemente tengan la
p n intencion de irse, y viceversa, y las politicas de marketing
interno no contribuyen a cambiando esta situacion (p.15)
Kadic-Maglajlic, S., Boso, |nyestigacié Limitaciones: en este estudio estan limitados de varias
N., & Micevski, M. (2018). n del maneras, lo que puede revelar nuevos caminos para
: . Un marco : - h ) :
How internal marketing mercado de futuras investigaciones. Primero, este estudio no tiene
drive customer interno evidencia empirica sobre variables culturales; de ahi que
. L muestreo . N
satisfaction in matured la investigacion futura pueda modelar el papel de los
. compuesto L .
and maturing European ¢ ieac valores culturales en el condicionamiento de la ff El efecto
Ad omunicaci por 1232 L, , . L, .
markets?. Journal of an i de la mensajeria instantanea en la satisfaccion del cliente
° oninterna  personal de
Business Research, 86, ventas de (p. 298)
291-299. Disponible en: rimera Hallazgos: Es posible que las rms no necesiten educar a
https://www.sciencedirect y pr los miembros de la organizacién sobre la esencia de la
. . Formacion linea AN ? .
.com/science/article/abs/p colaboracion interfuncional como un medio para generar
ii/1S0148296317303429 satisfaccion del cliente. (p.8)
. Limitaciones: Las implicaciones de otros hallazgos de la
Sukawati, T. G. R., & Recompen investigacion indican que los gerentes de hoteles deben
Astawa, I. P. (2017). sa EI97 por  prestar atencion a la cultura de la armonia como una
Improving performance cientode  forma de acercar el hotel a los empleados y
by harmonious culture | ) los consumidores. La investigacion también podria
approach in internal Reclutamie  gerentes de gesarrollarse mas estudiando el elemento de liderazgo y
marketing. Polish Journal nto hotel tenia |5 politica gubernamental en el turismo. (p. 231)
Al9  of Management Studies, c Lo una Hallazgos: El resultado de la prueba de investigadores
16. Disponible en: OMUNICAC! icenciatura  znteriores encontré que el marketing interno tenia
: i on interna el3por : ; que €l 9 .
http:/lyadda.icm.edu.pllya y " influencia en el desempefio de la empresa. Sin embargo,
dda/elgment/rt])vt\)/mbetal.ege Empodera €M teNIA ¢ resyitado de la investigacion de encontraron que no
menzt'cgabzfgbé 36:283 " miento maltjar:ria todas las dimensiones del marketing interno tenian
) 3 . i * relacion con el desempefio de la empresa.(p.2
0c58b0ac4ded Capacitacio P P ®-2)
n
Moreira Mero, N., Hidalgo Comunicaci Limitaciones: La principal restriccion de este estudio
Fernandez, A., Loor on interna proviene de la dificultad parcial en la realizacién del
Alcivar, M. I., & Gonzalez trabajo de campo, debido a que la muestra objetivo de
Santa Cruz, F. (2020). P . estudio se encuentra dispersa por todo el Ecuador,
Influence of internal rgocham Una habiendo areas subrepresentadas (p. 8).
marketing dimensions on onala muestra de
organizational gestion 279 o _
commitment: an empirical empleados Hallazgos: el marketing interno y el compromiso
A20 application in ecuadorian en una organizacional, de acuerdo con los términos sugeridos en
co-operativism. SAGE empresa  estudios anteriores, que, en la mayoria de los casos, se
Open, 10(3), publica en han realizado en paises en desarrollo. Esto sugiere dejar
2158244020945712. Formacioén Lima a un lado una parte importante de los territorios,
Disponible en: considerando que los patrones de evolucion del mercado

https://journals.sagepub.c
om/doi/full/10.1177/21582
44020945712

no siempre son validos para todos los paises, dada su
especificidad econémica y cultural (p.6)




MARKETING INTERNO INNOVACION

Cod DESCRIPCION CATESOR! MUESTRA HALLAZGOS
Chiu, W., Won, D., & Formacion Limitaciones: Una de las primeras y mas obvias
Bae, J. S. (2019). Internal limitaciones del estudio actual es que el modelo empirico
marketing, organizational APOY0 ala aqui fue probado con datos de los empleados de los
commitment, and job gestion Los centros deportivos de Taipei, que son centros deportivos
performance in sport and participante Publicos y municipales. Dado su alcance limitado, puede
leisure services. Sport,  comunicaci s se gue no sea sencillo generalizar los resultados a
Business and 6ninterna  extrajeron diferentes tipos de centros deportivos, como los centros
A26 Management: An detodos deportivos privados, debido a la homogeneidad de los
International Journal. los encuestados (p. 119).

Disponible en: empleados Hallazgos: finalmente eligen una reaccion. Es decir,
https://www.emerald.com/ » 284 cuando el marketing interno no logra sacar un alto nivel
insight/content/doi/10.110 Gestion del de compromiso organizacional en los empleados, los

8/SBM-09-2018- personal empleados no responden con un alto desempefio laboral

0066/full/ntml

(p.6)
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Nota: Lista de los articulos cientificos que se encuentran en la rejilla de revisiones sistematicas
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copiados.

En tal sentido asumo la responsabilidad que corresponda ante cualquier falsedad,

ocultamiento u omision tanto de los documentos como de la informacion aportada, por lo
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