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Resumen

El presente trabajo de investigacion titulado “Influencia del clima laboral en las
ventas en un centro comercial del distrito Villa el Salvador, 2021, tuvo como objetivo
principal establecer como el clima laboral se relaciona con el nivel de ventas en un
centro comercial de Villa el Salvador, en el afio 2021, para ello se usé la metodologia
de enfoque cuantitativo, tipo aplicada, disefio no experimental, nivel correlacional y de
corte transversal. Asi mismo la técnica que se empled para el andlisis de la
investigacion fue la encuesta y el instrumento que se utilizo fue el cuestionario, que se
mide mediante la escala de Liker, y con 24 preguntas que fueron validados por el juicio
de 4 expertos, asi mismo se determind su confiabilidad a través del alfa de Cronbach y
se tiene como poblacion muestra a 33 representantes de ventas del centro comercial.

Asi mismo se realizo la prueba de correlacion de nuestras dos variables clima
laboral y ventas y nos dio como resultado 0.690 (69%) esto significa que existe un nivel
moderado de correlacién entre nuestras dos variables clima laboral y ventas; luego
realizamos la prueba entre dos variables trabajo en equipo y ventas y obtuvimos como
resultado 0.936 (93.6%) esto significa que existe un excelente nivel de correlacion entre
nuestras dos variables trabajo en equipo y ventas, también realizamos de las variables
liderazgo y ventas y obtuvimos un resultado de 0.950 (95%) esto significa que existe un
excelente nivel de correlacion entre nuestras dos variables liderazgo y ventas, y por
ultimo realizamos la prueba de las variables motivacién y ventas y obtuvimos 0.924
(92.4%) esto significa que existe un buen nivel de correlacién entre nuestras dos

variables motivacion y ventas.

Palabras clave: Clima laboral, ventas, trabajo en equipo, liderazgo, motivacion.
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Abstract

The current research work entitled "Influence of the work environment in the
sales of a shopping center in the Villa el Salvador district, 2021" had as its main
objective to establish how the work environment is related to the level of sales in a
shopping center in Villa el Salvador in the year 2021. For this, the methodology of
guantitative approach, applied type, non-experimental design, correlational level and
cross-sectional level were used. Similarly, the technique used for the analysis of the
research was the survey, and the instrument used was the questionnaire which was
measured by the Liker scale. All that and 24 questions were validated by the judgment
of 4 experts. Therefore, its reliability was determined through Cronbach alpha, and the
sample population is 33 sales representatives of the shopping center.

Correspondingly, the correlation test of our two variables, work environment and
sales, was carried out and gave us 0.690 (69%) as a result, this means that there is a
good level of correlation between our two variables which are work environment and
sales. Then, we carried out the test between two variables, teamwork and sales, and
obtained 0.936 (93.6%) as a result, this means that there is an excellent level of
correlation between our two variables teamwork and sales. In addition, we carried out
the variables leadership and sales and obtained a result of 0.950 (95%) this means that
it exists an excellent level of correlation between our two variables leadership and sales.
Finally, we carried out the test of two more variables, motivation and sales, and
obtained 0.924 (92.4%) this means that there is a good level of correlation between our

two variables motivation and sales.

Keywords: Work climate, sales, teamwork, leadership, motivation.
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l.  INTRODUCCION
En estos tiempos de pandemia mantener un clima laboral favorable es muy

importante para todo equipo de trabajo, como consecuencia de la crisis sanitaria que
atraviesa nuestro pais se ha generado inestabilidad e incertidumbre, por ello las
organizaciones deben llevar a cabo cambios en sus estrategias usadas en el ambito
laboral. De acuerdo con un estudio realizado en Latinoamérica por la empresa
administradora de capital humano Mandomedio, un 55 % de las personas encuestadas
indicaron que durante el periodo de la pandemia en sus empresas habia un buen clima
laboral. Sin embargo, el 23 % detallo que el ambiente laboral se percibia mas
tenso y con muy escasa comunicacion. (Mandomedio, 2020)

En nuestro pais a causa de la inestabilidad econémica que se vive a causa de la
pandemia de la covid 19, trajo consigo la disminucion del poder adquisitivo y con ello la
disminucién de consumo y un cambio de prioridades de nuestros clientes potenciales.
Para evitar esta caida en el nivel de ventas las empresas tuvieron que recurrir a innovar
y crear nuevas estrategias de ventas para mitigar los efectos que produce esta crisis en
tiempos de pandemia.

Tenemos el concepto de Clima laboral que ha sido debatido largamente por
mucho tiempo y por diversos autores, que lo conceptualizaron como: “la cualidad,
peculiaridad o atributo de un ambiente laboral que al mismo tiempo es transmitida o
advertida por cada miembro de la organizacion y esto repercute directamente en su
comportamiento” (Chiavenato I., 1992).

Para que podamos realizar el desarrollo de una organizacion de la manera mas
competente y eficaz, es sumamente necesario mantener un o6ptimo clima laboral, y este
es el resultado de la conducta que demuestra el personal en su establecimiento de
trabajo, y esta relacionado con las impresiones que tiene sobre las circunstancias que
se encuentran dentro de la organizacién. (Manager, 2018).

En el Pert y el mundo para las empresas pandemia de la COVID-19 nos dejara
claramente un antes y un después, y estos se ven con los cambios de habitos en la
realizacion de las compras por parte de los consumidores, los cuales presentan un
aumento del uso de la digitalizacién en las transacciones comerciales. Si los habitos de
los consumidores cambian a la era digital, las empresas deben transformarse y estar a

la par para afrontar los cambios con nuevas estrategias que anteriormente no lo habian



considerado. (Garcia, 2020).
Por ello es crucial que las empresas empleen el actual entorno para hallar
clientes nuevos, clientes potenciales y nuevos nichos de mercado en los cuales se

deben enfocar. (Garcia, 2020).

Viendo nuestra realidad por el confinamiento a causa de la pandemia nos queda
claro que necesitaremos de un cambio estrategia. COVID-19 transformo el sistema de
ventas y dificilmente volveran a ser como antes. Esto incluye comprender y ver las
necesidades del mercado, la formacién de nuestros equipos de trabajo, el desarrollo de
nuestras capacidades tecnoldgicas, y un nuevo rol para el representante de ventas.

Segun los estudios de clima laboral en el mercado peruano por lo menos un 50%
de empresas ejecutan planes y acciones para la mejora del clima laboral. Después de
concluida la encuesta por el portal de empleo Aptitus, nos informa que 8 de cada 10
empleados piensan que el clima laboral es un factor concluyente en su desempefio
laboral. Asi como también, aproximadamente 9 de cada 10 empleados nos dicen que
renunciarian si se presenta un clima laboral en su organizacion. Por todo eso, clima
laboral es un factor que debe primar en las empresas se debe mantener favorablemente
un buen ambiente laboral. (Gurmendi, 2019).

segun la consultoria gerencial Great Place to Work, empresa importante de
investigacion nos indica que para trabajar en el Perl ante estas circunstancias
diferentes que se presentaron por consecuencia de la pandemia que afecta al mundo la
Covid 19 dio a conocer la lista de “Las mejores empresas para laborar en el Pera 2021”
de manera virtual y en las diversas categorias, las cuales fueron evaluadas por su
empefio en tener el mejor clima laboral en la cual destacan diversas empresas del area
financiera, consumo masivo, retail, salud, tecnologia, alimentos, entre otros. En primer
lugar tenemos a la empresa financiera Scotiabank, seguido por Interbank , Sodimac y
Maestro en tercer lugar, y le sigue en cuarto lugar a Financiera Oh!, luego tenemos en
quinto lugar a Supermercados Peruanos, NGR va en sexto lugar, seguido por
Teleperformance en séptimo lugar, continuamos con Virl en octavo puesto, continuando
con Compartamos Financiera noveno puesto, seguido por la empresa CrediScotia en

décimo lugar, Grupo EFE va en onceavo lugar, Scotia Contacto esta en doceavo puesto,


https://www.greatplacetowork.com.pe/lists/las-mejores/2020?category=m%C3%A1s%2Bde%2B1000%2Bempleados

la universidad UTP va en treceavo lugar, Hipermercados Tottus catorceavo lugar,
Financiera Efectiva quinceavo lugar, Ripley quedo en el puesto dieciséis, Pamolsa en el
puesto diecisiete, Farmacias Peruanas puesto dieciocho, Konecta puesto diecinueve y
Canvia en el puesto veinte. (Greatplacetowork, 2021)

La problemética de clima laboral en las organizaciones es un aspecto que pocas
empresas miden pese a que es de suma importancia ya que ello influye directamente en
la productividad de las empresas.

Los centros comerciales estan cerrando en todo el mundo como consecuencia de
la crisis ocasionada por la pandemia que se vive en la actualidad. En Lima capital el
presidente de la Asociacion de Centros Comerciales del Pert (Accep) el sefior Juan
José Calle, nos recalco que hasta la actualidad un 75% u 80% de empresas aun estan
operando de acuerdo al rubro que desarrollan; quedando fuera de dicho porcentaje las
empresas que se dedican a gimnasios, bares, cines, juegos infantiles entre otros. En
conclusion, se deduce que la problemética del tema ventas en los centros comerciales
es que disminuyeron a un 60% en relacion con las que se dieron en el afio 2019 y
esperemos que esta perdure hasta finales del afio. (Calle, 2021), teniendo en cuenta
gue estos centros comerciales dan empleo a 180 mil trabajadores en nuestro pais y el
personal que dice sentirse satisfecho en su lugar de trabajo hace buenos comentarios y
esto impacta de manera favorable a la empresa para la cual labora, por ello es muy
importante trabajar mediante un buen plan estratégico esto genera un agradable clima

laboral en las empresas.

Lineamientos de investigacion

Enfoque cuantitativo, nos basamos en encuestas realizadas para demostrar
nuestra hipotesis.

Tipo aplicada, uso conocimiento no creo conocimiento y solo se aplicara a este
centro comercial en este afo a estas ventas.

Disefio no experimental, porque todas las tesis de administracion son no
experimentales dado que se efectia evitando manipular intencionalmente las variables,
se fundamenta en la observacion de sucesos, contextos, categorias o variables sin

alteraciones realizadas por el investigador y en ella se observan los sucesos y
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situaciones que existen tal cual se aprecia dentro de su entorno natural para
posteriormente ser analizados por el investigador.

Nivel correlacional, inicamente se quiere demostrar si hay o no hay relacion entre
las variables en un entorno particular, como se realiza en esta investigacion con las
variables clima laboral y ventas.

Corte transversal, porque solo trabajare 1 afio.

¢,De qué manera el clima laboral influye en las ventas en un centro comercial en
el distrito de Villa el Salvador, 20217

¢De qué manera el trabajo en equipo influye en las ventas en un centro comercial en
el distrito de Villa el Salvador, 20217
¢,De qué manera el liderazgo influye en las ventas en un centro comercial en el
distrito de Villa el Salvador, 2021?
¢De qué manera la motivacion influye en las ventas en un centro comercial en el
distrito de Villa el Salvador, 2021?

Respecto a la variable clima laboral se validara, reforzara o cuestionara
fundamentalmente las investigaciones de (Singh, Chauhan, & Agrawal, 2011) la idea
fundamental es que clima laboral es el ambiente interno percibido por sus integrantes y
qgue influye en el rendimiento comunitario u organizacional, esto dota de un caracter

subjetivo a esta definicion, al depender de la percepcién de un grupo de seres humanos.

Respecto a la variable ventas, se validara, reforzara o cuestionara la teoria de
(Kotler P. 2006) la idea fundamental es producir lo que el mercado desea, es decir se
adaptan los procesos al cliente como factor externo, agilizando logistica, organizando

comunidades y nichos de mercado.

Se presenta en relacion con la variable clima laboral, de acuerdo con el titulo de
la tesis, la investigacion verificara si el clima laboral influird en las ventas de un centro

comercial de Villa El Salvador, el resultado practico es que aporta como elemento de
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gestion de las empresas del referido centro comercial.

Metodolégicamente, la investigacion que presento es de enfoque cuantitativo, de
tipo aplicada, nivel descriptivo - explicativo, con disefio no experimental, transversal.
Justamente porque que atiende una ciencia social como administracion de empresas y
sus variables también lo son: Clima laboral y Ventas, requiere de cantidades numéricas

y de interpretacion analitica.

El clima laboral influye significativamente en las ventas en un centro comercial en
el distrito de Villa el Salvador, 2021.

El trabajo en equipo influye significativamente en las ventas en un centro
comercial en el distrito de Villa el Salvador, 2021.

El liderazgo influye significativamente en las ventas en un centro comercial en el
distrito de Villa el Salvador, 2021.

La motivacion influye significativamente en las ventas en un centro comercial en
el distrito de Villa el Salvador, 2021.

Determinar como el clima laboral se relaciona con las ventas en un centro

comercial en el distrito de Villa el Salvador, 2021.

Determinar como el trabajo en equipo se relaciona con las ventas en un centro
comercial en el distrito de Villa el Salvador, 2021.

Determinar como el liderazgo se relaciona con las ventas en un centro comercial
en el distrito de Villa el Salvador, 2021.

Determinar como la motivacion se relaciona con las ventas en un centro

comercial en el distrito de Villa el Salvador, 2021.
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ll.  MARCO TEORICO
Como parte del trabajo de investigacion detallo tesis de variados autores en el

ambito nacional:

(Pacheco, 2017) En la tesis “Modelo de clima organizacional y su relacion con el
desempenio laboral en las PYMES hoteleras de Riobamba”. Claramente nos destaca un
objetivo la de precisar como influye clima organizacional en el desempefio laboral, en
este trabajo nos detalla claramente que se ha empleado con una poblacion 50 personas
del &rea administrativo a la cual se le denomina como poblacién, y 96 empleados de las
PYMES pertenecientes al rubro de hoteles de la ciudad de Riobamba, para lo cual se
uso el disefio transversal, correlacional y no experimental, cuyo resultado nos demostré
claramente la relacion que se expone entre dos variables muy renombradas clima
organizacional y desempefio laboral, y eso nos confirma la hipotesis principal y
brinddndonos un aporte en nuestro trabajo de investigacion de la importancia que tiene
un clima laboral 6ptimo para obtener un mejor desempefio del personal.

(Huaman, 2019) La tesis “Clima organizacional y el desempefio laboral de los
trabajadores de Sedapal, El Agustino 2018, Apunta a encontrar el vinculo entre dos
variables frecuentemente utilizadas como son clima Organizacional y desempefio
laboral. Para la realizacion del procedimiento se hizo de manera deductiva e hipotética,
y como tipo de investigacion fue de nivel basica descriptiva y correlacional el disefio fue
no experimental de corte transversal y de enfoque cuantitativo. Se efectué el estudio
utilizando una poblaciéon de 80 personas que trabajan en el area administrativa de la
empresa en mencion. Para recabar la informaciébn se emple6 como técnica las
encuestas y los instrumentos empleados dos cuestionarios y estos a la vez se validaron
mediante la opinibn de expertos y precisando la confiabilidad mediante el Alfa de
Cronbach. En conclusion, de dice que el clima organizacional y desempefio laboral se
precisa como correlacion positiva débil, con ello se acepta la hipétesis alterna y se
rechaza la hipoétesis nula, por todo ello podemos afirmar que nos queda claro que hay
correlacion entre las variables. Y con ello nos da importantes aportes para la realizacion
de nuestro trabajo de investigacion, nos detalla como en un buen clima laboral el
personal se desempefia mejor y es mas productivo para la organizacion.

(Bustamante Agip, 2017) “Clima organizacional y desempefio del docente en un

instituto técnico de Lima, noviembre 2016”, en este trabajo se quiso reconocer la
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correlacion que hay entre las variables clima organizacional y desempefio, para este
estudio se investigd las variables posteriores al estudio de los antecedentes y de las
teorias relacionados con la investigacion. En primer lugar, tenemos, las dimensiones
liderazgo directivo, asi como también al proceso de planeacion

estratégica, y la otra variable frecuentemente empleada denominada, el
desempefio del docente, la cual tiene como dimensiones motivacién profesional y
procesos de ensefianza y aprendizaje. Se realizd una investigacion descriptiva y
correlacional, y el disefio que se manejo fue cuantitativo, no experimental, de corte
trasversal y con muestreo probabilistico, la cual fue realizado con 60 docentes a través
del muestreo aleatorio simple de una poblacibn de 97 docentes. Para lograr los
resultados de la investigacion, se realiz6 un cuestionario por cada variable, la
correlacion que se obtuvo fue moderada entre el clima organizacional y el desempefio
del docente y ello nos demuestra relacion entre las dos variables. Clima organizacional y
desempefio de personal son dos variables fundamentales para la preparacion del
trabajo de investigacion y en esta tesis nos dan un gran aporte de como en un agradable
clima laboral el desempefio del docente es mas productivo.

(Méndez Escobar, 2017) En la tesis “Las ventas y la capacitacién en la empresa
Atento Peru, La Molina - 2016.”, el objetivo de la investigacion fue establecer la relacion
entre las variables ventas y capacitacion. Para ello se consider6 a una poblacion de 100
trabajadores, y se consideraron de manera probabilistica 80 trabajadores a los que se
tom6 como muestra y con ellos se realiz6 las variables de estudio. Para ello se usé el
método hipotético deductivo con enfoque cuantitativo, también utilizo el disefio no
experimental de nivel correlacional y de corte transversal. Concluido el procesamiento
de los datos y una vez llevado a cabo los cuestionarios, se llevd a cabo un andlisis
estadistico de la informacién recabada y por consiguiente se llegd a la siguiente
conclusién: La variable ventas esta relacionada directamente, ello nos indica que hay
una correlacion alta entre estas dos variables ventas y capacitacion en la empresa
estudiada, de esta manera demostramos la veracidad de la hipétesis de la investigacion
y nos aporta que tan importante son las capacitaciones y que el personal esté preparado
asi como también, se le brinden las condiciones necesarias para mejorar en nivel de
ventas en una empresa.

(Yoplack Zumaeta, 2019) La investigacion realizada en este trabajo denominado,
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“Analisis del Comportamiento de Compra y su Influencia en las Ventas del Restaurante
Mr. Sushi”, fue elaborado con el objetivo de proporcionar al restaurante el perfil del
consumidor, con ello se le facilitara enfocar apropiadamente el servicio que ofrecen en
base a las cualidades que poseen sus clientes habituales asi mismo para adecuar las
estrategias que se emplean con el fin de captar nuevos clientes, y de esta forma mejorar
sus ingresos asi como también el posicionamiento de su marca dentro del mercado.
Para ello se elabor6é un estudio de tipo descriptivo transversal y con ello
obtuvimos informacién primordial mediante una encuesta que fue muy util para definir
las cualidad socio-econOmicas que presenta el consumidor, con ello se pudo precisar
qgue los principales consumidores o clientes potenciales el rango de edades, género,
estado civil, y el nivel de estudios. También se pudo precisar que los clientes habituales
frecuentan el restaurante con el objetivo de realizar reuniones, y de ello podemos
resaltar la agradable experiencia en la atencion hacia los clientes de parte del personal,
las calificaciones nos determinan que la principal cualidad que tiene el restaurante es el
agradable sabor y la gran calidad que mantiene, por ello los clientes suelen acudir
frecuentemente al restaurante. Asi también podemos reconocer que tenemos como
factor externo, que los clientes que acuden al restaurante, afirman que el restaurante en
mencién concuerda con su personalidad, asi también los pagos se realizan mediante
tarjeta de débito. Con ello podemos concluir que el restaurante, es una empresa con una
participacion del 27.29%, por ello es de suma importancia la realizacion de este analisis,
ya que concuerda con la finalidad del estudio. A partir de ello se puede afirmar como
una buena estrategia en ventas influye positivamente en el incremento de las ventas.
(Villacorta Aspajo, 2020) Esta tesis tuvo la finalidad de determinar la relacion
entre “la atencion al cliente con el nivel de las ventas de la empresa consorcio &
asociados SAC”. Para ello se estudiaron detalladamente varias teorias de autores e
instituciones. Se realiz6 una investigacion del tipo no experimental, descriptivo y
correlacional, se tom6 una muestra de 20 personas, la técnica utilizada para esta
investigacion fue la encuesta y se recolecto la informacion mediante cuestionarios. Y se
lleg6 a la conclusion de que el nivel de atencion al cliente en la empresa es 50% regular,
45% bueno, 5% muy bueno, y para Malo y Muy malo hubo 0%; también se puede
apreciar que el nivel de ventas dio como resultado 55% bueno, 30% regular, 10% muy

bueno, 5% malo, y Muy malo hubo 0%. Con esto llegamos a la conclusién de que hubo
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una relacion favorablemente alta entre la atencidn al cliente con el nivel de ventas de la
empresa estudiada, y en cuanto al nivel de ventas podemos afirmar que fue influenciado
en un 49.28% por la atencion al cliente. En este trabajo de investigacion podemos decir
gue nos da aportes que dan soporte en nuestra investigacion y como una buena y
oportuna atencién al cliente influye significativamente con un buen nivel de ventas en la

empresa.

(Antanez, 2015) En esta investigacion nace de la premisa de como un mal clima
laboral puede influir de manera negativa en el rendimiento del personal. Y como meta
principal nos pone al clima laboral y como esto influye en el rendimiento del empleado
de caja de las agencias de Banesco, Para llegar al objetivo se diagnostico las causas
del clima laboral y se localizd la capacidad de rendimiento y analizo los factores del
clima laboral que intervienen en el rendimiento del personal. Se basoé en teorias de clima
organizacional, factores, rendimiento laboral y la evaluacién del desempefio. Se utilizé el
tipo de investigacion de campo, de tipo descriptiva, con base documental. Se trabajé con
una poblacion de 30 empleados que laboran en el area de caja. La técnica que se
emple6é para recolectar la informacion que se estudio fue la encuesta y como
instrumento se empled el cuestionario de preguntas tipo Likert que fue validado por el
Alfa de Cronbach. Y las técnicas de andlisis de datos que se emplearon fueron
cuantitativas y cualitativas. La cual nos dio como resultado que los trabajadores de esta
empresa estan medianamente motivados pese a que la empresa cuenta con tecnologia,
una buena organizacion y el instrumental necesario para realizar un buen trabajo en
equipo, el problema que se visualiza gracias al estudio realizado es la baja
remuneracién que reciben con ello no cubren sus expectativas, del mismo modo
deducimos que el aspecto econdmico es un factor que genera gran insatisfaccion en los
empleados se recomienda utilizar el modelo salarial de las 3R (remuneracion,
recompensa y reconocimiento). Por ello podemos indicar que este trabajo nos da las
claves importantes de como el aspecto econémico es una manera de motivar y esta a su
vez influye en el rendimiento del personal en una empresa.

(Gerrero, 2015) En la tesis “Propuesta de mejora del clima laboral y cultura
organizacional en el ministerio de coordinacidon de desarrollo social’, se tuvo como

objetivo dar a conocer una propuesta para la mejora del clima laboral y como mejorar el
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compromiso de llegar a una identidad institucional y con ello obtener bienestar en el
clima laboral, y esto a su vez repercutira satisfactoriamente en la productividad de la
organizacion, para ello se utilizé la metodologia de naturaleza mixta, de tipo cuantitativo
a través de la elaboracion de encuestas y cualitativo con un analisis de entrevistas
organizadas, mediante la observacion directa, con el fin de recolectar una buena y
adecuada informacion. Esta tesis contribuye ampliamente en nuestra investigacion con
importantes propuestas para mejorar el clima laboral obteniendo con ello bienestar en la
organizacion y esta a su vez repercute en el aumento de la productividad en la empresa.
(Viscarra Alvarez, 2016) En la tesis “Estudio e intervencion de la cultura
organizacional caso: empresa Omnilife de Bolivia S.A” se propone como método de
Intervencion las Técnicas Vivenciales a través de la Facilitacion y Aprendizaje basado
en la Experiencia de acuerdo al modelo de David Kolb de 1984 que busca en esencia un
cambio en la Conducta de la persona a través de la Experiencia, Reflexion,
Generalizacion y accion. por su naturaleza de estudio es de tipo descriptivo ya que
aplicar una metodologia para el estudio e intervencion de la Cultura Organizacional y en
cuanto a temporalidad, es de tipo transversal, ya que realiza la recoleccion de datos en
un solo corte en el tiempo, El universo de la investigacion es la totalidad de los
trabajadores de la empresa Omnilife de Bolivia S.A. que a la fecha alcanzan a treinta y
cuatro empleados a nivel nacional, con este aporte nos da un enfoque para encontrar
soluciones a los problemas planteados. A partir del presente trabajo de investigacion
podemos sostener la importancia de la buena comunicacion, los valores, el trabajo en
equipo y el liderazgo para crear una buena cultura organizacional en una empresa.
(Guevara Pazmifio, 2018) En la tesis “nivel de satisfaccion en la Unidad
Educativa Particular La Dolorosa”. El objeto de este estudio es detallar como percibimos
las variables clima organizacional y como este incide en la satisfaccion de los
empleados. Para ello se utilizd una poblacion de 73 empleados los cuales fueron 45
docentes, 16 personal administrativos y 12 de personal de apoyo, con ellos se les
realizo 38 preguntas mediante una encuesta tipo Likert que fue la herramienta utilizada
para esta investigacion, y esta contempla temas como trabajo en equipo, relaciones
interpersonales, liderazgo, conflictos, incentivos e identidad. Una vez concluida la
investigacion podemos diagnosticar que los puntos que necesitan atencion para

mantener un agradable clima en la organizacidbn son reconocimiento, incentivos y
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conflictos, el estudio realizado nos indica que para un 45,2% y 68,8% es menos
favorable, por ello esta investigacion nos detalla que en esta organizacion no existe un
modelo para el manejo y mediacion de conflictosasi como también no existe politicas de
incentivos, y por ello se sugieren aplicar estrategias que contribuya en la mejorar del
clima laboral de la organizacién, e incurran directamente en la percepcion de los
empleados. Con esto nos brinda informacion importante con el cual nos ayuda en el
desarrollo del trabajo de investigacion proporcionandonos propuestas para la mejora de
clima laboral en una organizacion.

(Chunga, 2019) En la tesis “Influencia de los recursos, capacidades y orientacion
emprendedora en el desempefio econdomico de las Pymes rurales en Andahuaylillas,
Ccatcca y Ocongate en Cuzco — Peru”, nos indica un obijetivo principal que es identificar
los factores principales para lograr un buen desempefio empresarial en una MYPE. Se
utilizé el método de tipo no experimental, transversal, y el disefio cuantitativo, de
alcance explicativo, la investigacién esta diseflada para deducir cudles son los
elementos que han podido ser afectados por las actividades de las empresas locales. La
investigacion realizada es cuantitativa y la herramienta que se utiliza es la encuesta con
preguntas en escala de Likert. Para ello se utilizé una poblacién de 125 MYPES rurales
de la zona. El proyecto de investigacion se enfoca en areas rurales, con factores
relevantes en cuanto a entender la visibn en cuanto a sus recursos y potencialidades,
asi como también a los modelos de negocio que tienen un impacto medio y efectivo en
las operaciones de la empresa. Esta tesis nos proporciona un claro ejemplo de como las
tics influyen en el desempefio de las Mypes de manera directa, asi como también, el

marketing y la orientacion emprendedora.

Clima laboral
Segun (Singh, Chauhan, & Agrawal, 2011) "define a clima laboral como la
cualidad estable del ambiente dentro de una organizacidon que es percibido por los
miembros e influye directamente en el comportamiento de los empleados de la
organizacion”. Asi también (Alcover de la H, Moriano L, & Osca S, 2012) “nos definen
como circunstancias ambientales que advertimos de manera consciente por las
personas que laboran en una organizacion, las que estan sometidas al control

organizacional y que se interpretan en normas y en patrones de comportamiento”.
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Para el autor (Chiavenato I., 2011) “Es la caracteristica interna de un ambiente
laboral que es advertida por los empleados y a la vez esta interviene directamente en el
comportamiento de los empleados. Se dice que es favorable cuando cumple los
requerimientos personales y motivacionales de los integrantes de la organizacion, y
desfavorable cuando no se cumple los requerimientos antes mencionados”. También
(Cornell, 1955) nos da a conocer a esta variable como la union de las percepciones o
interpretaciones que se hacen los trabajadores sobre los roles que tienen en su centro
de trabajo y como se relacionan con los miembros de la organizacion. Para los autores
(Findley-Musgrove, 2014) es importante que la gerencia deba tener comprometidos a
sus empleados para ello se debe implementar de medios que brinden recursos para

promover la cultura de compromiso organizacional.

El clima organizacional para (Vikas, 2017) lo conceptualiza como necesidades de
los trabajadores de la organizacion y estos serian la personalidad, valores,
organizaciones politicas, cada organizacion tiene su personalidad particular propia de la
empresa, sus caracteristicas propias que es la que la diferencia de otras organizaciones,
estas son fundamentales ya que afectan en el comportamiento y actitudes de los
trabajadores.

En conclusion, diremos que clima laboral depende de la interaccién de las
personas en una organizacién, sus actitudes, su conducta, sus expectativas, logros o
fracasos de los miembros dentro de ella, asi mismo como esto repercute en la
productividad en las diversas areas de la organizacién. Por ello es importante que las
empresas evallen su ambiente laboral para mantener un clima laboral 6ptimo, y con ello
lograr que los miembros de la organizacién puedan desarrollarse dentro de ella y

alcanzar sus metas personales, lo cual nos genera un ambiente agradable y productivo.

Trabajo en equipo

El autor (Gutiérrez, 2010) nos dice, “el trabajo en equipo es la manera de
COMO un grupo o conjunto de personas se interrelacionan, cooperan con el fin de
lograr los mismos propésitos, teniendo como fin la unidad de un objetivo por medio
de contribucion de conocimientos, habilidades y acciones de sus miembros”. El

trabajo en equipo infiere directamente en el buen rendimiento del personal en una
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organizacion para lograr favorablemente los objetivos de ella. Asi como el autor
(Acosta, 2011) nos detalla “Es una agrupacion de personas en el cual se observa
un significativo aumento en el rendimiento laboral, y esta se enfoca en la
productividad colectiva. Por ello interesado en precisar un objetivo comdn con

metas de productividad dentro de su organizacion”.

De esta manera podemos definir que trabajo en equipo es cuando un grupo
tiene los mismos objetivos en comun y comienzan a realizarla de manera integrada
apoyandose los unos a los otros de manera responsable y organizada
compartiendo conocimientos y asi ayudar a mejorar el rendimiento en la

organizacion.

Liderazgo

Sobre este tema nos dice (Pérez, 2011) “Es un acto que tiene como fin
influenciar en la conducta y la percepcion de los trabajadores, obteniendo
como consecuencia las conductas apropiadas de ellos, y estos a su vez generan
bienestar dentro de la organizacién y un buen clima laboral”’. El liderazgo es la
llave para que una empresa u organizacion logre sus objetivos estratégicamente y
de manera organizada, para ello es muy importante quien lo lidera y que este a su
vez tenga la preparacion, cualidades y capacidad para poder llevar al éxito un
grupo de trabajo. Por ello en su investigacion el autor (Holloway, 2012) nos dice
gue “El proceder de un lider debe manifestar la cultura y los valores de la
organizacion, para impulsar el maximo potencial de sus empleados y con ello
obtener los mejores resultados en cada labor”.

Segun (Joel M. Podolny, 2004) el liderazgo tiene un impacto en el
desempeiio quetrasciende el impacto de la gestion.

Para (P. Ponce, 2014) el liderazgo es un factor determinante que influye en
la sensacién que tiene los empleados del clima organizacional.

Por lo leido podemos definir que liderazgo es la capacidad que tiene una
persona para influir de manera positiva sobre otras logrando sacar las fortalezas

del equipopara alcanzar los objetivos y metas establecidas.
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Motivacion

Segun (Robbins, 2004) “La motivacion se fundamenta en experiencias y
habilidades de la vida de un ser humano, que influye en la persistencia,
direccion y la fuerza del trabajo que destina en las acciones que ejecuta por alguin
motivo, ya sea por sugerencia del exterior o de un lider. La motivacién se da de

manera interna en cada persona”.

Por otro lado, el autor (Franek, 2008) nos explica que “En la motivacion
laboral se conceptia como elementos influyentes de la igualdad en el sistema de
promocion, las condiciones que se dan en el trabajo, la cualidad en Ia
relacion individuo-supervisor, el trabajo en si mismo, los salarios que percibe y
beneficios que obtiene”.

La motivacion es la raz6n o motivo que vas a tomar una determinada accion
ya sea para lograr algo o eliminar algo, es un impulso que hace que una persona
pueda hacer cosas para satisfacer algo que quiere, puede venir de dentro de la

persona o de fuera mediante estimulos.

Ventas

Segun (Philip, 2001) “nos conceptua el termino venta como otra forma de
acceso al mercado para las empresas, el cual tiene como objetivo, vender lo que
hacen enlugar de hacer lo que el mercado quiere”. Es un término comunmente
utilizado en todos los ambitos de los negocios tal como nos detalla (Kotler &
Armstrong, 2002) “El término ventas se utiliza tanto para denominar a la operacion

en si, como al nimero de cosas que se venden”

Para (Ricardo, 1997) “es el acto de ceder una mercancia a través de un
precio fijado entre ambas partes. Este a su vez puede ser: primero al contado,
cuando al momento de tomar la mercancia se realiza el pago pactado; segundo a
crédito, se dice cuando el precio lo pagamos con posterioridad a la adquisicion y

tercero a plazos, cuando realizamos el pago de manera fraccionada 6sea en
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varias entregas sucesivas”.
Definimos venta como el proceso de intercambio de un bien o servicio por

dinero y por la que el vendedor influye y satisface las necesidades del comprador.

Plan de Marketing digital

Para (Philip Kotler, 2006) “los planes de marketing o mercadeo se debe
sostener bajo dos soportes fundamentales los cuales son: el marketing estratégico
y el marketing operativo. El lado estratégico permitird conocer en qué lugar se
encuentra la organizacion, mediante la determinacion de su vision, mision y
valores de la organizacion; asi como también a dénde queremos llegar, a través
de diversos analisis e investigaciones de mercado. Por otro lado, el operativo se
encargara de llevar a cabo las acciones precisas y pertinentes para garantizar el
cumplimiento de las estrategias planteadas y lograr los objetivos trazados en el
plan de marketing”. Estas definiciones nos amplian el concepto de plan de
marketing la importancia que tienen las acciones que la empresa aplicara
mediante planes y estrategias para cumplir con las metas y objetivos trazados por
la organizacion.

En la actualidad en un mundo globalizado en la cual la tecnologia se ha
desarrollado a pasos agigantados y es un canal muy importante para las ventas y
la publicidad ya que estas evolucionan constantemente, y se relacionan mediante
las redes sociales y las paginas web que son los principales canales entre el
cliente y el vendedor por lo que es sumamente importante una estrategia de
marketing digital para incremento de las ventas en las empresas. (Kotler P. S.,
2008)

Estrategia de venta

Segun (David, 2017) “es un conjunto de estrategias que nos permite estar
un paso adelante siempre de la competencia, el cual son 3: por Integracién, que
también es conocida como integracion vertical, intensivas y por ultimo
diversificadas”.Esta aplicacion de técnicas mediante un plan para tener una

ventaja competitiva en el mercado.
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El entorno econdémico a nivel mundial y nacional que es afectado duramente
por la crisis que trajo la covid 19 trae consigo muchos desafios que deberan
enfrentar las empresas, sobre todo las micro y pequefias empresas, son ellas las
gue deben de promocionar y ser mas competitivas para sobrevivir ante esta
economia cambiantey austera que estamos pasando.

Para (Payne, 2014) las estrategias en ventas son una pieza fundamental
gue las empresas deben aplicar para llegar al éxito empresarial ya que a mayor
incremento de ventas los ingresos son mayores y con ello se cumplen con los
compromisos adquiridos en la organizacion, y esto le permite a la empresa
establecer una buena relacion con sus clientes y personal a cargo, por ello es
importante tener objetivos y metas y una adecuada planificacion a corto, mediano
y largo plazo para poder cumplir las metas establecidas de manera eficiente.

Por lo antes mencionado se deben tomar medidas estratégicas puntuales
gue seran las herramientas para lograr las metas establecidas y para ello el paso
mas importante es definir las metas de ventas de la empresa cuanto se espera
lograr y en cuanto tiempo se desea alcanzar dicho objetivo.

En base a lo definido podemos nombrar cinco estrategias de ventas basicas
para una empresa:

Buena atencién al cliente: con las nuevas tecnologias existentes en la
actualidad en los mercados que se utilizan para mejorar la atencion al cliente e
incrementar las ventas, nos impulsa a mejorar cada dia y estar a la vanguardia de
las necesidades de los clientes, tener una buena politica de servicio al cliente y
con ello crear una lealtad hacia nuestra marca es un factor primordial e
imprescindible que las empresas deben aplicar en el area de ventas.

Para mejorar la atencion al cliente podemos hacer encuestas o
cuestionarios para determinar sus necesidades, incomodidades, experiencias y
opiniones, con esos datos no solo conoceremos a los clientes también podremos
trabajar en un soporte que se adelante a sus necesidades, recordemos siempre
que el cliente es lo primero.

Brindar servicios adicionales: los clientes después de la comprar requieren
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de servicios adicionales para poder concluir con sus necesidades que van mas
alld de la adquisicion del producto ofertado, son la necesidad de los servicios
adicionales como pueden ser el llevar el producto a su destino final, la instalacion
0 servicio técnico del producto. Es importante cubrir las necesidades del cliente
para lograr la fidelidad hacia nuestro negocio.

Utilizar la tecnologia: es importante el uso de la tecnologia y ponerla al
servicio del cliente, utilizar herramientas para la mejora en el area de ventas ya
gue te permite llegar a interactuar con clientes potenciales a través de los diversos
canales de ventas como son facebook, whatsaap business, marketplace,
ecommerce, entre otros.

Transmitir una buena imagen: llegar al cliente con una buena imagen una
comunicacion fluida brindando respuestas favorables para el cliente ante sus
dudas y transmitiendo valores primordiales como la amabilidad, confianza,

credibilidad, empatia, profesionalismo, entre otros.

Hacer publicidad: la publicidad es una herramienta muy importante en una
empresa, promocionar nuestros productos a través de los diversos canales
digitales implementando estrategias de marketing digital por las diversas
plataformas o paginas web, blogs y redes sociales. Estas estrategias nos permiten
dar a conocer nuestros productos ofertados a los clientes y persuadirlos mediante

fotos o videos indicando las caracteristicas y beneficios de nuestro producto.
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.  METODO DE INVESTIGACION

El proposito de esta investigacion es llegar a entender como el clima laboral
puede influir en forma favorable o desfavorable en las ventas en un centro
comercial que queda ubicado estratégicamente en el parque industrial de Villa el
Salvador.

3.1 Tipos y disefio de investigacion

La investigacion es de tipo aplicada por que se emplea el conocimiento que
contribuye con aportes tedricos y con ello buscar estrategias que permitan lograr el
objetivo establecido. Segun (Hernandez & P., 2017) en su libro metodologia de la
investigacion nos dice que el tipo de estudio aplicado precisa diversas teorias
formuladas y comprobadas para solucionar los problemas especificos. Por
consiguiente, el espacio en el que se aplica es caracteristico y delimitado, ya que
se plantea un problema especifico de nivel correlacional porque solo demostrare si
hay o no hay relaciébn entre clima laboral y ventas, asi como también se

determinara medir las variables pretendiendo analizar la correlacion existente.

El disefio de la investigacion es no experimental ya que no requiere de
comprobacién cientifica, se basa fundamentalmente en la observacion,
generalmente aplicado a ciencias sociales donde se realiza una encuesta y se
validan las preguntas y asi se mide lo que se quiere comprobar en la tesis. Con
corte transversal, ya que esta fue realizada en un periodo de un afio y de tipo
descriptivo, segun (Hernandez R. F., 2010) esto quiere decir que no se manejan
intencionalmente las variables de investigacion, Unicamente se observan; y
verifican que los datos se recopilen en un tiempo Unico con el objeto de averiguar

la repercusion de los niveles de una o mas variables en una poblacién.

3.2 Variables de estudio
Para la realizacion de este trabajo se utilizaron dos variables de estudio,
clima laboral y ventas es de enfoque cuantitativo y nivel correlacional, de esta

manera se determind la relacién que hay entre el clima laboral y las ventas.
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Clima laboral

Segun (Ugarte, 2015) El clima organizacional es el medio ambiente humano
fisico, por medio del cual se lleva a cabo las actividades cotidianas e influye en la
satisfaccion y productividad de los colaboradores. Asi mismo el autor (Carrascosa,
2011) nos dice el clima laboral es primordial en una organizacion, porque de ello
afecta en el comportamiento de los trabajadores que componen la organizacion: si
se encuentran motivados, comprometidos, identificados con la organizacion
mejorando su desempeiio laboral para lograr las metas trazadas.

Un buen clima laboral en importante en toda organizacion este debe ser un
lugar donde los trabajadores estén motivados en un ambiente de trabajo optimo en
el cual prime el respeto, la comunicacion, el compromiso, con un personal
motivado y dirigido por un lider que sea capaz de llevar al equipo a cumplir las

metas de la empresa y con ello aumentar la productividad en la organizacion.

Ventas

Para (Kotler P., 2006) la definicion de venta para muchas empresas es la
manera de ingresar al mercado, y tienen como objetivo vender lo que hacen en
lugar de hacer lo que el mercado desea. Por lo descrito anteriormente podemos
definir ventas como el intercambio de un producto o servicio por dinero, y para ello
es muy importante que las empresas puedan enfocarse en el marketing agilizando
Sus procesos Y orientarse a producir lo que el mercado desea.

3.3. Operacionalizacion de variable

En este trabajo de investigacion analizamos las variables clima laboral y
ventas las cuales fueron investigadas en los representantes de ventas que laboran
en el centro comercial Estilo Interior del distrito de Villa el Salvador el afio 2021.
Como se detalla en el anexo 2.

3.4. Poblacion muestra y muestreo

Segun (Vara Horna, 2015) nos define poblacibn como el conjunto de
individuos que poseen una 0 mas caracteristicas semejantes.

Por su parte para (Leon, 2020) nos dice que la muestra es una pequeia
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porcién de estudio que sustituye la mayoria de caracteristicas de una poblacion.

Muestreo es un proceso de seleccion en donde todos los individuos tienen
la misma probabilidad de ser elegidos (Otzen, 2017)

La poblacion muestra que vamos a utilizar en el presente trabajo de
investigacion se encuentra con formada por 60 personas de ambos sexos
representantes de ventas del centro comercial Estilo Interior en Villa el Salvador.

La herramienta para recolectar datos para poder realizar el trabajo de
investigacion fue un cuestionario con 24 preguntas de las cuales 16 son de la
variable independiente y 8 de la variable dependiente, y que se realizaron a 60

representantes de venta.

Poblacion muestra y técnicas de muestreo
Para realizar esta investigacion se tuvo la participacion de 60 personas que
laboran en el centro comercial Estilo Interior ubicado en Villa el salvador,
basandonos en lo que nos dice (Bernal, 2016) la poblacion es un conjunto de
personas o elementos que se quieren estudiar, mediante la ejecucién de

herramientas de recojo y verificacion de datos.

Z2*P*Q*N

E2(N-1) +Z2 PQ

Doénde:

Z: Valor de la abscisa de la curva normal para una probabilidad del 95% de
confianza.

P: Se asume P=0.5

Q:Seasume Q=0.5

E: Margen de error 5%

N: Poblacion

n: Tamafo de muestra
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Para (Sanchez, 2015) la muestra es una parte o porcion de la poblacion, la
cual se quiere estudiar, ademas de los cuales se recolectaran la informacion
primaria, y debe ser un subconjunto representativo de la poblacion.
Fundamentandonos en lo que nos dice en la lectura tomamos para este trabajo
como muestra a 33representantes de venta.

Para precisar la dimension de la muestra se usé el muestreo aleatorio
simple para valorar proporciones la formula lo detallamos a continuacion:

A un nivel de certeza de 95% y con un margen de error 5% la muestra a

seleccionar fue:

(1.96)2 (60) (0.5)
(0.5)

(0.05)2 (60-1) + (1.96)2 (0.5) (0.5)

Resultado: 33 representantes de venta del centro comercial Estilo Interior

participaron en el proceso de recoleccion de informacion.

3.5. Técnicas e instrumentos de recoleccion de datos

Técnica

La técnica que se utilizé para recabar los datos a evaluar es la encuesta y
segun (Galeano M., 2020) el enfoque de la investigacion nos dio un propésito y
objetivo, de la posicion de informacidén que se desea recabar, las caracteristicas y
el tiempo.

Instrumento

Segun (Arbaiza Fermini, 2019) Se entiende por aceptable un instrumento
cuando mide de manera precisa el objeto de estudio para lo que fue estructurado.

El Instrumento para recabar los datos que se empleo fue el cuestionario de
14 preguntas que se realizé a los 33 representantes de venta (Naupas Paitan,
2018) dos detalla que son instrumentos mediante los cuales se realizan el
levantamiento de informacién a través de preguntas o items que piden una

respuesta como lo pueden apreciar en el anexo 3.
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Disefio de instrumentos

El instrumento que se empled para recabar los datos fue un cuestionario
debidamente estructurado, asi mismo este fue elaborado bajo la escala de Likert
con cinco alternativas de respuesta al que también se le atribuyd su respectiva

valoracion:

Tabla 1

Instrumento de Valoracion

Escala de Totalmente En Ni de acuerdo  De Acuerdo Totalmente

Medicion en Desacuerdo nien de Acuerdo
Desacuerdo Desacuerdo

Valoracion 1 2 3 4 5

En el anexo 4 mostramos la ficha técnica del instrumento de recoleccion de

datos que se empled para esta investigacion.

La confiabilidad del instrumento se obtendra a través de la prueba del
coeficiente de confiabilidad de Alfa de Cronbach en el programa IBM SPSS
Statistics version 25 una vez terminada la recoleccion de los datos.

Para (Frias-Navarro, 2020) El alfa de Cronbach puede ser medido a partir
de la correlacion entre los items como una finalidad del nidmero de items del

instrumento y la relacion media entre los items. La férmula a utilizar seria la

o= Nxr
1+(N=1)xr

siguiente:

Donde N es igual al numero de items y r es la correlacion media entre los

items.

Para el procedimiento se solicitd los permisos a la gerencia y a los duefios
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de las tiendas, para asi poder llevar a cabo la evaluacion de los representantes de
venta del centro comercial. Se envid un documento donde se solicita la
participacion del personal de ventas, detallando los lineamientos de
consentimiento, manejo de informacion y confidencialidad por la cual se garantiza
gue sus datos no seran utilizados para otros fines que no sea el presente trabajo
de investigacién. Asi como también que la informacion que se obtiene sera
utilizada uUnicamente para la realizacion de analisis y estudio de los resultados
para la elaboracion de la investigacion.
Validez

Segun (Arbaiza Fermini, 2019) nos indica que un instrumento es valido
cuando de manera precisa o exacta mide el objeto de estudio para lo cual fue
estructurado. Por ello la validez lo obtenemos por medio del juicio de 4 expertos en
la materia como lo mostramos en los anexos 5 - 31.

Tabla 2

Validadores

Variables de Validador Aplicabilidad

Investigacion

Clima Laboral y Nivel Sonia Herrera Abad Aplicable
de Ventas

Mario Enrique Arauco Loyola Aplicable

Vilma Andrea Vera Quintanilla Aplicable

Aplicable

Lester Alberto Obispo Sotomayor

Confiabilidad

Para interpretar la confiabilidad del instrumento segun el autor (George,
2003) establecieron los siguientes criterios coeficiente alfa de Cronbach > 0.9 es
excelente, > 0.8 es bueno, > 0.7 es aceptable, > 0.6 es cuestionable, > 0.5 es

inaceptable.
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Para la obtencion de la confiabilidad de los instrumentos que se aplicaran
en el trabajo de investigacion sera mediante la prueba del coeficiente Alpha de
Cronbach en el programa SPSS version 25, la cual aplicamos a 30 colaboradores
y cuyo resultado arrojo 0.925 lo cual nos indica que existe una confiabilidad

elevada.

Tabla 3

Prueba de Confiabilidad

Estadisticas de fiabilidad

Alfa de Cronbach N de elementos

0.924 24

El coeficiente alfa de Cronbach lo usamos para medir la confiabilidad de
nuestro instrumento de estudio y el minimo valor para el coeficiente alfa de
Cronbach que se acepta es de 0.70, todo valor por debajo de 0.70 es considerada

baja.

Tabla 4

Valores del Alfa de Cronbach

Valor del Alfade Cronbach Escala
0.90a+ Excelente
.80-0.90 Bueno

0.70 - 0.80 Aceptable

0.60-0.70 Cuestionable

0.50 - 0.60 Débil
<-0.40 Inaceptable
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Prueba de fiabilidad de las variables

Para hallar la prueba de fiabilidad se realiz6 una base de datos de la
siguiente manera; Una vez concluida la recopilacion de los datos mediante las
encuestas los datos se recogen en una carpeta Excel la cual se vaciaron al
Programa SPSS para procesar los datos recopilados, una vez procesados nos dio

como resultado los siguientes cuadros:

Tabla 5

Resumen de Procesamiento de Casos

Resumen de procesamiento de casos

N %
Casos Valido 33 100.0
Excluido? 0 .0
Total 33 100.0

a. La eliminacion por lista se basa en todas las

variables del procedimiento.

Tabla 6

Fiabilidad de la Variable

Estadisticas de fiabilidad

Alfa de Cronbach N de elementos

.924 24

Como se aprecia en el cuadro el alfa de Cronbach nos da un valor de 0.925,
esto nos quiere decir que tenemos una confiabilidad elevada entre las variables
clima laboral y ventas.

3.6. Procedimiento

Para la realizacion de la investigacion se solicitara el permiso
correspondiente a los inquilinos del Centro comercial Estilo Interior que a su vez
son duefos de los negocios dedicados a la venta de muebles para que nos

permitan realizar la encuesta a su personal de ventas y a la vez al dueiio del
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centro comercial para que nos conceda utilizar sus instalaciones para realizar las
evaluaciones.

3.7. Método de analisis de datos

La metodologia para llevar a cabo el analisis de informacion de los datos
gue se recolecten con las encuestas sera llenada en una hoja de Excel para luego
ser procesados mediante el programa estadistico SPSS version 25 estas nos
determinaran cual es la correlacion que existe entre las dos variables que se estan
estudiando.

3.8. Aspectos éticos

Para la realizacion de esta investigacion se contemplara criterios éticos
profesionales tanto para la elaboracion de la tesis como para la recopilacion de los
datos de investigacion los cuales se detallé a continuacién:

Mediante una carta de presentacion que se adjunta en el anexo 25, se
solicitara el permiso respectivo para la participacion en evaluacion del personal de
ventas a través del cuestionario. Asi mismo se explicard los lineamientos de
confiabilidad en el manejo de la informacion la misma que garantiza que los datos
gue proporcionen no podran ser utilizados por personas ajenas a esta
investigacion ni para otros fines, de la misma manera se detallara claramente que
los datos recopilados seran utilizados Unicamente para elaborar esta investigacion.

Para la elaboracién de este trabajo se respetaron los derechos de autoria
por consiguiente se cité a los autores en la busqueda de informacién cientifica y no
se realizaron copias ni plagios en este trabajo de investigacion.

En el estudio de la investigacion se utilizan datos veridicos, tal como
detallamos en las fuentes de referencia, de acuerdo con los autores que en ella
citamos.

La informacién que se brinda en este trabajo es auténtica y clara y pasa por
una prueba de similitud denominada Turnitin, que nos confirma la autenticidad de

esta investigacion.
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IV. RESULTADOS

Resultados de la encuesta

Aplicamos la encuesta a 33 representantes de ventas entre hombres y
mujeres del centro comercial Estilo Interior y se obtuvieron los siguientes

resultados.

Edad

33 respuestas

1 {3 %4 (3 %1 (3 %4 (3 %)
1

20 23 25 29 H 33 ar 41 43 50 55

Las edades se registran entre 20 y 55 afios de edad, habiendo mayor
porcentaje de personas entre 26, 40 y 42 afos de edad.

Sexo

33 respuestas

@ Masculino
@ Femenino
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El 69.7% del total de representantes de ventas del centro comercial estilo
interior son mujeres y un 30.3% son varones.
Andlisis Inferencial

Prueba de hipétesis general

Establecer como el clima laboral se relaciona con las ventas en un centro
comercial de Villa el Salvador, en el afio 2021; Aplicamos la prueba de correlacion
de Pearson para medir la relacion estadistica que existe entre las dos variables
estudiadas clima laboral y ventas, si la correlacion es positiva se interpreta que las
dos variables se dirigen por la misma direccién y si la correlacion es negativa no

indica que van por direcciones distintas.

Tabla 7

Correlacion de Hipotesis General

Correlaciones

VI VD
Vi Correlacion de Pearson 1 ,690™
Sig. (bilateral) ,000
N 33 33
VD Correlacion de Pearson ,690™ 1
Sig. (bilateral) ,000
N 33 33

**_La correlacion es significativa en el nivel 0,01 (bilateral).

Los resultados que obtenemos son de 0.690 (69%) esto significa que si
existe un buen nivel de correlacion entre nuestras dos variables clima laboral y
ventas, lo que significa que si el clima laboral mejora, el nivel de ventas sera
optimo lo cual comprueba la hipétesis general planteada, el clima laboral si influye

con las ventas en un centro comercial de Villa el Salvador en el afio 2021.
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Prueba de hipétesis especifico 1

Establecer como el trabajo en equipo se relaciona con las de ventas en un
centro comercial de Villa el Salvador, en el afio 2021; Aplicamos la prueba de

correlacién de Pearson para medir la relacidbn que existe entre las dos variables

estudiadas trabajo en equipo y ventas.

Tabla
Correlacion Hipdtesis Especifica 1

Correlaciones

Vi
\ Correlacion de Pearson 1
Sig. (bilateral)
N 33
D1 Correlacion de Pearson ,936™
Sig. (bilateral) ,000
N 33

D1
,936™
,000
33

33

**_La correlacion es significativa en el nivel 0,01 (bilateral).

Los resultados que obtenemos son de 0.936 (93.6%) esto significa que
existe un excelente nivel de correlacion entre nuestras dos variables trabajo en
equipo y ventas, lo que significa que, si el trabajo en equipo es bueno, el nivel de

ventas sera optimo, con ello corrobora nuestra hipotesis especifica planteada en la

investigacion.

Prueba de hipotesis especifico 2

Establecer como el liderazgo se relaciona con las ventas en un centro
comercial de Villa el Salvador, en el afio 2021; Aplicamos la prueba de correlacion

de Pearson para medir la relacion que existe entre las dos variables estudiadas

liderazgo y ventas.

Tabla 9
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Correlacion de Hipétesis Especifica 2

Correlaciones

VI

D2

VI
Correlacion de Pearson 1
Sig. (bilateral)
N 33
Correlacion de Pearson ,950™
Sig. (bilateral) ,000
N 33

D2
,950™
,000
33

33

**_La correlacion es significativa en el nivel 0,01 (bilateral).

Los resultados que obtenemos son de 0.950 (95%) esto significa que existe
un excelente nivel de correlacion entre nuestras dos variables liderazgo y ventas,
lo que significa que, si el liderazgo es bueno, el nivel de ventas sera optimo, y asi
se demuestra la aceptacion de nuestra hipotesis planteada.

Prueba de hipoétesis especifico 3

Establecer como la motivacién se relaciona con las de ventas en un centro
comercial de Villa el Salvador, en el afio 2021; Aplicamos la prueba de correlacion

de Pearson para medir la relacion que existe entre las dos variables estudiadas

motivacion y ventas.

Tabla 10

Correlacion Hipdtesis Especifica 3

Correlaciones

\'!

D3

VI
Correlacion de Pearson 1
Sig. (bilateral)
N 33
Correlacion de Pearson ,924™
Sig. (bilateral) ,000
N 33

D3
,924™
,000
33

33

**_La correlacion es significativa en el nivel 0,01 (bilateral).



Los resultados que obtenemos son de 0.924 (92.4%) esto significa que
existe un buen nivel de correlacion entre nuestras dos variables motivacion y
ventas, lo que significa que, si hay una buena motivacion hacia el personal, el

nivel de ventas sera optimo, con ello comprobamos nuestra hipétesis planteada.
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V. DISCUSION

En este trabajo de investigacion se obtuvieron resultados mediante analisis
estadisticos SPSS y se determind el objetivo general si existe relacion entre clima
laboral y ventas en un centro comercial del distrito de Villa el Salvador, en el afio
2021.

Para cumplir el objetivo se parte del analisis de Teorias nacionales:

(Pacheco, 2017) En la tesis “Modelo de clima organizacional y su relacion
con el desempeno laboral en las PYMES hoteleras de Riobamba”. Claramente nos
destaca un objetivo la de precisar cémo influye clima organizacional en el
desempeiio laboral, en este trabajo nos detalla claramente que se ha empleado
con una poblacion 50 personas del area administrativo a la cual se le denomina
como poblacion, y 96 empleados de las PYMES pertenecientes al rubro de hoteles
de la ciudad de Riobamba, para lo cual se usoé el disefio transversal, correlacional
y no experimental, cuyo resultado nos demostré claramente la relacion que se
expone entre dos variables muy renombradas clima organizacional y desempefio
laboral, y eso nos confirma la hipétesis principal y brindandonos un aporte en
nuestro trabajo de investigacién de la importancia que tiene un clima laboral
Optimo para obtener un mejor desemperio del personal.

(Huaman, 2019) La tesis “Clima organizacional y el desempefio laboral de
los trabajadores de Sedapal, ElI Agustino 2018”, Apunta a encontrar el vinculo
entre dos variables frecuentemente utilizadas como son clima Organizacional y
desempeiio laboral. Para la realizacion del procedimiento se hizo de manera
deductiva e hipotética, y como tipo de investigacion fue de nivel basica descriptiva
y correlacional el disefio fue no experimental de corte transversal y de enfoque
cuantitativo. Se efectud el estudio utilizando una poblacién de 80 personas que
trabajan en el area administrativa de la empresa en mencién. Para recabar la
informacion se emple6 como técnica las encuestas y los instrumentos empleados
dos cuestionarios y estos a la vez se validaron mediante la opinidon de expertos y
precisando la confiabilidad mediante el Alfa de Cronbach. En conclusion, de dice
gue el clima organizacional y desempefio laboral se precisa como correlacién

positiva débil, con ello se acepta la hipotesis alterna y se rechaza la hipétesis nula,
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por todo ello podemos afirmar que nos queda claro que hay correlacion entre las
variables. Y con ello nos da importantes aportes para la realizacion de nuestro
trabajo de investigacion, nos detalla como en un buen clima laboral el personal se

desempeiia mejor y es mas productivo para la organizacion.

Teorias previas internacionales:

(Antunez, 2015) En esta investigacion nace de la premisa de como un mal
clima laboral puede influir de manera negativa en el rendimiento del personal. Y
como meta principal nos pone al clima laboral y cémo esto influye en el
rendimiento del empleado de caja de las agencias de Banesco, Para llegar al
objetivo se diagnosticé las causas del clima laboral y se localiz6 la capacidad de
rendimiento y analizo los factores del clima laboral que intervienen en el
rendimiento del personal. Se basé en teorias de clima organizacional, factores,
rendimiento laboral y la evaluacion del desempefio. Se utilizé el tipo de
investigacion de campo, de tipo descriptiva, con base documental. Se trabajé con
una poblacion de 30 empleados que laboran en el area de caja. La técnica que se
empled para recolectar la informacion que se estudio fue la encuesta y como
instrumento se empled el cuestionario de preguntas tipo Likert que fue validado
por el Alfa de Cronbach. Y las técnicas de andlisis de datos que se emplearon
fueron cuantitativas y cualitativas. La cual nos dio como resultado que los
trabajadores de esta empresa estan medianamente motivados pese a que la
empresa cuenta con tecnologia, una buena organizacion y el instrumental
necesario para realizar un buen trabajo en equipo, el problema que se visualiza
gracias al estudio realizado es la baja remuneracion que reciben con ello no
cubren sus expectativas, del mismo modo deducimos que el aspecto econémico
es un factor que genera gran insatisfaccion en los empleados se recomienda
utilizar el modelo salarial de las 3R (remuneracion, recompensa y reconocimiento).
Por ello podemos indicar que este trabajo nos da las claves importantes de como
el aspecto econdmico es una manera de motivar y esta a su vez influye en el
rendimiento del personal en una empresa.

(Guerrero, 2015) En la tesis “Propuesta de mejora del clima laboral y cultura
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organizacional en el ministerio de coordinacién de desarrollo social”’, se tuvo como
objetivo dar a conocer una propuesta para la mejora del clima laboral y como
mejorar el compromiso de llegar a una identidad institucional y con ello obtener
bienestar en el clima laboral, y esto a su vez repercutira satisfactoriamente en la
productividad de la organizacion, para ello se utilizo la metodologia de naturaleza
mixta, de tipo cuantitativo a través de la elaboracion de encuestas y cualitativo con
un analisis de entrevistas organizadas, mediante la observacion directa, con el fin
de recolectar una buena y adecuada informacién. Esta tesis contribuye
ampliamente en nuestra investigacion con importantes propuestas para mejorar el
clima laboral obteniendo con ello bienestar en la organizacion y esta a su vez

repercute en el aumento de la productividad en la empresa.
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Tabla 11

Andlisis de Teorias Previas

Tesis

(Pacheco, 2017) En la tesis
“Modelo de clima
organizacional y su relacién
con el desempefio laboral en
las PYMES hoteleras de
Riobamba”.

(Huaman, 2019) La tesis “Clima
organizacional y el desempefio
laboral de los trabajadores de
Sedapal, El Agustino 2018”

(Antunez, 2015)

(Guerrero, 2015) En la tesis
“Propuesta de mejora del clima
laboral y cultura organizacional
en el ministerio de coordinacion
de desarrollo social”

Conclusion

Existe una fuerte relaciéon entre
las variables. La medicion es
en al area administrativa.

Existe una relaciéon débil entre
las variables.

Los trabajadores estan
medianamente motivados,
expone que la causa probable
es la baja remuneracion.

La identidad institucional
mejora el clima laboral vy
consecuentemente la
productividad.

Discusion
Empresa Privada

La relacion puede ser intensa,

pero ¢;como medir esa
intensidad?
JEl area administrativa sera

relevante? O ¢lo sera el area
de ventas?

Empresa Publica

La relacion es débil,
probablemente por ser publica,
ya que no hay incentivo para
producir mas.

Incluso puede haber cuadros
depresivos, porque la rutina es
total, le pagan por hacer horas.

Variable Interviniente

El salario reduce la motivacién
y el climalaboral adecuado.

La pregunta clave, es ¢qué
significa baja remuneracion?

Identidad y Condiciones de
Trabajo

Mejorar la identidad de grupo
no sera posible si no se tienen
las condiciones minimas
laborales (horas de trabajo,
remuneracion, medios, entre
otros.)
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Teorias relacionadas al tema:

Segun (Singh, Chauhan, & Agrawal, 2011)"define a clima laboral como la
cualidad estable del ambiente dentro de una organizacion que es percibido por los
miembros e influye directamente en el comportamiento de los empleados de la
organizacion”. Asi también (Alcover de la H, Moriano L, & Osca S, 2012) “nos
definen como circunstancias ambientales que advertimos de manera consciente
por las personas que laboran en una organizacion, las que estan sometidas al
control organizacional y que se interpretan en normas y en patrones de
comportamiento”.

Segun (Philip, 2001) “nos conceptua el termino venta como otra forma de
acceso al mercado para las empresas, el cual tiene como objetivo, vender lo que
hacen en lugar de hacer lo que el mercado quiere”. Es un término comunmente
utilizado en todos los ambitos de los negocios tal como nos detalla (Kotler &
Armstrong, 2002) “El término ventas se utiliza tanto para denominar a la operacién

en si, como al numero de cosas que se venden”.

Tabla 12

Analisis de Teorias de las variables

Autores Conclusién Discusién

Los trabajadores perciben una
realidad de clima laboral y eso
(Singh, Chauhan, & El clima laboral es subjetivo. les influye.
Agrawal, 2011)
Los procesos de
comunicacién, son vitales,
para dibujar el clima laboral, ya
que no hay clima laboral
bueno o malo, sino percibido.

El cliente es un agente externo
al que satisface la empresa.
(Philip, 2001) Es producir lo que el mercado

quiere Se supone que el cliente
decide lo que quiere, pero
muchas veces esa voluntad es
condicionada por los medios
de publicidad y estilos de vida.
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Para realizar la investigacion se recolectaron los datos de 33 personas del
area de ventas en una encuesta realizada en el centro comercial Estilo Interior. Asi
como también se trabaj6é con 2 factores demografico como son edad y sexo.

Lo que obtuvimos de la investigacion fueron que las edades se registran
entre 20 y 55 afios de edad, habiendo mayor porcentaje de participantes de 26, 40
y 42 afos de edad, el 69.7% del total de representantes de ventas del centro

comercial estilo interior son mujeres y un 30.3% son varones.

El propésito del trabajo es demostrar el objetivo e hipotesis principal,
establecer como el clima laboral se relaciona con las ventas y los resultados que
obtuvimos es de 0.690 (69%) esto significa que existe un buen nivel de correlacion
entre nuestras dos variables clima laboral y ventas, lo que significa que si el clima
laboral mejora, el nivel de ventas sera 6ptimo.

Segun la investigacion de (Pacheco, 2017) puntualizo estadisticamente en
su investigacion el valor de correlaciéon de sus variables clima organizacional y
desempeiio laboral es de 0.713, llegando a la conclusién de que, si influye en
clima organizacional en el desempefio laboral en las PYMES hoteleras de
Riobamba, lo cual coincide con nuestra investigacién realizada.

De la misma manera (Bustamante Agip, 2017) demostré en su investigacion
gue la percepcion del docente en cuanto a clima organizacional en su centro de
labores es de nivel medio 66.67% de la muestra, hay una correlacion significativa
entre las dos variables estudiadas por ello si mejora el clima laboral esto reflejaria
positivamente en el desempefio del docente.

Asi mismo tenemos fuentes tedricas que apoyan nuestra hipétesis. Segun
(Singh, Chauhan, & Agrawal, 2011) "define a clima laboral como la cualidad
estable del ambiente dentro de una organizacibn que es percibido por los
miembros e influye directamente en el comportamiento de los empleados de la

organizacion”.

Asi también (Alcover de la H, Moriano L, & Osca S, 2012) “nos definen
como circunstancias ambientales que advertimos de manera consciente por las

personas que laboran en una organizacién, las que estan sometidas al control
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organizacional y que se interpretan en normas y en patrones de comportamiento”.

Para el autor (Payne, 2014) las estrategias en ventas son una pieza
fundamental que las empresas deben aplicar para llegar al éxito empresarial ya
gue a mayor incremento de ventas los ingresos son mayores y con ello se
cumplen con los compromisos adquiridos en la organizacion, y esto le permite a la
empresa establecer una buena relacion con sus clientes y personal a cargo, por
ello es importante tener objetivos y metas y una adecuada planificacién a corto,
mediano y largo plazo para poder cumplir las metas establecidas de manera
eficiente.

Mantener un buen ambiente laboral es un indicio de que en la empresa hay
un buen liderazgo el personal del area de ventas es un recurso humano
fundamental para la organizaciéon es el buen manejo de ese recurso el que llevara
a la empresa al éxito, si ese grupo de ventas labora en un ambiente agradable, sin
conflictos y con un buen programa de incentivos, ellos responderan bien a la
empresa y eso se vera reflejado en el trabajo que realizan y en el incremento de

utilidades que generaran para la empresa.

El objetivo especifico e hipdtesis especifica 1 establecer como el trabajo en
equipo se relaciona con las de ventas para ello obtuvimos el resultado de 0.936
(93.6%) esto significa que existe un excelente nivel de correlacion entre nuestras
dos variables trabajo en equipo y ventas, lo que significa que, si el trabajo en
equipo es bueno, obtendremos una mejora en las ventas.

En el trabajo de investigacion del autor (Antunez, 2015) nos demuestra el
clima laboral como factor clave para optimizar el rendimiento laboral su objetivo
permitié conocer que un 80% buscan que los empleados trabajen en equipo, con
ello podemos sustentar nuestra investigacion de la importancia que es el trabajo
en equipo y como este influye en el desempefio laboral.

En este otro trabajo de investigacién por el autor (Méndez Escobar, 2017)
nos da a conocer que existe una correlacion alta 0.696 siendo esta una correlacion
positiva entre capacitacion del personal (dentro de esta variable esta el trabajo en

equipo), y ventas, con esto reforzamos nuestra investigacion y damos a conocer
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de la importancia del trabajo en equipo en una organizacion y como esta influye
significativamente en el desempefio del area de ventas.

Asi también tenemos una definicion del autor (Acosta, 2011) nos detalla “Es
una agrupacion de personas en el cual se observa un significativo aumento en el
rendimiento laboral, y esta se enfoca en la productividad colectiva. Por ello
interesado en precisar un objetivo comun con metas de productividad dentro de su
organizacion”.

El objetivo de trabajar en equipo es que un conjunto de personas con ideas,
capacidades y habilidades comunes puedan realizar los trabajos de manera mas
eficiente para obtener resultados favorables para la organizacion, para ello es de
suma importancia que este dirigidos por un lider que saque las fortalezas y
habilidades de cada miembro del equipo, los empodere y promueva la equidad y la
amistad entre los miembros del grupo.

El objetivo e hipotesis especifico 2 establecer como el liderazgo se
relaciona con las ventas, los resultados que obtenemos son de 0.950 (95%) esto
significa que existe un excelente nivel de correlacion entre nuestras dos variables
liderazgo y ventas, lo que significa que, si el liderazgo es bueno, el nivel de ventas
seré optimo.

Coincidiendo con la investigacion realizada por (Viscarra Alvarez, 2016) a la
empresa Omnilife de Bolivia S.A. sobre el estudio e intervencion de la cultura
organizacional mediante el modelo de David Kolb, que busca cambios en la
persona mediante experiencias, reflexiones, generalizaciones y acciones. con ello
nos da importantes aportes de las soluciones planteadas en la investigacion como
son la importancia de la buena comunicacion, trabajo en equipo, valores y
liderazgo; siendo este ultimo el que refuerza a nuestro planteamiento en la
investigacion.

El resultado de la investigacion realizada por el autor (Guevara Pazmifio,
2018) en la unidad educativa privada “La Dolorosa” sobre nivel de satisfaccion en
ese centro de estudios contempla una serie de factores que inciden en la
satisfaccion del personal estas son las relaciones interpersonales, trabajo en
equipo, conflictos, incentivos, identidad y liderazgo, para ello se sugiere aplicar

estrategias que contribuyan en la mejora del clima laboral.
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Asi mismo Segun (Joel M. Podolny, 2004) el liderazgo tiene un impacto en
el desempefio que trasciende el impacto de la gestién. Por ello concluimos que (P.
Ponce, 2014) el liderazgo es un factor determinante que influye en la sensacion

gue tienen los empleados del clima organizacional.

El liderazgo es la cualidad que tiene una persona para influir en los demas y
conseguir a través de ellos alcanzar los objetivos establecidos por la organizacion,
llevar a su equipo a incrementar los beneficios de la empresa, mejorar el clima

laboral y alcanzar el éxito.

El objetivo e hipoétesis especifico 3 establecer como la  motivacién se
relaciona con las ventas Los resultados que obtenemos es de 0.924 (92.4%) esto
significa que existe un buen nivel de correlacion entre nuestras dos variables
motivacion y ventas, lo que significa que, si hay una buena motivacion hacia el
personal, el nivel de ventas sera éptimo.

En la discusiébn de este objetivo el autor (Antinez, 2015) muestra
coincidencia entre los objetivos planteados ya que en esta investigacion el autor
sugiere que se motive a los trabajadores mediante el modelo salarial de las 3R
(remuneracion, reconocimiento y recompensa).

El trabajo realizado por (Huaméan, 2019) a los trabajadores de Sedapal
sobre clima organizacional y desempefio laboral, coincide con lo investigado en
esta tesis sobre la importancia de tener un buen clima laboral y para ello el
personal debe estar motivado para que pueda cumplir sus funciones
satisfactoriamente.

Por otro lado, segun (Robbins, 2004) nos dice la motivacion se fundamenta
en experiencias y habilidades de la vida de un ser humano, que influye en la
persistencia, direccion y la fuerza del trabajo que destina en las acciones que
ejecuta por algun motivo, ya sea por sugerencia del exterior o de un lider. La
motivacion se da de manera interna en cada persona.

La motivacion es un factor muy importante para el buen desempefio del
personal es primordial que los empleados estén motivados a la hora de realizar

sus trabajos y lo realicen en un ambiente favorable y proactivo, tener personal
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motivado es tener un personal comprometido con la empresa.

La discusion concluye en que siendo clima laboral una variable subjetiva y
ventas una variable objetiva numérica, requiere de una interpretacion en la cual
hay multivariables cuantitativas y cualitativas, la encuesta realizada nos dice que,
si hay relacion entre las variables, pero hay que considerar que son vélidas para
las empresas que tienen las condiciones basicas laborales bien satisfechas.

Por otro lado, hay un factor cultural, hay trabajadores que por
desconocimiento o costumbre aceptan condiciones laborales minimas o

inexistentes y aun asi tienen una alta productividad y buen clima laboral.
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VI CONCLUSIONES

Se demuestra que existe claramente una relacion entre clima laboral y
ventas en el centro comercial de villa el salvador y queda demostrado con un
coeficiente de correlacion de 0.690, este valor nos indica que la relacion es
moderada y por ello la hipétesis planteada es aceptada, y sus variables van en
una misma direccion la asociacién entre ellas es positiva y existe una relacion

directa.

Se demuestra que existe una importante relacién entre trabajo en equipo y
ventas en el centro comercial de villa el salvador y queda demostrado con un
coeficiente de correlacion de 0.936, este valor nos indica que hay un nivel fuerte y

la relacion es directa, lo que significa que la hip6tesis especifica 1 es aceptada.

Se demuestra que existe una importante relacion entre liderazgo y ventas
en el centro comercial de villa el salvador y queda demostrado con un coeficiente
de correlacion de 0.950, esto nos indica que la relacion es directa y el nivel fuerte,

lo que significa que la hipotesis especifica 2 es aceptada.

Se demuestra que existe una importante correlacion entre motivacion y
ventas en el centro comercial de villa el salvador y queda demostrado con un
coeficiente de correlacion de 0.924, asi mismo se puede observar que la relacion
es directa y el nivel de correlacién es fuerte, lo que significa que la hipotesis

especifica 3 es aceptada.
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VIl RECOMENDACIONES

Mejorar el clima laboral, mediante la identificacién de las expectativas de los
trabajadores, escuchando sus necesidades, intereses, conocer sus percepciones
gue tienen de la empresa, conocer sus opiniones sobre el trabajo, involucrarlos en
el disefio de estrategias y acciones de la empresa promoviendo una buena

comunicacion mediante la interaccion entre los trabajadores.

Fomentar el trabajo en equipo mediante dindmicas de trabajo, que cada
miembro de la empresa tenga definido su funcién dentro de la organizacién y su
responsabilidad en ella, es importante el apoyo de la empresa hacia los
integrantes de la organizacion y ello debe ser de ambas partes para crear un buen

clima organizacional.

Promover una buena cultura organizacional y con ello un buen ambiente de
trabajo es necesario la participacion de buenos lideres que tengan la capacidad
para dirigir al personal, incentivarlos para llegar las metas establecidas mediante el
desarrollo de estrategias competitivas en la empresa.

Motivar al personal aplicando estrategias de motivacion, como son el
aumento de mejoras laborales, participaciones, reconocimientos, entre otros. Con
ello se quiere que los miembros de la organizacion aumenten el rendimiento de su

desempeiio y cumplan los objetivos establecidos de manera eficiente.
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MATRIZ DE CONSISTENCIA

Titulo: “Influencia del clima laboral en las ventas en un centro comercial del distrito Villa el Salvador, 2021”
PROBLEMA OBIJETIVO HIPOTESIS CATEGORIA SuB TECNICA INSTRUMENTO
CATEGORIA
Objetivo general: PP . . .
Problema General: Hipdtesis general: 1: Clima laboral Ii?:g:g? eauipe. Encuesta Guia de entrevistas.
el clima laboral influye Motivacion.

¢De qué manera el clima laboral
influye en las ventas en el centro
comercial Estilo Interior en el
afio0 2021?

Problemas Especificos:

¢De qué manera el trabajo en

equipo influye en las ventas en
el centro comercial Estilo
Interior en el afio 2021?

¢De qué manera el liderazgo
influye en las ventas en el centro
comercial Estilo Interior en el
afio 20217

¢De qué manera la motivacion

influye en las ventas en el centro

comercial Estilo Interior en el
afio 20217

Determinar como el clima
laboral se relaciona con las
ventas en el centro comercial
Estilo Interior, en el afio 2021.

Objetivos especificos:

Determinar como el trabajo en
equipo se relaciona con las
ventas en el centro comercial
Estilo Interior, en el afio 2021.

Determinar como el liderazgo

se relaciona con las ventas en el

centro comercial Estilo Interior,
en el afio 2021.

Determinar como la motivacion

se relaciona con las ventas en el

centro comercial Estilo Interior,
en el afio 2021

significativamente con las ventas
en el centro comercial Estilo
Interior, en el afio 2021.

Hipétesis especificas:

El trabajo en equipo influye
significativamente con las ventas
en el centro comercial Estilo
Interior, en el afio 2021.

El liderazgo influye
significativamente con las ventas
en el centro comercial Estilo
Interior, en el afio 2021.

La motivacién influye
significativamente con las ventas
en el centro comercial Estilo
Interior, en el afio 2021.

2:ventas

Plan de marketing
digital.

Estrategias de venta.

Ambito de Aplicacién: Centro
Comercial Estilo Interior.
Limaafio 2021.

Forma de Administracion:

Individual.
NIVEL - DISENO DE POBLACION Y
INVESTIGACION MUESTRA
TIPO: Aplicada Poblacion: 60
ENFOQUE: Cuantitativo. Muestra: 33

DISENO: No experimental.

NIVEL: Correlacional.
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OPERACIONALIZACION DE VARIABLES

Variable: Clima Laboral

Matriz de Operacionalizacion

Variable Definicion Definicion Dimensiones Indicadores Items Escala de
Conceptual Operacional Medicion
“son factores [ “Se defme o oany 2
ambientales percibidos | operacionalmente Comunicacion, nivel de
demaneraconsciente | mediante el puntaje| Trabajo en equipo desempefio. 1-4 Totzlmentes en
tpoll; las’p ersoIT a3 cI;ue general demostrado 2 desacuerdo = 1
cf:alzjz r;eer;necuoesr;tr:: - iR i
: de sus dimensiones: Vision, reconocimiento de Desacuerdo = 2
sujetos al control e . 2 liciorid
S supervision, Liderazgo €quipo, resolucion de 5-10
organizacional y que se o flict s ;
traducen en normas y | comunicacion, contlictos. Nide acuerdo ni en
en pautas de| condiciones laborales, ) desacuerdo= 3
Clima laboral |comportamiento® autorrezlizacion B Equ'.qad enla .
(&lcqver de la H,| mvolucramiento™ Motivacion remuneracuon,form.acllony 11-16 De acuerdo = 4
Moriang L, & Osca S, | (Rivas, 2006) desarrolloy reconocimiento.
2012) Totalmente de
“El término se usa acuerdo =5
tanto paranombrar a . PN, Técnica e
la operacion en si Valor del cliente, coste por Instrumento
A misma como a la Plan de marketing LEAD. .
“la venta promueve ; Entrevista/
A productos ¥| que sevenden® Clientes nuevos, 21-24
ventas inine*(Roi 2 ; 35 3
igr;/;;los (Reid. (Kofler & Armstrong, Estrategia de satisfaccion del cliente.
2002) ventas
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ENCUESTA

Titulo de investigacion: Influencia del clima laboral en las ventas en un centro comercial
del distrito Villa el Salvador,2021

Objetivo: Evaluar la influencia del clima laboral en las ventas en un centro comercial del
distrito Villa el Salvador,2021

Instrucciones: Lea cuidadosamente cada una de las preguntas y marque con una Xen la
casilla correspondiente a la respuesta que mejor describa su opinidn.

Sexo:M () F( )

Edad:

Valoracién: 1 Totalmente en
desacuerdo2 En
desacuerdo
3 Ni de acuerdo ni en desacuerdo
4 De acuerdo
5 Totalmente de acuerdo

CLIMA LABORAL

N° TRABAJO EN EQUIPO 1(2]3|4]5

X.1.1 1 ¢El trabajo en equipo es fomentado como
estrategia de ventas?

X.1.1 2 ¢éSu jefe recibe de manera positiva, Las
sugerencias que usted da en el trabajo?

X.1.2 3 ¢Usted participa en la definicion de las
acciones y objetivos de su organizacién?

X.1.2 4 ¢Usted cree que reconocen su potencial?

LIDERAZGO

X.2.1 5 ¢Conoce cudl es la vision de la empresa?

X.2.1 6 ¢Usted sabe cudl es la misién que tiene en la
empresa’?

X.2.2 7 ¢Existe comunicacién directa y fluida en las
diferentes dreas de la organizacién?

X.2.2 8 ¢éSu jefe tiene una actitud abierta para
escuchar sus opiniones?

X.2.3 9 ¢éCree que la conducta de su superior muestra
coherencia entre lo que dice y lo que hace?

X.2.3 10 ¢Usted se siente a satisfecho de formar parte
de la empresa?
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MOTIVACION

X.3.1 11 ¢Piensa que tiene la capacidad para ganar mas
en otras organizaciones?

X.3.1 12 éUsted piensa que su remuneracién va de
acuerdo al trabajo que realiza?

X.3.2 13 éEn su organizacién le ofrecen posibilidades
para su desarrollo profesional?

X.3.2 14 ¢Realiza capacitaciones por su cuenta?

X.3.3 15 ¢La empresa se preocupa por los empleados?

X.3.3 16 ¢Usted tiene el reconocimiento y apoyo de su
organizacién?

VENTAS
PLAN DE MARKETING DIGITAL

Y.1.1 17 ¢La empresa se preocupa por los clientes?

Y.1.1 18 ¢Realizan el servicio post venta?

Y.1.2 19 ¢Tiene conocimiento de las estrategias de
venta de la empresa?

Y.1.2 20 ¢Usted tiene experiencia en gestion de redes
sociales?

ESTRATEGIA DE VENTAS

Y.2.1 21 ¢ Existe alguna estrategia para reforzar el
trabajo en Equipo?

Y.2.1 22 ¢Tienes conocimiento de tu publico objetivo?

Y.2.2 23 éLa empresa tiene buena experiencia en
servicio al cliente?

Y.2.2 24 ¢Comprendes las necesidades del cliente?

Anexo 3 Encuesta
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FICHA TECNICA DEL INSTRUMENTO DE RECOLECCION DE DATOS

APLICADOS

ASPECTOS

DESCRIPCION

Tipo de instrumento:
Cantidad de items:
Escala:

Tipo de respuesta:

Variables y dimensiones:

Participantes:

Tiempo estimado de aplicacion:

Escala de medicién

Niveles

Encuesta estructurada
24

Ordinal

Cerrada

X: Clima laboral

X1: Trabajo en equipo
X2: Liderazgo

X3: Motivacion

Y: Ventas
Y1: Plan de marketing digital
Y2: Estrategia de ventas

33 representantes de venta
30 minutos por encuesta

1 totalmente en desacuerdo

2 En desacuerdo

3 ni de acuerdo ni en desacuerdo
4 De acuerdo

5 totalmente de acuerdo)

Favorable (<= 64)
Desfavorable (65 - 72)
Muy desfavorable (73+)

Anexo 4 Ficha técnica de recoleccion de datos
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Estadisticas de total de elemento

Varianza de Alfa de
Media de escala escala si el Correlaciontotal  Cronbach si el
si el elemento se  elemento se ha de elementos elemento se ha
ha suprimido suprimido corregida suprimido
1. ¢ El trabajo en equipo es 92.24 272.439 .704 919
fomentado como estrategia
de ventas?
2. ¢ Su Jefe recibe de manera 92.18 267.091 .769 918
positiva, Las sugerencias que
usted da en el trabajo?
3. ¢ Usted participa en la 92.91 264.710 .630 921
definicion de las acciones y
objetivos de su organizacion?
4. ¢Usted cree que 92.48 264.883 749 .918
reconocen su potencial?
5. ¢ Conoce cual es la visién 92.82 261.653 .664 .920
de la empresa?
6. ¢ Usted sabe cuél es la 92.24 263.689 .750 918
mision que tiene en la
empresa?
7. ¢ Existe comunicaciéon 91.91 280.585 724 .920
directa y fluida en las
diferentes areas de la
organizacion?
8. ¢ Su Jefe tiene una actitud 91.64 289.051 442 .923
abierta para escuchar sus
opiniones?
9. ¢ Cree que la conducta de 91.88 290.235 .390 .924
su superior muestra
coherencia entre lo que dice
y lo que hace?
10. ¢ Usted se siente 91.73 284.392 721 921
satisfecho de formar parte de
la empresa?
11. ¢ Piensa que tiene la 91.33 297.417 .220 .926

capacidad para ganar mas en

otras organizaciones?
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12. ¢ Usted piensa que su
remuneracion va de acuerdo
al trabajo que realiza?

13. ¢ En su organizacion le
ofrecen posibilidades para su
desarrollo profesional?

14. ¢ Realiza capacitaciones
en su organizacién?

15. ¢La empresa se

preocupa por los empleados?

16. ¢ Usted tiene el
reconocimiento y apoyo de
su organizacion?

17. ¢La empresa se
preocupa por los clientes?
18. ¢ Realizan el servicio post
venta?

19. ¢ Tiene conocimiento de
las estrategias de venta de la
empresa?

20. ¢ Usted tiene experiencia

en gestion de redes sociales?

21. ¢ Existe alguna estrategia
para reforzar el trabajo en
Equipo?

22. ¢ Tienes conocimiento de
tu publico objetivo?

23. ¢La empresa tiene buena
experiencia en servicio al
cliente?

24. ;Comprendes las

necesidades del cliente?

92.73

92.27

92.61

91.79

91.91

91.27

91.48

92.36

91.21

92.09

91.76

91.30

91.15

260.830

262.517

279.684

279.922

284.148

298.267

309.320

258.301

298.797

267.960

271.189

299.093

299.133

770

.785

.505

732

.503

.190

-.206

.802

212

.762

.799

141

.209

917

917

.923

.920

.923

.926

.932

917

.926

.918

.918

.927

.926

Anexo 5
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DOCUMENTOS PARA VALIDAR LOS INSTRUMENTOS DE
MEDICION A TRAVES DE JUICIO DE EXPERTOS
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UNIVERSIDAD CESAR VALLEJO

CARTA DE PRESENTACION

Senor: Mgtr. Mario Enrique Arauco Loyola
Presente

Asunto:  VALIDACION DE INSTRUMENTOS A TRAVES DE JUICIO DE EXPERTOS.

Me es muy grato comunicarme con usted para expresarle mis saludos y asimismo, hacerde su
conocimiento que siendo estudiante de la maestria en administracion de negocios la UCV, filial de Lima
Norte, requiero validar los instrumentos con los cuales recogeré la informacion necesaria para poder
desarrollar la investigacion para optar el titulo Magister en administracionde negocios.

El titulo del proyecto de investigacion es: “Influencia del clima laboral en las ventas de uncentro
comercial del distrito Villa el Salvador, 2021” y siendo imprescindible contar con la aprobacion de
docentes especializados para poder aplicar los instrumentos en mencion, he considerado conveniente
recurrir a usted, ante su connotada experiencia en tema de Administracion y/o investigacion.

El expediente de validacion, que le hago llegar contiene lo siguiente:

- Carta de presentacion.

- Definiciones conceptuales de las variables y dimensiones.
- Matriz de operacionalizacion de las variables.

- Certificado de validez de contenido de los instrumentos.
- Protocolo de evaluacion del nstrumento

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

Atentamente.

Rosa Pucllas Navarro
D.N.I: 09718568

Anexo 6 Carta de presentacion
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Definicidon conceptual de las variables y dimensiones

I Variable clima laboral:
“son factores ambientales percibidos de manera consciente por las personas que trabajan
en ellos, los cuales se encuentran sujetos al control organizacional y que se traducen en

normas y en pautas de comportamiento” (Alcover de la H, Moriano L, & Osca S, 2012)

Dimensiones

Trabajo en equipo:
“El trabajo en equipo se refiere a una serie de estrategias, procedimientos y metodologias

que utiliza un grupo humano para lograr las metas propuestas”. (Whetten, 2017)

Liderazgo :
“Capacidad para generar compromiso y lograr el respaldo de sus superiores con vistas a

enfrentar con éxito los desafios de la organizacion” (Alles, 2012)

Motivacion:
“procesos que inciden en la intensidad, direccion y persistencia del esfuerzo que realiza

una persona para alcanzar un objetivo”. (Robbins S y Judge, 2017)

1. Ventas:

"toda actividad que genera en los clientes el ultimo impulso hacia el intercambio”.
Ambos autores sefialan ademas, que es "en este punto (la venta), donde se hace
efectivo el esfuerzo de las actividades anteriores (investigacion de mercado, decisiones

sobre el producto y decisiones de precio)". (Espejo, 2004)

Anexo 7 Definicion de variables
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Dimensiones

Plan de marketing digital
“El plan de marketing es una guia escrita que orienta las actividades de marketing en
un afo para una unidad estratégica de negocios o aun producto/mercado” (Rivera,
2007)

Estrategia en ventas
“el buen rendimiento cualquier compania esta determinado por el éxito de las
estrategias que se implementen, para lo cual en primera instancia debe surgir un
estudio del entorno, dando significacion a las situaciones y sefales para que, a partir
de la maximizacion de recursos internos, se alcance la ventaja competitiva”. (Ledn
Valbuena, 2013)

Anexo 8

66



UNIVERSIDAD CésArR VALLEJO

Certificado de validez de contenido del instrumento que mide Influencia del clima laboral en las ventas

N° DIMENSIONES / ftems Pertinencia’ Relevancia® Claridad® Sugerencias
DIMENSION 1: TRABAJO EN EQUIPO ‘: 3 I 1: : b B 1: : L] :

1 ZEl Tabajo 2N eqUIp0 26 ToMentado Como esirateg a O venias? X x X

2 & Su Jefe racibe de manera positiva, Las sugerencias gue ustad 83 en el trab3o? X X X

3 ZUsled pariicipa 2n 13 OeNnicion 0= 135 3CCi0Nes y 00j21vos 02 SU organizacion ® X X X

4 ¢ Usted cree qua reconocen su potencial? X X Xjaungue es una pregunta que sirve para analisis
jcuaitativo. es muy subjetiva para trabajo en equipo.

DIMENSION 2: LIDERAZGO

3 ;Conocs cual es 13 vision de 12 empresa’ X X x

€ ZUsled sabe cual 26 |3 Mision qUE bene en 13 empresar X X X

7 ¢ Existe cOmunicacion drecta y fluida en 13s diferentes areas de |a organizacion? x X x

[] ¢ Su Jefe tene una acifiud ablerta para escuchar sus ophiones? X x X

9 ¢ Cree que 13 conductia de su Superior muestra coherencia entre fo que dce y o > 2 X X

que hace?
10 ¢Usted se slente a satisTecho e fonmar pane de 1a empresa’ X X X [Esta preguinta es muy potente.
DIMENSION 3: MOTIVACION

1" ¢ Plensa que Tene [a capacidad para ganar mas en oras organizaciones? x X[Se asume que |3 remuneracion es un facior de
Imotivacion, prequnta tandenclosa 3 decir SL

12 cUsted piensa que su remuneracion va de acuerdo al rab3o que realiza? X X X JAgecuada 3 moIvacion y equiidrio enwe |o que hace y
0 que recibe.

13 ¢EN su organizacion le ofrecen posiblidades para su dasamollo profesional? X X

14 ¢ Realza capacitaciones por su cuenta” X X X

15 ¢ L3 empresa se preocupa por os empieados? X X X

1 cUsted tiene 2 reconocimianto y 3poyo de su organizacion? X X X :;egtma pgoteme que evidencia grado de satisfaccion

DIMENSION 4: PLAN DE MARKETING DIGITAL mp—_—

17 ¢La empresa se preocupa por los clentes™ X X X

18 ZRealzan & servico post ventar X X

15 ZTIENE CONOCIMISNto de 135 Sslraiegias de verta 02 1a empresar x X X

20 £ Usted tene expenancia en gestion 02 redes sociakes ? X X X

DIMENSION 5: ESTRATEGIA DE VENTAS

2 ¢Existe alguna estrategia para reforzar & tradajo en Equipo? X e X

22 ¢ Tienes conocimiento de 1u pubiico obietivo? X X x

23 ¢ L3 empresa tiene buena expariencla en senicio al ciente? x x x

24 ¢ Comprendes I3s necasidades del cliente? X X X |Pregunia de auto reflexion Imporiante.

Anexo 9 Certificado de validez
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Observaciones:

Opinion de aplicabilidad: Aplicable [X] Aplicable después de corregir [ ] No aplicable [ ]
Apellidos y nombres del juez validador: Mg Mario Enrique Arauco Loyola. DNI: 06297492

Especialidad del validador: Administracion y Direccion de Empresas

Lima, 08 de Mayo del 2021
1 Pertinencia: El item corresponde al concepto teérico formulado.

2 Relevancia: El item es apropiado para representar al componente
odimension especifica del constructo

3 Claridad: Se entiende sin dificultad alguna el enunciado del
item, esconciso, exacto y directo

Nota: Suficiencia, se dice suficiencia cuando los items planteados son
suficientes para medir la dimension

Firma del Experto Informante.
Administracion y Direccion de Empresas

Anexo 10 Validacion
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=idad

HETRUCCIONES: A conbinuacion sncontranas airmadones scbre manemas de peresar, sendr y aduar. Le= cada ura con
mRCha atencidn; luego, manca B nespuesty Que msjor fe desoibe con una X osegin CTEspOnda. Recssndad, o hay

ENCUESTA

B M FI )

respuesias buenas, nl maas. Coniesta iodas by pregunbss con b verodad,
OPCHDHEER DE REZPUEETA:

1 ] Toimenie mn desacusrio
z - Cesanssrdio

2 = Il = BCUEn Al eESCLIETTo
Fi - D acuerdo

E - Tolimenis de acusrdo

PREGUNT 2.5

T ;B T en equo =6 Tomentai0 Coms Ssalegia 08 Ve

[ 5u Jefe recibe 08 Manera posiiva, Las SUSrendas Ue Lsted 0a en & TabgjoT

| Listed pariidipa en la d=inicion de a5 acdionss y objelivos de su onganizacion

| ga| pa

| Usted cree que reconocan s polencial?

; Conoce cud &5 13 vison 0e [a empresar

(=1 B

| Ushed 53DE CUEl 8 |3 MiB0N Que Teng en |3 empresa

=

| Existe comunicacion drecta y Tiukda en las dfenantes areas 0e 3 organizacon”

[ T JEE TEnE Una aciilg AVera para Sscikliar 506 DpNies |

; Cree que |3 conducta de U superior muestra coherencia enre o que dicz y lo que
hace?

0. |; Ussted se slente a saisfecho de fomar pane de [a empresa?

T | P53 QL TEne [ capacidad pala Ganar Mas &N Ovas ONGaniZaciones

12.|; Usted plensa que s remuneracion va de acuerdo d Trabajo que realza’

N

T3 [LEn 5U OrganiZacion e oiTecen posibiiades para 5 G26aToi profesiond T

F=

14, |; Reallza capadtadionsas &n sU organizacion”

15. | L5 empra6a 52 pre0cupa por 06 empeatos?

&
£n| ©n

| Usted fiene & reconOCiMIEo ¥ apoy0 08 EU Omganizadon?

&
-

| L5 eMpresa 52 PrE0CcUpa por 06 cleniss?

TE. [ REAlZan & S vian s wenta

15, |; Tlene conocimienio de |35 esirategias de venta de la empresa?

-|; Usted Tiene experenda en geslion de redes soclales?

.| Exdiste alguna esrategla para reforzar 2l iratal en Squipo?

[ Tenes conooimiento de tu pUbIco Cjeive?

| L= emprega flene buena expenanca en senic d cleme?

.| Compranges |as necesidades oel cianie?

Anexo 11 Encuesta
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UNIVERSIDAD CESAR VALLEJO

CARTA DE PRESENTACION

Sefior: Mgtr. Sonia Herrera Abad.
Presente

Asunto:  VALIDACION DE INSTRUMENTOS A TRAVES DE JUICIO DE EXPERTOS.

Me es muy grato comunicarme con usted para expresarle mis saludos y asimismo,
hacer de su conocimiento que siendo estudiante de maestria en administracion de negocios
en la UCV, filial de Lima Norte, requiero validar los instrumentos con los cuales recogeré la
informacion necesaria para poder desarrollar la investigacion para optar el titulo Magister en
administracion de negocios.

El titulo del proyecto de investigacion es: “Influencia del clima laboral en las ventas de
un centro comercial del distrito Villa el Salvador, 2021” y siendo imprescindible contar con la
aprobacion de docentes especializados para poder aplicar los instrumentos en mencién, he
considerado conveniente recurrir a usted, ante su connotada experiencia en tema de
Administracion y/o investigacion.

El expediente de validacion, que le hago llegar contiene lo siguiente:

- Carta de presentacion.

- Definiciones conceptuales de las variables y dimensiones.
- Matriz de operacionalizacion de las variables.

- Certificado de validez de contenido de los instrumentos.

- Protocolo de evaluacion del instrumento

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

Atentamente.

Rosa Pucllas Navarro
D.N.I: 09718568

Anexo 12 Carta de presentacion
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Definicion conceptual de las variables y dimensiones

L. Variable clima laboral:
“son factores ambientales percibidos de manera consciente por las personas que
trabajan en ellos, los cuales se encuentran sujetos al control organizacional y que se
traducen en normas y en pautas de comportamiento”(Alcover de la H, Moriano L, &
Osca S, 2012)

1.1 Dimensiones
1.1.1 Trabajo en equipo:
“El trabajo en equipo se refiere a una serie de estrategias, procedimientos y

metodologias que utiliza un grupo humano para lograr las metas propuestas”. (Whetten,
2017)

1.1.2 Liderazgo :
“Capacidad para generar compromiso y lograr el respaldo de sus superiores con vistas

a enfrentar con éxito los desafios de la organizacion”(Alles, 2012)

1.1.3 Motivacion:
“procesos que inciden en la intensidad, direccién y persistencia del esfuerzo que realiza

una persona para alcanzar un objetivo”.(Robbins S y Judge, 2017)

1. Ventas:

"toda actividad que genera en los clientes el Ultimo impulso hacia el intercambio”.

Ambos autores senalan ademas, que es "en este punto (la venta), donde se hace

Anexo 13 Definicidn de variables
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efectivo el esfuerzo de las actividades anteriores (investigacion de mercado,
decisiones sobre el producto y decisiones de precio)".(Espejo, 2004)
2.1Dimensiones

2.1.1 Plan de marketing digital
“El plan de marketing es una guia escrita que orienta las actividades de marketing en
un afio para una unidad estratégica de negocios o aun producto/mercado’(Rivera,
2007)

2.1.2 Estrategia en ventas
“el buen rendimiento cualquier compafia esta determinado por el éxito de las
estrategias que se implementen, para lo cual en primera instancia debe surgir un
estudio del entorno, dando significacion a las situaciones y sefales para que, a partir
de la maximizacién de recursos internos, se alcance la ventaja competitiva”.(Leén

Valbuena, 2013)

Anexo 14
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Variable: Clima Laboral

Matriz de Operacionalizaciéon

Variable Definicion Definicion Dimensiones Indicadores Técnicae Escala de
Conceptual Operacional instrumento de Medicion
recoleccion de
datos
“son factores  “Se define
ambientales operacionalmente Comunicacion, nivel de
ercibidos de manera i 5 i i desempefio.
peret mediante el puntaje 1rabajo enequipo P
consciente por las 1
personas que trabajan general demostrado
en ellos, los cuales se a2 través  de la Visién, reconocimiento de Totalmente en
encuentran sujetos al medicion de sus . . ;e
£ Liderazgo equipo, resolucién de d do = 1
control organizacional 3: : esacuerdo
dimensiones: conflictos.
y que se traducen en g
supervision,
normas y en pautas . e . Desacuerdo = 2
Clima laboral de comportamiento” COIuNicacion, Equidad en la
ici ivacio remuneracion, formacion : :
f\?lc?ver ) dz oIa g condiciones Motivacién . ’oll S y Ni de acuerdo ni
oriano L, sca S, - esarrollo
2012) MRORES, reconocimiento endeiruado=
autorrealizacién e : 3
4 5 = Encuesta/
involucramiento Cusstiohans
(Rivas, 2006) De acuerdo = 4
“El término se usa Plan de marketing  Valor del cliente, coste por Totalmente de
“ acuerdo = 5
la venta promueve  (ant6 para nombrar LEAD.
un intercambio de i . )
productos y @laoperacion en si
ventas servicios”(Reid misma como a la F i
) Estrategia de Clientes nuevos,
1973) cantidad de cosas ventas satisfaccién del cliente.

que se venden”
(Kotler & Armstrong,

AnAAy
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Certificado de validez de contenido del instrumento que mide Influencia del clima laboral en las ventas

NE DIMENSIONES | Eama Perinancla’ |[Relevancla® Claridad” Sugersnclas
DIMENSION 1: TRABAJD EN EQUIFD FTE R ®|® [ [=[ " [ [~ ™
o Ll o L o L
1 : El Tabajo en equipo @& fomentado como estrabegla de venias? 3 3 X
2 I-_,GLI Jefe reglbs de mansra positva, Las ELgE’E‘"‘IElE- gue =ted da an el X X X
trabajo?
3 z Uisted parbcipa en [@ delinickin o2 |28 acclonas y objelvos 0e su E3 £
organitzacion®
4 & Usted cree que reconocen su potenclal? X X X
CIMENSION 2. LIDERAZ GO
E] £ Conoce cudl es la vishan de |a empresa? E X ES
g : Usted sabe cual 26 |a mison que T2ne en 13 emoresar 3 3 X
T + Exlste comunicacion directa y Nulda en las diferentss areas @2 1a X e x
piganizaclan®
[] I-_,GLI Jefe tana una acifud ablerta para esCUChiar SUS -Dplr'ln:ﬂes? x S S
E] #Cree que |3 conducta de 5U SUPEnor MUSsia conerencia entre 1o gue dice ¥ E3 S x
|DqLE naca?
10 I-_,L.'El.El:l =& slente 3 satisTecho e Tommar FGI'l.E' e la EHF-'EGE-EP X X x
DIMENSION 3- MOTIVACION
11 I-_,F‘llE*-'1E-.3 que Tens |3 capacidad para ganar mas en ofras orgaEn Faclones™ S S o
12 £ USted piensa que SU NSMUMEeracion va 08 atusmo al Tadao que realza’ E3 E3 x
13 £ En &U organizacion le ofrecen posiblidades para su desamoilo profesional? 3 3 X
14 i Realza capadiacionss por U cuenta™ X x X
15 L3 SMpresa 62 (rencUpa por 108 empleados ? E3 3 ES
18 iUsted fiene el reconocimienio y apoyo de su organizacion? 3 3 X
DIMENSION 42 PLAN DE MARKETING DVGIT AL
17 ;L3 empresa s2 preccupa por los clenies? E3 E X
18 i Realzan & servido post venta? * x ®
13 leEnEWI‘CﬂJI‘I‘I 2nin de las EEUE’.EglI de venia d= |3.Eﬂ'l|:fEE-3-"' x x x
20 i Usted tiens experiancla en gestion de redes sociales’ ES X X
DIMENSION 5 ESTRATEGIA DE VENT AS
1 £ Exlste alguna esvategla para reforzar & rabajoe en Equipo™ E3 E3 x
72 ZTIENes ConocimIemn 02 11 pablco Objeiva? F3 i3 £
Z3 l-_,_Lﬂ empresa lene buena Exp:—denda eni saniclo al dlkenba? X X x
24 i Comprendes |35 necasidages del cllenta? E3 X ES
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Observaciones:

Opinion de aplicabilidad: Aplicable [X]

Aplicable después de corregir [ ]

Apellidos y nombres del juez validador Mg: Sonia Herrera Abad. DNI: 10215640

Especialidad del validador: Administracion con mencion avanzada de proyectos.

Pertinencia: El item corresponde al concepto tedrico formulado.
2Relevancia: El item es apropiado para representar al componente o
dimension especifica del constructo

3Claridad: Se entiende sin dificultad alguna el enunciado del item, es
conciso, exacto y directo

Nota: Suficiencia, se dice suficiencia cuando los items planteados
son suficientes para medir la dimension

Lima, 08 de Mayo del 2021

No aplicable [ ]

j .‘r_l;a;%U

R

Firma del Experto Informante.
MBA
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=idad

HETRUCCIONES: A conbinuacion sncontranas airmadones scbre manemas de peresar, sendr y aduar. Le= cada ura con
mRCha atencidn; luego, manca B nespuesty Que msjor fe desoibe con una X osegin CTEspOnda. Recssndad, o hay

ENCUESTA

B M FI )

respuesias buenas, nl maas. Coniesta iodas by pregunbss con b verodad,
OPCHDHEER DE REZPUEETA:

1 ] Toimenie mn desacusrio
z - Cesanssrdio

2 = Il = BCUEn Al eESCLIETTo
Fi - D acuerdo

E - Tolimenis de acusrdo

PREGUNT 2.5

T ;B T en equo =6 Tomentai0 Coms Ssalegia 08 Ve

[ 5u Jefe recibe 08 Manera posiiva, Las SUSrendas Ue Lsted 0a en & TabgjoT

| Listed pariidipa en la d=inicion de a5 acdionss y objelivos de su onganizacion

| ga| pa

| Usted cree que reconocan s polencial?

; Conoce cud &5 13 vison 0e [a empresar

(=1 B

| Ushed 53DE CUEl 8 |3 MiB0N Que Teng en |3 empresa

=

| Existe comunicacion drecta y Tiukda en las dfenantes areas 0e 3 organizacon”

[ T JEE TEnE Una aciilg AVera para Sscikliar 506 DpNies |

; Cree que |3 conducta de U superior muestra coherencia enre o que dicz y lo que
hace?

0. |; Ussted se slente a saisfecho de fomar pane de [a empresa?

T | P53 QL TEne [ capacidad pala Ganar Mas &N Ovas ONGaniZaciones

12.|; Usted plensa que s remuneracion va de acuerdo d Trabajo que realza’

N

T3 [LEn 5U OrganiZacion e oiTecen posibiiades para 5 G26aToi profesiond T

F=

14, |; Reallza capadtadionsas &n sU organizacion”

15. | L5 empra6a 52 pre0cupa por 06 empeatos?

&
£n| ©n

| Usted fiene & reconOCiMIEo ¥ apoy0 08 EU Omganizadon?

&
-

| L5 eMpresa 52 PrE0CcUpa por 06 cleniss?

TE. [ REAlZan & S vian s wenta

15, |; Tlene conocimienio de |35 esirategias de venta de la empresa?

-|; Usted Tiene experenda en geslion de redes soclales?

.| Exdiste alguna esrategla para reforzar 2l iratal en Squipo?

[ Tenes conooimiento de tu pUbIco Cjeive?

| L= emprega flene buena expenanca en senic d cleme?

.| Compranges |as necesidades oel cianie?

Anexo 18 Encuesta
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CARTA DE PRESENTACION

Seior: Mgtr. VilmaAndrea Vera Guintnilla
Presente

Asunte:  VALIDACION DE INSTRUMENTOS A TRAVES DE JUICIKO DEEXPERTOS.

Me =5 muy graocomunicarme con usted psra expresarke mis ssledos v asimisma,
haoer de su conccmienio gue siendo estudiante demasestria en sdmnistracion de negocios
&n 3 ULV, tiia de Lima MNone, requiene vahdar ios nstrumentos con o5 cusles recogers 13
informacion necesars para poder desamollar |a investigacion pas optar | tiule Magister en
sdministracion de negocios.

El tituko del proyvecio de investigaciones: "Influencis del cima lsboral 2nlss ventas de
un centro comecia del distnto Villa &l Salador, 20217y SEndo imprescindible contar con 13

sprobacion de docentes especisizados parapoder aplicar los instrumentos en mencion, he
considerado conveniente recurnr 3 usted, ante su connotads experiencis en tema de
Administracion yo investigacion.

El expediente d= validscion, gus ke hago llegar contiens ko siguisnts;

- Cans de presaniscion.

- Definiciones conceptusles de las vaniables v dimensiones.

- Matrz de operaconazacon de 135 vanabies.

- Cerificado devalidez de contenido de los insttumenios.
-  Protoocolo de evaluscion del insrumanto

Expresandols mis sentimientos de respetoy considemcion, medsespido deusisd, no sin aniss
sgradecerie por I3 stencion gue dispenss 3 |3 presants.

Stentaments

FRosa Puclles Navamo
LML e T

Anexo 19 Carta de presentacion
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Definicidn conceptual de las variables y dimensiones

L Variable clima laboral:
“son factores ambientales percibidos de manera consciente por las personas que
trabajan en ellos, los cuales se encuentran sujetos al control organizacional y que se
traducen en normas y en pautas de comportamiento”(Alcover de la H, Moriano L, &
Osca S, 2012)

1.1 Dimensiones
1.1.1 Trabajo en equipo:
“El trabajo en equipo se refiere a una serie de estrategias, procedimientos y

metodologias que utiliza un grupo humano para lograr las metas propuestas”. (Whetten,
2017)

1.1.2 Liderazgo :
“Capacidad para generar compromiso y lograr el respaldo de sus superiores con vistas

a enfrentar con éxito los desafios de la organizacion”(Alles, 2012)

1.1.3 Motivacién:
“procesos que inciden en la intensidad, direccion y persistencia del esfuerzo que realiza

una persona para alcanzar un objetivo”.(Robbins S y Judge, 2017)

11 Ventas:

"toda actividad que genera en los clientes el Ultimo impulso hacia el intercambio”.

Ambos autores sefialan ademas, que es "en este punto (la venta), donde se hace

Anexo 20 Definicidn de variables
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efectivo el esfuerzo de las actividades anteriores (investigacion de mercado,
decisiones sobre el producto y decisiones de precio)".(Espejo, 2004)
2.1Dimensiones

2.1.1 Plan de marketing digital
“El plan de marketing es una guia escrita que orienta las actividades de marketing en

un afio para una unidad estratégica de negocios o aun producto/mercado”(Rivera,
2007)

2.1.2 Estrategia en ventas
“el buen rendimiento cualquier compafia esta determinado por el éxito de las
estrategias que se implementen, para lo cual en primera instancia debe surgir un
estudio del entorno, dando significacion a las situaciones y senales para que, a partir
de la maximizacion de recursos internos, se alcance la ventaja competitiva”.(Ledn

Valbuena, 2013)

Anexo 21
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Certificado de validez de contenido del instrumento que mide Influencia del clima laboral en las ventas

N® DIMENSIONES / iems Pertinencia’ | Relevancla” Clardad Sugerenclas

DIMENSION 1- TRABAJD EN EQUIPD T[T [P [T~ = [ [~ [*"

=] - o 1 =] A

1 . El Fabajo en equipo 26 fomentado coma estratagla de ventas? X * S
2 I-_,_GLI Jefie regibe de mansra p:slr.'.'a. Las ELgE‘Eﬂ:IE Jue ustad da en el uana_-:-? x Y x
3 7 Usted participa en 13 ennicon 02 |36 acciones y COJelves O 5U arganizacon ? X ® 3
4 .-_,_L.'EI.E':I CHeg Qe reconocen s pobencial? x S kS

CIMENSION 2: LIDERAZGO
H .-_,_C:ﬁ:lCE cual =5 la vislon o |13 EF'IFT\E@E-E? x £ x
[5] .-_,_L.'EI.E':I sabe cual es [a mislon gue llene en la Er'lpraaa? x S kS
T ,-_,En-cst:-mrn.mlcx:lmd recta ]I'FJIEJ en |las difgrentes areas de Ian:-rgar'lzac:c:r? o X x
] I-_,_GLI Jefe tlene una actitud ablerta para escuchar sus :FII'IIIZI'IES-? x S kS
] ,-_,CI'EE s I3 conducia o2 sU E-.lpEl'I:( muesira coharencla enfre o gue dice ¥ ] x Y x
gue nace?
10 .-_,_L.'EI.E':I s slenta 3 salsTecho o2 formar |:-3I'|.E' g2 la E|"1|:-"E'63.”‘ x S kS
DIMENSION 3. MOTIVACION
R i .-_,FIE-HEG gue tlenela capacl:ac para ganar Mas en oiras :tgar'lza:l:n:—s"' x S kS
12 LUEI.E'j |:-I|:-n=aaque U remuneracion va de acwardo al '.ra]:-a]-:- gue realza’ x S kS
13 |-_,El'l EU organi Zaclan e ofracen pos bilidades para su desamollo FTIZI'E'EIEI"-EI':' x Y x
14 £ Realza capachiacionas en su onganizacon? x x x
15 L3 empresa 52 prencupa por los empleados X * X
18 £Usted tlene al reconoacimianio v apoyo de su organizacion? X ES x
DIMENSION 4: PLAN DE MARKETING DIGITAL
17 L3 empresa 62 pregcupd por los clentes? Ed x x
18 ; Realzan & SErviao post venta: X ® 3
13 |-_,'|'|E|'|E conocimianio de las EEIJ?’.EQIE- o2 venta de I3 empresaT x Y x
20 LUEI.E'j fane experancia en ges'.lnn o redes BOCi3EE T x S kS
DIMEMSI0M 5 ESTRATEGIA DE VENTAS

21 ; Existe alguna esTategla para reforzar &l rabajo 2n Equipa™ X * X
2 ; Tlenes conacimienio o2 W poblico objetiva™ X x x
3 ,-_,L.a emgresa lene buena EI‘FIE"E'I‘GE en sanvicio al clhenba™ x X x
24 ; Comprendes 135 Necesliaoes del dieme? X ® 3

Anexo 22 Certificado de validez
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Variable: Clima Laboral

Matriz de Operacionalizacion

Variable Definicion Definicion Dimensiones Indicadores Técnicae Escala de
Conceptual Operacional instrumento de Medicion
recoleccion de
datos
“son factores  “Se define
ambientales operacionalmente Comudnlcacmn, nivel de
rcibidos de manera . . i i esempeno.
peran mediante el puntaje 1rabajo en equipo P
consciente por las
personas que trabajan general demostrado
en ellos, los cu.ales se a través de la Visién, reconocimiento de Totalmente en
encuentran sujetos al mediciéon de sus X : iz
kse Liderazgo equipo, resolucion de desacuerdo = 1
control organizacional dimensiones: A
: conflictos.
y que se traducen en o
supervision, -
normas y en pautas : = : Desacuerdo = 2
Clima laboral de comportamiento” comunicacion, Equidad en la
ici i i6 remuneracién, formacion 2 :
k:\lc?ver : d; Ola I;, condiciones Motivacion . ’ i Y Ni de acuerdo ni
loriano L, sca S, - esarrollo
2012) laborales, i ); en desacuerdo=
autorrealizacion e FECOROAISINeS 3
) B - Encuesta/
involucramiento Cuestiohario
(Rivas, 2006) De acuerdo = 4
“El término se usa Plan de marketing  Valor del cliente, coste por Entatnente de
S acuerdo = 5
la \{enta prorTlueve tanto para nombrar LEAD.
un intercambio de . .
productos y a la operacion en si
ventas servicios”(Reid misma como a la ; i
, Estrategia de Clientes nuevos,
1973) cantidad de cosas ventas satisfaccién del cliente.

que se venden”
(Kotler & Armstrong,
2002)

Anexo 23 Matriz de operacionalizacion
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Observaciones:
Opinion de aplicabilidad: Aplicable [X] Aplicable después de corregir [ ] No aplicable [ ]
Apellidos y nombres del juez validador Mg: Vilma Andrea Vera Quintanilla. DNI: 42491582

Especialidad del validador: Project Management.

Lima, 08 de Mayo del 2021

Pertinencia: El item corresponde al concepto tedrico formulado.
Relevancia: El item es apropiado para representar al componente o
dimensién especifica del constructo

3Claridad: Se entiende sin dificultad alguna el enunciado del item, es
conciso, exacto y directo

Nota: Suficiencia, se dice suficiencia cuando los items planteados

v
son suficientes para medir la dimension

/%ﬁ%ﬁ:’/
T

Firma del Experto Informante.

Project Management

Anexo 24 Validacion
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=idad

HETRUCCIONES: A conbinuacion sncontranas airmadones scbre manemas de peresar, sendr y aduar. Le= cada ura con
mRCha atencidn; luego, manca B nespuesty Que msjor fe desoibe con una X osegin CTEspOnda. Recssndad, o hay

ENCUESTA

B M FI )

respuesias buenas, nl maas. Coniesta iodas by pregunbss con b verodad,
OPCHDHEER DE REZPUEETA:

1 ] Toimenie mn desacusrio
z - Cesanssrdio

2 = Il = BCUEn Al eESCLIETTo
Fi - D acuerdo

E - Tolimenis de acusrdo

PREGUNT 2.5

T ;B T en equo =6 Tomentai0 Coms Ssalegia 08 Ve

[ 5u Jefe recibe 08 Manera posiiva, Las SUSrendas Ue Lsted 0a en & TabgjoT

| Listed pariidipa en la d=inicion de a5 acdionss y objelivos de su onganizacion

| ga| pa

| Usted cree que reconocan s polencial?

; Conoce cud &5 13 vison 0e [a empresar

(=1 B

| Ushed 53DE CUEl 8 |3 MiB0N Que Teng en |3 empresa

=

| Existe comunicacion drecta y Tiukda en las dfenantes areas 0e 3 organizacon”

[ T JEE TEnE Una aciilg AVera para Sscikliar 506 DpNies |

; Cree que |3 conducta de U superior muestra coherencia enre o que dicz y lo que
hace?

0. |; Ussted se slente a saisfecho de fomar pane de [a empresa?

T | P53 QL TEne [ capacidad pala Ganar Mas &N Ovas ONGaniZaciones

12.|; Usted plensa que s remuneracion va de acuerdo d Trabajo que realza’

N

T3 [LEn 5U OrganiZacion e oiTecen posibiiades para 5 G26aToi profesiond T

F=

14, |; Reallza capadtadionsas &n sU organizacion”

15. | L5 empra6a 52 pre0cupa por 06 empeatos?

&
£n| ©n

| Usted fiene & reconOCiMIEo ¥ apoy0 08 EU Omganizadon?

&
-

| L5 eMpresa 52 PrE0CcUpa por 06 cleniss?

TE. [ REAlZan & S vian s wenta

15, |; Tlene conocimienio de |35 esirategias de venta de la empresa?

-|; Usted Tiene experenda en geslion de redes soclales?

.| Exdiste alguna esrategla para reforzar 2l iratal en Squipo?

[ Tenes conooimiento de tu pUbIco Cjeive?

| L= emprega flene buena expenanca en senic d cleme?

.| Compranges |as necesidades oel cianie?

Anexo 25 Encuesta
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CARTA DE PRESENTACION

Sefor; Mgtr. Lester Alberto Obispo Sotomayor
Pressnts

Asunto:  VALIDACION DE INSTRUMENTOSA TRAVES DE JUICID DEEXPERTOS.

Me =s muy grafocomunicarme con wsted pars expresarke mis ssludos v asimisma,
hacar de su conocimiento gue siendo estudiante demasstria en sdmnistracion de negocios
enla ULV, tiid de Lima None, reguens vaidar 105 INSTUmentos con 105 cusles recogers 13
informacion necesars pars poder desamollsr |5 invesfigacion pas optar 2 tiule Magister en
administracion de negocios.

El titulo del proyvecio de investigaciones: "Influencia del ddima lsboral 2n las ventas de
un Centre comecia del distnto Villa el Sakador, 20217y sendoimprescindible contar con la

sprobacion de dooentes espenisizsdos pars poder apliicar los instrumeantos en mencion, he
considerado conveniente recurmir 3 usted, ante su connotada experiencia en tema de
Administracion ylo investigacian.
El expediente de validacion, gue ke hago llegar contiens ko siguisnte:
- Canade presantscion.
- Definiciones conceptusles de lzs varisbles v dimensiones.
- MatrE 42 opersnonsEsson 48 135 vananes.

- Cernificado devalidez de contenido de los insrumenios.
- Protocols de evalmcion del instumento

Expresandds mis senfimientos de respetoy considemcion, medespido deustsd, no sin antss
sgradecerle por ls stencion gue dispenss 3 |3 presants.

Atentaments

Rosa Pucllss Mavamo
LML U Tt

Anexo 26 Carta de presentacion
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Definicidn conceptual de las variables y dimensiones

L Variable clima laboral:
“son factores ambientales percibidos de manera consciente por las personas que
trabajan en ellos, los cuales se encuentran sujetos al control organizacional y que se
traducen en normas y en pautas de comportamiento”(Alcover de la H, Moriano L, &
Osca S, 2012)

1.1 Dimensiones
1.1.1 Trabajo en equipo:
“El trabajo en equipo se refiere a una serie de estrategias, procedimientos y

metodologias que utiliza un grupo humano para lograr las metas propuestas”. (Whetten,
2017)

1.1.2 Liderazgo :
“Capacidad para generar compromiso y lograr el respaldo de sus superiores con vistas

a enfrentar con éxito los desafios de la organizacion”(Alles, 2012)

1.1.3 Motivacién:
“procesos que inciden en la intensidad, direccion y persistencia del esfuerzo que realiza

una persona para alcanzar un objetivo”.(Robbins S y Judge, 2017)

11 Ventas:

"toda actividad que genera en los clientes el Ultimo impulso hacia el intercambio”.

Ambos autores sefialan ademas, que es "en este punto (la venta), donde se hace

Anexo 27 Definicion de variables
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efectivo el esfuerzo de las actividades anteriores (investigacion de mercado,
decisiones sobre el producto y decisiones de precio)".(Espejo, 2004)
2.1Dimensiones

2.1.1 Plan de marketing digital
“El plan de marketing es una guia escrita que orienta las actividades de marketing en

un afio para una unidad estratégica de negocios o aun producto/mercado”(Rivera,
2007)

2.1.2 Estrategia en ventas
“el buen rendimiento cualquier compafia esta determinado por el éxito de las
estrategias que se implementen, para lo cual en primera instancia debe surgir un
estudio del entorno, dando significacion a las situaciones y senales para que, a partir
de la maximizacion de recursos internos, se alcance la ventaja competitiva”.(Ledn

Valbuena, 2013)

Anexo 28
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Variable: Clima Laboral

Matriz de Operacionalizacion

Variable Definicion Definicion Dimensiones Indicadores Técnicae Escala de
Conceptual Operacional instrumento de Medicion
recoleccion de
datos
“son factores  “Se define
ambientales operacionalmente ComudnlcaCIon,~n|veI de
ercibidos de manera A 3 i i esempeno.
i mediante el puntaje 1rabajo en equipo P
consciente por las
personas que trabajan general demostrado
en ellos, los Cu_a|es se a ftravés de la Visién, reconocimiento de Totalmente en
encuentran sujetos al medicion de sus . H i
A Liderazgo equipo, resolucién de d “do = 1
control organizacional g; : . . esacuerdo =
mensiones: conflictos.
y que se traducen en o
normas y en pautas p T X Desacuerdo = 2
Clima laboral de comportamiento” CcOmMunicacion, Equidad en la
ici i e remuneracién, formacion : .
;:Ic.over . dz oIa I; condiciones Motivacién shossr y Ni de acuerdo ni
loriano sca S, g
2012) , JCDRIGH: reconocimier:lto B deEnEdo=
autorrealizacion e : 3
4 4 2 Encuesta /
involucramiento Gucsliohans
(Rivas, 2006) De acuerdo = 4
“Eltérmino se usa  pjgn de marketing ~ Valor del cliente, coste por Totahndente de
“ acuerdo = 5
la v'enta prorT\ueve tanto para nombrar LEAD.
un intercambio de | o "
productos y @laoperacion en sf
ventas icios”(Reid misma como a la : ;
servicios”(Reid, Estrategia de Clientes nuevos,
1973) cantidad de cosas ventas satisfaccion del cliente.

que se venden”
(Kotler & Armstrong,
2002)

Anexo 29 Matriz de operacionalizacion
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Certificado de wvalidez de contenido del instrumento que mide Influencia del clima laboral en las ventas

[ HT MAEA SIOHES Titame ParfinenclE’ | RalEvanchE [HELGELY TogersnclEe
MMEASIOR 1: TREBE I EN EEOIPD NN
1 E A S
F X S S
= i S S
[ LU= Cres U= TeCono0an S0 DoEnsial T = x "
MMEA SO T LIDEREZED
5 L CON00E DUl 26 1 Wislon 02 13 Smpresar = " o
[ I0==d £a0= O3 25 13 mislon qUS TanS =N 1 SN esar = o "
T L ERISE COMANICI0 Jir J= I3 Fganizacan s = o x
] L0 J=IE 12N NS SCLI0] S0 E Dar 8 SECUCNEr BUE GOUIOnNEE T = o "
k] LTES qUE I3 CONOUCE 02 S0 SUpSn IMUSSTd COnarancid onie 1 que dice y 1 = o "
qua naca?
0 IUE=d 52 S 2E 5 SaLE =0T 02 T ar paniE 02 13 S esa T = o "
11 i S S
T2 0= =d ENES U B0 rEmnE a0 d2 300200 3 vang 0 qUE reszar = o "
T3 BN 50 Ong aniZacan 1= oFeca prelniidades pard 50U 02 ana protesianal T = X x
il | i RESIZa CAapadiaaones & 5l g ansasaan T = " o
15 i3 SMprEsd 52 (NS00UDE DO 10E Snpaados T = o "
TE JUSEd TEnE & reconoCiTiao ¥ 300y0 02 S0 rganizacian = o x
TMMER S0 £ PLEH OFE MEREETIHG DRATAL
il i3 SMpresd 52 N E00U0E D 108 CO=mEE T = o "
i} i REaiZan & s=rvica [pos] W T = " o
E A S
X S S
il LEREE agund Ssrae]ld pad IS IS & Tana0 = Squpas X o s
2z £ TIENSS CONOCETIEIG O2 10 PUDRCa Oopaied 7 = o x
k] IE Smpres T2NE DUSNE Sipanan0E 2N sen0d 3 CoamE T AN | x "
= e = E e B = e S = o "

Anexo 30 Certificado de validez
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Observaciones:

Opinién de aplicabilidad: Aplicable [X] Aplicable después de corregir [ ] No aplicable [ ]

Apellidos y nombres del juez validador Dr. / Mg: OBISPO SOTOMAYOR LESTER ALBERTO. DNI: 44343244

Especialidad del validador: Economista, con especialidad en gestién estratégica y financiera.

Lima, 21 de junio de 2021
"Pertinencia: El itam corresponde &l concepto teonco formulado.
2Relevancia: El item es apropiado para representar al components o
dimansion espacifica del constructo
*Claridad: Se entiende sin dificultad alguna e! anunciado del item, es L B
conciso, exacio y direcio Sl

= e

Nota: Suficiencia, se dice suficiencia cuando los items plantsadas son =

suficientes para medr |a dimension

Firma del Experto Informante.

Especialidad

Anexo 31 Validacion
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=idad

HETRUCCIONES: A conbinuacion sncontranas airmadones scbre manemas de peresar, sendr y aduar. Le= cada ura con
mRCha atencidn; luego, manca B nespuesty Que msjor fe desoibe con una X osegin CTEspOnda. Recssndad, o hay

ENCUESTA

B M FI )

respuesias buenas, nl maas. Coniesta iodas by pregunbss con b verodad,
OPCHDHEER DE REZPUEETA:

1 ] Toimenie mn desacusrio
z - Cesanssrdio

2 = Il = BCUEn Al eESCLIETTo
Fi - D acuerdo

E - Tolimenis de acusrdo

PREGUNT 2.5

T ;B T en equo =6 Tomentai0 Coms Ssalegia 08 Ve

[ 5u Jefe recibe 08 Manera posiiva, Las SUSrendas Ue Lsted 0a en & TabgjoT

| Listed pariidipa en la d=inicion de a5 acdionss y objelivos de su onganizacion

| ga| pa

| Usted cree que reconocan s polencial?

; Conoce cud &5 13 vison 0e [a empresar

(=1 B

| Ushed 53DE CUEl 8 |3 MiB0N Que Teng en |3 empresa

=

| Existe comunicacion drecta y Tiukda en las dfenantes areas 0e 3 organizacon”

[ T JEE TEnE Una aciilg AVera para Sscikliar 506 DpNies |

; Cree que |3 conducta de U superior muestra coherencia enre o que dicz y lo que
hace?

0. |; Ussted se slente a saisfecho de fomar pane de [a empresa?

T | P53 QL TEne [ capacidad pala Ganar Mas &N Ovas ONGaniZaciones

12.|; Usted plensa que s remuneracion va de acuerdo d Trabajo que realza’

N

T3 [LEn 5U OrganiZacion e oiTecen posibiiades para 5 G26aToi profesiond T

F=

14, |; Reallza capadtadionsas &n sU organizacion”

15. | L5 empra6a 52 pre0cupa por 06 empeatos?

&
£n| ©n

| Usted fiene & reconOCiMIEo ¥ apoy0 08 EU Omganizadon?

&
-

| L5 eMpresa 52 PrE0CcUpa por 06 cleniss?

TE. [ REAlZan & S vian s wenta

15, |; Tlene conocimienio de |35 esirategias de venta de la empresa?

-|; Usted Tiene experenda en geslion de redes soclales?

.| Exdiste alguna esrategla para reforzar 2l iratal en Squipo?

[ Tenes conooimiento de tu pUbIco Cjeive?

| L= emprega flene buena expenanca en senic d cleme?

.| Compranges |as necesidades oel cianie?

Anexo 32 Encuesta
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Somos la universidad de los
que quieren salir adelante.

POS
GRA
DOW

UNIVERSIDAD CESAR VALLEIO

“Afio del Bicentenario del Peru: 200 afios de Independencia”

Lima, 07 de Junio de 2021

Carta P. 160-2021-UCV-EPG-SP

Dr.

BASILIO NOA PUCLLAS

GERENTE GENERAL

CENTRO COMERCIAL ESTILO INTERIOR

De mi mayor consideracion:

Es grato dirigirme a usted, para presentar a PUCLLAS NAVARRO, ROSA; identificado(a) con
DNI/CE N° 09718568 y codigo de matricula N° 7002512440; estudiante del programa de
MAESTRIA EN ADMINISTRACION DE NEGOCIOS - MBA en modalidad semipresencial quien, en
el marco de su tesis conducente a la obtencién de su grado de MAESTRO(A), se encuentra
desarrollando el trabajo de investigacion (tesis) titulado:

Influencia del clima laboral en las ventas de un centro comercial del distrito Villa el Salvador,
2021

En este sentido, solicito a su digna persona facilitar el acceso a nuestro(a) estudiante, a fin que
pueda obtener informacion en la institucion que usted representa, siendo nuestro(a)
estudiante quien asume el compromiso de alcanzar a su despacho los resultados de este
estudio, luego de concluir con el desarrollo del trabajo de investigacion (tesis).

Agradeciendo la atencién que brinde al presente documento, hago propicia la oportunidad
para expresarle los sentimientos de mi mayor consideracion.

Atentamente,

Ruth Angélica Chicana Becerra
Coordinadora General de Programas de Posgrado Semipresenciales
Universidad César Vallejo

Anexo 33 Carta de presentacion
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Villa el salvador, 10 de Junio del 2021

Sefores:

UNIVERSIDAD CESAR VALLEJO

Por medio de la presente y en mi calidad de gerente general del CENTRO
COMERCIAL ESTILO INTERIOR, autorizo a la licenciada Rosa Pucllas
Navarro, con DNI 09718568, quien labora en nuestra empresa; para que realice
el trabajo de investigacion que lleva como titulo:

“Influencia del clima laboral en las ventas de un centro comercial del
distrito Villa el Salvador, 2021”

El cual se desarrollara en las instalaciones y utilizara nuestro nombre con el fin
de obtener el grado académico de Maestro en administracién de negocios MBA
en la universidad César Vallejo.

Se expide la presente a solicitud del interesado para los fines que crea
conveniente.

Atte.

'
/Basilio Noa Pucllas /
Gerente General

Anexo 34 Carta respuesta
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