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Resumen

El presente estudio se realiza con el fin de determinar la influencia de la
motivacion del personal en las ventas de la organizacion Cantineta S.A.C.
Miraflores, 2019. Para poder cumplir los estandares esperados se planifica y
ejecuta la indagacién con un enfoque de caracter cuantitativo, en relacion con
esto establecemos que se usard un disefio no experimental y aplicado, asi
mismo el tipo sera correlacional transversal. La informaciéon se recabo
empleando técnicas tales como fichas de datos y la encuestas, la cual sirvio para
aplicarse el cuestionario, basado en una escala tipo Likert en una muestra de 20
participantes, que son escogidos de un total de 20 personas que conforman la
poblacién de trabajadores en total;, de esta manera, aplicamos la técnica del
muestreo no probabilistico, por conveniencia, al tratarse de poblacion accesible
en su totalidad, asegurando la confianza en sus resultados, en los que se logré
establecer el un coeficiente de Pearson, de correlacion positiva, significativo, de
un 0.774 entre los aspectos de las ventas y la motivacion de los empleados. Asi
nos fijamos que 59,7% de las variantes entre las ventas expuestas que estan
relacionadas con la motivacion personas de los empleados concordantes al
coeficiente de determinacion, para poder determinar el nivel de importancia
menor al parametro de 0.005 definido en el estudio (p<0.05), de esta manera le

daremos validez a la hipétesis del estudio.

Palabras claves: Motivacion del personal, ventas, intensidad del esfuerzo,

direccién del esfuerzo y persistencia.
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Abstract

This study is carried out in order to determine the influence of staff motivation on
the sales of the Cantineta S.A.C. Miraflores, 2019. In order to meet the expected
standards, the investigation is planned and executed with a quantitative
approach, in relation to this we establish that a non-experimental and applied
design will be used, likewise the type will be cross-correlational. The information
was collected using techniques such as data sheets and surveys, which served
to apply the questionnaire, based on a Likert-type scale in a sample of 20
participants, who are chosen from a total of 20 people that make up the
population of workers in total; In this way, we apply the non-probabilistic sampling
technique, for convenience, as it is an accessible population in its entirety,
ensuring confidence in its results, in which it was possible to establish a Pearson
coefficient, of positive, significant correlation, of a 0.774 between aspects of sales
and employee motivation. Thus, we found that 59.7% of the variants between the
exposed sales that are related to the personal motivation of the employees
concordant to the determination coefficient, in order to determine the level of
importance less than the parameter of 0.005 defined in the study (p < 0.05), in

this way we will validate the hypothesis of the study.

Keywords: Staff motivation, sales, effort intensity, effort direction and

persistence.

Tesis publicada con autorizacion del autor
No olvide citar esta tesis




UNIVERSIDAD

¥ TESIS CIENTIFICA

Introduccién

El estudio cientifico desarrollado tuvo por objetivo determinar la forma en
la que se ve influida la motivacion de los trabajadores encargados de las ventas
de la empresa Cantineta S.A.C. Miraflores, 2019. Es aquel andlisis que se ve
influenciado por las bases tedricas, los trabajos y las ideas de variados autores

en sus antiguas indagaciones que aportaron a la investigacion actual.

Actualmente, desde la perspectiva corporativa, €s una gran preocupacion
que el personal de una empresa esté motivado, producto de considerar como
colaboradores en lugar de simplemente trabajadores a los mismos, lo cual varia
la consideracion humanistica que le asigna a esta copatrticipacion en el desarrollo
con la finalidad ulterior de generar corresponsabilidades y actitudes de mayor

interés y solidaridad con las tareas propias de la gestion exitosa.

En el contenido del estudio se notara algunas definiciones, descripciones
y explicaciones de los autores que mencionan de la relacion vigente e intrinseca
entre la motivacion del individual de los trabajadores de una determinada
empresa. De esta manera Jiménez (2009) que indica la inspiracion, nos
establece en su investigacion, que la motivacion sera los asuntos mas
comunmente indagados cuando tratamos de comprender el comportamiento de
las personas, especialmente colaboradores, dado que la motivacién es una
concepcion empleada diariamente por considerarlo como factor prioritario y
trascendente en las organizaciones, asi como determinante del desempefio

laboral.

Este estudio esta estructurado en tres capitulos que se detallan

seguidamente:

El primer capitulo del estudio se centrard en el planteamiento de la
problematica, de tal forma que se pueda describir el problema, la formulacion del
problema, justificacion tedrica, social, metodologica y practica del presente
estudio, aquellos limites que impidan la viabilidad de la investigacion y como
reaccionaremos a ellos. El segundo capitulo, nos va a corresponder al desarrollo
de las teorias cientificas, las cuales deberan de estar relacionadas con los

antecedentes internacionales y nacionales del estudio y asi mismo estaran
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vinculados con los objetivos planteados previamente en la investigacién y con la
comprobacion de las hipétesis establecidas para el presente trabajo. De igual
forma, el tercer acapite estara centrado en el desarrollo metodoldgico, y los
aspectos relacionados con el disefio de la investigacion del documento, enfoque,
tipo, la composicion de la poblacion, muestreo y la respetiva muestra; estudio y
la operacionalizacion de variables y sus dimensiones; técnicas empleadas con
el fin de obtener la data necesaria para el estudio, el establecimiento de los
instrumentos de recoleccién, como sus procesos de validacion, consistencia
interna y confiabilidad, técnicas para procesar y analizar los datos y los aspectos
relacionados a la ética en las investigaciones. El capitulo cuarto de la presente
esta comprendido por la demostracion de los resultados que estan compuestos
por los andlisis pertinentes para poder realizar la validacion de la hipotesis. Por
altimo, el capitulo quinto, este compuesto por la discusion, la conclusion y las
recomendaciones que se derivan de toda la investigacion realizada y
debidamente acompafa por las referencias bibliograficas y sus respectivos

anexos.
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CAPITULO I: PLANTEAMIENTO DEL PROBLEMA
1.1.Descripcién de larealidad problematica

En el entorno empresarial surge la ideologia que la motivacion de
los empleados es fundamental para el crecimiento de la empresa; debido
a esto se realizan distintos estudios donde se analiza la motivacion de la
persona atendida desde el interior de las organizaciones de manera
expresay sistematizada (Mafas y cols, 2007). Una encuesta realizada en
Miami revelé que la gran mayoria de los norteamericanos trabajan con
muy poca motivacion durante casi toda su semana laboral (Rivera, 2015),
lo que podemos entender estadisticamente que la gran parte de
empleados que fueron encuestados no estan satisfechos con su
desempeiio dentro de la empresa. Siendo que aproximadamente el 31%
demuestra un cierto compromiso para el desarrollo de la empresa; el 51%
de los participantes del estudio demuestran no estar involucrados con el
desarrollo de la empresa y por ultimo el 17% afirma que se encuentra

totalmente desinteresado con el desarrollo econémico de la empresa.

El estudio mencionado fue ejecutado por la cooperacion Gallup
denominado “El Estado del Entorno Laboral en el Mundo” y formaron
parte 142 naciones, demostré6 que cuando los trabajadores no estan
motivados afirmando que los empleados desmotivados, infelices e
improductivos tienen dificultades para hacer aportes positivos en sus
diferentes actividades diarias y su reaccion negativa se prolonga con
consecuencias preocupantes en sus compaferos. De esta manera,
estimamos que un empleado motivado es mas beneficioso, lo que genera
mayores beneficios para la prosperidad de una organizacion. Se concluye
gue una forma de aumentar la motivacion de los empleados es
concentrarse en su paz. Ademas, Las indagaciones han demostrado que
en el ambiente laboral puede dafiar fundamentalmente la motivacion de

los trabajadores.
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Mahlaméaki, Rintamaki, y Rajah, (2019) sefalan que uno de los
factores mas importantes de la alta productividad laboral de los paises
asiaticos con éxito destellante en las ultimas tres décadas se debe a que
han prestado gradual y progresivamente mayor atencion al bienestar,
estado emocional y nivel de motivacion en sus trabajadores. Los registros
y la evaluacién de las 300 empresas mas importantes de la region oriental
asiatica, evidencia que en todos los casos se establecen politicas de
atencién psicologica, tratamiento del estrés, campafias de motivacion y
desarrollo de planes de superacion de situaciones criticas, sean de origen
familiar o laboral, con todos sus trabajadores. Estas politicas demostraron
haber mejorado la productividad de los colaboradores en mas del 24,5%
aun y a pesar de ser una de las regiones con mayor productividad en el
mundo (OCDE, 2019).

A nivel latinoamericano, Pefia y Villon (2018) han sefialado que la
motivacion del talento humano genera condiciones determinantes en la
eficacia de las organizaciones, lo cual ha quedado demostrado en un
conjunto importante de organizaciones publicas y privadas de Bolivia y
Chile, en las que se evaluaron los indices de motivacion laboral, politicas
de elogios, reconocimiento del mérito y otros factores motivacionales,
logrando mejorar su productividad y eficacia en méas del 20% en promedio
en sus respectivas organizaciones, asegurando a las mismas éxito
empresarial, calidad de imagen institucional, satisfaccion laboral y

adecuado clima laboral.

La Camara de Comercio Americana del Peru tiene la mision de
contribuir en la fomentacién del compromiso social de cada empresa con
la creacion del premio ABEL, un reconocimiento que se le da a las
corporaciones por brindar aquellas contribuciones relevantes para sus
empleados, mejorando la calidad de vida y su estado de animo. Otorgado
la respectiva distincion aquellas empresas que consiguen sus objetivos
de la mano con una organizacion enfocadas en los logros internos de sus

colaboradores. (EI Comercio, 2019).
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Segun el Ministerio del Trabajo y Promocion del Empleo (2018) en
su reporte sobre las tareas laborales en el ambito local plantea que en
promedio los trabajadores de los sectores de hoteles y restaurante
perciben un sueldo de S/ 1225. De los cuales el 31% tiene una larga
experiencia y constan de capacitaciones con respecto a la atencion de los
clientes. Por lo tanto, se identifica que en la mayoria de casos los
colaboradores desean dejar de trabajar por incomodidades en el centro

laboral.

La Cantineta SAC Miraflores, organizaciéon 2019 dedicada a la
prestacion de servicios en el sector de la restauracion, no huye de esta
realidad, actualmente cuenta con 20 asistentes, en el ambito sindical hay
una falta de compromiso por parte de los trabajadores, lo que revela su
descontento. Con la organizacion, ante el hecho de que: en los uUltimos
meses se ha producido una caida de las ventas, el absentismo sindical,
la rotacion de personal y las quejas de los consumidores, que se reflejan
en la productividad de la empresa, esta visidbn hace imperativo centrarse
en los problemas de personal , para investigar sus debilidades, motivacién
para desarrollarse y asi incrementar sus fortalezas, de manera que estén
motivados por programas de remuneracion e incentivos orientados a la
productividad, ademas ayuden a lograr las metas organizacionales y
especiales y el posicionamiento de la empresa.

1.2.Formulacién del problema
1.2.1. Problema general

¢ Como influye la motivacion del personal en las ventas de la empresa
Cantineta S.A.C. Miraflores, 20197

1.2.2. Problemas especificos

¢,Como influye la intensidad del esfuerzo en las ventas de la empresa
Cantineta S.A.C. Miraflores, 20197

¢,Como influyen la direccion del esfuerzo en las ventas de la empresa
Cantineta S.A.C. Miraflores, 20197
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¢, Como influye la persistencia del esfuerzo en las ventas de la empresa
Cantineta S.A.C. Miraflores, 20197

1.3.Justificacion de la investigacion
1.3.1 Practica

El presente estudio tiene gran relevancia en la practica
empresarial, debido a que se lleva a cabo con el fin de analizar las
conductas beneficiosas de los empleados. De esta manera. Se realiza
los beneficios que debe tener una empresa con unas personas
sumamente involucrado en su trabajo y el desarrollo de los objetivos
como empresa. Asi mismo, se espera que las empresas tomen
medidas con respecto a este tema, que tiene gran relevancia en la
optimizacién del ambiente laboral y la motivacibn que tienen sus

empleados.
1.3.2 Tedrica.

El presente analisis muestra como costo tedérico su capacidad
para orientar los contenidos hacia la brecha revisada de
entendimiento y la alianza de teorias intentara extender las ideologias
ya establecidas. Permanecerd& como un aporte para futuras
indagaciones sobre la motivacion laboral. Incluso, con estos efectos,
se podrian aplicar teorias en el area comercial de Miraflores, debido
a que se entendera de mejor manera la motivacion de los empleados

y los beneficios para el cumplimiento de los objetivos corporativos.

De igual forma, la encuesta llevara a cabo para que los
responsables de RR.HH tengan conocimientos necesario para poder
entender las aspiracion y motivacion que los trabajadores tendran en

la realizacion de sus actividades laborales.
1.3.3 Metodologica

El beneficio metodolégico esta dado porque el estudio consigue

determinar una nueva herramienta para recolectar datos afines a las

Tesis publicada con autorizacion del autor
No olvide citar esta tesis




UNIVERSIDAD

¥ TESIS CIENTIFICA

variables de analisis, por esta razon se implementara un cuestionario
especifico, siendo un instrumento eficaz para los procesos de
investigacion con variables iguales. Asimismo, servird como fuente de
informaciéon, con el objetivo de ser valorada para distintas
corporaciones relacionadas del distrito de Miraflores e incluso al

sector empresarial de todo el Pera.
1.4.Limitaciones de la investigacion
1.4.1 Tiempo

Los plazos que se establecieron para la presente
investigacion son de un afo, lo cual correspondera el periodo del
afo 2019

1.4.2 Espacio.

El estudio se ejecutara a nivel de la empresa Cantineta S.A.C., la

cual gueda ubicada en el distrito de Miraflores.

Rodriguez (2012) indica que es de gran relevancia establecer el
tiempo que se ejecuta la indagacion, debido a que se podra delimitar
los espacios temporales y espaciales donde se realizara el presente
estudio. (p.26)

1.4.3 Recursos

El trabajo de indagacién se realizara siguiendo el plan establecido
sin restricciones financieras, utilizando la infraestructura de Cantineta
S.A.C. Miraflores y el uso de una computadora para ayudar a procesar
la data obtenida. Los costos del andlisis se financian con recursos

propios.
1.5.Viabilidad de la investigacion

El estudio realizado tendra viabilidad en el uso de las técnicas
establecidas para poder alcanzar los estandares esperados; con el fin de

revelar la motivacion que tienen los trabajadores para la realizacion de las
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actividades laborales. De esta manera las empresa podran usar los datos

necesarios para mejorar la calidad de vida de sus empleados.
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CAPITULO II: MARCO TEORICO
2.1. Antecedentes de la investigacion
2.1.1. Internacional

Pefia y Villbn (2018) en su estudio “Motivacion Laboral:
Elemento Fundamental en el Exito Organizacional”, con el objetivo
de analizar la motivacion que tiene el progreso del talento humano
y su motivacion apropiada en lograr un mejor desempefio
profesional, realiz0 una investigacion cualitativa mediante una
revision bibliogréafica, recopilando investigaciones de una extensay
variada gama de negocios, logrando correlacionar todos estos
datos y mostrar que el vinculo del éxito empresarial estd muy ligado
a la motivacion que se logre desarrollar en los trabajadores,
despertar su autoestima y forjar un clima de satisfaccion personal,
familiar, social y laboral de cada uno de sus colaboradores.
Desarrollar el sentido de pertenencia y satisfaccion al del éxito
empresarial e institucional colabora y promueve la formacion
también de un espacio de satisfacciones y motivaciones que
contribuye a formar un mejor clima proclive para mejorar la

efectividad del trabajador.

Segun el analisis de Sum (2015) sobre la prevalencia de la
motivacion en la gestion sindical, estructurado en el sector
administrativo del personal de una organizaciéon alimentaria en
Quetzaltenango area 1 para calificar para la categoria de
licenciatura en psicologia industrial con el objetivo primordial de
conocer como funciona la estimulacion estd enfocado en el
desarrollo profesional del sector administrativo en la organizacion
alimentaria Region 1 de Quetzaltenango. El andlisis de la solicitud
se detalla en el contenido. Para la elaboracion de este trabajo, la
poblacién esta conformada por 35 aliados del area administrativa
de la organizacion alimentaria en el marco imperante, 1 de

Quetzaltenango, es decir, doce mujeres y veintidés hombres, su
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edad entre 18 y 39, en su mayoria ladinos étnicos y algunos
nativos. La mayoria de los concursantes provienen de la ciudad de
Quetzaltenango, la herramienta formuld una secuencia de
preguntas para medir las cambiantes, resultando en una prueba
estandarizada y de validez denominada "Escala Psicosocial
Motivacional" aplicada al grado de motivacién. Los competidores
evallan diversos recursos, ejemplificando: incorporacién con su
propoésito, reconocimiento y reconocimiento social, autoestima,
autodesarrollo, estabilidad, poder, incentivo y satisfaccion con los

resultados de estos elementos.

Avanecer (2015) llevo adelante una investigacion titulada
“Liderazgo y motivacion”, en la que el objeto de la investigacion
buscé dejar establecida la forma en que influye la forma como
lideran los inspectores laborales para que los vendedores de una
distribuidora Mariposa C.B.C. estén motivados, empresa instalada
en Quetzaltenango (México). Se emple6 una metodologia de tipo
cuantitativo-descriptivo. Se aplicaron a una muestra de 47
supervisores y 8 vendedores de la empresa, conformado por
caballeros del grupo etario entre 20 a 50 afios. Se planificaron
actividades para mejorar las ventas de la empresa, con lo que
lograron la consecucion de objetivos de mejorar la rentabilidad. Se
emplearon cuestionarios para recolectar los datos de estudio. Los
resultados finales observados fueron que el recurso principal de las
empresas distribuidoras son sus ingresos econémicos generados
por los vendedores. Para lograr que estos ingresos superen
permanentemente de manera positiva, deben ser dirigidos por un
adecuado liderazgo en cada area de la organizacion, quien debe
buscar la comunicacion apropiada entre supervisor, colaborador y
despachadores, sosteniendo la confianza, respeto en el espacio o
ambito laboral e incrementando el desempefio laboral del
profesional. Se logré6 comprobar que los supervisores ejercen una
influencia favorable de liderazgo sobre su equipo de ventas lo que

influye positivamente en la motivacion y desempeiio laboral,

12
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expresando cada colaborador su obligacion dentro de la
organizacion, generando expectativa y estrategias de crecimiento
y éxitos, incrementando su desempefio constantemente en cuanto
a la eficacia de su trabajo que habia mantenido la empresa en un

elevado nivel de excelencia.

Enriquez, P. (2014) en su analisis de como la motivacion
dafa el funcionamiento sindical de los trabajadores del Instituto
Vison de México, para la ejecucion de la Maestria en Gestion,
Montemorelos México, con el objetivo primordial, la herramienta
para evaluar el funcionamiento de los trabajadores y la motivacion
a la Universidad. Empleados. La encuesta es detallada, correlativa
y explicativa, cuantitativa, transversal y dirigida al campo. La
poblacion estuvo conformada por 164 empleados y esta poblacion

constituyo la muestra que se aplicé a todos los empleados.

Se utilizaron dos herramientas para aprender y recopilar
informacion: la primera herramienta basada en la gestion con 48
preguntas y un indice de confianza de 0,939; el segundo sobre
motivacion, compuesto por 19 preguntas con un indice de
confianza de 0.909. En consecuencia, el grado de motivacion
predice el grado de funcionamiento del personal, lo que permite
establecer que ha habido una incidencia lineal conveniente y

fundamental.
2.1.2. Nacional

Durand A., y Romero M. (2019) en su investigacion,
realizaron un plan relacionado con la motivacién laboral con el
objetivo de incrementar la productividad de los empleados de la
tienda Topi-Top de la zona de Huancayo 2019, con el objetivo de
evaluar los campos de la motivacion y su desarrollo entre el
personal de la tienda por departamentos, emplearon un test para
valorar la motivacion del trabajador y una lista de cotejo para medir

la productividad para evaluar un diagnéstico integral del desarrollo
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y fomento de la poblacién entre los trabajadores, disefiaron un
programa motivacional basado en satisfaccion, realizacion y
autoestima, evaluando antes y después la motivacion vy
productividad de cada trabajador, tras 15 dias de la aplicacion,
encontrando diferencias muy significativas entre los pre y pos test
de la totalidad de colaboradores participantes de la experiencia. Se
dio por satisfecha y verificada la hipotesis alterna en el sentido que
el desarrollo de la motivacién personal incide de manera directa y
favorable en la productividad (p<0,01).

Castro, Esther (2018) en su investigacion sobre la incidencia
de las estrategias de motivacion para aumentar las ventas en el
area de damas de la compafia Saga Falabella S.A. Chiclayo 2017,
con el objetivo de mejorar la motivacion en las empresas locales,
estudio una propuesta para desarrollar programas motivacionales
gue se apliquen al personal de una empresa por departamentos en
Chiclayo, logrando evaluar la apreciacion obtenida de trabajadores
motivados y desmotivados entre clientes continuos de las tiendas,
obteniendo que el nivel de ventas estaba fuertemente asociado al
nivel motivacional mostrado internamente en los trabajadores
(p<0,05) quienes separados por niveles, quienes registraron nivel
alto y muy alto motivacional mostraron un mejor nivel de ventas
promedio que quienes mostraron un nivel bajo y muy bajo de

motivacion intrinseca.

Mientras que Castafieda y Julca (2016) realiza un estudio
sobre la productividad de los empleados de la organizacién
"Casther y Asociados S.A.C." en el area de ventas y ofrece una
estrategia de desarrollo motivacional en el lugar de trabajo, para
calificar como Licenciado en Administracion, UPAO, Trujillo Perq,
orientado a implementar como el programa de motivacion de los
empleados aumentara su productividad en el sector comercial de
la organizacién "Distribuciones Casther e Associati SAC" . La
encuesta es longitudinal, aplicada, pre-experimental, ya que se
realizo para implementar la incidencia de la variable sin
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dependencia de la variable motivacién sindical en funcion del
programa de productividad sindical, permitiendo reconocer las
causas por las cuales el personal de la &rea comercial son capaces
de aumentar, preservar o minimizar la productividad, sobre la base
de las teorias anteriores y el trabajo de evaluacion realizado. Para
realizar el trabajo se contabilizO una pequefia cantidad de
trabajadores, ya que la poblacién estaba conformada por 12
empleados del sector comercial, por lo que la muestra estuvo
conformada por 12 trabajadores; La herramienta fue la encuesta y
en ella se recogeran los datos, el cuestionario y la entrevista
previamente esbozados. En este discurso, al gerente general se le
hizo una serie de preguntas en relacion al tema en cuestion, con el
resultado de que existe una correspondencia entre la motivacién
del trabajador y sus resultados. Es recomendable verificar
periodicamente el cumplimiento sindical para mantener
actualizados los datos de este dltimo, asi como calcular
constantemente la productividad de la mano de obra y se
recomienda llevar a cabo el proyecto de motivacion, ya que los
efectos obtenidos son positivos para la poblacion activa.

Organizacion.

Chirito y Raymundo (2015), Presentaron un trabajo de
encuesta sobre la motivacion y cémo perjudica la gestién sindical
de la organizacion financiera Interbancaria, comercios del sector
Huacho 2013, egresados en gestién de la UNJFSC, huachoperu.
Para implementar cémo la motivacion perjudica la practica sindical
en el Banco Interbank, Tiendas en Huacho, fase 2013, con una
metodologia, el tipo de estudio de investigacion descriptivo-
correlacional, asi como un trabajo de investigacion de tipo mixto,
es en otras palabras, consiste en de una cuantitativa y otra
cualitativa, estableciendo como poblacion y muestra de 33
empleados del Banco Interbancario, la técnica utilizada en este
analisis es la encuesta, a través de la herramienta del Cuestionario,

pudiendo concluir que la significancia asintotica 0,000 es menos de
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0,05 grados de significancia, se discute Ho. En otras palabras: La
motivacion tiene un predominio significativo en el ejercicio sindical

del Banco Interbank, Tiendas en Huacho, periodo 2013.

Tuvo como poblacién y cuenta con 358 trabajadores de la
salud laborando en el hospital Hugo Pescetto de la provincia de
Andahuaylas. 2015, las técnicas de encuesta utilizadas en este
estudio de encuesta fueron investigaciones, y se ha propuesto
averiguar a través de preguntas correctamente planteadas a los
individuos en analisis y el resultado primario es menor que el valor
p de 0.05, por lo que la conjetura nula (I ) es negacion; En
consecuencia, con un nivel de veracidad del 95%, existe una
coincidencia significativa entre los cambios de gestién estudiados
y la motivacion sindical entre los empleados del Hugo Pesce de

Andahuaylas Nosocomio.
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2.2. Bases tedricas
2.2.1. Variable Independiente: Motivacion del personal
Motivacion.

Para Chiavenato (2009) una razon es aquella que induce al
sujeto a proceder de determinada manera o que se origina, al
menos, en una determinada propension, o en una determinada
conducta. El factor que estimula estas ocupaciones podria ser
desarrollado por estimulos externos, es decir, proviene del ambiente
o del ambiente, o podria ser realizado por impulsos internos, es
decir, por procesos mentales en los que el razonamiento y la

anticipacion de una persona son fundar. Conectado y conectado.

Robbins y Judge (2017), conceptualizan la motivacién como
resultado de la interaccién entre individuos y situaciones. Ademas,
nombre cual es el proceso que involucra 3 recursos clave que son la
magnitud del trabajo, la direccion de la fuerza laboral y la constancia

del trabajo que hace un individuo para alcanzar o lograr un objetivo.

Entre los puntos que mas influyen en el logro de los objetivos y
objetivos de la empresa se encuentra el desempefio del personal,
estableciendo en la motivacion el impulsor que méas estimula dicho
desempefio. Por ello, de acuerdo con la Fundacion para el
Incremento de la Fundacion RRHH (Fundipe, 2011), en la actualidad
se reconoce que entre las causas mas frecuentes por las que un
trabajador quiere dejar una organizacion, faltan retos vy
oportunidades para Trabajos incrementales., Entre ciertos recursos,
que establece el entusiasmo y la lealtad hacia una organizacion,

llevandola en detrimento del capital humano.

Para comprender mejor el entendimiento de los grupos de
empleados, es indispensable considerar la inspiracion como una
secuencia de fases que se inician de una necesidad de lograr la

plena satisfaccion de esta, incentivando al sujeto a desempefiar
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mejor calidad en el lugar de trabajo. Tener comprensién, mucho

sobre la motivacion.

Segun Chiavenato (2009), un ejemplo que explica facilmente la
motivaciéon es el “Ciclo Motivacional”. Este periodo comienza cada
vez que surge una pregunta, una vez que surge la pregunta, el caso
de equilibrio en el que se encuentra el organismo, se rompe
provocando una fase de rigidez e insatisfaccion, este caso de tension
genera un comportamiento o una ‘accion, que luego es inducida a
incitar a liberarse del desequilibrio, una vez que la conducta o accioén
es intensa, el individuo encontrara satisfaccion con su pedido y
equilibrio. Sin embargo, la insatisfaccién con esta pregunta puede
dar lugar a 2 escenarios: el primero es que la necesidad puede ser
frustrada, es decir, transportada a otra cosa, personal o ambiental,
provocando rigidez para encontrar un muro para la independencia, y
de ahi esta tension. Canal de salida, ya sea por un camino
psicoldgico o por un entorno fisiolégico. Y, en segundo lugar, que la
demanda se desplaza o se estabiliza, esto sucede cuando la
satisfaccion de otra necesidad disminuye la promocién de una
demanda que no se puede satisfacer. Estos pasajes tienen la

posibilidad de integrarse en estas figuras.

o Estimulo
Equilibrio 0 ™ Necesidad [®| Tension [™ Accion [ Satisfaccion
Interno Incentivo

&~

Figura 1. Fases del ciclo motivacional sobre la satisfaccion de
necesidades.

Tomado de: Mc Teer (2016)
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Estimulo > Barrera
Equlibdo ™ 4 ™| Necesidad [™ Tension (Frustracion)
Interno Incentivo .

Otro
comportamiento
derivado
{Compensacion)

Figura 2. Etapas del ciclo motivacional con frustracion o

compensacion.
Tomado de: Mc Teer (2016)

Los comportamientos se haran mas efectivos para la
satisfaccion de las necesidades en el instante en que se produzca la
reproduccion del lapso, esto se origina, mientras se ejerce el
aprendizaje. Para poder entender mejor, una vez mejorada la calidad
del ambiente laboral, la tensién entre los trabajadores desaparece y

se crea un ambiente estable.

Las personas son muy diferentes entre si y al haber entendido
esa premisa, entendemos que las personas se mueven por
diferentes aspiraciones o motivacion. Asi mismo se establecen tres

supuestos de la conducta de los individuos, estas son:

 Existe causalidad en la conducta, causada por

recomendaciones externas o internas.

» Se origina el comportamiento, lo cual sugiere existente un
estimulo o demanda en cada una de las conductas, valido para

denotar las causas de el comportamiento.

* La conducta estd orientado a un objetivo, en cada

comportamiento hay trabajo por hacer.

La misma existencia de un modelo elementan. Hace referencia
a que los individuos reaccionan a los estimulos exteriores y afectan

su desarrollo. Lo que conocemos como la motivacion vy
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comportamiento, estan sumamente vinculados en una relacion de

causa y efecto.

De esta forma, la motivacion consigue especificarse a ella
misma como eso que fortalece, dirige y conserva el comportamiento
humano. En la administracion de RR.HH., esta idea se concreta,
segun Gomez mejia (2005), como “la aspiracién de un sujeto a hacer
su trabajo de la mejor forma viable o hacer un gran esfuerzo para

hacer determinadas tareas” (65).

Recursos primordiales intervienen en la motivacion que incidira
en la conduccion, la progresividad de su efecto y la firmeza del
esfuerzo de los ayudantes para lograr sus fines organizativos y

laborales.
Teorias de la motivacién
Motivacionales

Para Chiavenato (2009) es un aspecto esencial de la teoria
de la motivacibn comprender las necesidades, porque son estas
necesidades las que finalmente impresionan al individuo y estimulan
una accion definida. Es importante en la gestibn de recursos
humanos de cualquier empresa reconocer y comprender en qué
consisten los requisitos satisfechos e insatisfechos, encontrar
técnicas superiores para estimular a los empleados y asi lograr una
mayor produccién en los ultimos tiempos. Se examinan las diferentes
teorias motivacionales, que solo estan relacionadas con la
divulgacioén de los requisitos de los empleados en su entorno laboral
(p. 535).

Factores de Herzberg

De acuerdo a Herzberg la motivacion para la realizacion de

actividades laborales que se vinculan con dos elementos esenciales:

A) Factores motivacionales

Tesis publicada con autorizacion del autor
No olvide citar esta tesis




UNIVERSIDAD

¥ TESIS CIENTIFICA

Aluden al espacio, las tareas y las responsabilidades
relacionadas. Si los elementos motivacionales tienen la suficiente
eficiencia, esto influye la consideracién de las emociones de los
trabajadores, que juegan un papel importante para la conducta y

pensamiento de estos.

Los factores motivacionales, en particular, incluyen:

* Encargar responsabilidades.

* Independencia para decidir como realizar una tarea.

* Probabilidad de ascenso.

 Uso pleno de habilidades particulares.

* Declaracion de objetivos y evaluacion relacionada.

» Reduccion de la carga (sujeto que la realiza).

« Aumento o ganancia en el comercio (vertical u horizontal).
En esencia, la teoria de los factores establece que:

* La complacencia de los empleados ocupa una parte
importante del fondo o las acciones estimulantes y desafiantes del
puesto, se denominan factores de la inspiracion laboral.

« El disgusto laboral, es un factor relacionado con la salud de
los trabajadores que recae de forma importante en el desarrollo

individual en el entorno empresarial.

Herzberg puedo concluir que los factores que contribuyen la
satisfaccion laboral no son iguales a los componentes
responsables de la insatisfaccion laboral. Para la accion sindical
motivada, Herzberg propone el fortalecimiento del trabajo, que
consiste en ampliar deliberadamente los objetivos o metas,

compromisos y desafio de las actividades del cargo.

Tesis publicada con autorizacion del autor
No olvide citar esta tesis




UNIVERSIDAD

¥ TESIS CIENTIFICA

El trabajo mismo

Logros

Pozibilidad de erecimignto
Responsabilidad

Factores
motivacionales Progreso
Reconocimiento

\

Estatus

Relacidn con superiores
Relacitin con colegas
Relacidn con
subordinados

Calidad de la supervisidn

Factores
higi#nicos o de
ranteni miento Paliticas ¥ adrmunisiracidn
de la compania
Seguridad en el empleo

Condiciones da Trabajo
\ Suelda

Figura 3. Modelo de dos factores de Herzberg

Expectativas de Victor Vroom

Vroom sostiene la teoria de que los trabajadores responden a
los estimulos que recompensen el desempefio en las actividades
laborales. Es decir que cuando la empresa no reconoce la el buen
accionar de sus empleados, ellos tiendan a sentirse menospreciados
y frustrados; estos factores conllevan a un mal desarrollo individual y
por ende, en muchas ocasiones los objetivos laborales no son

alcanzados por sus trabajadores.

En la actualidad, muchas empresas toman la iniciativa de
premiar a los trabajadores por el alcance de las metas establecidas
en su desempefio laboral. Con el reconocimiento de los logros de los
trabajadores se concluye que estos tienen mas animos por alcanzar

sus metas y simultaneamente mejorar el clima laboral.

Existe una gran variedad de bases tedricas que nos tratan de
explicar lo que motiva a todos los empleados; tienen diferentes

enfoques de la realidad que los individuos afrontan dia a dia. Es decir
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que las teorias contemporaneas van a tomar en cuenta muchos mas
ambitos para el mejor entendimiento de su conducta laboral. Las

teorias mas aceptadas por la doctrina son:
Tipos de motivacion

Segun Niemiec y Ryan (2009). Como grupo, las regulaciones

identificadas y la motivacién personal se unen en la autoestimulacion.

Para Niemiec y Ryan (2009) los menos independientes de la
motivacion externa son aquellos que son regulados y reconocidos
como regulaciones externas por un elemento endégeno como recibir

una recompensa o una sancion.
Motivacion por logros

Motivacion por logros es el estimulo que los empleados valoran
para buscar, lograr y, en Ultima instancia, subir los escalones del
triunfo. Para estas personas, los alcances se consideran relevantes,
especialmente para ellos mismos, no solo por los premios de los que
provienen.es posible referirse sobre los distintos estilos de logro
formulados por Lipman-Blumen, Handley-Isaksen y Leavitt (1983),
quienes sefalan la existencia de tres distintos estilos de logro: a)
Directo por que esta referido a obtener el reconocimiento de manera
directa y personal, b) Instrumental porque buscan su logro y
reconocimiento mediante el uso de terceras personas o puentes de
intermediacién, y ¢) Relacional porque se pliegan a terceros para ser

reconocidos mediante los éxitos de ésta tercera personas.

Franken y Brown (1995) sefialan que cada uno de los elementos
que desarrollan la motivacion para el éxito en el trabajador juega un
papel fundamental en la comprensién del motivo de satisfaccion que
lleva a los empleados a mantener una alta competitividad. También
se ha propuesto la existencia de tres tipos alternativos de motivacion
para el éxito basados en la competitividad y se vincula a necesidades

especificas como satisfacer la necesidad de ganar o triunfar, brindar
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la oportunidad de mejorar la ejecucién y sobresalir y motivar el
maximo esfuerzo que optimiza y logra los mejores resultados
posibles. La particularidad que detalla al personal exitoso es que
trabajan mas duro cuando perciben que se les estima por todo el
trabajo que vienen realizando con el fin de cumplir sus metas
personales. Por otro lado, los empleadores tratan de esperar que sus
empleados también avancen hacia el éxito. A veces, expectativas tan
altas no permiten que los coordinadores orientados al éxito se
involucren de manera positiva, o que también provoca la incapacidad

del personal para satisfacer las demandas de dichos gerentes.
Proceso de motivacion

En general, las teorias sugieren un proceso de motivacion que
se centra en metas 0 necesidades. Las metas surgen de los
resultados que busca el individuo (necesidades, impulsos y
estimulos). Entonces, cuando es necesario, la gente intenta seguir a

los lideres motivadores.
Automotivacion

Segun Robbins, (2017). Esta teoria se centra en la evaluacion
cognitiva, da las razones por las que los empleados tienden a parecer
que tienen el control y disfrutan de lo que hacen, que se gestiona,
mientras que al mismo tiempo se sienten competentes, los empleados
que son recompensados extrinsecamente por su desempefio
sobresaliente estan motivados por la sensacion de que cumplen con
lo que la estructuracién espera de ellos: deber con el trabajo. Las
empresas tendran mucho éxito cuando tengan una gran cantidad de
empleados involucrados, lo que generara una mayor productividad,

menos accidentes laborales y una menor rotacion de personal.
Goal

Segun Robbins, (2017). Al establecer metas especificas y

dificiles, tenga en cuenta que el rendimiento aumentara, lo que se vera
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reforzado por la retroalimentacién si la meta es un desafio que
requiere mas concentracion y perseverancia para lograrlo. Si el
empleado trata de alcanzar las metas que le conciernen para el

cumplimiento de sus objetivos laborales. (pagina 212).
Equidad

Segun Robbins, (2017). Un claro comportamiento de los
empleados es que va a tratar de comparar su progreso con el de otros,
y sobre todo en casos donde por la realizacién de sus metas son
reconocidos y pagados por igual, si no responden afectan
negativamente la equidad existente, lo que reduce la productividad.
(Pagina 220).

Nivel de
> realizacion
personal
Sy Comparacion
Capacidad hlglen.u:os' ' de squidad
y de motivacion
Y Y Y

Esfuerzo Y @‘ Desempeno @‘ Recompensas @ Metas

Y

individual A individual "| organizacionales | A personales
A A A
Oportunidad Refuerzo Jerarc!ula de
necesidades
Objetivos de
) comportamiento |~
1 = Relacion esfuerzo-desempeno

2 = Relacion desempeno-recompensa
3 = Relacion recompensa-metas personales

Figura 4.Vision integral de las Teorias de la motivacion

Tomado de: Valdez (2020)
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La figura 4 muestra la integracion de las teorias motivacionales, en las
que los empleados se motivan a través de la evaluacion del
desemperio, las recompensas de la empresa y la consecucion de
resultados personales, siempre que su empleo les ofrezca
responsabilidad personal, retroalimentacion y bajo riesgo.

Elementos de la motivacion
° Intensidad del esfuerzo

Dreikurs (2000) se refiere a la motivacion como un proceso dinamico
interno, que emana del propio esfuerzo del colaborador o trabajador.
Desde la perspectiva de esta concepcion la motivacion se describe
como la intensidad del esfuerzo a la gestacién de una actitud
determinada que facilita a las personas u orienta sus esfuerzos para
el logro de determinados objetivos, a través de los cuales es posible
obtenga las satisfacciones deseadas. Este se produce debido a que
la motivacién estd referida a un proceso dindmico de naturaleza
interior al individuo. La caracterizacion interindividual de la
motivacion permite asegurar que el hombre el proclive a buscar sus

logros pese a limites o trabas interactivas con su entorno.
o Direccion del Esfuerzo.

Cavalier (2000), por su parte ha sefialado que la motivaciéon es un
elemento que permite al hombre tomar una direccion basado en sus
motivacionales y expectativas, apuntando a una direccion
determinada, a través de la cual alcanzara o pretendera alcanzar sus
objetivos. Para ello el hombre se convierte en un operador selectivo
de alternativas segun esta direccion la cual es posible que adopte

variaciones, las cuales a su vez recompondran la direccion
o Persistencia del esfuerzo

Si bien Cavalier (2000) sefiala reiteradamente que existe una

distincion fundamental entre eleccion y decision, y por ello debe
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hablarse de un proceso constructivo de la formacion y desarrollo de
un interés de perseguir el éxito y lograr determinadas metas, las
cuales proporcionan satisfaccion a cada individuo. Los individuos,
segun este punto de vista, establecen una serie de prioridades y
determina una ruta de acciones que lo llevaran a acciones
preestablecidas para obtenerlas o asegurar su realizacion de
manera mas 0 menos segura, y con el mayor esfuerzo posible, el
cual es una determinacion que muestra cuanto se comprometen los
colaboradores con el esfuerzo de alcanzar tal o cual objetivo. A esta
pucha constante y es la que Cavalier denomina persistencia en el
esfuerzo, la cual termina por ser una conducta tenaz y determinada

hacia el objetivo propuesto.
El Personal y su contribucién en la Creacion de Valor

La globalizacién que enfrenta hoy en dia la sociedad obliga a las
empresas a tener que seguir el ritmo a la competencia que cada dia
avanza mas en los aspectos de tecnologia y recursos humanos.
Importantes recursos que en el transcurso del tiempo van a influenciar
en el alcance de los objetivos; como el aminoramiento de los precios
de venta y conservando la calidad de los bienes que son puestos en
venta. Para poder estar enfocados en la materia de analisis nos
centraremos en los recursos humanos que las empresas disponen

para la realizacion de las actividades.

De esta manera, el trabajo de investigacion demanda que se
realice un andlisis de los factores que se ven involucrados en la
administracion de los principales recursos humanos que necesita la
empresa para el cumplimiento de los objetivos corporativos. Siendo
este la premisa para la ejecucion del trabajo, entendemos que los
trabajadores de una empresa deben de ser reconocidos con el fin de
incrementar la motivacion que es necesaria para el cumplimiento de
metas. En muchos casos empresariales, el empleador toma la
decision de recomenzar econémicamente a sus trabajadores mas

destacados en el desarrollo de sus actividades laborales.
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Las personas que pertenecen al mundo empresarial forman
parte de una gran estructura que pretende alcanzar metas que
puedan generar rentabilidad para los propietarios. Siendo asi que los
empleadores van a necesitar en gran parte de las prestaciones
individuales que los subordinados realicen para é€l.

Teoria de las necesidades de Maslow

Toman en cuenta a los aspectos que motivaran a los individuos

para la realizacion de sus deberes. Se dividen en:

A. Fisiolégicos: como agua, comida, sexualidad, refugio, clima

favorable, etc.
A. Seguridad: como la autoconfianza, la falta de coaccion, etc.

C. Social: como las sociedades, afecto, relaciones sociales,

interaccion, afecto, etc.

D. Estima: Es reconocida como la capacidad de valorar los
elementos externos que integran los valores con que convivimos. Su
importancia radica en que es un nexo o hilo conductor entre valores
propios y valores externos, permitiendo la interaccion propia de

nuestros valores con el resto.

E. Autorrealizacion: ser elemento a la hora de obtener su
estandar de manera continua. Uno de los valores mas importantes de
la persona es la satisfaccion de haber sido participe de algo
trascendente y sentirse realizado en ello. La autorrealizacion es por
tanto el mecanismo de gratificaciéon y reconocimiento de una vida
exitosa y satisfactoria orientada al reconocimiento de nuestros

guehaceres en un contexto universal.
Teoria de las necesidades de mcclelland

Contreras (2014) sostiene que, las personas poseen ciertas demanda

0 necesidades para su desempeiio laboral, basicas como:
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e Necesidad de logro: Referida al esfuerzo para sobresalir, lograr
dentro de una relacion o en un grupo de estandares, el éxito y
por tanto materializar su lucha por el éxito. Esta necesidad
implica reconocimiento y satisfaccion del deber cumplido en

cada etapa

e Necesidad de poder: Concerniente al requerimiento de obtener
que el resto de la gente se conduzca de una forma que no lo
ejecutaria, es decir esta referida al anhelo de lograr la marca
de influir y controlarlos para lograr sus objetivos propios.

« Necesidad de afiliacion: El cual esta relacionado a la necesidad
de ser reconocido en un grupo y coparticipar de ellos. Este
reconocimiento debe darse extensiva y explicitamente, para

ser valioso y relevante (mcclelland, 1989)

o Necesidad de logro: Segun mcclelland (1989) las personas,
aun con menores niveles cualitativos educacionales o
culturales, muestran una predisposicion a reconocer en el logro
y la satisfaccion como una forma de relacion afectiva y
gratificante para el desarrollo de sus potenciales des laborales.
En este sentido, la busqueda de esta gratificacion es la llamada
satisfaccion del ogro o necesidad de logro. Esta satisfaccion y
reconocimiento establece en los colaboradores un proceso de
retroalimentacion a modo de circulo virtuoso que mejora

progresivamente sus competencia y capacidades laborales.
Teoria de proceso motivacional

La base tedrica del proceso motivacional se refiere que al inicio

de la motivacion es otra accion que inspira para la motivacioén.

Salazar y Gutiérrez (2016) menciona que la estimulacion en una
actividad que esta relacionada al trabajo del individuo obedeceréa a los
fines con los cuales se el empleador se relacion para el cumplimiento

de sus objetivos laborales
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De igual forma, tras el interés por fijar determinadas metas, en
en Salazar y Gutiérrez (2016) asegura que la inspiracion mostrada por
el trabajador en su lugar de trabajo sea un producto reflexivo y que su
energia o nivel de ejecucion coincida con el nivel de problema de las

metas que esta tratando de alcanzar.

Para realizar esta valoracion, el colaborador compara el
reconocimiento individual recibido por la organizacion (escala interna)
con los reconocimientos recibidos de sus compafieros de la
organizacion o de los empleados de su nivel que laboran en diferentes

organizaciones participantes (escala externa).
Leyes de motivacién

Moreno (2002) citado en Salazar y Gutiérrez (2016) afirma que
las siguientes cuatro leyes estan relacionadas con la motivacion para

el trabajo:

Ley de la avalancha o igualmente distinta como una bola de
nieve: Responde al desarrollo paulatino de motivacion al acercarse al

fin deseado.

Ley de la necesidad dominante: Expone la dificultad entre
distintas motivaciones, y es en ese momento cuando se elige la mas

esencial.

Ley de la precocidad: Es el trabajo prematuro del progreso

particular de las motivaciones.

Ley del fortalecimiento de la frustracion: Situacion que requiere
mucho interés para alcanzar la meta, porque existe una especie de

obstaculo para alcanzarla.
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2.2.2. Variable Dependiente: Ventas
Ventas

Kotler y Armstrong (2008) argumentan que las ventas son las ideas
de que los clientes no adquiriran suficientes productos de la empresa
solo si la empresa lleva a cabo una actividad de promocion y ventas
de alto nivel. Esta seguro de que los clientes que estén convencidos
de que compren un producto apreciaran lo que han comprado. O, si
no les gusta, pueden olvidar su decepcion y volver a comprar mas
tarde. Las afirmaciones hipotéticas de los consumidores suelen ser

incorrectas (pag. 10).

Es la cadena de acciones de comunicacion con posibles clientes para
convencerlos de realizar una compra, en la que se materializan las
ventajas de un bien o servicio especifico. Las primeras fases
corresponden a la identificacion de las necesidades y carencias de los
clientes, tras lo cual es recomendable ofrecer una propuesta,
implementando una fase de motivacion y persuasion a través de
ofertas de ventajas, motivaciones, que culminan en la consultoria para

la adquisicion del producto (Direccion de marketing com, nd).

Segun Thompson (2005), la venta es uno de los dinamismos mas
buscados por empresas, corporaciones o particulares que ofrecen
algo (commaodity, commodity u otro) en su mercado, su éxito se debe
precisamente a la cantidad de ocasiones en las que para llevar a cabo

esta accion, qué es apropiado hacer y si es ventajoso hacerlo.
Elementos de la venta

Segun Acosta et. Al. (2018) nos recuerdan que la venta de un
producto consiste en un proceso, en el cual se identifican diferentes
fases que intentan explicar las tareas, las fases y las actividades
fundamentales del mismo, para comprender los elementos

fundamentales de un proceso de venta:
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* Preparacién

Se establece estrategias para poder captar a los diferentes clientes
potenciales, los cuales tiene un grado de dificultad debido a los

conocimiento que tiene de los clientes.
* Organizacion de la visita

En esta fase se obtienen los contactos necesarios, se eligen los
medios de comunicacion en funcion del cliente, generalmente se
realizan llamadas telefénicas, se envian por correo electronico o se

concretan citas previas.
» Contacto y presentacion

Esta es una parte de gran relevancia de para el proceso de venta,
debido a que en este punto el vendedor tratara de obtener el interés
del comprador.

* Encuesta y necesidades
Se exploran las necesidades del cliente para realizar la venta.
» Argumento

Llegar a la fase mencionada, se entiende que el cliente despert6 un
interés sobre el producto ofrecido, que debe ser explicado sobre los
beneficios y la rentabilidad que brinda el producto o servicio frente a

otras ofertas.
* Objetivos

En este punto del proceso de venta el cliente toma en cuenta los
objetivos para los que necesita. Para lo cual el vendedor se prepara
para poder objetar cualquier argumento que el comprador use para

desestimar el producto.
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» Cierre

En esta etapa, se completa un proceso de comercializacion o se hace
otra cita para completarlo. El vendedor debe saber actuar en estas
situaciones y ser perseverante para encontrar la forma de comerciar,
el vendedor sera parte de un sistema en el que todos los recursos
para crear un sistema de ventas en el que se definan las
funcionalidades del propdsito, el Aplicacion de lineamientos, definicion
de métodos, ideas estratégicas, alineacion de estrategias y disefio de
controles presentados.

Etapas del proceso de ventas

Una perspectiva comun para comprender los ciclos del proceso de

ventas reside en las seis etapas:

1. Encontrar compradores.

2. Comienza la relacion.

3. Apreciar a los clientes en nombre de.
4. Muestre el mensaje de marketing.

5. Cierra la tienda.

6. Brinde soporte al cliente.

Si bien el proceso de venta implica solo unos pocos movimientos muy
obvios, las acciones especificas que cada uno conlleva y la forma de
realizarlas cambian mucho, dependiendo del tipo de perspectiva a la

hora de vender, como vendedor misionero versus vendedor.
Mercado

Ramos (2015) informa que el mercado es la relacion entre produccion
y consumo. Es el espacio virtual o fisico donde convergen todas las

necesidades, el contexto ideal para desarrollar el crecimiento y el
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progreso social, participando desde una productividad ordenada y

racional hacia el consumo ideal o esperado.
Segmentacion.

Escudero (2014) destaca que es el proceso mediante el cual
podemos identificar grupos de clientes potenciales con caracteristicas
comunes para justificar que la empresa orienta, disefia, disefia y
suministra productos o0 servicios que este grupo tiene deseos y / o
necesidades tan caracterizadas. La identificacion de los segmentos
de mercado la realiza un analista, quien debe determinar qué
caracteristicas diferencian claramente a cada segmento y luego

disefnar la oferta en esa medida.

La division comercial es el procedimiento por el cual se divide un

grupo de clientes similares segun los establecidos criterios.

* Los mercados de consumo se pueden dividir en diferentes

dimensiones:

+ Demografico: segun variables como edad, sexo, religidn,

nacionalidad, ingresos y educacion, etc.

» Geografico: se consideran algunos servicios vinculados a la cultura

de un pais, grupo o region.

» Pictografia: Son aquellas caracteristicas que se busca en los
compradores como las relaciones sociales y econdmicas. Esta
variable puede ser una de las mejores opciones que facilitan la

segmentacion del mercado obijetivo.

» Patrones de uso del producto: es la forma en que el producto se

adapta a las preferencias y necesidades de los consumidores.

* Agentes intermediarios: no obtienen la propiedad de los productos,

sino la cesiéon de estos
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Andlisis del cliente.

Escudero (2014) en lo que respecto a los consumidores se debe de
realizar el debido analisis de mercado que nos ayuda a comprender
los habitos y las decisiones que toman dia a dia. Con dicho andlisis
podemos interpretar los datos formados e integrados por deseos,
necesidades y demandas. Las necesidades se componen de
sentimientos de carencia que se relacionan con el deseo de
satisfacerlas o eliminarlas. Por tanto, el deseo de satisfacer
necesidades daréa lugar a la demanda de servicios o productos.

Analisis competitivo.

Audisio (2006) El estudio de competencia tiene como objetivo
generar un posicionamiento estratégico, definir los componentes de
los eventos externos e internos en el momento de la elaboracion de
un plan de negocio. El estudio de posicionamiento conduce a
respuestas a preguntas como recursos como: ¢, Qué quieres hacer? Al
estudiar cada una de estas preguntas, se toman decisiones para

administrar mejor el negocio y llegar a sus consumidores.
Producto

Por eso, cuando hablamos de producto, nos referimos tanto a un
activo tangible como a un activo intangible (servicio o idea) que puede

satisfacer una necesidad concreta.
Necesidades del cliente.

Para Hayes (2002) las necesidades de los clientes estan formadas
por las caracteristicas del servicio o producto que representan
dimensiones asociadas a la satisfaccion de la necesidad. Son
aguellas dimensiones cuyos clientes solicitan explicitamente una
opinion sobre el producto o servicio. El propésito de conocer las
necesidades de los clientes se produce para tener una lista lo mas
completa posible de las dimensiones de calidad que son importantes

para ellos, describiendo los productos o servicios. Deberia entender
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del todo las magnitudes de las cualidades para saber cémo los
consumidores comprenden la calidad del producto. Solo por medio de
la comprension por parte del comprador de la calidad del producto
tienen la posibilidad de desarrollar medidas para evaluar los requisitos
del comprador.

La identificacion de los requisitos del comprador crea una lista
bastante completa de cada una de las capacidades que el comprador
esta intentando encontrar para ver si el producto sacia sus

necesidades.

Vendedor

Artal (2017) sefala que es el operador a cargo de cerrar las
operaciones a través de sus conocimientos, informacion y
experiencia, con la cual prepara y culmina los contratos de
compraventa con los potenciales compradores, utilizando estrategias
y tacticas éticas, con las cuales negocia y crea el tipo de valor
accesible para cada comprador y la empresa que representa, y fijando
relaciones positivas de continuidad y asegurando una cierta

fidelizacion.

El perfil del vendedor ido cambiando a través de las décadas; las
cuales son gran carisma, extendida locuacidad, fortaleza, brillantez, y
una gran empatia social ya no son las mas relevantes; apreciandose
otras caracteristicas asociadas al profesionalismo, tales como detalles
técnicos, capacidades econOmicas, destrezas mentales que han
incrementado su relevancia, asi como las estrategias y habilidades de

negociacion que son las mas requeridas.
Organizacion de ventas

La organizacion comercial es una herramienta de vital importancia
gue le permite organizar su trabajo, haciéndolo satisfactorio y valioso

para el vendedor o consultor y para que la organizacion tenga el éxito
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deseado. Para el vendedor porque cuenta con una guia o
procedimiento adecuado para lograr el cumplimiento personal y
laboral que su meta ha traducido en éxito comercial y para la empresa
porque trabaja con confianza para lograr los objetivos institucionales
y corporativos.

Los resultados proporcionados por la empresa comercializadora se

pueden resumir de la siguiente manera:

Brindar informacién relevante sobre cliente y mercado.

- Eficiencia cualitativa y cuantitativa en el desempefio laboral
- Facilita una prospeccién apropiada.

- Generar una imagen institucional y personal de calidad.

- Guiar y orientar a la organizacién para decidir.

- Permite evaluar los efectos y mejorarlos.

- Permite buscar la excelencia en el servicio brindado.

- Permite optimizar y alcanzar la competencia adecuadamente.

Sistematiza la mejor atencion posible al cliente.
Planificacién del trabajo

Arenal (2016) destaca que el concepto de planificacion reside en
saber clasificar y seleccionar informacién para asegurar objetivos,

para ser efectivos, como los siguientes:

 Actividades: son funciones asignadas o realizadas por iniciativa

propia, motivadas por la responsabilidad y los resultados deseados.

* Limitaciones: son las restricciones presentes en la consecucion de
objetivos. Algunos son la politica, el mercado, el clima, el clima, las

leyes, la cultura, la tecnologia, entre otros.
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* Recursos: son el conjunto de elementos disponibles para llevar a

cabo la planificacion y lograr los objetivos.
Para una adecuada planificacion se consideran los siguientes pasos:

» Desarrollo de estrategia: consiste en tomar decisiones y ejecutar

qué hacer, como y cuando hacerlo en una organizacion

* Desarrollo de politicas: cuales son las decisiones mas permanentes
o longitudinales y son relacionados con cuestiones estratégicas que

limitaran las estrategias al logro de objetivos.

» Determinacion de objetivos 0 metas: en el proceso de definicidén de
las consecuencias finales de una empresa se establecen objetivos.

Sencillo, mediable, consensuado, realista, atado al tiempo.

» Propésito: Los consultores de ventas trabajan arduamente para
lograr un propdsito, porque las ventas futuras son esenciales para

todas las empresas.

* Recoleccién de informacion: A través de ella obtenemos datos utiles
para desarrollar un marco de referencia pertinente para comprender

el problema.

* Definicién de procedimientos y presupuestos: son programas de
accion adecuados gue se refieren a cuestiones tacticas. Es la forma

eficaz de realizar una tarea.
2.3. Objetivos del estudio
2.3.1. Objetivo general

Determinar la influencia de la motivacion del personal en las ventas

de la empresa Cantineta S.A.C. Miraflores, 2019
2.3.2. Objetivos especificos

Determinar la influencia de la intensidad del esfuerzo en las ventas

de la empresa Cantineta S.A.C. Miraflores, 2019
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Determinar la influencia de la direccién del esfuerzo en las ventas de

la empresa Cantineta S.A.C. Miraflores, 2019

Determinar la influencia de la persistencia del esfuerzo en las ventas

de la empresa Cantineta S.A.C. Miraflores, 2019
2.4. Formulacion de hipétesis
2.4.1. Hipdtesis general

La motivacion del personal influye significativamente en las ventas

de la empresa de Cantineta S.A.C. Miraflores, 2019
2.4.2. Hipotesis especificas

La intensidad del esfuerzo influye significativamente en las ventas

de la empresa Cantineta S.A.C. Miraflores, 2019

La direccion del esfuerzo influye significativamente en las ventas de

la empresa Cantineta S.A.C. Miraflores, 2019

La persistencia del esfuerzo influye significativamente en las ventas

de la empresa Cantineta S.A.C. Miraflores, 2019
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CAPITULO lIl: DISENO METODOLOGICO

3.1.Disefo de la investigacién

Cortés y Temples (2004) aseguran que la elaboracién se caracteriza
por no mediar conscientemente los cambios en estudio, ya que el analisis
se centra en examinar como funciona el fendmeno bajo analisis en su

respectivo entorno desarrollado y utilizado.

El andlisis es transversal, Desde que Hernandez, Fernandez y
Baptista (2014) han planteado que podemos hablar de extraer datos
detallados y, en un tiempo y area determinados, podemos reconocer los
cambios en el andlisis y valorar la posibilidad de incidencia o interaccién

que pueda existir entre que se propongan.

Segun Hernandez, Fernandez y Baptista (2014), una investigacion
es un grado causal explicativo en cuanto busca abordar la especificacion
de contextos y conceptos a medida que toma la decision sobre las causas
y efectos, eventos externos y eventos relacionados con la Investigacién. De
acuerdo con este disefio la investigacion se describe graficamente como

sigue:
M: X2>Y
Donde:
M: Muestra de estudio
X: Motivacién personal

Y: Ventas de la empresa La Cantineta S.A.C.
3.2.Tipo

El tipo de encuesta aplica a este trabajo de averiguacion, debido a
gue muestra la vigencia de la teoria de la gestion en la administracion de la

gestion de organizaciones, sobre la cual Gallardo (2017) instituye que la
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averiguacion aplicada estd profundamente ligada a la averiguacion

elemental, ya que obedece a sus revelaciones y contribuciones tedricas.

En otro sentido, el analisis es detallado, debido a que segun
Hernadndez, Fernandez y Baptista (2016) los enfoques descriptivos buscan
detallar las propiedades, especialidades y componentes significativos del

fendbmeno que forma parte del analisis.

Bajo el enfoque descriptivo, las variables no son manipuladas y
luego de recolectar datos sobre ellas, las caracterizamos y mostramos sus

relaciones o presentacion.
3.3.Enfoque

Esta investigacion tiene un enfoque cuantitativo, ya que recoge y examina
informacion cuantitativa sobre variables y examina tipologias y fenébmenos
cuantitativos, como lo sefialan Hernandez sampieri, Fernandez y Baptista
(2014).

3.4.Poblacién

Para Carrasco (2006), la poblacion es el vinculo de todos los aspectos que
forman parte del area geogréfica a la que se refiere el problema de estudio

y tienen peculiaridades mucho mas especificas del universo (p. 238).

Por tanto, para efectos de este trabajo, la poblacién estd conformada por
7 cocineros, 2 asadores, 2 bartenders, 2 supervisores, 2 azafatas y 5
meseros, para un total de 20 empleados de la Cantineta S.A.C. Miraflores,
20109.

3.5.Muestra

Considerando que la poblacion es un conjunto finito, el acceso a los
participantes permite una facil identificacion y contabilizacion, asi como una
adecuada gestion de los procesos investigativos, de manera que toda la

poblacién pueda ser considerada como muestra. Tamayo y Tamayo (2009)
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afirman que se puede utilizar como muestra una poblacion con un

paradmetro manejable de participantes.

Se utilizdé una muestra del censo para este estudio, que consistio en

los 20 empleados de Cantineta S.A.C. Miraflores, 2019.
3.6.0peracionalizacion de variables

Este estudio posee dos variables: La variable X “motivacion del personal”

y la variable Y “Ventas”. Se puntualizaran de manera conceptual.
Variable independiente: Motivacion del personal
Definicién conceptual:

Para Chiavenato (2009) una razén es aquello que lleva al individuo a un
determinado procedimiento o al menos proviene de una determinada
tendencia o un comportamiento definido. El elemento que estimula estas
acciones puede ser generado por factores externos, es decir, proviene del
entorno o entorno, o puede ser generado por impulsos inframentales, es
decir, por proceso mental en los que el pensamiento y la anticipacion de
una Persona son vinculado y vinculado. De esta forma, la motivacién se
convierte en el motivo que lleva a un empleado a uno u otro
comportamiento, dependiendo de la direccion de la motivacion e

intensidad y de su persistencia.

Dimension

e Intensidad del esfuerzo:
Segun Robbins y Judge (2017), expresan que la constancia del
trabajo alude a la decisién de una persona basado en su intencion. Es
el aspecto en el que la mayoria de la gente se centra cuando habla de

motivacion. Sin embargo, es poco probable que una intensidad muy

alta produzca resultados positivos en el desempefio laboral.
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- Indicador intento
- Indicador resultado
e Direccion del esfuerzo:

Segun Robbins y Judge (2017), mencionan que la direccion de los
esfuerzos es canalizar los esfuerzos en beneficio de una organizacion.
(Pag.175). También se entiende como el significado y funcion

especifica de una motivacion.
- Indicador canalizacion
- Indicador organizacion
e Persistencia del esfuerzo:

Segun Robbins y Judge (2017), nos indican que la insistencia del
trabajo es la medida del plazo que una persona retiene la prestacion de
esfuerzo. Los individuos inspirados en la capacidad de la motivacion
para tener un efecto duradero o temporal en el individuo y asi lograr un

efecto a corto o medio plazo.

- Indicador Esfuerzo

- Indicador Tarea
Variable dependiente: Ventas
Definicion conceptual:

Es el producto de una transaccion a través de la cual el oferente
(vendedor) cede un bien o servicio a cambio de un precio determinado
al adquiriente (consumidor). Kotler y Armstrong (2008) sostienen que
las ventas son un concepto segun el cual los consumidores no
adquiriran suficientes productos de la empresa si la empresa no realiza

ventas y promociones a gran escala.
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Dimensién
e Consumidores:

Kotler y Armstrong (2008) definen a los consumidores como aquellas
personas que satisfacen sus necesidades, que también utilizan o
disfrutan de productos o servicios de particular ventaja como
destinatarios finales, que proceden en un &ambito ajeno a sus
actividades profesionales o empresariales y los utilizan plenamente, o

bien terminan ellos o destruir.
- Indicador productos finales
- Indicador servicios finales
e Producto:

Navarro, M. (2012) especifica del bien como un bien o servicio
asociado a atributos tangibles o intangibles que los clientes creen
tener un producto o servicio para satisfacer sus demandas o

requisitos.

- Indicador atributos

- Indicador necesidades
e Promocion:

Clow, K. Y Baack, D. (2010) sefialan que esto radica en todos los
incentivos que se brindan a los clientes y partes del entorno para

incentivar la compra de bienes. (pagina 326).
- Indicador Incentivo

- Indicador Cliente

Tesis publicada con autorizacion del autor
No olvide citar esta tesis




UNIVERSIDAD

¥ TESIS CIENTIFICA

3.7.Técnicas paralarecoleccion de datos
3.7.1. Descripcién de los instrumentos
Técnica

La encuesta realizada en el presente estudio tuvo un gran
aporte para el alcance de los objetivos establecidos. En interaccion
con esto, Carrasco (2006) muestra que se trata de una
competencia por excelencia, por su finalidad, sencillez, variabilidad
y el aporte de los data conseguida y que se suele utilizar en
estudios sociales.

Instrumentos.

Balestrini (2006) Balestrini (2006) afirma que el cuestionario
se considera como un tipo de accion escrita y elemental, entre
quién esta siendo encuestado y quién esta siendo el encuestador.
Admite que los objetivos y cambios del trabajo pueden reflejarse
a través de un conjunto de preguntas de caracter personal,
planteadas en profundidad y detalle previamente, y que se
preparan para su analisis con la interaccién con el problema

planteado.

Asi se utilizd el cuestionario para los trabajadores de la
empresa Cantineta S.A.C. Miraflores y logré estar compuesto por
20 preguntas: 10 que conducen a la variable de caracter
independiente y 10 propuestas para la variable de caracter

dependiente.
3.7.2. Validez y confiabilidad de los instrumentos
Validez de un instrumento

Hernandezsampieri, Fernandez y Baptista (2014) sugieren que el
instrumento es valido si el calculo es realmente lo que esta

tratando de derivar. Por tanto, la validez es un nivel de los
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resultados. El instrumento no es valido en si mismo, sino segun el
fin que se persiga con una serie de hechos o personas
establecidas (p. 107).

Asi, el instrumento utilizado en el curso de esta investigacion ha

sido objeto de validacién por parte de estos expertos.

Tabla 1
Resultados de la validez del contenido de instrumento para la

motivacion del personal.

Juez experto Resultado
Dr. Samuel Acevedo Aplicable
Dr. Oscar Olano Bracamonte Aplicable
Dra. Erika Acosta Aplicable

Fuente: Elaboracion propia

Tabla 2
Resultados de la validez del contenido de instrumento para las
ventas
Juez experto Resultado
Dr. Samuel Acevedo Aplicable
Dr. Oscar Olano Bracamonte Aplicable
Dra. Erika Acosta Aplicable

Fuente: Elaboracion propia

En las tablas anteriores se puede visualizar que la calificacion de
las variables estan relacionadas y para el resguardo de la calidad

debera de ser calificado por los jueces expertos.
Confiabilidad

Hernandez et al. (2014) establecen que la confiabilidad que forma
parte del instrumento de la investigacion se relaciona con el nivel
en su realizacion tenga elementos que origine efectos similares.
(p.277).
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Tabla 3

Coeficientes de correlacion de Pearson

Coeficiente Relacion
0 Nula Confiabilidad
0.70 Aceptable Confiabilidad
0.90 Elevada Confiabilidad
1.00 Maxima confiabilidad

El método del Alfa de Cronbach mide la consistencia interna de
un cuestionario, y constituye el procesamiento de datos a
mediante del SPSS 26, el cual es un software estadistico de alta
performance para analisis cientifico. Para poder asegurar que el
instrumento usado se aplico a 20 trabajadores de la corporacion
Cantineta S.A.C Miraflores, 2019.

Tabla 4
Alfa de Cronbach para interrogantes de la encuesta Motivacion

de personal

Estadisticas de fiabilidad

Alfa de Cronbach N de elementos

,950 10

Fuente: Elaboracion propia

Tabla 5

Alfa de Cronbach para interrogantes de la encuesta Ventas

Estadisticas de fiabilidad

Alfa de Cronbach N de elementos

942 10

]

Fuente: Elaboracion propia
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Tabla 6

Alfa de Cronbach para interrogantes de ambas encuestas

Estadisticas de fiabilidad

Alfa de Cronbach N de elementos

,968 20

Fuente: Elaboracion propia

Como se aprecia, en las tablas precedentes el alfa de Cronbach
es mayor a 0.90; esto muestra una adecuada consistencia entre

las interrogantes de los cuestionarios.

3.8.Técnica para el procesamiento y analisis de datos

Segun la investigacion, se utilizé la técnica descriptiva-exploratoria, en la
gue se obtuvieron las distintas frecuencias asi como los diagramas de
dispersion de las variables examinadas (motivacion personal y rotacion).
Por otro lado, se realizé una evaluacion para comprobar la normalidad de
la distribuciéon de los datos utilizando la privacion de Kolmogorov-Smirnov.
En cambio, el programa SPSS 25 trabajé con la técnica ANOVA para

comprobar las hipotesis y el grado de relacién de las variables.
3.9. Aspectos éticos

e Uso de los datos: Se determiné que la identificacion de los individuos
encuesta es como tal se menciona sin usarse ninguna otra forma

diferente.

e Valor social: Las personas que intervinieron en el estudio, fueron
escogidas al azar y con el total acuerdo entre las partes sin ser

obligadas, ni expuestas a riesgos.

e Validez cientifica: El total de los datos externos y de distintos técnicos,
permanece con las fuentes originales, guarda las fuentes que nos

pueden beneficiar, es asi que la validez tedrica es consecuente, sin
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cambiar informacion propia de la autoria de caracter propio.
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CAPITULO IV: RESULTADOS

4.1. Analisis estadistico descriptivo

Tabla 7:
Intensidad del esfuerzo

s ~ Porcentaje  Porcentaje
Frecuencia Porcentaje

valido acumulado
Muy en desacuerdo 1 50 50 50
En desacuerdo 1 5.0 5.0 100
Vaiido Ni de acuerdo ni en desacuerdo 7 350 35.0 45.0
De acuerdo 3 15.0 15.0 60.0
Muy de acuerdo 8 40.0 400 100.0
Total 20 100.0 100.0

Media = 3.8
Desviacidn estandar = 1.196
=20

Frecuencia

o

Figura 5: Intensidad del esfuerzo

Conforme al instrumento realizado a los trabajadores, se observé que
aproximadamente el 52% estan de acuerdo con la dimension 1, y también se
observa que el 35% manifesté no estar en contra ni a favor, y solo el 10% no

esta de acuerdo en absoluto.
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Tabla 8

Direccion del esfuerzo

: ~ Porcentaje Porcentaje
Frecuencia Porcentaje

valido acumulado

Muy en desacuerdo 1 50 50 50
En desacuerdo 1 50 5.0 10.0
. Ni de acuerdo ni en desacuerdo 6 30.0 30.0 40.0
Yale De acuerdo 5 250 25.0 65.0
Muy de acuerdo 7 35.0 35.0 100.0
Total 20 100.0 100.0

Media =38
Desviacion estandar =1.152
MN=20

Frecuencia

Figura 6: Direccion del esfuerzo

Conforme al instrumento realizado a los trabajadores, se observé que
aproximadamente el 52% estan de acuerdo con la dimension 1, y también se
observa que el 35% manifestd no estar en contra ni a favor, y solo el 10% no
esta de acuerdo en absoluto.
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Tabla 9

Persistencia del esfuerzo

: ~ Porcentaje Porcentaje
Frecuencia Porcentaje )
valido acumulado

Muy en desacuerdo 1 50 50 50
En desacuerdo 2 10.0 10.0 15.0

Vi Ni de acuerdo ni en desacuerdo 2 100 10.0 250
De acuerdo 6 300 30.0 55.0
Muy de acuerdo 9 450 450 100.0
Total 20 100.0 100.0

10 Media = 4
Desviacion estandar =1.214
N=20

Frecuencia

Figura 7: Persistencia del esfuerzo

Conforme al instrumento realizado a los trabajadores, , se evidencio que
alrededor del 75% indicO estar a favor con la dimension 3, de igual forma se
visualizé que el 30% manifestd no estar en contra ni a favor, y tan solo el 10%

totalmente en negativa.
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Tabla 10

Motivacién del personal

Porcentaje Porcentaje
Frecuencia Porcentaje
valido acumulado
Malo 1 5.0 5.0 5.0
) Regular 6 30.0 30.0 35.0
Valido
Bueno 13 65.0 65.0 100.0
Total 20 100.0 100.0

WMedia = 26
Desviacidn estandar = 598

125

100

73

Frecuencia

50

23

00

Figura 8: Motivacién del personal

Del andlisis de las dimensiones hasta el momento podemos deducir una alta
aceptacion del 65% con respecto a la baja motivacion de los empleados de la
empresa Cantineta, también vemos una aceptacion regular del 30% y solo el 5%

tiene un mal nivel.
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Tabla 11
Ventas
) ) Porcentaje Porcentaje
Frecuencia  Porcentaje
valido acumulado
Bajo 1 5.0 5.0 5.0
Medio 4 20.0 20.0 25.0
Vaélido
Alto 15 75.0 75.0 100.0
Total 20 100.0 100.0

Media=2.7
Desviacion estandar = 571

Frecuencia

]
] 10 15 20 25 3n 35

Figura 9: Ventas

De igual forma, , se puede interpretar que hay un alto estandar de aceptacion,
aproximadamente del 75%, debido a que existe una lamentable inspiracion
individual, las ventas han disminuido en la empresa Cantineta, al mismo tiempo
por lo que vemos un promedio tasa de acogifa del 20% y solo el 5% negativo

4.2. Prueba de normalidad

En el presente apartado se realizaron pruebas de cotidianidad con el fin de
establecer la estadistica a utilizar o aplicar en los analisis de las hipotesis del
documento redactado en el apartado 2.5. Teniendo en cuenta en el caso de esta
prueba que se acepta la hipétesis alternativa de normalidad para p0.05 para

pruebas paramétricas
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Tabla 12

Prueba de normalidad

Shapiro-Wilk
Estadistico gl Sig.
Motivacion del personal ,868 20 ,102
Ventas ,918 20 ,089

a. Correccion de significacion de Lilliefors

Segun esta prueba consideraremos el nimero de una muestra menor a 50, nos
centraremos en el estadistico de shapirowilk, asignandole los valores de 0.868
y 0.9, con un valor de significancia de 0.102 (p> 0.05), por lo tanto, cuando ser
p> 0.05 en ambas variables, lo que indica que ambas distribuciones de los

datos son normales, por lo que se aplicarian pruebas paramétricas.

Dado que el interés principal del estudio cientifico fue conocer la correlacion
que pueden presentar las variables, se aplicara el estadistico de correlacién de

Pearson

Tabla 13:
Interpretacion del coeficiente de correlacion r de Pearson

Coeficiente Tipo de correlacion

-1.00 Correlacion negativa perfecta.
-0.90 Correlacidn negativa muy fuerte.
0.75 Correlacion negativa considerable.
-0.50 Correlacion negativa media.

-0.25 Correlacion negativa débil.

-0.10 Comrelacion negativa muy debil.
0.00 No existe correlacion alguna entre variables.
+0.10 Cormrelacion positiva muy débil.
+0.25 | Correlacion positiva debil.

+0.50 | Correlacion positiva media.

+0.75 | Corrrelacion positiva considerable.
+0.90 |Correlacién positiva muy fuerte.
+1.00 | Correlacion positiva perfecta.
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4.3. Prueba de hipétesis
A) Hipotesis general
En relacién a la correlacidn de las respectivas variables de la investigacion, se

formularon las siguientes hipoétesis de trabajo

HG: La motivacion del personal influye significativamente en las ventas de la

empresa de Cantineta S.A.C. Miraflores, 2019

Ho: La motivacion del personal no se relaciona con las ventas de la empresa de
Cantineta S.A.C. Miraflores, 2019
Hi: La motivacién del personal se relaciona con las ventas de la empresa de

Cantineta S.A.C. Miraflores, 2019
Considerando que:

Sig. < 0.05, se rechaza la H,,.
Sig. > 0.05, no se rechaza la H,,.

Tabla 14:
Correlaciones en las variables de las Hipétesis Generales

Motivacion del personal Venta (Agrupada)

(Agrupada)
Motivacion del personal Correlacion de Pearson 1 747
(Agrupada) Sig. (bilateral) ,000
N 20 20
Venta (Agrupada) Correlacion de Pearson 7747 1
Sig. (bilateral) ,000
N 20 20

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

Interpretacion: En este resultado se concluye que la relacion entre las

variables segun el indice de correlacion de Pearson tiene un valor positivo,
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directa, significativa al compararla con el valor de 0,774. Asociado con eso, 0.000
elt; 0.05 contradiciendo asi la hipétesis nula (Ho) y aceptando asi la hipotesis
alternativa (H1), por lo que es posible probarla como la verdadera hipotesis.
Tabla 15:

Resumen del modelo de Regresién Lineal y R2 (Motivacion del personal),

(Ventas).
Modelo R R cuadrado R cuadrado ajustado Error estandar de la estimacion
1 74 ,597 ,594 1,138

a. Predictores: (Constante), Motivacion del personal (Agrupada)

Tabla 16

Prueba de Anova, independiente y dependiente

Modelo Suma de cuadrados gl Media cuadréatica F Sig.

1 Regresion 33,482 1 33,482 57,431 ,000P
Residuo 25,404 18 1,295
Total 58,886 19

a. Variable dependiente: Ventas (Agrupada)

b. Predictores: (Constante), Motivacion del personal (Agrupada)

Interpretacion: Como se puede apreciar en Tabla 16, anterior, del
standar estudiado y aplicado, se puede ver de forma positiva y directa un
indicador de correlacién (R) de Pearson, razonablemente significativo, de 0,774
entre las variables. De igual forma, se determina que 59,7% las variaciones en
las rentas se muestran por la inspiracién de los empleados; de acuerdo con el

indicador de fijacion (R?)
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En conclusién, la prueba Anova obtenida que fue de 0.000 < 0.05, asociada
al valor de Fisher de 57,431 con lo cual se ubica al lado derecho, en el area
correspondiente a la de rechazo, por lo que debe refutarse por tanto la hipotesis
nula (Ho) y aprobarse por ello la hipétesis alterna (HG), asi se logra demostrar

como la hipétesis verdadera.

Tabla 17:

Coeficientes (Motivacion del personal), (Ventas).

Coeficientes no estandarizados  Coeficientes estandarizados

Modelo B Desv. Error Beta t Sig.

1 (Constante) 1,308 ,385 3,398 ,001
Motivacion del personal ,840 ,052 774 6,045 ,000
(Agrupada)

a. Variable dependiente: Ventas (Agrupada)

Interpretacion: En cuanto al estudio de los coeficientes, se obtuvo lo
siguiente: 0,000 ylt; 0.05, que puede usarse para verificar que el valor
estadistico obtenido de la prueba t de Student resultante es positivo para el
estudio 6.045 y esta en la cola derecha dentro de la zona de rechazo
estadistico. Por lo tanto, estimamos una incidencia de 84 en la gestion de
compras en términos de rentabilidad, necesitamos refutar la hipo6tesis nula para
aceptar y confirmar la hipotesis de trabajo (HG) y aceptarla como la hipotesis

comprobada y veridica.
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A.1) Hipotesis especifica 1

Con relacion a la correlacion entre las variables estudiadas, se formularon las

siguientes hipotesis:

HG: La intensidad del esfuerzo influye significativamente en las ventas de la

empresa Cantineta S.A.C. Miraflores, 2019

Ho: La intensidad del esfuerzo no se relaciona con las ventas de la empresa

Cantineta S.A.C. Miraflores, 2019

Hi: La intensidad del esfuerzo se relaciona con las ventas de la empresa

Cantineta S.A.C. Miraflores, 2019
Considerando que:

Sig. < 0.05, se rechaza la H,,.
Sig. > 0.05, no se rechaza la H,.

Tabla 18:
Correlaciones de variables de Hipotesis especifica 2

Intensidad del esfuerzo

(Agrupada) Ventas (Agrupada)
Intensidad del esfuerzo Correlacion de Pearson 1 714
(Agrupada) Sig. (bilateral) ,000
N 20 20
Ventas (Agrupada) Correlacion de Pearson 714 1
Sig. (bilateral) ,000
N 20 20

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

Interpretacion: Para poder precisar que la relacion entre la intensidad del
trabajo en las ventas que genera la empresa Cantineta S.A.C a la muestra

cuantitativa de Correlacion de Pearson que fue de caracter positivo,
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considerablemente directa de 0,714. Esto se asoci6é con: 0,000 elt; 0.05, negando
asi la hipotesis nula (Ho) y provando asi la hipotesis alternativa (H1), por lo que

es posible indicar como hipotesis verdadera

Tabla 19:

Resumen del modelo — Regresion Lineal y R2 (Intensidad del esfuerzo), (Ventas)

Modelo R R cuadrado R cuadrado ajustado Error estandar de la estimacion

1 714 509 ,506 1,105

a. Predictores: (Constante), Intensidad del esfuerzo (Agrupada)

Tabla 20
Prueba de Anova, independiente y dependiente

Modelo Suma de cuadrados al Media cuadratica F Sig.

1 Regresion 20,385 1 20,385 80,480 ,000°
Residuo 12,472 18 1,221
Total 32,858 19

a. Variable dependiente: Ventas (Agrupada)

b. Predictores: (Constante), Intensidad del esfuerzo (Agrupada)

Interpretacion: Conforme a la tabla previamente observada, La sintesis del
estandar muestra que el coeficiente de correlacidon positivo de Pearson (R2) es
considerable de 0,714 entre la las variables y la prestacion personas de la
empresa Cantineta S.A.C. De igual forma, se establece que 50,9% la variacion
en las ventas se explica por la intensidad del esfuerzo de la empresa estudiada

segun el coeficiente de correlacion determinado por Pearson.
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En el estadistico de Anova se logré establecer el valor p=0.000 < 0.05, también
el valor del estadigrafo de Fisher que resulté de 80,480 lo que lo ubica al lado
derecho, en el area de rechazo, rechazandose la hipétesis nula (Ho),
aprobandose por tanto la hipétesis alterna (Hi) y, por tanto, se demuestra la
hipotesis de trabajo (HG)

Tabla 21
Coeficientes (Intensidad del esfuerzo), (Ventas)

Coeficientes no estandarizados Coeficientes estandarizados t Sig.

Modelo B Desv. Error Beta
1 (Constante) ,921 ,398 4,825 ,000
Intensidad del esfuerzo 743 ,055 714 3,434 ,000

(Agrupada)

a. Variable dependiente: Ventas (Agrupada)

Interpretacion: En cuanto al estudio de los coeficientes, se obtuvo que p =
0.000 elt; 0.05, por lo que el estadistico de un estudiante de 3.43 se verifica con
un signo positivo, ubicado en la cola derecha, dentro del &rea de rechazo. De
igual manera, vemos la clara influencia de la intensidad del esfuerzo de 74,3%
con a las posibles rentas generaras por las ventas, luego se niega la hipétesis
nula y se comprueba y ratifica la hipétesis de trabajo (HG), confirmandola como

veridica.

A.2) Hipotesis especifica 2
De acuerdo con la correlacion de las variables estudiadas, se formularon las

siguientes hipotesis

HG: La direccion del esfuerzo influye significativamente en las ventas de la

empresa Cantineta S.A.C. Miraflores, 2019
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Ho: La direccion del esfuerzo no se relaciona con las ventas de la empresa

Cantineta S.A.C. Miraflores, 2019

Hi: La direccion del esfuerzo se relaciona con las ventas de la empresa

Cantineta S.A.C. Miraflores, 2019

Considerando que:

Sig. < 0.05, se rechaza la H,,.

Sig. > 0.05, no se rechaza la H,,.

Tabla 22:
Correlaciones de variables de Hipotesis especifica 2

Direccién del esfuerzo

(Agmpads) Ventas (Agrupada)
Direccion del esfuerzo Correlacion de Pearson 1 7897
(Agrupada) Sig. (bilateral) 000
N 20 20
Ventas (Agrupada) Correlacion de Pearson .789% 1
Sig. (bilateral) .000
N 20 20

** La correlacion es significativa en el nivel 0.01 (bilateral).

Interpretacion: Por tanto, concluimos que la relaciéon entre la direccion
del trabajo con las rentas generadas por la venta de la empresa Cantineta SAC,
Lima, estableciendo que la muestra de correlacion estadistica de Pearson es
directa, positiva, razonablemente considerable, de 0,789. Asociado a esto, se
obtuvo: 0,000 elt; 0.05, negando la hipotesis nula (Ho) y afirmando la hipotesis

alternativa (H1), probando asi la hipétesis alternativa (H1) como verdadera
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Tabla 23:

Resumen del modelo — Regresién Lineal y R? (Direccion del esfuerzo), (Ventas)

Modelo R Rcuadrado R cuadrado ajustado Emor estandar de la estimacion

1 789 587 571 1.105

a. Predictores: (Constante), Direccion del esfuerzo (Agrupada)

Tabla 24
Prueba de Anova, independiente y dependiente

Modelo Suma de cuadrados al Media cuadratica F Sig.

1 Regresion 19,224 1 19,224 78,423 ,000°
Residuo 10,184 18 1,202
Total 25,742 19

a. Variable dependiente: Ventas (Agrupada)

b. Predictores: (Constante), Direccion del esfuerzo (Agrupada)

Interpretacion: Por tanto, concluimos que la relacion entre la direccién del
trabajo con las rentas generadas por la venta de la empresa Cantineta SAC,
Lima, estableciendo que la muestra de correlacion estadistica de Pearson es
directa, positiva, razonablemente considerable, de 0,789. Asociado a esto, se
obtuvo: 0,000 elt; 0.05, negando la hip6tesis nula (Ho) y afirmando la hipétesis
alternativa (H1), probando asi la hipétesis alternativa (H1) como verdadera. En
la evaluacion Anova se obtuvo que 0,000 elt; 0.05, asi como el valor estadistico
de Fisher de 78.423, ubicado en el extremo derecho, dentro del area de rechazo
o exclusién, negando la hipoétesis nula (HO) y aceptando la hipétesis alternativa

(H1) con la que se encuentra la hipétesis de estudio (HG).

Tesis publicada con autorizacion del autor
No olvide citar esta tesis




UNIVERSIDAD

¥ TESIS CIENTIFICA

Tabla 25:
Coeficientes (Direccion del esfuerzo), (Ventas).

Coeficientes no estandarizados Coeficientes estandarizados t Sig.

Modelo B Desv. Error Beta
1 (Constante) ,845 ,398 3,724 ,000
Direccion del esfuerzo 712 ,055 ,789 2,325 ,000

(Agrupada)

a. Variable dependiente: Ventas (Agrupada)

Interpretacion: conforme al la evaluacion de los coeficientes se determind
el valor p=0.000 < 0.05, de esta manera, se obtuvo el valor del estadigrafo de
student de 2,325 positivo, ubicandose en la cola derecha dentro de la zona de
rechazo asociado a un valor de influencia de 71,2% de la direccion del trabajo
con respecto a rentas obtenidas por la venta. Por ello, se rechaza la hipétesis
nula (HO), y es afirma la hipotesis de estudio (HG) aceptandola como cierta

A.3) Hipétesis especifica 3

Con relacion a la correlacion de las variables de estudio, se formularon las

siguientes hipotesis

HG: La persistencia del esfuerzo influye significativamente en las ventas de la

empresa Cantineta S.A.C. Miraflores, 2019

Ho: La persistencia del esfuerzo no se relaciona en las ventas de la empresa

Cantineta S.A.C. Miraflores, 2019

Hi: La persistencia del esfuerzo se relaciona en las ventas de la empresa

Cantineta S.A.C. Miraflores, 2019
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Considerando que:

Sig. < 0.05, se rechaza la H,,.

Sig. > 0.05, no se rechaza la H,.

Tabla 26:

Correlaciones de variables de Hipotesis especifica 3

La persistencia del esfuerzo Vit (A A

(Agrupada)
La persistencia del esfuerzo  Correlacion de Pearson 1 ,789%
(Agrupada) Sig. (bilateral) ,000
N 20 20
Ventas (Agrupada) Correlacion de Pearson ,789% 1
Sig. (bilateral) ,000
N 20 20

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

Interpretacion: De esto se puede considerar como concluido que la
relacion entre la persistencia de trabajos en la venta de Cantineta S.A.C. La
muestra de correlacion estadistica de Miraflores a Pearson es
considerablemente positiva, correspondiente al valor de 0,789. Ademas, se logré
lo siguiente: 0,000 andlt; 0.05, que niega la hipétesis nula (Ho) y confirma que la

hipotesis alternativa (H1) es cierta.
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Tabla 27:

Resumen del modelo — Regresion Lineal y R? (La persistencia del esfuerzo),

(Ventas)
Modelo R R cuadrado R cuadrado ajustado Error estandar de la estimacion
1 ,789 ,687 478 1,105

a. Predictores: (Constante), Persistencia del esfuerzo (Agrupada)

Tabla 28.

Prueba de Anova, independiente y dependiente

Modelo Suma de cuadrados gl Media cuadréatica F Sig.

1 Regresion 19,224 1 19,224 78,423 ,000°
Residuo 10,184 18 1,202
Total 25,742 19

a. Variable dependiente: Ventas (Agrupada)

b. Predictores: (Constante), Persistencia del esfuerzo (Agrupada)

Interpretacion: Muestra el valor del coeficiente de relacion de Pearson
(R), un valor positivo significativo de 0,789 entre las variables establecidas con
respecto a la empresa Cantineta S.A.C. De igual forma, se determina que
68,7% la variacién de los ingresos y el trabajo realizado por parte de la empresa
Cantineta S.A.C segun el coeficiente de correlacién de Pearson (R?).
Finalmente se hall6 la prueba Anova por un valor de 0.000 < 0.05, asi como el
resultado del estadigrafo de Fisher de 78,423, el cual lo ubica al costado dentro
del area de negacion, rechazandose la hipoétesis nula (Ho), y se afirma la

hipotesis alterna (Ha).
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Tabla 29:
Coeficientes (Persistencia del esfuerzo), (Ventas).

Coeficientes no estandarizados Coeficientes estandarizados t Sig.

Modelo B Desv. Error Beta
1 (Constante) ,845 ,398 3,724 ,000
Persistencia del 712 ,055 ,789 2,325 ,000

esfuerzo (Agrupada)

a. Variable dependiente: Ventas (Agrupada)

Interpretacion: A partir del resultado del andlisis de los coeficientes se
obtuvo un valor p = 0,000 elt; 0.05, por lo tanto, el valor del estadistico t de
Student equivalente a 1.256, que es positivo, se puede verificar como resultado,
colocando este hallazgo en la cola derecha, dentro del area de negativa
asociada a la influencia de 71.2% la persistencia del trabajo, rechazando asi la

hipétesis nula y aceptando la hipétesis alternativa (HG) al aceptarla como

veridica
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CAPITULO V: DISCUSION, CONCLUSIONES Y RECOMENDACIONES

5.1.Discusién

Obijetivo e hipétesis general

En este estudio, se asumié como fin esencial que la motivacion del
personal respecto a las ventas de la organizacién Cantineta S.A.C. Esta es el
caso provocada en el estudio desarrollado por Chirito y Raymundo (2015)
quienes presentaron un trabajo titulado "Motivacion y su efecto en el liderazgo
sindical de la banca interbancaria, operaciones en Huacho, lapso 2014 ", para
La manera en que la motivacion influye en la practica sindical del banco en sus
sucursales en Huacho 2014, con una metodologia, con un estudio descriptivo de
correlacion, asi como el trabajo investigativo tiene un enfoque mixto, tan
cualitativa y cuantitativamente, que como Implementacion poblacional y muestra
de 43 empleados del Banco Interbank, la técnica usada en este estudio es la
encuesta con el instrumento cuestionario, que principalmente concluye que la
significancia asintética 0.000 es menor que el grado de significancia 0.05, es
rechazada Ho. O sea: La motivacion tiene una gigantesca predominacion en la

direccioén sindical del Interbank, en la era de Huacho en 2014

Teniendo presente el aporte de Chirito y Raymundo, asi como el ayuda
teérico de Miranda, Cruz, Valle y Flores (2015) basado en su teoria de la
motivacion de Chiavenato, considerando que esta eleccion ayuda a aumentar la
motivacion de los empleados. En la organizacion maximizar y conseguir un
equilibrio en medio de las metas organizacionales, con el objeto de que el
conjunto logre mejorar la utilidad, asi como la reaccion competitiva y con los
conocimientos adquiridos en el desarrollo de este estudio se han verificado las
teorias especificadas, con consenso con varios autores que han escrito en los
Fundamentos teoricos se tuvieron presente con lo cual se prueba la veracidad

de los resultados logrados.
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Objetivo y supuesto especifico 1

Desde el andlisis de inferencia con el estadistico de la prueba de
correlacion de Pearson y el calculo de regresion lineal para medir la causalidad
de cambios en la motivacion del personal y ventas en la compafiia Cantineta
SAC Miraflores con resultado positivo del coeficiente de correlacién de Pearson
(R), importante de 0.714 entre el costo del gasto con las ventas de la
organizacion Cantineta SAC. Ademas, esta que 50.9 el cambio en las ventas se
explica por la medida del esfuerzo de estudio de la organizacion conforme el
coeficiente de eleccion (R2). Ademas, se obtuvo en las estadisticas de la prueba
de Anova un precio p = 0.000, ademas el estadistico de Fisher ha sido 80.480,
se encuentra en el lado derecho, dentro del area de rechazo, refuta la hipotesis

cero (HO) y de esta forma asegura la opcién formulada Supuesto de trabajo (H1)
Objetivo y supuesto especifico 2

Desde el analisis de inferencia con estadisticas de correlacion de
Pearson y regresion lineal para medir causalidad a lo largo de cambios en la
motivacion y ventas de los empleados en la compariia Cantineta SAC Miraflores,
como consecuencia del coeficiente de correlacién (R) significancia positiva de
Pearson de 0.789 entre la direccion de los esfuerzos para vender la compafia
Cantineta SAC. Ademas, se observa que el 07.58. El cambio de ventas es
proclamado por la direccién de ventas de la organizacion Cantineta conforme el

coeficiente de eleccion (R?).

No obstante, se localizé afinidad en la encuesta de Castafieda y Julca
(2016) en su averiguacion de utilizar un programa de motivacion sindical para
mejorar la productividad de los trabajadores en la zona de ventas de Casther y
Asociados S.A.C. Para el afio 2016 tuvo como fin entablar como el programa de
motivacion sindical incrementara la productividad del personal del &rea de ventas
de la compafiia Distribuciones Casther y Asociados S.A.C. Es aconsejable hacer
periédicamente verificaciones de satisfaccion sindical para conservar
actualizada los datos sobre la misma para calcular la productividad de la plantilla
de manera perenne y para realizar el plan de motivacion que se plantea, debido

a gue los resultados conseguidos son buenos. Para la organizacién
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Objetivo y supuesto especifica 3

Desde el andlisis inferencial con el examen estadistico de correlacion de
Pearson y regresion lineal para medir la causalidad entre cambios en la
motivacion del personal y ventas en la compafiia Cantineta SAC Miraflores,
dando resultados en el coeficiente de correlacion de Pearson (R) un precio
positivo, importante de 0.789 entre la persistencia del esfuerzo y las ventas de la

organizacion Cantineta SAC

Al final, la contribucién de La analogia encontrada en el estudio de
Reynaga (2015), con su trabajo en el cual el predominio de la motivacion y el
funcionamiento sindical del personal estan ligados y en el nosocomio Hugo
Pesce Pescetto De Andahuaylas 2015, con la intencion de implantar la
correspondencia entre la motivacion y la administracion sindical de los

empleados del nosocomio estudiado, por Andahuaylas, 2015.

5.2.Conclusiones

Se localiz6 un coeficiente de correlacion de Pearson de manera
significativa positivo de 0,715 entre el costo del gasto y las ventas de la
organizacion Cantineta, y ademas se localiz6 que el 50,9% del cambio en las
ventas se debid al costo del gasto a causa de la organizaciéon Cantineta en la
investigacion a partir del coeficiente de eleccion, con pvalue elt; 0.05 aceptando

y aceptando que la hip6tesis del investigador es valida.

Se localizé un coeficiente de correlacion de Pearson fundamental y positivo
de 0.789 entre la direccion de los esfuerzos con las ventas de la organizacion
Cantineta, y ademas se localizé que el 58.7% del cambio en las ventas se debid
a la direccion del esfuerzo de la organizacion considerada luego de los
coeficientes de eleccion (R?) con una tabla de precios; 0.05 aceptando y

aceptando que la suposicion del investigador es valida.
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5.3.Recomendaciones

La empresa debe fomentar una mayor creatividad, ideas innovadoras, una mayor
iniciativa basada en un objetivo marcado y nuestra mente debe estar abierta para darles
la oportunidad de expresarse, haciendo lo necesario para que se sientan libres y
satisfechos.

También es necesario dotar a los colaboradores de entornos para tomar
decisiones, escuchar sus analisis, como resolver sus propuestas, hacer preguntas “y

si...” y, por supuesto, respetarlas.

Asimismo, los supervisores deben involucrarse mas con el progreso, sus
pensamientos y metas deben ser escuchados y apoyados para fortalecer sus fortalezas,
mostrandoles cémo mejorar sus debilidades, y asi compartir mas apoyo que apoyo.

Finalmente, retroalimentar sobre sus actividades, compromiso y desempefio de
todos los colaboradores, indicando los puntos observados en su desarrollo y los que

pueden mejorar, agregando algunas mejoras para lograr esos objetivos.
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Abreviaturas

Efectividad: es la relacion entre los resultados logrados vy los resultados
propuestos, v da cuenta del grado de cumplimiento de los objetivos que se han
planificado: cantidades a producir, clientes a tener, ordenes de compras a
colocar, etc. Cuando se considera la efectividad como Unico criterio se cae en
los estilos efectivitas, aquellos donde lo importante es el resultado, no importa a
quée costo (Gonzalez, 2007).

Eficiencia: Consiste en obtener los mayores resultados con 1a minima inversion
(Robbins y Coulter, 2005).

Mercado: Es el conjunto de todos los compradores reales v potenciales de un
producto o servicio. Estos compradores comparten una necesidad o deseo
determinados que se pueden satisfacer mediante relaciones de intercambio
(Kotler, et al. 2007)

Productividad: Es el resultado de la operacion de un sistema de produccion de
bienes o senvicios que pusde ser medido por la relacion entre las salidas v las

Recurso: es un medio, de cualqguier clase, que permite obtener algo que se
desea o se necesita. El dinero, por ejemplo, es un recurso indispensable para
comprar una casa. Las finanzas, por otra parte, hacen referencia a los bienes,
los caudales v la circulacion del dinero. (Perez v Gardel, 2010).

Calidad: Es el logro de la satisfaccion de los clientes a través del establecimiento
adecuado de todos sus requisitos v el cumplimento de los mismos con procesos
eficientes, que permita asi a la organizacion ser competitiva en la industria v
beneficie al cliente con precios razonables (Vasquez, 2007).

La calidad es definida como la totalidad de aspectos y caracteristicas de un
producto o servicio que se relacionan con su habilidad de satisfacer las
necesidades de los clientes (Kotler v Arrnstrong, 2003)
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Venta: la venta es toda actividad gue genera en los clientes el dimo impulso
hacia el intercambio. Es en la venta, donde s hace efectivo el esfuerzo de las
actividades anteriores; es decir |z invesfigacion de mercado, decisiones sobre el

producto v decisiones de precio (Fischer y Espejo ,2011).

Motivacion: la motivacion es el conjunto de razones por las que las personas se

comportan de las formas en gue lo hacen. El comportamiento motivado es

vigoroso, dirigida y sostenido (Santrock 2002, p. 432).

Empresa: es =« organismo formado por personas, bienss materiales,

aspiraciones y realizaciones comunes para dar satisfacciones a su clisntzla.

[Ramera, p.g2]

Cliente: Es la persona, emprasa u organizacion gue adquiere o compra de forma
voluntaria productos o servicios que necesita o desea para =i mismo, para otra
pErsona O pars una empresa u organizacion; por lo cual, es el motivo principal

por 2l gue se crean, producen, fabrican y comercializan productos y servicios
{Kaotler, 2003).

Administracion:

Es 2l proceso de estructurar y utilizar conjuntos de recursos orientados hacia el

logro de metas, para llevar & cabo las tareas en un entorno organizacional (Hilt,
Black y Porter, 200G}

Trabajo:

El trabajo es una actividad puramente instrurmental, gue no pusde dar lugar &

sutorrealizacicn perscnal alguna, ¥ que supone necesariaments una coercion

para la libertad vy la autonomia del ser humano (Moguera, 2002)
Estrategia:

Las estrategias son wn fipo de conocimiento {conocimiento estratégico), v

definido como un métode o una orientacion general para aprender o recordar o

resclver problemas (Mayer 2010 citado por Javaloyes)
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Mecesidad: |a necesidad es la diferencia o discrepancia enfre el estado resl y el

deseado (Fischer y Espejo 2011).
Riesgo:

El riesgo es wn fenomenc de confingencia maltiple, que ofrece diferentes
perspectivas a diferentes observadores y mieniras mas conciencia se tiene del
riesgo, mas informacion y mas complejos son los calculos respecto al futuro v

mayor s la incertidumbre, existe por lo tanto mayor riesgo (Luhmann, 2006).
Conducta:

Se enfiznde por conducta como las diversas formas de comporiamiento en
diversas situsciones, definida también como la actividad externa y objetiva de

todo onganismo vive (De la Mora, 2003).
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Anexos

Anexo 1: Matriz de consistencia

Anexo 1: Matriz de consistencia

Problema general

Objetivo general

Hipotesis general

METODO

i Como influye la motivacion

del personal en las ventas de

la empresa Cantineta 5 A C.
Miraflores, 20197

Determinar la influencia de la
motivacion del personal en las
ventas de la empresa Cantineta
S5 AC. Miraflores, 2019.

La motivacion del personal influye
significativamente en las ventas de
la empresa de Cantineta 5. A.C.
Miraflores, 2019.

Problema Especifico

Objetivo Especifico

Hipdtesis Especificos

£ Como influye la intensidad

del esfuerzo en las ventas de

la empresa Cantineta S.A.C.
Miraflores, 20197

Determinar la influencia de la
intensidad del esfuerzo en las
ventas de la empresa Cantineta
S.A.C. Miraflores, 2019.

La intensidad influye
significativamente en las ventas de
la empresa Cantineta S AC.
Miraflores, 2019.

& Como influye la direccion del
esfuerzo en las ventas de la
empresa Cantineta S AC.
Miraflores, 20197

Determinar la influencia de la
direccion del esfuerzo en las
ventas de la empresa Cantineta
5.A.C. Miraflores, 2019,

La direccion influye
significativamente en las ventas de
la empresa Cantineta S A C.
Miraflores, 2019.

£ Como influye la persistencia
del esfuerzo en las ventas de

la empresa Cantineta S A.C.
Miraflores, 20197

Determinar la influencia de la
persistencia del esfuerzo en las

ventas de la empresa Cantineta
S.AC. Miraflores, 2019.

La persistencia influye
significativamente en las ventas de

la empresa Cantineta S A.C.
Miraflores, 2019.

Método: Hipotético deductivo
Tipo: Aplicada

Enfoque: Cuantitativo
Poblacidn: 20 trabajadores
Muestra: 20 trabajadores

Técnica de recoleccion de
datos: Encuesta cuestionario

Técnica de procesamiento de
datos: Descriptiva e inferencial
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VARIABLES DEFINICION DIMENSION INDICADOR ITEM ESCALA INSTRUMENTO
Robbins y Judge Intensidad del Intento 1.2 3
(2017), sefialan que la esfuerzo Resultado n
Variable motivacion esta
Independiente caracterizada por tres . L i
elementos claves las Direccion del Conduccion 4,5, 6 Ordinal Cuestionario
Motivacioén del cuales son la esfuerzo Organizacion
personal intensidad, direcciony )
persistencia del Persistencia del Tiempo
esfuerzo. esfuerzo — 7,8,9,10
Objetivo
Utilidad de recursos
Consumidores 11, 12,13
Kottler y Armstrong Satisfaccion
Variable (2008), sefalan que
Dependiente las ventas estan Atributos
caracterizadas por los Producto 14, 15, 16 Ordinal Cuestionario
consumidores, Necesidades
Ventas productos y la -
promocion. » Incentivo
Promocion 17,18, 19, 20
Cliente
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Anexo 3: Encuesta/instrumento de evaluacion

CUESTIONARIO

DATOS ESPECIFICOS

determinar la influencia que tiene la
motivacion en las ventas de la empresa
Cantineta S.A.C. Miraflores, 2019.

En desacuerdo
Muy de acuerdo

_ 1 | Muy en desacuerdo
Estimado(a) colaborador(a): 2 | De acuerdo
El presente instrumento tiene como objetivo 3 | N de acuerdo ni en
desacuerdo
4
5

Por ello se le solicita que responda todos los siguientes enunciados con
veracidad.

Agradeciéndole de antemano su colaboracion.

Anexo 3: Encuesta/instrumento de evaluacion

VARIABLE 1: Motivacién del personal 112]|3|4]|5

Dimensiéonl: Intensidad del Esfuerzo

¢La entidad cuenta con incentivos dirigidos a los
resultados o logros por los trabajadores?

¢ La empresa desarrolla eventos relacionados a la
motivacion del personal?

¢ Consideras que realizas cada venta con la misma
intensidad de tu esfuerzo?

Dimensién 2: Direcciéon del Esfuerzo 1 (2 |3 |4 |5

4 | ¢ Consideras que te enfocas en un solo objetivo?

¢La empresa guia a sus trabajadores en la consecucion
de sus objetivos?

¢ Se busca permanentemente que los trabajadores se
sientan identificados la mision y vision de la empresa?

Dimensién 3: Persistencia del Esfuerzo 11231415

¢ Consideras que eres persistente en el logro de una meta
u objetivo?
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¢La empresa motiva a sus trabajadores para la
consecucién de sus objetivos?

¢La empresa otorga beneficios por el incremento de las
ventas de los colaboradores?

10

¢ El area de ventas cuenta con un especialista en el tema
de motivacion de personal?

VARIABLE 2: Ventas

Dimensién 1: Consumidores

¢ Consideras que muestras disposicion para ayudar y
orientar a los consumidores cada vez que realizas una
venta?

¢La empresa se esmera por buscar la solucién a los
reclamos de sus clientes?

¢La empresa busca permanentemente la satisfaccion de
los consumidores?

Dimension 2: Producto

¢La empresa brinda la informacién necesaria del producto
gue se vende?

¢ Consideras que inspiras confianza al momento de
realizar la vender de un producto?

¢ El producto ofrecido por la empresa cumple con los
estandares del cliente?

Dimensiéon 3: Promocion

¢La empresa brinda ofertas y promociones para sus
clientes?

¢, Consideras que buscas dar alternativas de promocion
cuando interactuas con los clientes?

¢La empresa plantea estrategias en el incremento de sus
promociones con cada cliente?

10

¢La empresa busca el acercamiento de los clientes a
través de sus promociones?
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Anexo 4: Validez de instrumentos por Jueces Expertos

ESCALA DE OPINION DEL EXPERTO

APRECIACION DEL EXPERTO SOBRE EL INSTRUMENTO DE MEDICION:

NE Aspectos a considerar 5| NO Observacion

1 El instruments tizne estructura lagica.

rl La secuencia de presentacion de tems es optima

3 El grado de dificultad o complejidad de los temns es
apropiado

1 Los términos utilizados en las preguntas son claros ¥
comprenzibles.

< Los elementos gue miden cada dimansion de las variables
Motivacian del personal y Wentas son pertinentes

- El instrumento gbarca en su totalidad el problems de
investigacion.

E Los itzms permitzn medir el problama de investigacion.

s Los reactivos permitsn recoger informacion para alcanzar
los objetivos de la investigacion.
El instrumento gbarca |as variables, subvariables e

] -
indicadores.

10 | Los items permiten contrastar Iz hipdtesis.

SUGERENCIAS:

Firma del experto

Nombre y apellido:
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Anexo 5: Constancia emitida por la institucion donde se realiz6 la investigacion

Tesis publicada con autorizacion del autor
No olvide citar esta tesis




