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RESUMEN

La investigacion realizada se centré en reconocer la dindmica entre el Engagement
Laboral y el Trade Marketing dentro de Distribuidora Bellido S.R.L., especificamente durante
el periodo comprendido desde agosto a diciembre del afio 2023 adoptando un enfoque
metodoldgico correlacional, cuantitativo, descriptivo y no experimental de corte transversal, el
presente estudio se propuso analizar las variables de Engagement Laboral y Trade Marketing
que son variables criticas para el crecimiento organizacional. Para ello, se recolectaron y
analizaron datos estadisticos mediante la aplicacion de encuestas a una muestra de 122
empleados de la compairiia, abarcando diversos roles y departamentos. Los hallazgos obtenidos
tras un riguroso analisis estadistico de las respuestas revelaron una relacién significativa
existente entre el Engagement Laboral y el Trade Marketing. Especificamente, se identificd
un coeficiente de correlacion de Spearman de 0.344, revelando la asociacion positiva con
magnitud moderada entre el Engagement del personal y el Trade Marketing. Este resultado
valida la hipdtesis que inicialmente fue planteada, pero a su vez subraya la importancia de
fortalecer las estrategias comerciales de la organizacion como medio para potenciar la
fidelizacién de los consumidores e incremento de ventas. Concluyendo, este estudio aporta
evidencia empirica de que el Trade Marketing y el Engagement Laboral estan intrinsecamente
relacionados, lo cual tiene implicaciones significativas para las estrategias de ventas y
desarrollo organizacional en Distribuidora Bellido S.R.L., asi como también ser un punto de
partida para una reingenieria dentro de la empresa. Se destaca la necesidad de implementar
medidas que mejoren el Trade Marketing para fomentar el posicionamiento y crecimiento de

las ventas de la empresa.

Palabras clave: Engagement Laboral, Trade Marketing.
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ABSTRACT

The research carried out focused on recognizing the dynamics between labor
Engagement and Trade Marketing within Distribuidora Bellido S.R.L., specifically during the
period from August to December 2023, adopting a correlational, quantitative, descriptive and
non-experimental cross-sectional methodological approach, this purpose of this study was to
analyze the variables of labor Engagement and Trade Marketing that are critical variables for
organizational growth. To this end, statistical data were collected and analyzed through the
application of surveys to a sample of 122 employees of the company, covering various roles
and departments. The findings obtained after a rigorous statistical analysis of the responses
revealed a significant relationship between Engagement and Trade Marketing. Specifically, a
Spearman correlation coefficient of 0.344 was identified, revealing the positive association
with moderate magnitude between staff Engagement and Trade Marketing. This result
validates the hypothesis that was initially proposed, but at the same time underlines the
importance of strengthening the organization's commercial strategies as a means of enhancing
consumer loyalty and increasing sales. Concluding, this study provides empirical evidence that
Trade Marketing and labor Engagement are intrinsically related, which has significant
implications for sales strategies and organizational development at Distribuidora Bellido
S.R.L., as well as being a starting point for a reengineering within of the company. The need
to implement measures that improve Trade Marketing to promote the positioning and growth

of the company's sales is highlighted.

Keywords: Labor Engagement, Trade Marketing.
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INTRODUCCION

El Trade Marketing es una variable ampliamente discutida desde los diferentes tipos de
empresa, independientemente de su rubro o tamafo, debido a que con el transcurso de los afios
y todas las innovaciones tomo mas protagonismo y ahora le toman mas importancia el integrar
la empresa y sus colaboradores mediante los distintos canales de comunicacion y mecanismos;
de esta manera se busca la satisfaccion del trabajador por lo tanto mayor productividad y
mejoras dentro de la empresa.

Respecto al Engagement Laboral, es el compromiso que poseen los trabajadores con la
empresa y como esto ayuda a la empresa, pero para poder lograr esto se necesita una relacion
entre el vigor, absorcion y dedicacion, los cuales nos indicaran el grado de compromiso de los
trabajadores. Esto nos puedes ayudar a mejorar tanto en la produccién como la relacion interna
en la empresa, de esta forma se pueden unir muchas brechas que pueden estar interrumpiendo
el desarrollo de la empresa y su productividad.

En la presente investigacion la problemética abordada es como en los Gltimos afios se
produjo un impacto directo en el Trade Marketing de las empresas ademés de su sentido de
pertenencia y conexion con esta. Ademas, se abordara el Engagement Laboral el cual nos habla
directamente del compromiso y desempefio de los trabajadores y como ambas variables (el
Trade Marketing y Engagement Laboral) se relacionan.

En el capitulo | se determind el objetivo de la investigacion el cual consiste en analizar
la relacion entre el Engagement Laboral y el Trade Marketing en la empresa Distribuidora
Bellido S.R.L. durante el afio 2023.Para lo cual, tomaremos en cuenta las distintas dimensiones
las cuales ayudaran a determinar el grado de relacion que podra existir entre ambas variables y

como se pueden relacionar.
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En el marco tedrico se basa en estudios previos sobre la relacion entre el Engagement
Laboral y el Trade Marketing, destacando la importancia de indicadores como la energia,
absorcion y dedicacion.

En el capitulo Il se desarrollaron aspectos metodoldgicos de la investigacion,
considerando las técnicas e instrumentos, donde ademés se puede visualizar la
muestra/poblacion de nuestra investigacion.

En el capitulo I1l se muestran los resultados de la investigacion una vez aplicado el
instrumento, en el capitulo se muestra la aplicacion de la estadistica descriptiva aplicada para
asi poder concretar los objetivos planteados, asi contiene el contraste realizado de la de
hipédtesis general y las hipdtesis especificas para que asi al finalizar se obtenga una discusion
entre los resultados obtenidos frente a los antecedentes desarrollados anteriormente en el
capitulo I.

Las conclusiones y recomendaciones se encuentran alineadas con los resultados
obtenidos mediante la aplicacion del instrumento, donde los resultados mostraron una
correlacion positiva significativa entre las variables, con un coeficiente de correlacion de Rho

de Spearman que indica una relacion estadisticamente significativa.
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1. FUNDAMENTOS TEORICO
1.1.  Determinacion del Problema

La relacion del Engagement Laboral en el Trade Marketing en la empresa Distribuidora
Bellido S.R.L. en el 2023.

1.2.  Descripcion del problema

En el contexto internacional, el Engagement Laboral y el Trade Marketing se han
convertido en temas cruciales para las organizaciones. La globalizacion y la interconexién de
empresas en todo el mundo han llevado a una mayor diversidad cultural en los lugares de
trabajo, lo que presenta desafios adicionales para mantener a los empleados y consumidores
comprometidos. Ademas, el avance tecnologico y el aumento del trabajo remoto han impactado
en la forma de comunicacion de las empresas con sus empleados, lo que puede afectar su
sentido de pertenencia y conexién con la empresa (Ramirez et al., 2023).

A nivel nacional, PerG ha obtenido un crecimiento econémico de manera constante
durante los ultimos afios. Sin embargo, el pais todavia enfrenta desafios en términos de
desarrollo humano y desigualdad econdmica. Estos factores pueden afectar el Engagement
Laboral en las empresas, ya que los empleados pueden sentirse desmotivados si perciben que
sus necesidades no estan siendo atendidas adecuadamente. Ademas, la cultura organizacional
en Pery, que valora la jerarquia y la formalidad, puede influir en la forma en que se realiza el
Trade Marketing en la Distribuidora Bellido S.R.L. (The Worl Bank, 2023).

A nivel local, en Arequipa, la dindmica socioecondémica y cultural puede que tenga un
impacto significativo en el Engagement Laboral. La ciudad cuenta con una amplia diversidad
de empresas y sectores, lo que puede generar una competencia intensa por el talento y, a su
vez, desafiar a la Distribuidora Bellido S.R.L. para retener y motivar a sus empleados.
Asimismo, la percepcion de la empresa dentro de la comunidad local puede influir en cémo los

empleados se sienten identificados con la misma (Eka et al., 2021).
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En el ambito especifico de la empresa la Distribuidora Bellido S.R.L., se pueden
identificar problematicas relacionadas con el Engagement Laboral y el Trade Marketing. Por
ejemplo, podria haber una falta de alineacion entre las expectativas de los empleados y los
objetivos organizacionales, lo que resultaria en una desconexion entre el trabajo realizado y el
sentido de proposito. Asimismo, la falta de una comunicacion clara y transparente podria
generar rumores y malentendidos entre los empleados, debilitando la confianza en la empresa
(Eka et al., 2021).

Para abordar estas problematicas, la Distribuidora Bellido S.R.L. podria implementar
medidas como programas de formacion y desarrollo profesional para sus empleados, fomentar
una cultura de reconocimiento y recompensas, perfeccionar los canales de comunicacion y
promover un ambiente de trabajo inclusivo y colaborativo. Ademas, la empresa deberia tener
en cuenta la diversidad cultural y las caracteristicas locales al disefiar estrategias de
Engagement y Trade Marketing.

Conluyendo, el Engagement Laboral y el Trade Marketing son aspectos fundamentales
para el correcto funcionamiento de cualquier empresa. En el caso de la Distribuidora Bellido
S.R.L. en Arequipa, Per(, es esencial considerar tanto los desafios a nivel internacional,
relacionados con la globalizacion y la tecnologia, como los aspectos nacionales y locales que
influyen en la dindmica organizacional y el compromiso de los empleados. Al abordar estas
problemaéticas de manera integral, la Distribuidora Bellido S.R.L. podrd mejorar su rendimiento
y bienestar general, fortaleciendo su posicion en el mercado y creando un ambiente laboral
mucho mas productivo y satisfactorio para sus colaboradores.

1.2.1. Variables
a) Andlisis de variables
- Variable Independiente

Engagement Laboral
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- Variable Dependiente
Trade Marketing

b) Operacionalizacién de variables

Tabla 1

Operacionalizacién de variables

Variable 1 Dimensiones Indicadores de la variable indice Escala de medicion
Nivel de energia ) ORDINAL
i . L Indice de
Vigor Nivel de percepcion . .
g RELCER. Vigor (1V) Se aplicara un
Porcentaje de fortaleza cuestionario
estructurado en la
Engagement Nivel de significacion propia 8 escala de tipo Liker.
Indice de
( (I:‘:bﬁgﬂi Absorcion NUmeros de retos Absorcion 1. Totalmente en
1898) ' ; (1A) desacuerdo.
Nivel de orgullo 2. En desacuerdo.
- . 3. Ni de acuerdo ni en
Nivel de felicidad wy desacuerdo.
- . 4 SR 4. De acuerdo.
Dedicacion Nivel de concentracion (DIeDd)lcacmn 5 Totalmente de
Grado de olvido acuerdo
Variable 2 Dimensiones Indicadores de la variable Indice Escala de medicion
Disefio y calidad de :
Adaptacion de _Productos ;’&g“gggn 4o ORDINAL
producto Caracteristicas o atributos de rogucto
los productos P Se aplicard un
i cuestionario
Fuerza de \(f:rﬁztszltacmn de lafusrzaliS indice de estructurado en la
Trade venta fuerza de escala de tipo Liker.
Marketing Planificacion de las ventas venta L Total
(Anhy Linh, om— — A . Totalmente en
2016) centivos para los clientes A , céeszcuerdo.d
Promocién de initari . . En desacuerdo.
ventas Eveng@publicitarios prortnouon de 3. Nide acuerdo nien
Presentacion de producto ventas desacuerdo.
4. De acuerdo.
Rotacion de producto indice de 5. Totalmente de
Merchandising merchandisin acuerdo
Abastecimiento de stock 1SIng
1.3.  Formulacion del problema

1.3.1.

Interrogante General

¢ Cual sera la relacion entre el Engagement Laboral y el Trade Marketing en la empresa

Distribuidora Bellido S.R.L. durante el afio 20237
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1.3.2. Interrogantes especificas
e ;Cual sera la relacion del vigor y el Trade Marketing en el personal que labora en la
empresa Distribuidora Bellido S.R.L. en el afio 2023?
e Cual sera la relacion de la absorcion y el Trade Marketing en el personal que labora
en la empresa Distribuidora Bellido S.R.L. en el afio 2023?
e ;Cual sera larelacion de la dedicacion del personal y el Trade Marketing en el personal

que labora en la empresa Distribuidora Bellido S.R.L. en el afio 2023?

1.4.  Justificacion
1.4.1. Justificacion Teorica

La investigacion que se esta realizando enmarca un contexto socioeconémico en el cual
la relacion que existe entre el compromiso laboral que poseen los empleados y el Trade
Marketing en las organizaciones ha adquirido una relevancia significativa. Desde una
perspectiva teorica, esta tesis busca contribuir al entendimiento y aplicacion de conceptos de
relevancia en la gestion comercial, asi como aportar a las teorias de conocimiento sobre la
importancia del Engagement Laboral y el Trade Marketing en el entorno empresarial. Al
analizar las teorias existentes sobre Engagement Laboral y el Trade Marketing, se pretende
construir una base sélida para comprender como estos elementos interactdan y se influyen
mutuamente en el contexto especifico de la empresa Distribuidora Bellido S.R.L.
1.4.2. Justificacion Practica

La empresa Distribuidora Bellido S.R.L. enfrenta desafios en un entorno laboral
competitivo y en constante cambio. EI compromiso de los empleados y el Trade Marketing
eficiente pueden jugar un papel crucial en la mejora del canal de ventas y estrategias
comerciales. Esta investigacion busca brindar a la organizacion informacion y
recomendaciones concretas basadas en evidencia para implementar estrategias de Engagement

y el Trade Marketing que fortalezcan la relacion entre los empleados, los consumidores y la
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empresa. Los descubrimientos de esta tesis pueden ser utilizados como guia para tomar
decisiones dentro de la organizacion, con el objetivo de obtener resultados positivos en sus
canales de ventas con mayor eficacia en la organizacion.
1.4.3. Justificacion Social

En un entorno donde las dindmicas laborales estan en constante evolucion, es esencial
comprender cémo el compromiso de los empleados y el Trade Marketing pueden influir en la
eficacia de vida laboral y la satisfaccion de los trabajadores. Al abordar esta investigacion, se
contribuye a la generacion de conocimiento que puede poseer un impacto positivo en la
sociedad. Los resultados obtenidos pueden beneficiar no solo a la empresa en cuestion, sino
también a otras organizaciones que enfrentan retos similares en la gestion de su capital humano.
Asimismo, se fomenta una cultura de trabajo més saludable y colaborativa, lo que puede
contribuir a la construccion de relaciones laborales mas solidas y a un clima social mas
armonioso.
1.4.4. Justificacion Metodologica

La presente investigacion se fundamenta en un enfoque metodoldgico cuantitativo,
empleando encuestas como principal herramienta de recoleccion de datos, con el fin de analizar
de manera objetiva y sistematica la relacion entre el Engagement Laboral y el Trade Marketing
en la empresa Distribuidora Bellido S.R.L. en el afio 2023. Esta eleccion metodoldgica
permitirda medir de manera precisa el nivel de Engagement de los empleados y evaluar su
percepcion del Trade Marketing, utilizando técnicas estadisticas para identificar posibles
correlaciones y patrones significativos, y generando resultados generalizables que contribuyan
en la toma de decisiones internas, asi como en el conocimiento en el &mbito de la gestion de

los recursos humanos.
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1.5. Objetivos
1.5.1. Objetivo General
Analizar la relacion entre el Engagement Laboral y el Trade Marketing en la empresa
Distribuidora Bellido S.R.L. durante el afio 2023.
1.5.2. Obijetivos especificos
e Determinar la relacion del vigor y el Trade Marketing en el personal de la empresa
Distribuidora Bellido S.R.L. durante el afio 2023.
e Determinar la relacion de la absorcién y el Trade Marketing en el personal que
labora en la empresa Distribuidora Bellido S.R.L. en el 2023.
e Determinar la relacién de la dedicacion del personal y el Trade Marketing en la

empresa Distribuidora Bellido S.R.L. durante el afio 2023.

1.6. Marco Teorico

1.6.1. Antecedentes

1.6.1.1.Internacional

Auhing (2021) en su investigacion que lleva por titulo “El Trade Marketing en las
compafiias de consumo masivo. Caso “Todo Natural” en Guayaquil afio 2021” busco elaborar
estrategias de trademarketing para asi poder posicionar a “TODO NATURAL”, mediante
andlisis realizados a los consumidores sobre sus preferencias naturales, para la cual el giro de
la investigacion fue de alcance descriptivo, donde la medicién fue tipo exploratorio. Para la
elaboracién de la investigacion se tuvo como poblacion a 51 personas, los cuales realizaron
una encuesta que mostro que sus interés y mejoras sobre “TODO NATURAL". La
investigacion concluye que el trade marketing es una tendencia que ha logrado posicionar a las
marcas y mejorar la relacion entre el cliente interno y externo, es de mucha importancia para
que las empresas logren el crecimiento deseado teniendo en cuenta las tendencias actuales de

los clientes, e identificando a posibles prospectos por diferentes canales. Podemos utilizarlo
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como referencia en caso de obtener resultados parecidos para asi tomar un plan de accién para
este tipo de problematicas en caso existan en la empresa Distribuidora Bellido S.R.L.

En la investigacion desarrollada por Pedraza y Pérez (2021) titulada “Medicion
del work Engagement y su relacion con la comunicacion, liderazgo y TIC en una empresa
editorial mexicana”, busca investigar la relacion de la comunicacion, liderazgo y uso de
tecnologias que tenga cierto grado de influencia en la conducta de los empleados. Donde la
metodologia aplicada fue la mixta con enfoques cualitativos y cuantitativos. Se demostro dos
de las variables presentadas si influyen en el compromiso de los trabajadores para lo cual la
empresa tiene que realizar acciones correctivas. Podemos utilizarlo como referencia en caso de
obtener resultados parecidos para asi tomar un plan de accién para este tipo de problematicas

en caso existan en la empresa Distribuidora Bellido S.R.L.

1.6.1.2.Nacional

El autor Lopez (2021) en su trabajo de investigacion titulado “El Trademarketing Y Su
Relacion Con Las Ventas En Productos De Consumo Masivo En El Canal Tradicional De La
Empresa Molitalia En La Ciudad De Trujillo En El Afio 2021” determind la relacion entre el
Trade Marketing y su influencia en las ventas de la empresa “Molitalia”. La informacién se
recolecté mediante una encuesta de 20 preguntas, la misma que midio el Trade Marketing y
ventas, realizada a 208 consumidores de la empresa Molitalia. Teniendo en cuenta los
resultados obtenidos se comprob6 que existe una relacion positiva entre el Trade Marketing y
ventas. Se consuma que existe una relacion entre merchandising y la variable ventas, pues
segun la prueba Rho de Sperman la correlacion es positiva débil, siendo 0.374. De esta forma,
se comprobo la relacién entre la dimension visual merchandising y las ventas, teniendo como
prueba Rho de Sperman 0.548, y estando mas cercano al 1 se puede concluir que existe relacion
entre la variable ventas y la dimension visual merchandising. Asimismo, se determino la

relacion existente entre la dimension Material POP y las ventas, siendo la prueba Rho de
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Sperman 0.379. Se utilizara como referencia la teoria, ya que concuerda con la problematica
de la empresa Distribuidora Bellido S.R.L

En la investigacion desarrollada por Vargas (2022) tuvo como objetivo analizar las
caracteristicas del compromiso laboral en los trabajadores del area de ventas de las tiendas
Maestro en 2019. Para abordar este problema, se planteo la siguiente hipotesis: "El compromiso
laboral es favorable en los trabajadores del area de ventas de las tiendas Maestro - Huancayo,
en 2019". Para probar esta hipotesis, se realizd una investigacion basada en un enfoque
cuantitativo, utilizando el método cientifico, con un disefio de tipo basico, nivel descriptivo y
sin experimentacién. La poblacion objetivo estuvo compuesta por 36 trabajadores del area de
ventas de las tiendas Maestro. Dado el tamafio de la poblacién, se aplicaron criterios de
muestreo censal. Los hallazgos de la investigacion concluyeron que las caracteristicas del
compromiso laboral son favorables en los colaboradoresdel area de ventas de las tiendas

Maestro - Huancayo, en 2019

1.6.1.3.Local

La investigacion desarrollada por Apaza (2022) tuvo como objetivo general establecer
si existe alguna relacion entre el compromiso laboral y la calidad de vida laboral de los
colaboradores del Centro de Salud de Mariano Melgar en Arequipa durante 2019. Se llevo a
cabo un estudio de enfoque cuantitativo, utilizando un disefio de campo correlacional no
experimental, con la participacion de 140 trabajadores de ambos sexos del Centro de Salud de
Mariano Melgar. Se examinaron tanto la Hipoétesis Nula como la Hipoétesis Alternativa
mediante la aplicacion de la Utrecht Work Engagement Scale UWES-17 y el Cuestionario de
Calidad de Vida Profesional (CVP-35). Dichas derivaciones indican que un trabajador con altos
niveles de Engagement no precisamente, sefiala buena percepcion de la calidad de vida
profesional. En cuanto a los objetivos especificos respecto al Engagement Laboral se hallé que

el nivel de Vigor es del 80.0% promedio y alto, la Dedicacién del 78.5% promedio y alto y la
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Adiccion Laboral promedio y alto del 89.3%. De igual forma, los objetivos concernientes a la
Calidad de Vida Profesional reflejan un nivel de Malestar Laboral del 100% promedio y alto,
carga de trabajo del 60.7% promedio, relaciones profesionales del 75% promedio, las
motivaciones del 94.3% promedio y alto y la capacitacion del 77,9% promedio

La investigacion desarrollada por Quispe (2020) tuvo como objetivo determinar la
relacion entre el engagement y desempefio profesional del personal de enfermeria profesional
y técnico en el servicio de UCI del HRHD, Arequipa 2019. Como metodologia se utilizo la
técnica de la encuesta, los instrumentos utilizados fueron la escala de UWES vy el cuestionario
de desempefio laboral, fueron aplicados a 22 personas indicaron que no hubo una relacion
estadisticamente significativa, directa y fuerte entre el compromiso profesional y la calidad de
vida laboral, segun la Prueba Rho de Spearman, que mostro un coeficiente de correlacion de
0.054 y un valor de significancia de 0.528 para ambas variables. Esto sugiere que las
dimensiones del compromiso laboral no estan asociadas con las dimensiones de la calidad de
vida profesional (malestar laboral, carga de trabajo, relaciones laborales, motivacion y
capacitacion). Por lo tanto, se concluyd que tener altos niveles de compromiso laboral no
necesariamente implica una percepcion positiva de la calidad de vida profesional.

1.6.2. Bases Tedricas

1.6.2.1. Trade Marketing
Segun Esan (2016) el Trade Marketing esta estrechamente ligado a los canales de
distribucion, ya que se enfoca directamente en ellos, como supermercados, hipermercados,
grandes superficies y centros comerciales. Se puede describir como una estrategia destinada a
mejorar los resultados comerciales a través de acciones coordinadas de ventas y promociones
que fomenten la adquisicidn de productos en el punto de venta. Sus objetivos primordiales son
mejorar la rotacion de productos, impulsar las ventas mediante promociones coordinadas con

el distribuidor y desarrollar estrategias de merchandising.
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El Trade Marketing es la base de las estrategias de ventas y marketing, asi lo indica
carrillo (2017), focalizdndose en elevar las ventas y la rentabilidad empresarial. Esto se logra
mediante la gestion, estrategia y colaboracion entre fabricantes y distribuidores. En la
actualidad, esta disciplina ha adquirido un papel crucial al influir en las decisiones del cliente
a través de programas especiales adaptados a sus necesidades y preferencias.

El Trade Marketing se centra en el marketing dirigido al canal de distribucion. Sus
metas incluyen mejorar la rotacion en los puntos de venta, estimular y agilizar las ventas
mediante una planificacion y coordinacion eficaz de promociones, aumentar el trafico en los
puntos de venta y perfeccionar el merchandising. Este ultimo busca continuar persuadiendo e
influyendo de manera constante en los clientes potenciales para mantener o incrementar las
ventas, incluso generando ventas por impulso o que no habian sido consideradas antes de la
compra (Rivera, 2017).

Se entiende por Trade Marketing como una estrategia para elevar las ventas y rotacion
de los productos, esto ayudara a la empresa Distribuidora Bellido ya que al poder aplicar esta
estrategia las ventas y la cartera de clientes aumentara satisfactoriamente, ademas de tener una
alta rotacion de sus productos; y todos estos resultados positivos se veran evidenciados en las
ganancias monetarias de la empresa.

e Laadaptacion de producto

La adaptacion de productos permite que su empresa tenga éxito en mercados
individuales al desarrollar una comprension detallada de las necesidades locales y al modificar
diferentes aspectos de su estrategia comercial. Esto facilita establecer una relacion mas cercana
y personalizada con los colaboradores, haciéndolos sentir escuchados y comprendidos. Un
producto debe adaptarse de diversas maneras para satisfacer las necesidades fisicas, sociales y
legales de un nuevo mercado. Puede ser ajustado para cumplir con regulaciones

gubernamentales o para funcionar eficazmente en condiciones geograficas y climaticas
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especificas del pais. Asimismo, puede ser disefiado 0 empaquetado nuevamente para satisfacer
las diversas preferencias de los compradores o condiciones de vida (Mozziconacci, 2017).

El autor Hollender (2017) describe la adaptacion de productos como la habilidad de las
organizaciones para ajustar sus productos en funcion de las caracteristicas o atributos
especificos, con el objetivo de satisfacer de manera 6ptima las necesidades de los consumidores
finales.

Los autores anteriormente mencionados nos indican que la adaptacién de los productos,
es la habilidad con la que los productos establecen una relacion mas personalizada con los
clientes, y esto nosotras lo vemos reflejado al momento en el que se realiza la compra de los
productos de Distribuidora Bellido ya que por ejemplo una gaseosa puede satisfacer un gusto
0 también acompafiar en momentos de alegria y compartir con la familia esto es un claro
ejemplo como se adapta segun la necesidad del cliente.

e Promocion de ventas

Una parte de la comunidad cientifica considera la promocién de ventas como una
herramienta tactica con el Gnico proposito de aumentar las ventas a corto plazo. Se la percibe
como una actividad centrada Unicamente en reducir directa o indirectamente los precios,
ofreciendo al consumidor un beneficio econémico por la compra de un producto en promocién.
Desde la perspectiva empresarial, la promocion de ventas requiere una estructura que la
respalde y coordine. En este sentido, implica la creacion de nuevas ofertas especiales, la
delegacion de responsabilidades, la determinacion de la compensacion y el sacrificio que deben
realizar los destinatarios (Villalba, 2005).

La promocidn de ventas compone una parte crucial de la estrategia de marketing de una
compafiia y es importante para la supervivencia del negocio, ya sea para un producto nuevo o
una marca recién lanzada. Aunque su principal objetivo sea aumentar las ventas a corto plazo,

esta estrategia ofrece otros beneficios igualmente importantes, lo que resalta su relevancia. Por
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ejemplo, la promocidn de ventas puede forjar lealtad y entusiasmo hacia una marca, asi como
brindar informacidn importante sobre el comportamiento del consumidor y su sensibilidad al
precio. Conjuntamente, estimula la demanda de un producto o servicio a corto plazo, al
presentarlo como una oferta irresistible que el cliente siente la necesidad de aprovechar (Santos,
2023).

Se entiende por promocion de ventas como una estrategia que al ser satisfactoria se
obtienen una mayor cantidad de ventas, ya que a través de esto se hace mas reconocida la marca
por lo que esto sera aplicado en Distribuidora Bellido para asi obtener mas clientes y ampliar
las ventas.

e Fuerza de ventas

La fuerza de ventas simboliza el capital humano encargado de la gestién de ventas,
quienes interactian directamente con los clientes, escuchan sus necesidades y obtienen
informacion valiosa de primera mano. Esto la convierte en un componente importante en
diferentes procesos de mejora organizativa, debido a que el rendimiento del departamento de
ventas como el logro de sus objetivos dependen de ella. La fuerza de ventas se considera el
nucleo de las ventas, y la direccidn, gerencia o administracion de ventas debe dirigir el esfuerzo
de los proveedores. Algunos pueden observar esta labor como la mas simple y comoda dentro
de la compafiia, mientras que otros la consideran la mas compleja y delicada (Le6n, 2013).

La fuerza de ventas representa el elemento humano que facilita la comercializacion de
los productos y servicios de una empresa, siendo una parte integral del marketing mix y
agrupandola con variables comerciales controladas por la compafiia. Esta fuerza de ventas
juega un papel importante al tener en cuenta las caracteristicas del producto para adaptarlas a
las demandas y necesidades de los compradores. De igual forma, también influye en el

desarrollo de la estrategia de comercializacion, interactuando con los diferentes integrantes del
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canal para adquirir y revender los productos. Asi mismo, puede tener un impacto en el precio
del producto cuando este esta sujeto a negociacion (Diez et al., 2003).

La fuerza de ventas esta representada por todas aquellas personas que tiene trato directo
con el cliente es decir aquellos que obtienen de primera mano sus necesidades, esto en
Distribuidora Bellido es muy facil identificar ya que nuestros colaboradores a la hora de
encontrarse en un evento o actividad pueden interactuar con el cliente y saber que exactamente
es lo que requieren y asi poder mejorar para las siguientes oportunidades.

e Merchandising

El término "merchandising™ proviene del inglés y estd conformado por la palabra
"merchandise", que significa mercancia, y la terminacion "-ing", que denota accién o proceso.
El merchandising es un proceso minucioso que implica la planificacion, ejecucion vy
seguimiento de actividades entre el fabricante y el canal de distribucién. Su objetivo es afirmar
que el producto esté disponible en el punto de venta cuando el cliente lo demande, en las
presentaciones adecuadas, con las cantidades necesarias y a precios competitivos en el
mercado. Ademas, busca establecer una atmdsfera comercial que atraiga la atencion de los
clientes, los motive y los satisfaga al adquirir el producto o servicio, con la finalidad de que
regresen al punto de venta y realicen nuevas compras (Anaguano, 2023).

El término "merchandising” se obtiene de la palabra inglesa "merchandise”, que
significa mercancia, y se refiere a un conjunto de técnicas aplicadas en el punto de venta para
promover la venta de productos. Diversas asociaciones y expertos en el tema ofrecen
definiciones de merchandising. Segln la American Marketing Association, el merchandising
consiste en un conjunto de técnicas centradas en la presentacion, rotacion y rentabilidad de
productos. Estas acciones se llevan a cabo en el punto de venta con el objetivo de incrementar
la rentabilidad, colocando los productos de manera estratégica en términos de lugar, tiempo,

forma, precio y cantidad. En conclusidn, el merchandising comprende técnicas de marketing
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aplicadas en el punto de venta para captar la atencién del consumidor y presentar los productos
de manera atractiva para fomentar su compra (Iglesias, 2014).

El merchandising es un proceso de seguimiento entre el fabricante y el canal de
distribucion esto con el fin de que en su debido momento los productos encuentren disponibles
para que el cliente pueda adquirirlos. Esto se ve a diario en la Distribuidora Bellido ya que ellos
abastecen diariamente a diferentes puntos de venta para que los clientes puedan obtener sus

diversos productos.

1.6.2.2.Engagement

La responsabilidad de los empleados es un aspecto fundamental en el ambito laboral, y
su influencia con el estado de animo de los trabajadores ha sido objeto de estudio para diversos
investigadores, entre ellos Schaufeli et al. (2006) Estos autores han contribuido al analisis y la
conceptualizacién de las dimensiones que componen el compromiso laboral, aportando una
perspectiva integral sobre como las emociones y la motivacion se relacionan directamente en
la relacion entre los trabajadores y su trabajo.

Con respecto a la relacion entre el compromiso profesional y el estado de &nimo de los
colaboradores, los autores Salanova y Schaufeli (2004) enfatizan que el compromiso es un
suceso muy positivo, pero su manifestacion y magnitud pueden estar influenciadas por el
estado emocional y animico de los trabajadores. Un estado de &nimo positivo tiende a potenciar
y reforzar el compromiso, ya que las emociones positivas pueden aumentar la motivacion, la
satisfaccion y la percepcion de significado en el trabajo. Por otro parte, un estado de &nimo
negativo puede tener el efecto contrario, debilitando el compromiso y afectando la calidad del
desempefio laboral.

El Engagement Laboral, segin Bosch et al. (2021) puede entenderse como el
compromiso de un empleado con la empresa y el trabajo mismo. Cabe destacar que el

compromiso influye en gran medida la productividad de la empresa y es muy importante para
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su éxito. Quienes estdn comprometidos se destacan por ser apasionados, energicos y
comprometidos con su trabajo. EI compromiso de los empleados es importante porque es un
indicador de que se estan cumpliendo sus objetivos.

e Vigor

En el articulo “Engagement de los empleados: un reto emergente para la direccion de
los recursos humanos” explica que el vigor esta relacionado con los niveles de energia y de
resistencia en el trabajo, dedicar mayor esfuerzo durante el trabajo, no debilitar de manera facil,
y ser persistente en esta actividad a pesar de las diferentes facultades o complicaciones que se
presentan.

De acuerdo con las autoras Bosch, Riumall6 y Morgado (2021) definen en su articulo
que el vigor hace referencia a la energia que el trabajador es capaz de brindarle a su trabajo, y
a los deseos que tiene con el iniciar con sus labores.

El autor Espinosa (2017) en su investigacion indica que el vigor hace referencia a la
energia que una persona contribuye al trabajo y el entusiasmo que siente al iniciar un dia o una
tarea.

Se entiende por vigor la manifestacién de una persona que posee un alto nivel de
fortaleza fisica, una considerable resistencia mental y el deseo de seguir cumpliendo con sus
deberes o tareas a pesar de los posibles obstaculos y dificultades.

e Dedicacion

Segun los autores Salanova y Schaufell (2004) la dedicacidn es el nivel de significancia
que la persona le da al trabajo, la ilusion que le causa el hecho de trabajar y sentirse orgulloso,
los retos recibidos por el trabajo y como la actividad laboral causa inspiracién psicoldgica.

En el articulo “Engagement de los trabajadores: un reto emergente para la direccion de
los recursos humanos” indican que la dedicacion es al entusiasmo, inspiracion y lo orgulloso

que se siente la persona por trabajar.

Publicacion autorizada con fines académicos e investigativos

En su investigacion no olvide referenciar esta tesis




REPQSITORIO DE

TESIS UCSM =@ DE SANTA MARIA

La dedicacion segun Espinosa (2017) es el nivel de compromiso que una persona pone
en su trabajo para sentirse orgullosa de lo que hace, cumpliendo e incluso superando sus
expectativas. propias expectativas.

Llorens et al. (2006) indican que la dedicacion es la pasion, la inspiracion y el orgullo
de una persona por su trabajo, ademas refleja el compromiso de un empleado con su trabajo,
asi como el significado, la pasion, la inspiracion, el orgullo y el desafio de su trabajo.

e Absorcion

De acuerdo con las autoras Bosch et al. (2021) afirman que la absorcion es el estado de
animo de alegria de la persona por trabajar, la capacidad de trabajo intensamente y la
concentracion.

La absorcion es un sentimiento de felicidad cuando se estd motivado y concentrado en
el trabajo, la negacién de dejar de trabajar al sentirse en una situacion placentera, no estar
pendiente de las horas y estar solo centrado en el trabajo y no en el entorno (Schaufeli &
Salanova, 2004).

La absorcion como lo explica el autor Espinosa (2017) es el grado en que una persona
se concentra en el trabajo, resultado de la felicidad de completar una tarea, en este estado el
tiempo parece pasar mas rapido y se olvida de las cosas que no tienen relacion con su trabajo.

Segln Bosch et al. (2021) la absorcion se refiere a la sensacion de bienestar que
experimenta una persona en el trabajo, la capacidad de trabajar intensamente y la sensacion de
poder concentrarse mientras trabaja.

La absorcién permite al trabajador dedicarse al trabajo de tal forma que deja de

preocuparse por el tiempo debido al intenso placer y concentracién (Llorens et al., 2006).

1.6.2.3. Marco Institucional
Juan Bellido Luycho S.R.L., hoy Distribuidora Bellido S.R.L., se constituyé el 01 de

marzo de 1979 siendo una empresa familiar que se encarga de la Venta al por mayor de
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alimentos, bebidas y tabaco; siendo su principal actividad la compra, venta y distribucion de
bebidas alcoholicas con el objetivo principal de poder satisfacer las necesidades de ciudadanos
y sobre todo cumpliendo los estdndares de servicio, calidad y atencion en sus clientes.
Actualmente la empresa cuenta con tres sedes las cuales estan ubicadas en Av, Arequipa N°
103 Urb. Apima siendo la sede principal, Av. Peri N° 204 — Mariano Melgar y Urb. Industrial
Cayro Prol. John F. Kennedy N° 102; la sede principal cuenta con un area de 1030 m2 dentro
de la cual se divide en un area de oficinas y almaceén, el area de oficinas es de 4 pisos donde
encontramos la oficina de atencion al cliente, contabilidad, administracion, gerencia, entre otras
y también encontramos sala de reuniones; en el area de almacén encontramos los camiones de
distribucion, productos, al ser el principal almacén poseemos variedad de productos (siendo el
principal punto de atencion al cliente); asi mismo, es importante mencionar que nuestra
empresa no Unicamente se dedica a la distribucion de productos a diferentes bodegas,
almacenes, restaurantes o locales en general sino también se dedica en la distribucion y
atencion en eventos masivos (conciertos, peleas de toros, eventos privados, aniversarios, entre
otros.) En conclusion, la empresa se destaca por ser lider en su rubro ya que cuenta con una
amplia experiencia en el sector y es reconocida a nivel Arequipa; cuenta con clientes y

colaboradores leales que son la pieza principal para el éxito de la misma.
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Figura 1

Logo empresarial

DISTRIBUIDORA BELLIDO

Nota. Logo Propuesto por las Tesistas

Mision

Somos una empresa que se esmera en poseer y brindar una amplia cartera de productos
a nuestros clientes con una premisa de precios accesibles, buena atencion al cliente, calidad en
sus productos y un servicio impecable. Comprometiéndonos en una constante mejora continua,
adaptandonos a las exigencias del mercado y siendo como principal objetivo brindarles los
mejores productos, servicio y atencion a nuestros clientes.

Vision

Ser la empresa lider en su rubro de distribucion de bebidas, destacando por el servicio
y calidad excelente que se brindan en la empresa fomentando asi la lealtad de nuestros clientes
y asi mismo, contar con un buen equipo de trabajo comprometiéndose en sus responsabilidades.

Valores

En la Distribuidora Bellido S.R.L. estamos comprometidos con nuestros trabajadores y
clientes para que siempre haya respeto, compromiso, vocacion de servicio y responsabilidad.

Organigrama:
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Figura 2

Organigrama

Gerente
General

Sub Gerente Sub Gerente

Logistica

Administracion

Operaciones

RR.HH

Contabilidad

Nota. Elaborado en base a informacién de la empresa

Distribuidora Bellido S.R.L. cuenta con diferentes servicios que son la distribucion de
productos a diferentes bodegas, almacenes, restaurantes y locales en general sino también se
dedica a la distribucion y atencion en eventos masivos como son conciertos, peleas de toros,

eventos privados, aniversarios, entre otros.
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Figura 3

Servicios de la empresa

Nota. Fotos tomadas por las tesistas

RRHH de la empresa

Dentro de la empresa Distribuidora Bellido S.R.L. encontramos cuatro areas que son el
area de administracion, area de operaciones, area comercial (preventistas y camparias) y el area
de logistica (almacén) dentro de las cuales los trabajadores se distribuyen de la siguiente
manera:

e Area de administracion: 29 trabajadores

o Area de operaciones: 43 trabajadores

e Area comercial: 41 trabajadores

o Area logistica: 9 trabajadores
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Asi mismo, los trabajadores tienen diferentes modalidades de contrato que son planilla,
recibo por honorarios, campafia y practicantes; se encuentran distribuidos de la siguiente
manera:

e Planilla: 16 trabajadores

e Recibo por honorarios: 69 trabajadores

e Campaiia: 35 trabajadores

e Practicantes: 2 practicantes

Actividades de RRHH

e Organizacion de actividades internas, confraternidad
e Analisis y reporte de desempefio de trabajadores

e Clima laboral

e Entrega de bonos, canastas, entre otros del personal

e Evaluacion y contratacion del personal

Politicas de contratacion

e Dependiendo del &rea a la cual postula, se verificara el grado de instruccion.
e Pretension salarial

e Se establecen los beneficios de acuerdo a ley.

e Disponibilidad de viajar.

e Capacidad de expresarse y comunicarse con los clientes.

e Ser una persona proactiva.

e En el caso de almacén y reparto, den contar con Licencia All.

e El personal de confianza firmara un contrato de confidencialidad

e Experiencia laboral en el rubro.
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e No contratar a menores de edad
e No se discrimina a ningin trabajador teniendo en cuenta la edad, sexo,

discapacidad, entre otros.

1.6.3. Marco conceptual

e Nivel de energia
La energia es un nivel en el cual la persona se siente capaz mentalmente de poder
desempefiar alguna tarea cognitiva (Kano, 2008).

e Nivel de percepcion
Hace referencia a como una persona mediante sus sentidos y criterio puede interpretar
informacion (Arias, 2006).

e Porcentaje de fortaleza
La cantidad de capacidades y/o caracteristicas que tiene una persona al momento de
realizar una determinada tarea (Rueda, 2004).

¢ Nivel de significacion propia
Hace referencia a personas que emprenden alguna actividad o tarea por si solas (Dakduk
et al., 2008).

e Numeros de retos
Segun Fuster (2014) es un objetivo general que demandara tiempo y sobre todo esfuerzo
para conseguir algo; asi mismo, estos ayudan a la motivacion ya que al conseguir los
objetivos tendran la satisfaccion de haberlo logrado.

e Nivel de orgullo
El nivel de orgullo podriamos verlo reflejado en la satisfaccion de un trabajador después
de realizar alguna tarea con éxito, también podemos encontrarlo en el orgullo de
pertenecer a una entidad (Ariza, 2016).

e Nivel de felicidad
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Es un estado emocional en el cual una persona siente realizada o con bienestar de
alcanzar metas (Margot, 2007).

e Nivel de concentracion
Es cuando nos centramos en algln suceso en especifico entre diferentes estimulos y/o
situaciones que se encuentren a nuestro alrededor (Gonzéles, 2007).

e Escala de manejo de informacion
Hace referencia al analisis y/o estudio de los resultados obtenidos mediante de alguna
investigacion (Ramirez-Armenta, 2021).

e Escala de confianza
Segun Bustamante (2012) la escala de confianza es el grado de credibilidad que puede
darse entre dos 0 mas hipdtesis.

e Numeros de medios de informacion
Con respecto a los medios de informacion podemos obtenerlos mediante diferentes
fuentes ya sean por medio de muestra a la poblacion, mediante cuestionarios,
entrevistas o también mediante internet o investigaciones realizadas para tomarlas
como referencia (Torres & Salazar, 2019).

e Escala de falta de seguridad
La falta de seguridad laboral es la ausencia o no tener conocimiento de cobmo prevenir
riesgos laborales con medidas correctivos y/o desarrollar actividades para la prevencion
de estos riesgos (Chinchilla, 2002).

e Escala de seguridad
Escala de seguridad es valida y confiable mediante la cual se podra medir la percepcion
de la seguridad de los resultados obtenidos en una determinada investigacién (Péculo-
Carrasco et al., 2012).

e Escala de buena explicacion
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Delegar determinadas responsabilidades y/o tareas a los trabajadores indicandoles las
pautas o explicandoles como se realizan estan en caso no sepan (Sanchez-Sellero et al.,

2013).

1.7. Hipotesis
1.7.1. Hipotesis general
Existe una relacion positiva significativa entre el Engagement Laboral y el Trade
Marketing del personal de la empresa Distribuidora Bellido S.R.L. en Arequipa durante el afio
2023.
1.7.2. Hipotesis especifica
e Hipodtesis 1: Existe una relacion significativa entre el vigor y el Trade Marketing en el
personal en la empresa Distribuidora Bellido S.R.L. durante el afio 2023.
e Hipodtesis 2: Existe una relacion significativa entre la absorcion y el Trade Marketing
en el personal que labora en la empresa Distribuidora Bellido S.R.L. en el 2023.
e Hipdtesis 3: Existe una relacion significativa entre la dedicacion del personal y el Trade
Marketing en el personal que labora en la empresa Distribuidora Bellido S.R.L. en el

2023.
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CAPITULO Il
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2. METODOLOGIA
2.1. Tipo de investigacion

Tipo de investigacion: Aplicada, y se define como un tipo de investigacion cuyo
objetivo principal es resolver problemas practicos y especificos mediante la aplicacion de
conocimientos y teorias existentes. A diferencia de la investigacion basica, que se centra en
expandir el conocimiento teorico sin una aplicacion inmediata, la investigacion aplicada se
orienta hacia la utilidad préactica y la implementacion de soluciones concretas. Este tipo de
investigacion se caracteriza por su enfoque en objetivos practicos, la realizacidn en contextos
especificos, la utilizacién de diversas metodologias, la integracidn interdisciplinaria y la
obtencion de resultados tangibles que pueden ser aplicados en el corto plazo (Neuman, 2014).

Enfoque de la investigacion: Cuantitativo, porque los objetivos de la investigacion se
cumplen mediante recursos estadisticos y/o bases de datos, procesandolos de tal manera de
Ilegar a las conclusiones de la investigacion (Hernandez et al. 2014).

Nivel de investigacion: Descriptivo, porque se va a observar como se comportan las
variables en un ambito determinado y se procede describir la interaccion de estas, no
explicando asi la relacion causal entre las mismas (Hernandez et al. 2014).

Disefio de investigacion: No experimental — Transversal, la investigacion no ha
manipulado las variables para obtener sus resultados, y transversal porque el instrumento que
se aplico lo hizo en un determinado tiempo y espacio (Hernandez et al. 2014).

2.2.  Campo, areay linea
Campo: Ciencias Sociales
Area: Area de Ciencias Juridicas Empresariales

Linea: Marketing y ventas
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2.3.  Técnicas e instrumentos

Se emplearon enfoques metodologicos primarios y secundarios para abordar de manera
integral el Engagement Laboral y el Trade Marketing en la empresa Distribuidora Bellido
S.R.L. durante 2023. Los métodos primarios incluyeron la recopilacién de datos esenciales a
través de encuestas y entrevistas dirigidas a los colaboradores de la empresa, permitiendo
obtener perspectivas directas sobre las variables analizadas. Por otro lado, los métodos
secundarios se enfocaron en la revision de documentacion interna y fuentes bibliograficas
confiables, proporcionando una base sélida para contextualizar los resultados.

Para definir las estrategias de recoleccion de datos, se disefiaron cuestionarios
representativos basados en adaptaciones de investigaciones previas y validaciones por parte de
expertos. Los datos obtenidos fueron procesados mediante el software SPSS, lo que permitid
un analisis detallado de las interrelaciones entre el Engagement Laboral, el Trade Marketing y
los objetivos organizacionales de la empresa.

Los instrumentos se validaron con los siguientes expertos:

Tabla 2

Juicio de expertos

N° Nombres  Apellidos Grado Profesion Anqs de.
Experiencia
Javier Séanchez . . .
1 Fernando Carpio Magister Ingeniero comercial 15
Claudia Cisneros ] . .
2 Cecilia Salas Magister Ingeniera comercial 10
3 Cesar Ballon Magister ~ Administrador de Empresas 10

Oswaldo Pefiafiel

2.4. Estructuras de los instrumentos
La investigacion se centro en la obtencion de datos primarios a través de encuestas,
tanto presenciales como virtuales, con el objetivo de analizar el impacto del compromiso

laboral y el Trade Marketing en la empresa Distribuidora Bellido S.R.L. durante 2023.
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La informacién se recopil6 mediante encuestas de los colaboradores de la empresa para
comprender las tendencias laborales y del Trade Marketing dentro de la empresa en estudio. El
cuestionario, disefiado especificamente para esta investigacion desde adaptaciones de otras
investigaciones y consideraciones del juicio de expertos, contendra preguntas que cubren
aspectos cruciales de estas areas, en diversos formatos.

Los resultados se analizaron en el contexto del marco conceptual, y se emplearan tablas
y graficos para sintetizar los datos y observar las variables estudiadas
Tabla 3

Técnica e instrumentos

N° de
VARIABLES Técnica Instrumento items Tipo Escala
Engagment laboral Encuesta Cuestionario 17 Likert ordinal
Trade Marketing Encuesta Cuestionario 34 Likert ordinal

2.5. Campo de verificacion
2.5.1. Ambito
Local principal de la Distribuidora Bellido S.R.L., cuya direccién es: Av. Arequipa

N°103 Urb. Apima (parque industrial apima) Arequipa - Arequipa — Paucarpata.
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Figura 4

Mapa de la ubicacion de la empresa
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Figura 5

Foto de la empresa

Nota. Foto tomada a la empresa
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2.5.2. Temporalidad
Se desarrollara entre los meses de noviembre y diciembre del 2023
2.5.3. Unidades de estudio

a. Universo

El total de trabajadores dependientes, locadores y temporales de la Distribuidora
Bellido S.R.L. asciende a 122, los cuales se distribuyen de la siguiente forma:
Tabla 4

Tipo de contrato

Tipo de contrato N°

Planilla 16

Recibo por honorarios 69

Campaiia 35

Practicante 2

Total 122
b. Muestra

No se determind la muestra en esta investigacion, dado que se realizé la técnica del
censo, es decir se encuesto al total de la poblacion (Creswell, 2014).
2.6. Estrategia de procesamiento de datos

El procesamiento de datos se llevo a cabo mediante métodos estadisticos seleccionados
para cumplir con los objetivos planteados. Se utilizé el coeficiente de correlacion de Spearman
(rho de Spearman) para analizar las relaciones entre las dimensiones de las variables. Esta
técnica, recomendada por Cooper y Schindler en "Business Research Methods" (Cooper &
Schindler, 2014), fue elegida tras comprobar mediante pruebas de normalidad que los datos no
seguian una distribucion normal, es decir, eran no paramétricos.

La eleccion del coeficiente de Spearman estuvo fundamentada en su capacidad para

abordar relaciones no lineales y distribuciones no normales. Este método permite evaluar
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asociaciones entre variables sin necesidad de asumir linealidad o normalidad en los datos. Las
pruebas de normalidad realizadas proporcionaron una base sélida para la decision de emplear
esta técnica.

Cooper y Schindler enfatizan la idoneidad del coeficiente de correlacion de Spearman
en contextos de relaciones no normales dentro del analisis de datos cuantitativos. La formula
utilizada para calcular este coeficiente es la siguiente:

La formula para calcular el coeficiente de correlacion de rango de Spearman es la

siguiente:

p=1-(6*X%d i*2)/(n* (n"2-1))
Donde:
e pes el coeficiente de correlacion de rango de Spearman.
e d_ies ladiferencia en los rangos de las dos variables para el i ésimo
par deobservaciones.
e nesel numero de observaciones.

Leyenda: El coeficiente de correlacion de rango de Spearman se utiliza para evaluar la
relacion monotdnica entre dos variables. Este coeficiente puede oscilar entre -1 y 1, donde -1
indica una correlacion inversa perfecta, 1 indica una correlacion positiva perfecta y 0 indica
que no hay correlacion monotdnica entre las variables (Cooper, 2014).

En resumen, la metodologia de analisis empleada en esta investigacién, incluyendo el
coeficiente de correlacion de Spearman y las pruebas de normalidad, se fundamento en las
directrices de Cooper y Schindler (2014). Estas estrategias estuvieron alineadas con practicas
recomendadas en la investigacion social y permitieron un analisis riguroso de las variables

estudiadas.
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3. RESULTADOS

El instrumento fue aplicado entre las fechas 03 de noviembre al 09 de noviembre de
manera presencial y virtualmente, las encuestas fueron aplicadas por Estephany Odaliz Bellido
Choque y Camila Fernanda Rosas Roig, entre el horario 08:00 hasta las 19:00 horas y teniendo
como meta la aplicacion de 122 trabajadores distribuidos en el area administrativa, area de
operaciones, area comercial y area de logistica en el local principal de direccion Av. Arequipa
N°103 Urb. Apima (Parque Industrial Apima) Arequipa - Arequipa — Paucarpata.

Las encuestas nos mostraron que mas de la mitad de los empleados encuestados son
mujeres y el resto son varones; ademas de que el 62% de los colaboradores estan entre los 18
a 25 y esto es porque para las campafias (conciertos, eventos, entre otros) son personas
itinerantes esto va de la mano del 56% de encuestados que solo trabajan por recibo por
honorarios.

3.1. Analisis de fiabilidad
Tabla 5

fiabilidad

Estadisticas de fiabilidad

Alfa de Cronbach N de elementos

,930 51

Nota. Extraido del SPSS

En el estudio realizado sobre la relacion del Engagement Laboral y el Trade Marketing
en la empresa Distribuidora Bellido S.R.L. durante el afio 2023, se evaluo la fiabilidad de la
escala empleada a través del Alfa de Cronbach. Los resultados obtenidos indicaron un Alfa de
Cronbach de 0,930 para un conjunto de 51 elementos. Este valor elevado en el coeficiente de
fiabilidad sugiere una alta consistencia interna entre los items de la escala, lo que denota una

medicion coherente y confiable de la construccion tedrica subyacente.
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La interpretacion de estos resultados respalda la validez de la escala utilizada para medir
las dimensiones relevantes en el estudio. Se infiere que los items estaban altamente
correlacionados entre si, asegurando asi que la escala era efectiva en la evaluacion homogénea
del constructo de interés. Este nivel de fiabilidad, excepcionalmente alto, fortalece las bases
para las conclusiones subsecuentes acerca de la dindmica entre el Engagement Laboral y el
Trade Marketing dentro de la mencionada organizacion en el periodo especificado.

3.2. Resultados descriptivos
Figura 6

Sexo de los trabajadores

= Femenino
= Masculino

Nota. Elaboracién propia en base al cuestionario de dicha investigacion.

En la figura 6 se muestra que, de una poblacién de 122 trabajadores, el 57% son mujeres
representando mas de la mitad del personal, por otro lado, tenemos un 43% que representa a

todos los hombres que trabajan en la empresa.
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Figura7

Edad de los trabajadores

1%

= 18 - 25 afos

= 26 - 35 afios

= 36 - 45 afios
46 anos a mas

Nota. Elaboracién propia en base al cuestionario de dicha investigacion

En la figura 7 se observa que, de los 122 trabajadores, contamos con un 62% que
representa a las personas entre 18 a 25 afios siendo gran parte del personal encuestado, por otro
lado, se observa un 32% que representa a los colaboradores de 26 a 35 afios, por altimo,
tenemos a los trabajadores de 36 a 45 afios y de 46 afios a mas con un 5% y 1% respectivamente.
Figura 8

Tipo de contrato de los trabajadores

2%

= Recibo por honorarios

= Planilla

= Contrato por campafia
Practicante

Nota. Elaboracién propia en base al cuestionario de dicha investigacion.
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En la empresa Distribuidora Bellido S.R.L. tal como se muestra en la figura 7 manejan
cuatro diferentes tipos de contratos, dentro de los cuales se observa con un 56% a los empleados
que tienen recibo por honorarios representado mas de la mitad de encuestados, con un 13% se
encuentra los empleados que se encuentran dentro de la planilla de la empresa, por otro lado se
obtuvo un 29% que representa a los encuestados que son contratados por campafias es decir
son itinerantes; y por ultimo con un 2% tenemos a los practicantes.

Figura 9

Antigliedad en el trabajo

2% ~\ 1%

= Entre 1 a 3 afios

= De 3 afios a 5 afios

= Menos de un afo
Mas de 5 afios

Nota. Elaboracion propia en base al cuestionario de dicha investigacion

En la empresa Distribuidora Bellido S.R.L. tal como se muestra en la figura 9
representado por un 55%, mas de la mitad de los encuestados, estan de 1 a 3 afios laborando en
la empresa, ademas se observa que un 42% esta de 3 a 5 afios, por ultimo, menos de un afio y

mas de 5 afios se obtuvo un 2 % y 1% respectivamente.
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Figura 10

Area donde se desempefian los trabajadores

» Area Administrativa

= Area de Operaciones
(reparto)

= Area Comercial
(preventistas y
campaiias)

Area de Logistica
(almacén)

Nota. Elaboracion propia en base al cuestionario de dicha investigacion

En la figura 10 se muestra que, de una poblacién de 122 trabajadores, el 35% pertenecen
al area administrativa, se obtuvo que un 24% de los encuestados estan encargados del area de
operaciones, ademas se observa que un 34% esta encargado del area comercial de la empresa
Distribuidora Bellido S.R.L. y por ultimo obtuvimos un 7% que representa a los empleados de
logistica los cuales estan encargados del almacén.

3.2.1. Resultados de variable: Trade Marketing
3.2.1.1. Dimension: Adaptacion de producto

3.2.1.1.1. Indicador: Disefio y calidad de productos
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Figura 11

El disefio de los productos distribuidos por la empresa es satisfactorio

45 00%
40, 00%:
35,00%
30,00%
25,00%
20, 00%:
15,00%
) Totalments deacuerdo
10,00% De acuerdo
R M1 en desacuerdo mi de acuerdo
5.00% — En desacuerdo

0.00% -1-" Totalments en desacuerdo

B Totalmente en desacuerdo 0,00%
B En desacuerdo 0,00%
m 11 en desacuerdo m de acuerdo | 44 26%
B De acuerdo 36,074

Totalmente deacuerds 19.67%

Nota. Elaboracién propia en base al cuestionario de dicha investigacion.

En la figura 11 se muestra los resultados de la pregunta correspondiente al indicador
disefio y calidad de productos, donde el 44.26% de encuestados se encuentra ni en desacuerdo
ni en acuerdo, seguidamente 36.07% de trabajadores indican estar de acuerdo a la pregunta
junto con 19.67% que perciben mucho mas la pregunta, para las respuestas de totalmente en
desacuerdo y en desacuerdo se ha obtenido un 0% de percepcion; en conclusion, se obtiene una
percepcion favorable de 55.74% de respuestas positivas esto nos quiere decir que el disefio de

los productos distribuidos han sido efectivos en la mejoria de la fuerza de ventas.
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Figura 12

La calidad de los productos distribuidos cumple con las expectativas de los clientes

60,00%
50,00%%
40,00%
30,00%%
20,00%%
Totalments deacuerdo
Die acuerdo
10,00% 11 en desacuerdo m de acuerdo
— En desacnerdo
0.00% .1-' Totalmente en desacuerde
B Totzlmente en desacuerdo 0,00%
B En desacuerdo 0,00%
m i en desacuerde ni de acuerde | 37, 70%
mDe zeuerdo T38%
Totalmente deacuerdo 5492%

Nota. Elaboracién propia en base al cuestionario de dicha investigacion.

En la figura 12 se muestra los resultados de la pregunta correspondiente al indicador
disefio y calidad de productos, donde el 54.92% de encuestados se encuentran totalmente de
acuerdo, seguidamente el 37.70% de encuestados que indican estar ni en desacuerdo ni de
acuerdo y por ultimo el 7.38% de trabajadores indican estar de acuerdo con la pregunta, para
las respuestas de totalmente en desacuerdo y en desacuerdo se ha obtenido un 0% de
percepcion; en conclusion, se obtuvo un 62.3% de respuestas positivas por lo que la calidad de
productos cumple con las expectativas de los clientes incrementando y mejorando las ventas

de los productos.
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Figura 13

La innovacion en el disefio de los productos

80,00%
70,00%
60,00%
50,00%
40,00%
30,00%
20,00%
10,00%

0,00%

B Totalmente en desacuerdo

¥ En dezacusarda

B M1 en desacuerdo m de acuerdo
8 D acuardo

Totalments deacusrdo

Totalments deacuerdo

- De acuerdo
M1 en desacuerdo m da acuerdo
- En desacuerdo
a— Totalments en dezacnerdo

0,00%
082%
492%
23.77%

70.4%%

Nota. Elaboracién propia en base al cuestionario de dicha investigacion.

En la figura 13 se muestra los resultados de la pregunta correspondiente al indicador

disefio y calidad de productos, donde el 70.49% de encuestados se encuentra totalmente de

acuerdo, seguidamente el 23.77% de trabajadores estan de acuerdo, el 4.92% de trabajadores

indicar estar ni en desacuerdo ni en acuerdo y por ultimo el 0.82% de trabajadores indican estar

desacuerdo a la pregunta, para la respuesta totalmente en desacuerdo se ha obtenido el 0% de

percepcion; en conclusién, constantemente de acuerdo a las festividades y/o celebraciones se

cambia el disefio de etiquetas de los productos y de acuerdo a la encuesta realizada se obtuvo

un resultado favorable sobre el indicador de 94.26%.
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Figura 14

Calidad de los productos distribuidos es consistente

T0,00%
60, 00%
50,00%
40, 00%
30,00%
20,00%: Totalmente deacnerdo
Die acuerdo
10,00% M1 en desacuerdo m de acuerdo
ol En desacuerdo
. s— Totalments sn desacusrdo
0.00% .
B Totalmente en desacuerdo 0,00%
mEn desacuerdo 082%
m i en deszcnerds mi de acuerds £1.48%
B De acuerdo 10.66%
Totalmente deacuerdo 27,05%

Nota. Elaboracion propia en base al cuestionario de dicha investigacion.

En la figura 14 se muestra los resultados de la pregunta correspondiente al indicador
disefio y calidad de productos, donde el 61.48% de encuestados se encuentra ni en desacuerdo
ni en acuerdo, seguidamente 27.05% que indican estar totalmente de acuerdo, el 10.66% de
trabajadores estdn de acuerdo y el 0.82% de trabajadores indican estar desacuerdo, para la
respuesta totalmente en desacuerdo se ha obtenido el 0% de percepcion; en conclusion, el
consumidor considera que la calidad de los productos distribuidos no es consistente ni poco
consistente debido a que se obtuvo 61,48% forable ni desfavorable sobre el indicador; por lo

que se considero gue es un punto a reforzar.
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Figura 15

Disefio de los productos contribuye significativamente a su atractivo en el mercado

50,00%
45,005
40,007
35,00%
30,0074
25,007
20,00%
15,00%% ' Totalmente deacnerdo
10,00% Mi E]Edaei:.ceflﬁda mi da acusrdo
5,00% — En desacuerdo
0,00% a— Totalmente en desacuerdo
B Totzlments en dezacuerdo 0,00%
¥ En dezsacuerdo 0 00%
B i en desacuerdo mi de acuerdo | 10,66%
8 De aruerdo 43 44%
Totalmente dearnerde 45,907

Nota. Elaboracién propia en base al cuestionario de dicha investigacion.

En la figura 15 se muestra los resultados de la pregunta correspondiente al indicador
disefio y calidad de productos, donde el 10.66% de encuestados se encuentra ni en desacuerdo
ni en acuerdo, seguidamente 43.44% de trabajadores indican estar de acuerdo a la pregunta
junto con 45.90% que perciben mucho mas la pregunta, para las respuestas de totalmente en
desacuerdo y en desacuerdo se ha obtenido un 0% de percepcion; en conclusion, se obtiene una
percepcion favorable sobre el indicador de 89.34% respuestas positivas, cuando un producto
es atractivo visualmente incentiva a su consumo y/o compra. La ausencia de percepciones

negativas refuerza la efectividad de estas estrategias.
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3.2.1.1.2. Indicador: Caracteristicas o atributos de los productos
Figura 16

Los atributos de los productos distribuidos son claramente entendidos

20,00%
70,00%
£0,00%
50,00%
40,00%
30,00%
20,00% Totabmente dearnerdo
De acoerdo
10.00% — M1 en dezzcunerdo m de zcuerdo
Y — En deszcuerdo
000% ..1-' Totalmente en desacuerdo
B Totalments sn dezacusrdo 0,00%
B En desarnerdo 0,00%
B Mi en desacunerdo mi de acuerdo | 0,00%
Dea acuardo 7295
Totalmente deacnsrdo 27.03%

Nota. Elaboracién propia en base al cuestionario de dicha investigacion.

En la figura 16 se muestra los resultados de la pregunta correspondiente al indicador
caracteristicas o atributos de los productos, donde el 27.05% de encuestados se encuentran
totalmente de acuerdo y el 72.95% de trabajadores indican estar de acuerdo a la pregunta, para
las respuestas de ni en desacuerdo ni de acuerdo, en desacuerdo y totalmente en desacuerdo se
ha obtenido un 0% de percepcidn; en conclusion, la alta satisfaccién reflejada es el 100% de
respuestas positivas indica que los atributos de los productos distribuidos son claramente
entendidos incrementando asi sus ventas. Esto quiere decir que el producto estd cumpliendo

con las expectativas de los clientes.
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Figura 17
Los productos distribuidos ofrecen beneficios adicionales en comparacion con los de la

competencia

30,0050
435,005
40,00%
35,00%
30,0050
25,005
20,00%
15,00% Totalmente deacuerdo
10,00% M iedzx:i:dn ni de acuerdo
5.00% — En desacuerdo
0.00% — Totalments en dezacnardo
B Totalmente an dezacuerdo 0.00%
8 En dezacnardo 0.00%
B Mi en dezacunerdo mi daacwerdo | 22,95%
B D acperdo 30,33%
Totalmente deacuardo 46,72%

Nota. Elaboracion propia en base al cuestionario de dicha investigacion

En la figura 17 se muestra los resultados de la pregunta correspondiente al indicador
caracteristicas o atributos de los productos, donde el 22.95% de encuestados se encuentra ni en
desacuerdo ni en acuerdo, seguidamente 30.33% de trabajadores indican estar de acuerdo a la
pregunta junto con 46.72% que perciben mucho mas la pregunta, para las respuestas de
totalmente en desacuerdo y en desacuerdo se ha obtenido un 0% de percepcion; en conclusion,
se analiz6 los descuento y facilidades que se les brindd a los clientes y se considerd que se les
brinda diferentes beneficios en comparacion a la competencia y por ello, se obtiene una

percepcion favorable sobre el indicador de 77.05%.
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Figura 18
Las caracteristicas diferenciadoras de los productos son importantes en la decision de

compra de los clientes

BO,00%:
T0,00%:
60,00%
50,00%
40,00%
30,008
20,00% Totalmente deacuerdo
De acuerdo
10.00% 4 11 en desacuerdo m de acuerdo
. — En desacusrdo
0.00% — Totalments en dezacnsrdo
' 1
o Totabmente en desacuerdo 0, 00%
m En desacuerdo 0,00%
mMi en desacuerdo m de acuerde | 082%
m De acuerdo 72.13%
Totalmente deacuerdo 27.05%

Nota. Elaboracién propia en base al cuestionario de dicha investigacion

En la figura 18 se muestra los resultados de la pregunta correspondiente al indicador
caracteristicas o atributos de los productos, donde el 72.13% de encuestados se encuentran de
acuerdo, seguidamente el 27.05% se encuentran totalmente de acuerdo y el 0.82% de
encuestados se encuentra ni en desacuerdo ni en acuerdo, para las respuestas de totalmente en
desacuerdo y en desacuerdo se ha obtenido un 0% de percepcion; en conclusion, se obtiene una

percepcion favorable sobre el indicador de 99.18%.
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Figura 19

La funcionalidad de los productos distribuidos es adecuada
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o De acuerdo
10,00% M1 en desacnerde m de acuerdo

- En desacnerdo

0,00% 1—’ Totalments en dezacuerde

B Totalments an dezacnsrdo 0,00%

8 En dezacuerdo 0,00%
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Nota. Elaboracién propia en base al cuestionario de dicha investigacion

En la figura 19 se muestra los resultados de la pregunta correspondiente al indicador
caracteristicas o atributos de los productos, donde el 10.66% de encuestados se encuentra ni en
desacuerdo ni en acuerdo, seguidamente 81.15% de trabajadores indican estar de acuerdo a la
pregunta junto con 8.20% que indican estar totalmente de acuerdo, para las respuestas de
totalmente en desacuerdo y en desacuerdo se ha obtenido un 0% de percepcion; en conclusion,
la funcionalidad de los productos distribuidos es adecuada por lo que se obtiene una percepcion

favorable sobre el indicador de 89.35%.

Publicacion autorizada con fines académicos e investigativos

En su investigacion no olvide referenciar esta tesis




v#7%, UNIVERSIDAD
REPOSITORIO DE ; CATOLICA

TESIS UCSM ~2 DE SANTA MARIA

Figura 20

Los atributos de los productos satisfacen las necesidades del mercado
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BM1 en desacuerdo m de acuerdo 18 85%
D acuerdo 11.48%
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Nota. Elaboracion propia en base al cuestionario de dicha investigacion

En la figura 20 se muestra los resultados de la pregunta correspondiente al indicador
caracteristicas o atributos de los productos, donde el 69.67% de encuestados se encuentran
totalmente de acuerdo, seguidamente 18.85% de trabajadores indican estar ni en desacuerdo ni
de acuerdo y por ultimo el 11.48% se encuentran de acuerdo, para las respuestas de totalmente
en desacuerdo y en desacuerdo se ha obtenido un 0% de percepcion; en conclusion, los atributos
de los productos satisfacen las necesidades de los clientes obteniendo una percepcion favorable
sobre el indicador de 81.15%.

La alta satisfaccion reflejada en el 81.15% de respuestas positivas indica que los
atributos de los productos satisfacen las necesidades de los clientes; asi mismo, la ausencia de

percepciones negativas refuerza la efectividad de estas estrategias.

Publicacion autorizada con fines académicos e investigativos

En su investigacion no olvide referenciar esta tesis




v#7%, UNIVERSIDAD
REPOSITORIO DE ; CATOLICA

TESIS UCSM ~2 DE SANTA MARIA

3.2.1.2. Dimension: Fuerza de venta

3.2.1.2.1. Indicador: Capacitacion de la fuerza de ventas
Figura 21

La capacitacion que recibe la fuerza de ventas es efectiva
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Nota. Elaboracién propia en base al cuestionario de dicha investigacion

En la figura 21 se muestra los resultados de la pregunta correspondiente al indicador
capacitacion de la fuerza de ventas, donde el 47.54% de encuestados se encuentra totalmente
de acuerdo, el 36.89% de trabajadores indican estar de acuerdo a la pregunta y el 15.57%
indicar estar ni en desacuerdo ni de acuerdo, para las respuestas de totalmente en desacuerdo y
en desacuerdo se ha obtenido un 0% de percepcion; en conclusion, al personal se le capacit6
constantemente y se les ofrecié incentivos para que sus resultados sean positivos por lo que se
obtuvo una percepcién favorable sobre el indicador de 84.43%.

La alta satisfaccion reflejada en el 84.43% de respuestas positivas indica que la

capacitacién continua y los incentivos ofrecidos han sido efectivos en mejorar el desempefio
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de la fuerza de ventas. La ausencia de percepciones negativas refuerza la efectividad de estas
estrategias. Esto sugiere que las politicas de formacion estan alineadas con las expectativas del
personal, contribuyendo a un ambiente laboral favorable.

Figura 22

La capacitacion proporcionada abarca los aspectos necesarios para una venta efectiva de

los productos
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Nota. Elaboracién propia en base al cuestionario de dicha investigacion

En la figura 22 se muestra los resultados de la pregunta correspondiente al indicador
capacitacion de la fuerza de ventas, donde el 68.03% de encuestados se encuentran de acuerdo
y el 31.97% de trabajadores indican estar totalmente de acuerdo, para las respuestas de
totalmente en desacuerdo, en desacuerdo y ni en desacuerdo ni de acuerdo se ha obtenido un
0% de percepcidn; en conclusion, la capacitacion del personal obtuvo resultados positivos ya

que se obtiene una percepcion favorable sobre el indicador de 100%.
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Se obtuvo un 100% de respuestas positiva lo que quiere decir que las capacitaciones
proporcionadas fueron efectivas en la mejora de las fuerzas de ventas; reforzando la efectividad
de esta estrategia ya que observamos que las percepciones negativas fueron de 0%.

Figura 23

Contenido de las capacitaciones esta actualizado
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Nota. Elaboracién propia en base al cuestionario de dicha investigacion

En la figura 23 se muestra los resultados de la pregunta correspondiente al indicador
capacitacion de la fuerza de ventas, donde el 62.30% de encuestados se encuentra ni en
desacuerdo ni en acuerdo, seguidamente 34.43% de trabajadores indican estar de acuerdo a la
pregunta junto con 3.28% que perciben mucho mas la pregunta, para las respuestas de
totalmente en desacuerdo y en desacuerdo se ha obtenido un 0% de percepcion; en conclusién,
con el pasar del tiempo todo se va actualizando y las ventas es un campo que no es la excepcion;
por lo que, se obtiene una percepcion favorable sobre el indicador de 37.71%respuestas
positivas lo que nos indica que el contenido actualizado en las capacitaciones fueron efectivas

para obtener resultados positivos.
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Figura 24

La capacitacion mejora las habilidades de los vendedores para persuadir a los clientes
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Nota. Elaboracién propia en base al cuestionario de dicha investigacion

En la figura 24 se muestra los resultados de la pregunta correspondiente al indicador
capacitacion de la fuerza de ventas, donde el 91.80% de trabajadores indicar estar de acuerdo
con la pregunta, el 3.28% indican estar de acuerdo y el 4.92% indican estar ni en desacuerdo
ni en acuerdo, para las respuestas de totalmente en desacuerdo y en desacuerdo se ha obtenido
un 0% de percepcion; en conclusion, se obtuvo buenos resultados en las ventas debido a que el
personal se encuentra capacitado constantemente obteniendo una percepcién favorable sobre
el indicador de 95.08%.

La alta satisfaccion reflejada en el 95.08% de respuestas positivas indica que la
capacitacion constante mejora las habilidades de los vendedores siendo efectivo en la mejore
del desempefio de la fuerza de ventas; asi mismo, las politicas de formacion estan alineadas

con las expectativas del personal.
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Figura 25
La fuerza de ventas se siente preparada para responder las preguntas de los clientes gracias

a la capacitacion recibida
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Nota. Elaboracién propia en base al cuestionario de dicha investigacion

En la figura 25 se muestra los resultados de la pregunta correspondiente al indicador
capacitacion de la fuerza de ventas, donde el 80.33% de los encuestados se encuentran de
acuerdo, el 8.20% de los trabajadores indicar estar totalmente de acuerdo y el 11.48% estan ni
en desacuerdo ni de acuerdo, para las respuestas de totalmente en desacuerdo y en desacuerdo
se ha obtenido un 0% de percepcion; en conclusion, al obtener el 88.53% de resultados
positivas nos indica que la constante capacitacion del personal obtuvo resultados brindandole

una correcta atencion a los clientes absolviendo las dudas de estos.
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3.2.1.2.2. Indicador: Planificacién de las ventas
Figura 26

La planificacion de ventas en la empresa es eficiente
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Nota. Elaboracion propia en base al cuestionario de dicha investigacion

En la figura 26 se muestra los resultados de la pregunta correspondiente al indicador
planificacion de las ventas, donde el 65.57% de encuestados se encuentra ni en desacuerdo ni
en acuerdo, posteriormente el 1.64% de trabajadores indican estar de acuerdo a la pregunta
junto con 32.79% que perciben mucho mas la pregunta, para las respuestas de totalmente en
desacuerdo y en desacuerdo se ha obtenido un 0% de percepcidn; en conclusién, teniendo un
antecedente con respecto a los porcentajes de ventas de acuerdo a temporadas es que se estiman
la ventas previamente, por lo que, se obtiene que el 65.57% no se encuentran ni en desacuerdo
ni de acuerdo ya que, para la empresa no se pueden obtener resultados exactos; sino,

estimaciones.
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Figura 27

Los objetivos de ventas estan claramente definidos
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Nota. Elaboracién propia en base al cuestionario de dicha investigacion

En la figura 27 se muestra los resultados de la pregunta correspondiente al indicador
planificacion de las ventas, donde el 75.41% de encuestados se encuentra de acuerdo,
seguidamente 13.93% de trabajadores indican estar totalmente de acuerdo a la pregunta y el
10.66% ni en desacuerdo ni de acuerdo, para las respuestas de totalmente en desacuerdo y en
desacuerdo se ha obtenido un 0% de percepcion. En toda empresa se espera tener resultados
positivos y que todos los trabajadores sean participes de la meta por lo que es importante que

tengan en claro los objetivos; se obtuvo una percepcion favorable sobre el indicador de 89.34%.
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Figura 28

La planificacion de las ventas ayuda a mejorar los resultados comerciales
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Nota. Elaboracién propia en base al cuestionario de dicha investigacion.

En la figura 28 se muestra los resultados de la pregunta correspondiente al indicador
planificacidn de las ventas, donde el 28.69% de encuestados se encuentra ni en desacuerdo ni
en acuerdo, seguidamente 40.98% de trabajadores indican estar de acuerdo a la pregunta junto
con 30.33% que indican estar totalmente de acuerdo, para las respuestas de totalmente en
desacuerdo y en desacuerdo se ha obtenido un 0% de percepcién; en conclusion, la
planificacién de las ventas ayuda a mejorar los resultados comercial teniendo como resultado
una percepcion favorable sobre el indicador de 71.31%.

La alta satisfaccion reflejada en el 71.31% de respuestas positivas indica que la
planificacién de ventas ayuda a obtener resultados comerciales positivos mejorando asi los
niveles de ventas en la empresa. Asi mismo, la ausencia de percepciones negativas refuerza la

efectividad de estas estrategias.
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Figura 29

Los planes de ventas son realistas y alcanzables
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Nota. Elaboracién propia en base al cuestionario de dicha investigacion

En la figura 29 se muestra los resultados de la pregunta correspondiente al indicador
planificacion de las ventas, donde el 59.02% de encuestados se encuentra de acuerdo, el
30.33% de trabajadores indican estar totalmente de acuerdo y el 10.66% ni en desacuerdo ni
de acuerdo, para las respuestas de totalmente en desacuerdo y en desacuerdo se ha obtenido un
0% de percepcion. En la Distribuidora Bellido las metas son realistas y alcanzables como sus
ventas; por lo que, se obtiene una percepcidn favorable sobre el indicador de 89.35% respuestas

positivas.
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Figura 30

La planificacion de ventas incluye estrategias efectivas para atraer a nuevos clientes
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Nota. Elaboracién propia en base al cuestionario de dicha investigacion.

En la figura 30 se muestra los resultados de la pregunta correspondiente al indicador
planificacion de las ventas, donde el 24.59% de encuestados se encuentra ni en desacuerdo ni
en acuerdo, seguidamente 39.34% de trabajadores indican estar de acuerdo a la pregunta junto
con 36.07% que indicar estar totalmente de acuerdo, para las respuestas de totalmente en
desacuerdo y en desacuerdo se ha obtenido un 0% de percepcion; en conclusion, se obtiene una
percepcion favorable sobre el indicador de 75.41%.

La alta satisfaccion reflejada en el 75.41% de respuestas positivas indica que la
planificacién de ventas, la capacidad y capacitacién constante de los vendedores son efectivas
para incrementar las ventas en la empresa. La ausencia de percepciones negativas refuerza la

efectividad de estas estrategias.
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3.2.1.3. Dimensién: Promocion de ventas
3.2.1.3.1. Indicador: Incentivos para los clientes

Figura 31

Los incentivos ofrecidos a los clientes son atractivos
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Nota. Elaboracién propia en base al cuestionario de dicha investigacion

En la figura 31 se muestra los resultados de la pregunta correspondiente al indicador
incentivos para los clientes, donde se observa que de una poblacion de 122 encuestados, donde
el 11.48% de los encuestados se encuentra ni en desacuerdo ni en acuerdo, el 52.46% de
colaboradores indican estar de acuerdo con la pregunta realizada ademas el 36.07% indica estar
totalmente de acuerdo, para las opciones de totalmente en desacuerdo y en desacuerdo se
obtuvo un 0% de percepcidn; como conclusion decimos que tuvimos una percepcion favorable
sobre el indicador de 88.53%.

La alta satisfaccion reflejada en el 88.53% de respuestas positivas indica que los

incentivos y la atencion brindada a los clientes han sido efectivos en el incremento de ventas
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ya que se les brind6 precios accesibles a los clientes y también promociones. Se reforzo la
efectividad de estas estrategias al observar la ausencia de percepciones negativas.
Figura 32

Los incentivos para los clientes ayudan a aumentar las ventas
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Nota. Elaboracién propia en base al cuestionario de dicha investigacion

La figura 32 refleja los resultados de la pregunta que corresponde al indicador
incentivos para los clientes, donde se observa que el 34.43% del personal indica estar de
acuerdo a la pregunta junto con un 41.80% que indican estar totalmente de acuerdo, ademas se
observa que el 23.77% de encuestados se encuentran ni en desacuerdo ni en acuerdo, por dltimo
se obtuvo en totalmente en desacuerdo y en desacuerdo un 0% de percepcién; en conclusion,
se obtiene una percepcién favorable sobre el indicador de 76.23% ya que, se les brindd
incentivos a nuestros clientes obteniendo fidelidad por parte de ellos y asi mismo, la ausencia

de percepciones negativas refuerza la efectividad de estas estrategias.
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Figura 33

Los clientes estan satisfechos con los incentivos que reciben
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Nota. Elaboracién propia en base al cuestionario de dicha investigacion

La figura 33 se muestra los resultados de la pregunta correspondiente al indicador
incentivos para los clientes, donde el 28.69% de encuestados se encuentra ni en desacuerdo ni
en acuerdo, se observa que el 38.52% de colaboradores indican estar de acuerdo a la pregunta
junto con un 32.79% que indica estar totalmente de acuerdo, para el item de totalmente en
desacuerdo y en desacuerdo se obtuvo un 0% de percepcidn; en conclusion, se obtiene una
percepcidn favorable sobre el indicador de 71.31%.

La alta satisfaccion de los clientes en el 71.31% de respuestas positivas indica que la
los incentivos ofrecidos han sido efectivos en mejorar el incremento de ventas; asi mismo, la

ausencia de percepciones negativas refuerza la efectividad de estas estrategias.
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3.2.1.3.2. Indicador: Eventos publicitarios
Figura 34

Los eventos publicitarios organizados por la empresa son efectivos

£0,00%
30,00%
40,00%
30,00%
20,00%
' Totalments deacuardo
; De acuerdo
10,00% M1 en desacuerdo m de zenerdos
— En dezacuendo

0.00% — Totalmente en desarnerdo

B Totalmente en desacuardo 0,00%
B En desacuendo 0,00%
B 1i en dezacuerdo mi de acuerdo | 11.48%
o De acuardo 35,74

Totalmente deacuerdo 32,7%

Nota. Elaboracion propia en base al cuestionario de dicha investigacion

En la figura 34 se muestra los resultados de la pregunta correspondiente al indicador
eventos publicitarios, donde el 11.48% de encuestados se encuentra ni en desacuerdo ni en
acuerdo, seguidamente 55.74% de trabajadores indican estar de acuerdo a la pregunta junto con
32.79% que indicar estar totalmente de acuerdo, para las respuestas de totalmente en
desacuerdo y en desacuerdo se ha obtenido un 0% de percepcion; en conclusion, se obtiene una
percepcidn favorable sobre el indicador de 88.53%.

La alta satisfaccion reflejada en el 88.53% de respuestas positivas indica que los
eventos publicitarios organizados por la empresa son efectivos, la ausencia de percepciones

negativas refuerza la efectividad de estas estrategias.
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Figura 35

Los eventos publicitarios aumentan visibilidad de productos
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Nota. Elaboracion propia en base al cuestionario de dicha investigacion

La figura 35 muestra los resultados de la pregunta correspondiente al indicador eventos
publicitarios, donde se observa que el 69.67% de encuestados se encuentran de acuerdo junto
con el 30.33% que indican que se encuentran totalmente de acuerdo, para las respuestas de
totalmente en desacuerdo, en desacuerdo y en ni desacuerdo ni de acuerdo se obtuvo un 0% de
percepcion; como conclusién, decimos que se obtuvo una percepcion favorable del 100% ya
que, en los eventos es donde mas consumidores encontramos mejorando las ventas; asi mismo,
se obtuvo 0.00% de respuestas negativas por lo que la ausencia de percepciones negativas

refuerza la efectividad de estas estrategias..
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Figura 36

Los eventos publicitarios atraen publico objetivo relevante
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Nota. Elaboracién propia en base al cuestionario de dicha investigacion

En la figura 36 se muestra los resultados de la pregunta correspondiente al indicador
eventos publicitarios, donde el 27.87% de trabajadores se encuentran ni en desacuerdo ni en
acuerdo, ademés se observa que el 35.25% de trabajadores indican estar de acuerdo a la
pregunta junto con 36.89% que indican estar totalmente de acuerdo, para las respuestas de
totalmente en desacuerdo y en desacuerdo se obtuvo un 0% de percepcion; en conclusion, se
obtiene una percepcion favorable sobre el indicador de 72.14% de respuestas positivas lo que
indica que los eventos publicitarios atraen publico objetivo incrementando las ventas de la

empresa.
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3.2.1.3.3. Indicador: Presentacion de producto
Figura 37

La presentacion de los productos es atractiva
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Nota. Elaboracion propia en base al cuestionario de dicha investigacion

En la figura 37 se muestran los resultados de la pregunta correspondiente al indicador
presentacion de productos, donde el 26.23% de encuestados se encuentran ni en desacuerdo ni
en acuerdo con lo expresado en la pregunta, seguidamente se observa que un 47.54% de
trabajadores indican estar de acuerdo de igual forma un 26.23% indican estar totalmente de
acuerdo, para las respuestas de totalmente en desacuerdo y en desacuerdo se obtuvo un 0% de
percepcion; en conclusién, se obtuvo una percepcion favorable sobre el indicador de 73.77%.

La aceptacion de la presentacion de los productos se reflejé en el 47,54% y 26,23% de

respuestas positivas que indica que los consumidores no son exigentes en cuanto a la
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presentacion de los productos ya que los distintos porcentajes se inclinaron positivamente a la
aceptacion de estos y ninguno presento algun desacuerdo.
Figura 38

La presentacion de productos es clara y comprensible
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Nota. Elaboracion propia en base al cuestionario de dicha investigacion

En la figura 38 se muestran los resultados de la pregunta correspondiente al indicador
presentacion de productos, donde el 10.66% de colaboradores se encuentran ni en desacuerdo
ni en acuerdo, ademas se observa un 27.05% de trabajadores que indican estar de acuerdo a la
pregunta junto con un 62.30% que indican estar totalmente de acuerdo, para las respuestas de
totalmente en desacuerdo y en desacuerdo se obtuvo un 0% de percepcién; en conclusion, se
obtiene una percepcion favorable sobre el indicador de 89.35%.

Los clientes mostraron una satisfaccion de 62.30% donde indicaron que la presentacion

del producto es clara y comprensible; esto quiere decir que durante la venta de sus productos
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realizaron una correcta presentacion de los precios, asi como de la presentacion de los
productos a la venta.
Figura 39

La presentacion de productos destaca sus principales atributos
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Nota. Elaboracion propia en base al cuestionario de dicha investigacion

En la figura 39 se muestra los resultados de la pregunta correspondiente al indicador
presentacion de productos, donde se observa que el 10.66% de encuestados se encuentran ni
en desacuerdo ni en acuerdo con lo expresado en la pregunta, seguidamente 31.97% de
trabajadores indican estar de acuerdo a la pregunta junto con un 57.38% que indican estar
totalmente de acuerdo, para las respuestas de totalmente en desacuerdo y en desacuerdo se
obtuvo un 0% de percepcion; en conclusion, se obtiene una percepcion favorable sobre el

indicador de 89.35%.
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El 89,35% mostrd que la presentacion de los atributos fue positiva, esto indico que los
consumidores tienen claro que es exactamente lo que consumen, asi como de su contenido de

elaboracion.

3.2.1.4.  Dimension: Merchandising

3.2.1.4.1. Indicador: Rotacion de producto
Figura 40

La rotacion de inventario en la empresa es eficiente
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Nota. Elaboracién propia en base al cuestionario de dicha investigacion

En la figura 40 se muestran los resultados de la pregunta correspondiente al indicador
rotacion de producto, donde el 10.66% de encuestados se encuentran ni en desacuerdo ni en
acuerdo con la pregunta, ademas se observa un 31.97% de trabajadores que indican estar de

acuerdo a la pregunta junto con un 57.38% que manifiestan estar totalmente de acuerdo, para
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las respuestas de totalmente en desacuerdo y en desacuerdo se ha obtenido un 0% de

percepcidn; en conclusidn, se obtiene una percepcion favorable sobre el indicador de 89.35%.
La aceptacion positiva del 89,35% mostré que la rotacion de los inventarios en la

empresa fue eficiente y esto se debio6 a que constantemente realiza envios y entregas a distintos

clientes, asi como participa activamente en los eventos.

Figura 41

La rotacion de inventario ayuda a mantener la frescura de los productos
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Nota. Elaboracidn propia en base al cuestionario de dicha investigacion

La figura 41 muestra los resultados de la pregunta correspondiente al indicador rotacion
de producto, donde el 1.64% de trabajadores se encuentra ni en desacuerdo ni en acuerdo,
ademés muestra que el 68.85% de trabajadores indican estar de acuerdo a la pregunta junto un

29.51% que manifiestan estar totalmente de acuerdo, para las respuestas de totalmente en
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desacuerdo y en desacuerdo se ha obtenido un 0% de percepcion; en conclusion, se obtuvo una
percepcion favorable sobre el indicador de 98.36%.
Figura 42

La empresa gestiona adecuadamente los niveles de inventario
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Nota. Elaboracion propia en base al cuestionario de dicha investigacion

En la figura 42 se observan los resultados de la pregunta correspondiente al indicador
rotacion de producto, donde el 13.11% de encuestados se encuentran ni en desacuerdo ni en
acuerdo, seguidamente se observa que un 0.82% de trabajadores estan de acuerdo a la pregunta
junto con un 86.07% que indica estar totalmente de acuerdo, para las respuestas de totalmente
en desacuerdo y en desacuerdo se ha obtenido un 0% de percepcidn; en conclusion, se obtiene

una percepcion favorable sobre el indicador de 86.89%.
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El 86,89% de percepcion favorable, indicé que la empresa gestiona correctamente los
niveles de inventario, y esto se debié al control adecuado que hubo tanto de la entrada y salida

de productos de almaceén, asi como el control de los productos en los distintos eventos.

Figura 43

La rotacion de inventario reduce el riesgo de obsolescencia de los productos

70,00%
60,00%
50,00%
40,00%
30,00%

20,005 Totalmente deacnerdo
- De acuerdo
10,0074 M1 an dazacusrde mi da acusrdas

— En desacuerdo

0.00% — Totabmente en desacuerdo
1
B Totalmente en desacuerdo 0.00%

m En desacuerdo 0,00%
m i en desacuerdo ni de acuerdo . 6,56%
De acuerdo 3T

Totalmente deacuerdo 27.87%

[=3]
Lh

Lh

Nota. Elaboracién propia en base al cuestionario de dicha investigacion

En la figura 43 se muestra los resultados de la pregunta correspondiente al indicador
rotacion de producto, donde se observa que un 6.56% de empleados se encuentran ni en
desacuerdo ni en acuerdo con lo expresado en la pregunta, seguidamente se muestra un 65.57%
de trabajadores que indican estar de acuerdo a la pregunta junto con un 27.87% que indica estar
totalmente de acuerdo, para las respuestas de totalmente en desacuerdo y en desacuerdo se ha
obtenido un 0% de percepcidn; en conclusion, se obtuvo una percepcion favorable sobre el

indicador de 93.44%.
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Figura 44

La empresa utiliza técnicas efectivas para gestionar la rotacion de inventario
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Nota. Elaboracién propia en base al cuestionario de dicha investigacion

En la figura 44 se muestra los resultados de la pregunta correspondiente al indicador
rotacion de producto, donde el 11.48% de encuestados se encuentran ni en desacuerdo ni en
acuerdo con lo expresado en la pregunta, seguidamente se observa un 27.87% de trabajadores
indican estar de acuerdo a la pregunta junto con un 60.66% que indica estar totalmente de
acuerdo, para las respuestas de totalmente en desacuerdo y en desacuerdo se ha obtenido un
0% de percepcion; en conclusion, se obtiene una percepcion favorable sobre el indicador de
88.53%.

La percepcion positiva del 88,53% indic6 que la empresa utilizd técnicas efectivas para
gestionar la rotacion de inventario, esto a traves de un sistema de gestion y rotacion de
inventario que le permitio tener constantemente un control de los productos, de esa manera la

empresa no se encontrd a la deriva en cuanto a manejo de inventarios.
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3.2.2. Resultados de la variable: Engagement Laboral
3.2.2.1.Dimension: Vigor

3.2.2.1.1. Indicador: Nivel de energia
Figura 45

Me siento lleno de energia cuando me encuentro en mi trabajo
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Nota. Elaboracién propia en base al cuestionario de dicha investigacion

En la figura 45 se muestra los resultados de la pregunta correspondiente al indicador
nivel de energia, donde el 16.39% de encuestados se encuentran ni en desacuerdo ni en acuerdo,
seguidamente se observa que un 25.41% de trabajadores indican estar de acuerdo a la pregunta
junto con un 58.20% que indica estar totalmente de acuerdo, para las respuestas de totalmente
en desacuerdo y en desacuerdo se obtuvo un 0% de percepcion; en conclusion, se obtuvo una

percepcion favorable sobre el indicador de 83.61%, esto se debid al buen entorno laboral que
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se maneja dentro de la empresa asi como de la comunicacion efectiva dentro de los
colaboradores.
Figura 46

Soy una persona activa cuando estoy en mi trabajo
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Nota. Elaboracién propia en base al cuestionario de dicha investigacion

En la figura 46 se muestra los resultados de la pregunta correspondiente al indicador
nivel de energia, donde solo el 0.82% de encuestados se encuentra ni en desacuerdo ni en
acuerdo, seguidamente se observa un 68.85% de trabajadores que indican estar de acuerdo a la
pregunta junto con un 30.33% que indica estar totalmente de acuerdo, para las respuestas de
totalmente en desacuerdo y en desacuerdo se obtuvo un 0% de percepcion; en conclusion, se
obtuvo una percepcion favorable sobre el indicador de 99.18%, al ser una empresa que su
movimiento de mercaderia es constante es que los trabajadores continuamente se encuentran

en actividad tanto en almacén como en repartos.
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Figura 47

Por la mafiana al levantarme, me siento animado de ir a trabajar
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Nota. Elaboracién propia en base al cuestionario de dicha investigacion

En la figura 47 se muestra los resultados de la pregunta correspondiente al indicador
nivel de energia, donde el 10.66% de encuestados se encuentran ni en desacuerdo ni en acuerdo,
ademas se observa que un 55.74% de trabajadores indican estar de acuerdo a la pregunta junto
con un 33.61% que indica estar totalmente de acuerdo, para las respuestas de totalmente en
desacuerdo y en desacuerdo se obtuvo un 0% de percepcion; en conclusién, se obtuvo una
percepcion favorable sobre el indicador de 89.35%, esto indico que los trabajadores se sintieron

coémodos y contentos en su ambiente de trabajo.
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3.2.2.1.2. Indicador: Nivel de percepcion
Figura 48

Puedo seguir trabajando durante periodos largos de tiempo
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Nota. Elaboracion propia en base al cuestionario de dicha investigacion

En la figura 48 se muestra los resultados de la pregunta correspondiente al indicador
nivel de percepcion, donde el 1.64% de encuestados se encuentran ni en desacuerdo ni en
acuerdo, seguidamente un 36.89% manifiestan estar de acuerdo a la pregunta junto con un
61.48% que indican estar totalmente de acuerdo, para las respuestas de totalmente en
desacuerdo y en desacuerdo se obtuvo un 0% de percepcion; en conclusion, se obtuvo una
percepcion favorable sobre el indicador de 98.37%, esto indic6 que a pesar de que muchas
veces los eventos se extiendan hasta altas horas de la noche los colaboradores se sintieron
prestos a apoyar y esto se debid a que luego la empresa de alguna manera reconoce su esfuerzo

y el apoyo que brindaron.
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3.2.2.1.3. Indicador: Porcentaje de fortaleza
Figura 49

Soy constante en mi trabajo
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Nota. Elaboracién propia en base al cuestionario de dicha investigacion

En la figura 49 se muestra los resultados de la pregunta correspondiente al indicador
porcentaje de fortaleza, donde solo el 0.82% de encuestados se encuentra ni en desacuerdo ni
en acuerdo, seguidamente se observa que un 43.44% de trabajadores manifiestan estar de
acuerdo a la pregunta junto con un 55.74% que indica estar totalmente de acuerdo, para las
respuestas de totalmente en desacuerdo y en desacuerdo se obtuvo un 0% de percepcion; en
conclusion, se obtuvo una percepcidn favorable sobre el indicador de 99.18%, esto se debi6 a
que no encontraron razones de no asistir a laborar ya que como se menciona anteriormente en
la empresa se mantiene un buen clima laboral lo que hace que todos se sientan comodos en su

area de trabajo.
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Figura 50

Asi las cosas, no marchen bien, continto trabajando
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Nota. Elaboracién propia en base al cuestionario de dicha investigacion

En la figura 50 se muestra los resultados de la pregunta correspondiente al indicador
porcentaje de fortaleza, donde solo el 0.82% de encuestados se encuentra ni en desacuerdo ni
en acuerdo, seguidamente se observa que un 70.49% de trabajadores indican estar de acuerdo
a la pregunta junto con un 28.69% que indica estar totalmente de acuerdo, para las respuestas
de totalmente en desacuerdo y en desacuerdo se obtuvo un 0% de percepcion; en conclusion,

se obtuvo una percepcion favorable sobre el indicador de 99.18%.
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3.2.2.2.Dimensién: Dedicacion

3.2.2.2.1. Indicador: Nivel de significacion propia
Figura 51

Siento que mi trabajo tiene un propdsito y significado para mi y mi entorno
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Nota. Elaboracién propia en base al cuestionario de dicha investigacion

En la figura 51 se muestra los resultados de la pregunta correspondiente al indicador
nivel de significacion propia, donde se observa que el 10.66% de encuestados se encuentra ni
en desacuerdo ni en acuerdo, seguidamente se observa que un 27.05% de trabajadores indican
estar de acuerdo a la pregunta junto con un 62.30% que manifiesta estar totalmente de acuerdo,
para las respuestas de totalmente en desacuerdo y en desacuerdo se obtuvo un 0% de
percepcidn; en conclusidn, se obtiene una percepcion favorable sobre el indicador de 89.35%.

La aceptacion de 89,35% indicé que los trabajadores entendieron exactamente el nivel

de importancia que tienen dentro de la empresa, asi como de lo que significan para la empresa.
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Figura 52

Se siente feliz y entusiasmado con mi trabajo
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Nota. Elaboracién propia en base al cuestionario de dicha investigacion

La figura 52 muestra los resultados de la pregunta correspondiente al indicador nivel de
significacion propia, donde se observa que un 68.85% de trabajadores indican estar de acuerdo
con la pregunta junto con un 31.15% que manifiesta estar totalmente de acuerdo, para las
respuestas de ni en desacuerdo ni en acuerdo, totalmente en desacuerdo y en desacuerdo se
obtuvo un 0% de percepcion; en conclusion, se obtuvo una percepcion favorable sobre el

indicador del 100%.

3.2.2.2.2. Indicador: NUmeros de retos
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Figura 53

Brinda inspiracion el trabajo
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Nota. Elaboracién propia en base al cuestionario de dicha investigacion

En la figura 53 se muestra los resultados de la pregunta correspondiente al indicador
nameros de retos, donde se observa que el 36.89% de encuestados se encuentran ni en
desacuerdo ni en acuerdo, seguidamente se observa que solo un 2.46% de trabajadores indica
estar de acuerdo a la pregunta junto con un 60.66% que manifiesta estar totalmente de acuerdo,
para las respuestas de totalmente en desacuerdo y en desacuerdo se obtuvo un 0% de
percepcidn; en conclusion, se obtuvo una percepcidn favorable sobre el indicador de 63.12%,
en la empresa constantemente buscamos que los colaboradores se superen esto también impacta

directamente en la empresa ya que ayuda en el crecimiento de esta.
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3.2.2.2.3. Indicador: Nivel de orgullo
Figura 54

Orgullo del trabajo realizado
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Nota. Elaboracién propia en base al cuestionario de dicha investigacion

En la figura 54 se muestra los resultados de la pregunta correspondiente al indicador
nivel de orgullo, donde se observa que solo el 0.82% de encuestados se encuentra ni en
desacuerdo ni en acuerdo, seguidamente se observa que un 95.90% de trabajadores indica estar
de acuerdo a la pregunta junto con un 3.28% que manifiesta estar totalmente de acuerdo, para
las respuestas de totalmente en desacuerdo y en desacuerdo se obtuvo un 0% de percepcion; en
conclusion, se obtuvo una percepcidon favorable sobre el indicador de 99.18%, esto se debe que
al ser reconocidos por su labor dentro de la empresa impacta directamente en su desarrollo

positivo como colaboradores.
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Figura 55

Siento que mi trabajo me pone retos diariamente
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Nota. Elaboracién propia en base al cuestionario de dicha investigacion

En la figura 55 se muestra los resultados de la pregunta correspondiente al indicador
nivel de orgullo, donde se observa que solo el 0.82% de encuestados se encuentra ni en
desacuerdo ni en acuerdo, seguidamente se observa que un 84.43% de trabajadores indica estar
de acuerdo a la pregunta junto con un 14.75% que manifiesta estar totalmente de acuerdo, para
las respuestas de totalmente en desacuerdo y en desacuerdo se obtuvo un 0% de percepcion; en
conclusidn, se obtiene una percepcion favorable sobre el indicador de 99.18%.

La aceptacion del 99,18% se debi6 a que como empresa distribuidora constantemente
atraviesan retos ya sea por ventas mayoritarias como los eventos donde normalmente mantener
cantidades exactas de ventas, asi como de movimiento de stock dentro del evento y durante el
evento es complicado, por lo que al final del evento se tiene que contar con un apoyo maximo

de los colaboradores.
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3.2.2.3.Dimensiéon: Absorcion
3.2.2.3.1. Indicador: Nivel de felicidad

Figura 56

Felicidad al pensar en su trabajo
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Nota. Elaboracién propia en base al cuestionario de dicha investigacion

En la figura 56 se muestra los resultados de la pregunta correspondiente al indicador
nivel de felicidad, donde se observa que solo el 2.46% de encuestados se encuentra ni en
desacuerdo ni en acuerdo, seguidamente un 72.13% de trabajadores manifiesta estar de acuerdo
a la pregunta junto con un 25.41% que manifiesta estar totalmente de acuerdo, para las
respuestas de totalmente en desacuerdo y en desacuerdo se obtuvo un 0% de percepcion; en

conclusion, se obtuvo una percepcidn favorable sobre el indicador de 97.54%.

3.2.2.3.2. Indicador: Nivel de concentracion

Publicacion autorizada con fines académicos e investigativos

En su investigacion no olvide referenciar esta tesis




v#7%, UNIVERSIDAD
REPOSITORIO DE ; CATOLICA

TESIS UCSM ~2 DE SANTA MARIA

Figura 57

En el trabajo me olvido lo que pasa a mi alrededor
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Totalmente deacuerds 63,11%

Nota. Elaboracién propia en base al cuestionario de dicha investigacion.

En la figura 57 se muestra los resultados de la pregunta correspondiente al indicador
nivel de concentracion, donde se observa que el 10.66% de encuestados se encuentra ni en
desacuerdo ni en acuerdo, seguidamente un 26.23% de trabajadores manifiesta estar de acuerdo
a la pregunta junto con un 63.11% que manifiesta estar totalmente de acuerdo, para las
respuestas de totalmente en desacuerdo y en desacuerdo se obtuvo un 0% de percepcion; en
conclusion, se obtuvo una percepcion favorable sobre el indicador de 89.34%, esto mostré que
al sentirse comodos y en un buen ambiente laboral les permite concentrarse en las actividades
que realizan dentro de la empresa dejando de lado los problemas o situaciones personales que

pueden afectar en su desarrollo como colaboradores.
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Figura 58

El tiempo se pasa rapido en el trabajo
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Nota. Elaboracién propia en base al cuestionario de dicha investigacion

La figura 58 muestra los resultados de la pregunta correspondiente al indicador nivel de
concentracion, donde se observa que un 37.70% de trabajadores indican estar de acuerdo a la
pregunta junto con un 62.30% que manifiesta estar totalmente de acuerdo, para las respuestas
de ni en desacuerdo ni en acuerdo, totalmente en desacuerdo y en desacuerdo se obtuvo un 0%
de percepcidn; en conclusion, se obtuvo una percepcion favorable sobre el indicador del 100%,
esto se debe a que como se menciono anteriormente un buen ambiente de trabajo permitio que
los trabajadores pudieran concentrarse y desarrollarse plenamente donde se superaron a diario

y superaron metas propias.
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3.2.2.3.3. Indicador: Grado de olvido
Figura 59

Sumergido en el trabajo
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Nota. Elaboracién propia en base al cuestionario de dicha investigacion

En la figura 59 se muestra los resultados de la pregunta correspondiente al indicador
grado de olvido, donde se observa que el 10.66% de encuestados se encuentra ni en desacuerdo
ni en acuerdo, seguidamente un 25.41% de trabajadores manifiesta estar de acuerdo a la
pregunta junto con un 63.93% que manifiesta estar totalmente de acuerdo, para las respuestas
de totalmente en desacuerdo y en desacuerdo se obtuvo un 0% de percepcion; en conclusion,

se obtuvo una percepcion favorable sobre el indicador de 89.34%.
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Figura 60

Influenciar o llevar por mi trabajo
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Nota. Elaboracién propia en base al cuestionario de dicha investigacion

En la figura 60 se muestra los resultados de la pregunta correspondiente al indicador
grado de olvido, donde se observa que solo un 0.82% de encuestados se encuentra ni en
desacuerdo ni en acuerdo, seguidamente se observa que un 12.30% de trabajadores manifiesta
estar de acuerdo a la pregunta junto con un 86.89% que manifiesta estar totalmente de acuerdo,
para las respuestas de totalmente en desacuerdo y en desacuerdo se obtuvo un 0% de

percepcidn; en conclusidn, se obtuvo una percepcion favorable sobre el indicador de 99.19%.
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Figura 61

Es dificil desconectarme de mi trabajo
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Nota. Elaboracién propia en base al cuestionario de dicha investigacion

En la figura 61 se muestra los resultados de la pregunta correspondiente al indicador
grado de olvido, donde se observa que el 33.61% de encuestados se encuentra ni en desacuerdo
ni en acuerdo, seguidamente un 27.87% de trabajadores manifiesta estar de acuerdo a la
pregunta junto con un 38.52% que manifiesta estar totalmente de acuerdo, para las respuestas
de totalmente en desacuerdo y en desacuerdo se obtuvo un 0% de percepcidn; en conclusion,
se obtuvo una percepcidon favorable sobre el indicador de 66.39%.

3.2.3. Tablas cruzadas de las variables y datos de control

Engagement Laboral
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Tabla 6

Tabla cruzada de Sexo y Engagement Laboral

Engagement Laboral Total
Totalmente En Ni en _ De Totalmente
en desacuerdo ni  acuerd
desacuerdo de acuerdo
desacuerdo de acuerdo 0
Recuento 1 0 34 13 4 52
Femenino
fodentro ) g0 0,0% 654%  250%  7.7%  100,0%
Sexo de Sexo
Recuento 14 1 55 0 0 70
1 0,
Masculino % dentro- ) o, 1,4% 78.,6% 00%  00%  100,0%
de Sexo
Recuento 15 J: 89 13 4 122
Total \
odentro s 54 0.8% 730%  10,7%  33%  100,0%
de Sexo

Nota. Elaboracion propia en base al cuestionario de dicha investigacion

En la table 6 se analiz6 la relacion entre el sexo de los empleados y su nivel de
Engagement Laboral. Los datos indican diferencias significativas en los niveles de Engagement
Laboral entre los empleados femeninos y masculinos. Se observo que un 1,9% de las empleadas
femeninas se posicionaron en total desacuerdo con el nivel de Engagement, mientras que esta
proporcion fue notablemente mas alta entre los empleados masculinos, con un 20%. En
contraste, un 25% de las empleadas se mostraron de acuerdo con el nivel de Engagement, una
proporcién que no se encontrd entre los empleados masculinos.

El nivel de neutralidad, representado por la categoria "Ni en desacuerdo ni de acuerdo”,
fue predominantemente mas alto en ambos sexos, siendo un 65,4% en las empleadas femeninas
y un 78,6% en los empleados masculinos. Este resultado sugiere una tendencia hacia la
indiferencia o la neutralidad en cuanto al Engagement Laboral en la empresa. Es importante
destacar que el porcentaje de empleados totalmente de acuerdo con el Engagement Laboral fue

bajo en ambos grupos, siendo un 7,7% en las mujeres y un 0% en los hombres. Este hallazgo
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podria indicar una oportunidad para mejorar las estrategias de Engagement Laboral en la
empresa, particularmente entre los empleados masculinos.

En resumen, revela diferencias significativas en la percepcion del Engagement Laboral
entre los empleados de diferentes sexos en Distribuidora Bellido S.R.L., proporcionando
insights valiosos para las estrategias de gestion de recursos humanos orientadas a mejorar la
implicacion y satisfaccion laboral.

Tabla 7

Tabla cruzada de edad y Engagement Laboral

Engagement Laboral Total
Ni en
Totalmente desacuerdo
en En ni de De  Totalmente
desacuerdo desacuerdo  acuerdo  acuerdo de acuerdo

Eda 18- Recuento 0 1 71 0 4 76

d 25 % dentro 0,0% 1,3% 93,4% 0,0% 53% 100,0%
afios  de Edad

26 - Recuento 15 0 17 7 0 39

35 % dentro 38,5% 0,0% 436% 17,9% 0,0% 100,0%
afios  de Edad

36 - Recuento 0 0 0 6 0 6

45 % dentro 0,0% 0,0% 0,0% 100,0% 0,0% 100,0%
afios  de Edad

46 Recuento 0 0 1 0 0 1

aflosa % dentro 0,0% 0,0% 100,0% 0,0% 0,0% 100,0%
mas de Edad

Total Recuento 15 1 89 13 4 122

% dentro 12,3% 0,8% 73,0% 10,7% 3,3% 100,0%
de Edad

Nota. Elaboracién propia en base al cuestionario de dicha investigacion

En la tabla 7, se explor6 como varia el nivel de Engagement Laboral entre los
empleados de diferentes rangos de edad. Los datos muestran patrones distintivos de
Engagement Laboral entre los diferentes grupos de edad. Entre los empleados de 18 a 25 afios,
un abrumador 93,4% se posiciono en la categoria "Ni en desacuerdo ni de acuerdo”, sugiriendo
una tendencia hacia la neutralidad en sus percepciones de Engagement Laboral. Solo un 1,3%

de este grupo se mostré en desacuerdo, mientras que un 5,3% estuvo totalmente de acuerdo.
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En contraste, en el grupo de 26 a 35 afos, el 38,5% se manifestd totalmente en
desacuerdo con el nivel de Engagement, y un 17,9% estuvo de acuerdo. Esta distribucion indica
una divisién méas marcada en las percepciones de Engagement Laboral en este rango de edad.
Sorprendentemente, en el grupo de 36 a 45 afios, el 100% de los empleados se mostraron de
acuerdo con su nivel de Engagement Laboral, una unanimidad que no se observo en ningun
otro grupo de edad. Por otro lado, en el grupo de mayores de 46 afios, el Unico participante se
ubicé en la categoria "Ni en desacuerdo ni de acuerdo”.

Estos resultados indican que el Engagement Laboral varia significativamente con la
edad de los empleados en Distribuidora Bellido S.R.L. Mientras los empleados mas jovenes
tienden a mostrar una actitud neutral, los de mediana edad exhiben opiniones mas polarizadas.
Estas diferencias deben ser consideradas en el desarrollo de estrategias de gestion y motivacion
del personal, reconociendo que las necesidades y percepciones de Engagement pueden variar
sustancialmente segun la edad.

Tabla 8

Tabla cruzada de tipo de contrato y Engagement Laboral

Engagement Laboral Total
Totalmen Ni en
te en En desacuerdo Totalm
desacuer desacue ni de De ente de
do rdo acuerdo acuerdo acuerdo
Tipo de Contrat Recuento 0 0 35 0 0 35

contrato opor % dentro de Tipo 0,0% 0,0% 100,0% 0,0  0,0% 100,0%
campaii de contrato

a

Planilla Recuento 2 0 1 13 0 16
% dentro de Tipo 125%  0,0% 6,3% 81,3% 0,0% 100,0%
de contrato

Practica Recuento 0 1 1 0 0 2

nte % dentro de Tipo 0,00 50,0% 50,0% 0,0% 0,0% 100,0%
de contrato
Recibo Recuento 13 0 52 0 4 69
por % dentro de Tipo 18,8%  0,0% 754% 0,0  5,8% 100,0%
honorar de contrato
ios
Total Recuento 15 1 89 13 4 122
% dentro de Tipo 12,3%  0,8% 73,0% 10,7% 3,3% 100,0%
de contrato
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Nota. Elaboracion propia en base al cuestionario de dicha investigacion

La Tabla 8, fue elaborada para examinar como el tipo de contrato laboral afecta el nivel
de Engagement en la empresa Distribuidora Bellido S.R.L. en 2023. Los resultados evidencian
una variacion notable en el Engagement Laboral en funcion del tipo de contrato. Los empleados
con contrato por camparia presentaron una uniformidad total en sus respuestas, con un 100%
de ellos posicionandose en la categoria "Ni en desacuerdo ni de acuerdo”. Esta homogeneidad
podria indicar una percepcion neutral o indiferente hacia el Engagement Laboral en este grupo.

Por otro lado, los empleados en planilla mostraron una inclinacion significativa hacia
el acuerdo con su nivel de Engagement Laboral, con un 81,3% manifestando su conformidad.
Este alto porcentaje contrasta con la ausencia de empleados en planilla totalmente en
desacuerdo o totalmente de acuerdo, sugiriendo que, aunque hay una tendencia positiva hacia
el Engagement, ain hay margen para mejorar la total satisfaccion. En el caso de los
practicantes, se observo una division equitativa entre aquellos en desacuerdo y los que no
estaban ni en desacuerdo ni de acuerdo, con un 50% en cada categoria. Esta division indica una
polarizacion en las percepciones de Engagement Laboral entre los practicantes.

Finalmente, para los empleados bajo recibo por honorarios, el 75,4% se ubicé en la
categoria "Ni en desacuerdo ni de acuerdo”, y un 18,8% estuvo totalmente en desacuerdo. Este
resultado sugiere una tendencia hacia la neutralidad, pero con una proporcion significativa de
disconformidad.

En conclusion, revela que el tipo de contrato influye considerablemente en las
percepciones del Engagement Laboral entre los empleados de Distribuidora Bellido S.R.L.
Estos hallazgos son esenciales para desarrollar estrategias de gestion de recursos humanos que
consideren las diferentes necesidades y expectativas de los empleados, segin su modalidad de

contratacion.
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Tabla 9

Tabla cruzada de antigiedad y Engagement Laboral

Engagement Laboral Total
Totalmente  En Ni en Totalmen
en desacue desacuerdo ni De te de
desacuerdo  rdo de acuerdo  acuerdo acuerdo
Antiglie De 3a5 Recuento 1 0 44 6 0 51
dad afos % dentro de 2,0% 0,0% 86,3% 11,8% 0,0% 100,0%
Antigliedad
Entre 1 a Recuento 13 0 43 7 4 67
3anos % dentro de 19,4% 0,0% 64,2% 10,4% 6,0% 100,0%
Antigliedad
Mas de  Recuento 0 0 1 0 0 1
5aflos % dentro de 0,0% 0,0% 100,0%  0,0% 0,0% 100,0%
Antigliedad
Menos  Recuento 1 1 1 0 0 3
de un % dentro de 33,3% 33,3% 33,3%  0,0% 0,0% 100,0%
afio Antigiiedad
Total Recuento 15 1 89 13 4 122
% dentro de 12,3%  0,8% 73,0% 10,7% 3,3% 100,0%
Antigliedad

Nota. Elaboracién propia en base al cuestionario de dicha investigacion

La Tabla 9, se centré en examinar la relacion entre la antigiiedad de los empleados en
la empresa y su nivel de Engagement Laboral durante el afio 2023.

El andlisis de los datos revela patrones distintivos de Engagement Laboral en funcion
de la antigiedad de los empleados. Para aquellos con una antigiiedad de 3 a 5 afios, un notable
86,3% se posiciond en la categoria "Ni en desacuerdo ni de acuerdo”, indicando una tendencia
general hacia la neutralidad en sus percepciones sobre el Engagement Laboral. Ademas, un
11,8% estuvo de acuerdo con su nivel de Engagement, mientras que solo un 2% estuvo
totalmente en desacuerdo.

En el grupo de empleados con una antigliedad entre 1 a 3 afios, se observé una mayor
diversidad en las respuestas. Un 19,4% se manifestd totalmente en desacuerdo con su nivel de
Engagement, mientras que un 6% estuvo totalmente de acuerdo. Esta variedad de opiniones

sugiere una mayor polarizacion en las percepciones de Engagement Laboral en este grupo.

Publicacion autorizada con fines académicos e investigativos

En su investigacion no olvide referenciar esta tesis




REPQSITORIO DE

TESIS UCSM =@ DE SANTA MARIA

Para los empleados con més de 5 afios de antiguedad, se registré una Unica respuesta,
ubicandose en la categoria "Ni en desacuerdo ni de acuerdo”. Aungue este resultado
proporciona una vision limitada, indica una percepcion neutral del Engagement Laboral entre
los empleados mas veteranos.

Por ultimo, en el grupo con menos de un afo de antigliedad, se observo una division
equitativa entre las categorias de "Totalmente en desacuerdo”, "En desacuerdo™ y "Ni en
desacuerdo ni de acuerdo”, con un 33,3% en cada una. Esta distribucion igualitaria revela una
variabilidad en las percepciones del Engagement Laboral entre los empleados mas nuevos.

En conclusion, destaca que la antiguedad es un factor que influye significativamente
en las percepciones del Engagement Laboral. Estos hallazgos son cruciales para entender como
la duracién del servicio en la empresa puede afectar la actitud y el compromiso de los
empleados, lo que a su vez podria guiar las politicas de recursos humanos y las estrategias de
retencion de empleados.

Tabla 10

Tabla cruzada de Area 'y Engagement Laboral

Engagement Laboral Total
Ni en
Totalmente desacuerdo
en En ni de De  Totalmente
desacuerdo desacuerdo acuerdo acuerdo de acuerdo
Area Area Recuento 0 0 0 0 4 4
Administrativa % dentro 0,0% 0,0% 0,0% 0,0% 100,0% 100,0
de Area %
Area Recuento 1 1 16 7 0 25
Administrativa % dentro 4,0% 4,0% 64,0% 28,0% 0,0% 100,0
de Area %
Area Recuento 0 0 35 6 0 41
Comercial % dentro 0,0% 0,0% 85,4% 14,6% 0,0% 100,0
(preventistasy de Area %
campafa
Area de Recuento 0 0 9 0 0 9
Logistica % dentro 0,0% 0,0% 100,0%  0,0% 0,0% 100,0
(almacén) de Area %
Recuento 14 0 29 0 0 43
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Area de % dentro 32,6% 0,0% 67,4%  0,0% 0,0% 100,0
Operaciones  de Area %
(reparto)
Total Recuento 15 1 89 13 4 122
% dentro 12,3% 0,8% 73,0% 10,7% 3,3% 100,0
de Area %

Nota. Elaboracion propia en base al cuestionario de dicha investigacion.

La Tabla 10, se desarroll6 con el objetivo de examinar como el &rea de trabajo de los
empleados incide en su percepcion del Engagement Laboral en Distribuidora Bellido S.R.L.
durante el afio 2023.

Los resultados de la tabla muestran diferencias significativas en los niveles de
Engagement Laboral entre las diversas areas de la empresa. En el Area Administrativa, un
100% de los empleados se mostraron totalmente de acuerdo con su nivel de Engagement
Laboral, lo que indica una alta satisfaccion y compromiso en este sector.

Sin embargo, en otra subdivision del Area Administrativa, la distribucion fue mas
variada: un 4% de los empleados se manifestaron en desacuerdo y otro 4% totalmente en
desacuerdo, mientras que un 28% estuvo de acuerdo con su nivel de Engagement y un 64% se
posiciond en la categoria "Ni en desacuerdo ni de acuerdo". Esta variabilidad sugiere
diferencias en las percepciones de Engagement dentro de la misma area administrativa.

En el Area Comercial (preventistas y campafa), la mayoria de los empleados, un 85,4%,
se ubicaron en la categoria "Ni en desacuerdo ni de acuerdo", con un 14,6% de acuerdo. Esto
podria reflejar una tendencia hacia la neutralidad o una satisfacciéon moderada en este sector.

Para el Area de Logistica (almacén), todos los empleados se posicionaron en “Ni en
desacuerdo ni de acuerdo™, lo que sugiere una neutralidad uniforme en sus percepciones sobre
el Engagement Laboral.

Finalmente, en el Area de Operaciones (reparto), un 32,6% de los empleados se

mostraron totalmente en desacuerdo, y un 67,4% se ubicaron en la categoria "Ni en desacuerdo
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ni de acuerdo”. Este resultado indica un nivel significativo de insatisfaccion o indiferencia
hacia el Engagement Laboral en esta area.

En resumen, se destaca que el area de trabajo es un factor determinante en la percepcion
del Engagement Laboral de los empleados en Distribuidora Bellido S.R.L. Estos hallazgos son
fundamentales para el desarrollo de estrategias de gestion enfocadas en las necesidades
especificas de cada area, promoviendo asi un ambiente laboral mas comprometido y
satisfactorio.

3.3. Resultados inferenciales
3.3.1. Pruebas de normalidad
Tabla 11

Prueba de normalidad

Kolmogorov-Smirnov

Estadistico al
Sig.
Trade Marketing 211 122 ,000
Engagement ,440 122 ,000

Nota. Extraido del SPSS

En el andlisis realizado para la tesis denominada "La relacion del Engagement Laboral
y el Trade Marketing en la empresa Distribuidora Bellido S.R.L. en el 2023", se efectuaron
pruebas de normalidad para dos variables clave: Trade Marketing y Engagement. Se aplicé la
prueba de Kolmogorov-Smirnov para evaluar la distribucion de los datos.

Los resultados de la prueba para la variable Trade Marketing mostraron un estadistico
de Kolmogorov-Smirnov de 0,211, con un total de 122 observaciones, y un valor de
significancia (Sig.) de 0,000. Por otro lado, para la variable Engagement, el estadistico fue de

0,440, también con 122 encuestas, y el valor de significancia fue igualmente de 0,000.
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La significancia de 0,000 en ambas variables indica un rechazo de la hipotesis nula de
que los datos siguen una distribucién normal. Este hallazgo es crucial para el enfoque
metodoldgico del estudio, ya que la no normalidad de las distribuciones de las variables sugiere
la necesidad de adoptar técnicas analiticas que no asuman la normalidad en la distribucion de
los datos. En este contexto, se recomienda la consideracion de métodos estadisticos no
paramétricos o la aplicacion de transformaciones adecuadas a los datos para realizar analisis
subsiguientes que investiguen la relacion entre el Engagement Laboral y el Trade Marketing
en la mencionada empresa durante el periodo estudiado.

3.3.2. Correlaciones

3.3.2.1. Correlacién general
Tabla 12

Relacion del Trade Marketing y Engagement

Trade
Marketing Engagement

Rho de Trade Coeficiente de correlacion 1,000 344
Spearman Marketing Sig. (bilateral) : ,000
N 122 122
Engagement  Coeficiente de correlacion ,344™ 1,000

Sig. (bilateral) ,000
N 122 122

Nota. Extraido del SPSS

El andlisis revelé un coeficiente de correlacion de Spearman de 0,344 entre el Trade
Marketing y el Engagement, con un valor de significancia bilateral de 0,000. Este resultado
sugiere una correlacion positiva moderada entre el Trade Marketing y el Engagement Laboral
dentro de la empresa, lo cual implica que a medida que mejora el Trade Marketing, existe una
tendencia asociada al incremento en el Engagement de los empleados. El valor de significancia

inferior a 0,05 (en este caso, 0,000) indica que la correlacion encontrada es estadisticamente
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significativa, reforzando la evidencia de que existe una relacion positiva entre estas dos

variables.

El tamafio de la muestra para ambas variables fue de 122, proporcionando una base

solida para la fiabilidad de los resultados de la correlacion. La significancia estadistica de la

correlacion, junto con el tamafio de la muestra, otorga confianza en la robustez de la relacion

identificada entre el Trade Marketing y el Engagement Laboral en la empresa Distribuidora

Bellido S.R.L. durante el afio 2023.

3.3.2.2.Correlacion especifica
Tabla 13

Relacion del Trade Marketing y la dimension vigor

Trade Dimension
Marketing vigor
Rho de Trade Coeficiente de correlacion 1,000 696"
Spearman Marketing Sig. (bilateral) ,000
N 122 122
Dimension Coeficiente de correlacion ,696™ 1,000
vigor Sig. (bilateral) ,000
N 122 122

Nota. Extraido del SPSS

Los resultados obtenidos indicaron un coeficiente de correlacién de Spearman de 0,696

entre el Trade Marketing y la dimensién de vigor, con un valor de significancia bilateral de

0,000. Esta correlacion positiva fuerte sugiere que existe una relacion significativa entre el

Trade Marketing y los niveles de vigor experimentados por los empleados en la organizacion.

El valor de significancia extremadamente bajo (0,000) refuerza la confianza en la robustez de

esta relacion positiva.

Este resultado subraya la importancia critica del Trade Marketing no solo para el

funcionamiento organizacional general, sino también para fomentar un ambiente de trabajo
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donde los empleados se sientan energizados y comprometidos con sus tareas. La fuerte
correlacion encontrada en este estudio proporciona evidencia empirica que podria ser
fundamental para el desarrollo de estrategias dirigidas a mejorar el Trade Marketing mediante
el Engagement Laboral.

Tabla 14

Relacion del Trade Marketing y a dimensién dedicacion

Trade Dimension
Marketing dedicacion
Rho de Spearman ~ Trade Coeficiente de 1,000 ,625™
Marketing correlacion
Sig. (bilateral) J ,000
N 122 122
Dimension Coeficiente de ,625™ 1,000
dedicacion correlacion
Sig. (bilateral) ,000 :
N 122 122

Nota. Extraido del SPSS

Los resultados arrojaron un coeficiente de correlacion de Spearman de 0,625 entre el
Trade Marketing y la dimension de dedicacion, con un valor de significancia bilateral de 0,000.
Este hallazgo denota una correlacion positiva moderada a fuerte, indicando que existe una
relacion significativa entre el Trade Marketing efectiva y los niveles de dedicacion de los
empleados en la organizacion. La significancia estadistica de esta correlacién (0,000) subraya
la solidez de la relacion entre estas variables.

Este vinculo destacado entre el Trade Marketing y la dedicacion de los empleados
subraya la importancia de las estrategias para que mediante el desempefio de los empleados se

obtenga una mejora en el Trade Marketing.
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Tabla 15

Relacion del Trade Marketing y la dimension absorcion

Trade Dimension
Marketing absorcion
Rho de Spearman  Trade Coeficiente de 1,000 ,105
Marketing correlacion
Sig. (bilateral) . ,249
N 122 122
Dimension Coeficiente de ,105 1,000
absorcion correlacion
Sig. (bilateral) ,249 :
N 122 122

Nota. Extraido del SPSS

Los resultados indicaron un coeficiente de correlacion de 0,105 entre el Trade
Marketing y la dimension de absorcion, con un valor de significancia bilateral de 0,249. Esta
correlacion positiva, aunque muy baja, sugiere una relacion débil entre el Trade Marketing
efectiva y los niveles de absorcion de los empleados, donde la absorcion se refiere al grado en
que los empleados se encuentran inmersos y enfocados en su trabajo. Sin embargo, el valor de
significancia mayor a 0,05 (en este caso, 0,249) indica que esta correlacion no es
estadisticamente significativa.

Este resultado enfatiza la importancia de considerar multiples aspectos del entorno
laboral y las practicas organizacionales al buscar entender y mejorar el Engagement Laboral,
particularmente la dimension de absorciéon. Aunque el Trade Marketing es crucial para varios
aspectos del Engagement, su influencia en la absorcion de los empleados en este contexto
especifico parece ser limitada.

3.4. Contraste de hipotesis

La hipdtesis general propuso que existia una relacién positiva significativa entre el

Engagement Laboral y el Trade Marketing. El analisis cuantitativo, utilizando el coeficiente de

correlacion de Rho de Spearman y el coeficiente de determinacion R?, confirmd esta hipotesis.
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Se encontrd una correlacion estadisticamente significativa con un de R? 0.805, lo cual indicé
que un 80.5% de la variabilidad en el Trade Marketing podia explicarse por su relacion con el
Engagement Laboral.

Hipotesis 1:

Se postulé una relacién significativa entre el vigor y el Trade Marketing. La correlacion
de Spearman confirmd la hipotesis con un coeficiente de 0.696, sefialando una relacion positiva

fuerte y estadisticamente significativa.

Hipdtesis 2:

La hipotesis planteaba una relacion significativa entre la absorcion y el Trade Marketing
a. La correlacion de Spearman resulté en un coeficiente de 0.105 con una significancia de
0.249, no apoyando estadisticamente la hipotesis.

Hipotesis 3:

Se hipotetizé una relacion significativa entre la dedicacion y el Trade Marketing. La
correlacion de Spearman mostro un coeficiente de 0.625, confirmando una relacion positiva
moderada a fuerte y significativa.

3.5. Discusion

En la discusion de los resultados de la presente investigacion sobre la relacion entre el
Engagement Laboral y el Trade Marketing en la empresa Distribuidora Bellido S.R.L. en
Arequipa durante el afio 2023, es pertinente contrastar los hallazgos con los antecedentes
investigativos. Se consideraron estudios previos tanto a nivel nacional como internacional para
una comprension méas profunda de las dindmicas observadas.

En concordancia con Cahuina (2019), quien encontrd una relacion directa y moderada
entre el Trade Marketing y el clima organizacional en la empresa Explo Drilling Pert S.R.L.,

la presente investigacion también refleja una relacion significativa entre el Trade Marketing y
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el Engagement. Esto corrobora la idea de que la eficacia del Trade Marketing puede ser un
determinante del ambiente laboral y del nivel de compromiso de los empleados.

Asimismo, los resultados actuales resuenan con los hallazgos de Rojas y Cruz (2021),
quienes notaron una discrepancia entre el alto desempefio laboral y los bajos niveles de
Engagement en Andorifia Tours S.R.L. De forma similar, en Distribuidora Bellido S.R.L., se
observo que ciertas dimensiones del Engagement Laboral, como la absorcién, no estaban
fuertemente correlacionadas con el Trade Marketing, lo que sugiere que altos niveles de
desempefio no necesariamente se traducen en un alto Engagement.

Leureyros (2021) establecid una relacion positiva entre el Trade Marketing y el
Engagement Laboral en una empresa de contact center, hallazgo que encuentra eco en este
estudio, demostrando la importancia del Trade Marketing como factor contribuyente al
Engagement Laboral.

Por otro lado, el trabajo de Diaz (2022) encontrd una relacion estadisticamente
significativa entre el Trade Marketing y el Engagement en la region San Martin, lo que se alinea
con los resultados obtenidos en la presente investigacion, destacando el impacto del Trade
Marketing efectiva en el nivel de compromiso del personal.

A nivel internacional, Rivera (2019) determiné que el Trade Marketing esta
significativamente relacionada con el desempefio laboral en el Hospital La Carlota de
Montemorelos, lo que apoya la idea de que el Trade Marketing influye en multiples aspectos
del comportamiento laboral, incluido el Engagement.

Finalmente, el estudio de Pedraza y Pérez (2021) sobre la influencia de la
comunicacion, liderazgo y TIC en el compromiso de los trabajadores de una empresa editorial
mexicana resalta la multifaceticidad del Engagement Laboral, aspecto que se refleja en la
presente investigacion, la cual identifica que diferentes dimensiones del Engagement estan

influenciadas de manera variada por el Trade Marketing.
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El aporte significativo de esta investigacion reside en su capacidad para corroborar y
extender los hallazgos de estudios previos, resaltando la complejidad de la relacion entre el
Trade Marketing y el Engagement Laboral. A través de un enfoque cuantitativo robusto y un
analisis detallado, se ha proporcionado una comprension mas profunda de como diversas
dimensiones del Engagement Laboral interactian con el Trade Marketing en un contexto
empresarial especifico. Los resultados no solo reafirman la importancia del Trade Marketing
eficaz, sino que también ofrecen insights practicos para la implementacién de estrategias que

puedan mejorar el Engagement en la empresa Distribuidora Bellido S.R.L.
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CONCLUSIONES

Primero: Se confirma que existe una relacion positiva significativa entre el
Engagement Laboral y el Trade Marketing en Distribuidora Bellido S.R.L. durante el afio 2023.
El andlisis estadistico revela un coeficiente de correlacion de Spearman de 0.344, indicando
que el Trade Marketing explica una proporcion sustancial de la variabilidad en el Engagement
Laboral. Esto cumple con el objetivo general de analizar la relacion entre estas dos variables.

Segundo: El vigor de los empleados en Distribuidora Bellido S.R.L. muestra una fuerte
correlacion positiva y estadisticamente significativa con el Trade Marketing, con un coeficiente
de correlaciéon de Spearman de 0.696. Esto establece al Trade Marketing como un predictor
relevante del vigor, alinedndose directamente con el primer objetivo especifico.

Tercero: Aungue se observa una correlacion positiva entre la absorcién y el Trade
Marketing con un coeficiente de correlacion de 0.105, esta no es estadisticamente significativa
(p = 0.249). Esto sugiere que la absorcion puede estar influenciada por otros factores ademas
del Trade Marketing, indicando que el segundo objetivo especifico no se cumple
completamente y requiere una exploracion mas profunda de otras variables influyentes.

Cuarto: La dedicacion de los empleados presenta una relacion positiva y
estadisticamente significativa con el Trade Marketing, evidenciada por un coeficiente de
Spearman de 0.625. Esto respalda la hipétesis de que el Trade Marketing es un predictor

importante de la dedicacion en los empleados, cumpliendo con el tercer objetivo especifico.
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RECOMENDACIONES

e Implementar programas de formacion en habilidades comunicativas y de
retroalimentacion positiva en el area de Recursos Humanos para mejorar el vigor y la
dedicacion del personal, dado que estos factores han demostrado estar fuertemente
influenciados por el Trade Marketing.

e Establecer sistemas de comunicacion bidireccional en el area de Operaciones que
permitan a los trabajadores de almacén y distribucion compartir retroalimentacién en
tiempo real, contribuyendo a mejorar su nivel de absorcion y compromiso con las tareas
operativas, aunque la correlacién encontrada no fue significativa, sugerencia de que
otras intervenciones también pueden ser necesarias.

e Incentivar al equipo de ventas a través de sistemas de reconocimiento en el area
Comercial que valoren su dedicacion y resultados, fomentando la comunicacion
efectiva entre los equipos de ventas y marketing para optimizar las estrategias
comerciales, acorde con la significativa influencia del Trade Marketing en la dedicacion
observada.

e Realizar auditorias del Trade Marketing en el area de Administracion para identificar
barreras que puedan afectar el flujo de informacion entre los departamentos
administrativos y operativos, asegurando una gestion eficaz y un alto Engagement
Laboral.

e Desarrollar un plan de accién en las areas de Recursos Humanos y Operaciones basado
en los resultados de la investigacion para fortalecer el Trade Marketing, especialmente
en los procesos logisticos de distribucion, alineando las acciones con las areas de mayor

impacto observado.
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e Fomentar una cultura organizacional que priorice la transparencia en la comunicacion
en la Direccidn General, crucial para mantener informado al personal sobre cambios y
decisiones que afecten la cadena de suministro y distribucion.

e Implementar e invertir en tecnologias de la informacion para asi facilitar una
comunicacion efectiva en la cadena de distribucion, permitiendo un seguimiento en
tiempo real de los inventarios y entregas, complementando las estrategias para mejorar
el Engagement Laboral.

e Revisar las politicas del Trade Marketing en las areas de Recursos Humanos y
Administracion para que sean inclusivas y reflejen las necesidades de un equipo
diverso, desde personal de almacén hasta ejecutivos de ventas, asegurando que todos se
sientan parte integral de la empresa y respondiendo a los hallazgos de como el Trade

Marketing influye en diferentes aspectos del Engagement Laboral.
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Anexo 1: Matriz de consistencia

PROBLEMA HIPOTESIS DIMENSIONE INDICADORES DE LA ESCALA DE
GENERAL OBJETIVO GENERAL PRINCIPAL VARIABLE 1 S VARIABLE MEDICION AUTORES
Segun Capriotti
Nivel de energia (1998) afirma que el
engagement laboral
basicamente es la
Vigor Nivel de percepcion ;:o(;nunlcamor) de
ORDINAL oda organizacién
gue cuenta lo que
Porcentaje de fortaleza Se aplicara un estd pasando en la

organizacion, en
ella se da una mayor
. 3 Nivel de significacion | Ia escala de tipo | 'MPOMaNCia a  la
Existe una relacion propia Likert participacion de los
positiva significativa ' colaboradores,

entre el Engagement 1 Totalmente contando todo lo

cuestionario
estructurado en

¢Cudl serd la relacion
entre el Engagement | Analizar la relacion entre
Laboral y el Trade | el Engagement Laboral y

Marketing en la | el Trade Marketing en la Labora! y el Trade Engagement Absorcion Numeros de retos en que ahi  ocurre,
S Marketing del personal haciéndoles
empresa empresa  Distribuidora Laboral desacuerdo.

SO . . en la empresa colaborar,
Distribuidora Bellido | Bellido S.R.L. durante el Distribuidora Bellido 2. En combrometerse
S.R.L. durante el afio | afio 2023 t Nivel de orgullo desacuardo. P o

S.R.L. durante el afio - hacerlos participes e
2023? 3. Ni -
2023 involucrarlos a
deacuerdo .
. - . todos los miembros
Nivel de felicidad ni en
en la
desacuerdo o
comunicacion;  es
4. De acuerdo .
asi que la

. ., 5. Totalmente Lo
L, Nivel de concentracion de acuerdo comunicacién se
Dedicacion vuelve bidireccional

porque se da la
relaciéon ascendente

Grado de olvido y descendente, u
horizontal y
vertical.
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PROBLEMAS OBJETIVOS HIPOTESIS DIMENSIONE INDICADORES DE LA ESCALA DE
ESPECIFICOS ESPECIFICOS SECUNDARIAS VARIABLE 2 S VARIABLE MEDICION AUTORES
¢Cudl sera la relacion . .. | Hipétesis 1: Existe una
. Determinar la relacion L S
del vigor y el Trade - relacion significativa
. del vigor y el Trade .
Marketing en el : entre el vigor y el Trade
Marketing en el personal - - .
personal que labora de a emoresa Marketing en el personal Disefio y calidad de
en la empresa | oo idora Bepllido en la empresa productos
Distribuidora Bellido ~ | Distribuidora Bellido
~ | S.R.L. durante el afio ~
S.R.L. en el afio S.R.L. durante el afio Seqdn Anh v Linh
20237 2023, 2023 i ORDINAL SgUN Amty
i : Adzzljptamon de (2016) el trade
¢Cual seré la relacién TN - producto ., marketing es una
de la absorcion y el | Determinar la relacion de Ir-éllgg;[grs]ls 2-siE)r(1Ii?‘Eiatl:CZ fjes;glr:(;?{g un disciplina que nace
Trade Marketing enel | la absorciéon y el Trade entre la absor?;i()n el Caracterfsti tribut estructurado en | P dar respuesta al
personal que labora | Marketing en el personal Trade Marketin er)ll el aracteristicas o atributos la escala de tino cambio de rol entre
en la  empresa | que laboraen laempresa | - " Iabgra AN de los productos Likert PO I proveedor y del
Distribuidora Bellido | Distribuidora Bellido Em resa q Distribuidora ' mayorista 0
S.R.L. en el afio | S.R.L.enel2023. BeﬁidoSR L enel 2023 1 Totalmente minorista con el
2023? Y ' ' en objetivo de
Trade Marketing . q rd involucrarse  para
Capacitacion de la fuerza eSacUerto. | jiegar a tener una
Fuo A | deventas 2. En correcta
T anif il 3 ﬂleisacuardo. comercializacion
Planificacion de las ventas ' i
¢Cudl serd la relacion e deacuerdo h_asta los clientes
de Ia dedicacion del e relacin Hllpofu’asw 3: _Exﬁge una ni en finales y con esto la
personal y el Trade Deterr_nmqr, a relacion de | relacion signi ,|cat|va Incentivos para los clientes desacuerdo | EMPresa posea e
- la dedicacion del personal | entre la dedicacion del incremente su
Marketing en el . 4. De acuerdo :
ersonal aue labora y el Trade Marketing en | personal y el Trade Promocion  de o c  Totlment cartera de clientes
P a la empresa Distribuidora | Marketing en el personal ventas Eventos publicitarios - OIMENE | prindando un
en la  empresa - de acuerdo Iy :
T . Bellido S.R.L. durante el | que labora en la empresa servicio de calidad.
Distribuidora Bellido | _. o . )
~ afio 2023. DIStI‘IbUIdOI‘a BellldO PresentaC|én de roducto
SRRL. en el afo p
S.R.L.enel 2023.
20237
Rotacién del producto
Merchandising
Abastecimiento de stock
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Trade
Marketing

Adaptacion de
producto

Disefio y calidad
de productos

El disefio de los productos distribuidos por la empresa es satisfactorio

La calidad de los productos distribuidos cumple con las expectativas de los clientes.

La innovacién en el disefio de los productos es destacable

La calidad de los productos distribuidos es consistente

El disefio de los productos contribuye significativamente a su atractivo en el mercado

Caracteristicas o
atributos de los
productos

Los atributos de los productos distribuidos son claramente entendidos

Los productos distribuidos ofrecen beneficios adicionales en comparacion con los de la competencia

Las caracteristicas diferenciadoras de los productos son importantes en las decisiones de compra de los
clientes

La funcionalidad de los productos distribuidos es adecuada

Los atributos de los productos satisfacen las necesidades del mercado

Fuerza de venta

Capacitacion de la
fuerza de ventas

La capacitacion que recibe la fuerza de ventas es efectiva

La capacitacién proporcionada abarca los aspectos necesarios para una venta efectiva de los productos

El contenido de las capacitaciones esta actualizado

La capacitacion mejora las habilidades de los vendedores para persuadir a los clientes

La fuerza de ventas se siente preparada para responder a las preguntas de los clientes gracias a la
capacitacion recibida

Planificacion de
las ventas

La planificacién de las ventas en la empresa es eficiente

Los objetivos de ventas estan claramente definidos

La planificacion de ventas ayuda a mejorar los resultados comerciales

Los planes de ventas son realistas y alcanzables

La planificacion de ventas incluye estrategias efectivas para atraer a nuevos clientes

Promocién de
ventas

Incentivos para
los clientes

Los incentivos ofrecidos a los clientes son atractivos

Los incentivos para los clientes ayudan a aumentar las ventas

Los clientes estan satisfechos con los incentivos que reciben

Los eventos publicitarios organizados por la empresa son efectivos
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Los eventos publicitarios aumentan la visibilidad de los productos

Los eventos publicitarios atraen a un publico objetivo relevante

Presentacion de

La presentacion de los productos es atractiva

La presentacion de los productos es clara y comprensible

producto
La presentacion de los productos destaca sus principales atributos
La rotacion de inventario en la empresa es eficiente
i6n d La rotacion de inventario ayuda a mantener la frescura de los productos
Merchandising Rg:?)g'l? cnto ¢ La empresa gestiona adecuadamente los niveles de inventario

La rotacion de inventario reduce el riesgo de obsolescencia de los productos

La empresa utiliza técnicas efectivas para gestionar la rotacion de inventario
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Anexo 3: Instrumento

Encuesta de Trade Marketing

INSTRUCCIONES: Estimado trabajador, el presente cuestionario tiene como finalidad

recopilar informacion acerca del Trade Marketing en la empresa. Se agradece leer

atentamente y marcar con un (X) la opcion correspondiente a la informacion solicitada.

La presente encuesta es anonima, por lo que se le pide sinceridad en su respuesta. Asi

mismo, la encuesta se realiza para tener una mejor productividad en la empresa.

NO

Dimension: Adaptacion de
producto

Nada de
acuerdo

Poco de
acuerdo

De
acuerdo

Muy de
acuerdo

Totalmente
de acuerdo

El disefio de los productos
distribuidos por la empresa
es satisfactorio.

La calidad de los productos
distribuidos cumple con las
expectativas de los clientes.

La innovaciéon en el disefio
de los productos es
destacable.

La calidad de los productos
distribuidos es consistente.

El disefio de los productos
contribuye
significativamente a su
atractivo en el mercado.

Los atributos de los
productos distribuidos son
claramente entendidos.

Los productos distribuidos
ofrecen beneficios
adicionales en comparacion
con los de la competencia.

Las caracteristicas
diferenciadoras de  los
productos son importantes
en las decisiones de compra
de los clientes.

La funcionalidad de los
productos distribuidos es
adecuada.
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NO

Dimension: Fuerza de
ventas

Nada de
acuerdo

Poco de
acuerdo

De
acuerdo

Muy de
acuerdo

Totalmente
de acuerdo

11

La capacitacion que recibe la
fuerza de ventas es efectiva.

12

La capacitacion
proporcionada abarca los
aspectos necesarios para una
venta efectiva de los
productos.

13

las
esta

El  contenido de
capacitaciones
actualizado.

14

La capacitacion mejora las
habilidades de los
vendedores para persuadir a
los clientes.

15

La fuerza de ventas se siente
preparada para responder a
las preguntas de los clientes
gracias a la capacitacion
recibida.

16

La planificacion de las
ventas en la empresa es
eficiente.

17

Los objetivos de ventas estan
claramente definidos.

18

La planificacion de ventas
ayuda a mejorar los
resultados comerciales.

19

Los planes de ventas son
realistas y alcanzables.

20

La planificacion de ventas
incluye estrategias efectivas
para atraer a nuevos clientes.

NO

Dimension: Promocion de
ventas

Nada de
acuerdo

Poco de
acuerdo

De
acuerdo

Muy de
acuerdo

Totalmente
de acuerdo

21

Los incentivos ofrecidos a
los clientes son atractivos.

22

Los incentivos para los
clientes ayudan a aumentar
las ventas.

23

estan
los

Los clientes
satisfechos con
incentivos que reciben.
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24

Los eventos publicitarios
organizados por la empresa
son efectivos.

25

Los eventos publicitarios
aumentan la visibilidad de
los productos.

26

Los eventos publicitarios
atraen a un puablico objetivo
relevante.

27

La presentacion de los
productos es atractiva.

28

La presentacion de los
productos es clara vy
comprensible.

29

La presentacion de los
productos  destaca  sus
principales atributos.

NO

Dimensién:
Marchandising

Nada de
acuerdo

Poco de
acuerdo

De
acuerdo

Muy de
acuerdo

Totalmente
de acuerdo

30

La rotacion de inventario en
la empresa es eficiente.

31

La rotacion de inventario
ayuda a mantener la frescura
de los productos.

32

La empresa gestiona
adecuadamente los niveles
de inventario.

33

La rotacion de inventario
reduce el riesgo de
obsolescencia de los
productos.

34

La empresa utiliza técnicas
efectivas para gestionar la
rotacion de inventario.
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Encuesta de Engagement Laboral

INSTRUCCIONES: Estimado trabajador, el presente cuestionario tiene como finalidad

recopilar informacion acerca del Engagement Laboral en la empresa. Se agradece leer

atentamente y marcar con un (X) la opcion correspondiente a la informacion solicitada.

La presente encuesta es anonima, por lo que se le pide sinceridad en su respuesta. Asi

mismo, la encuesta se realiza para tener una mejor productividad en la empresa.

o i I, Nada Poco de De Muy de | Totalmente
N Dimension: Vigor de
acuerdo | acuerdo | acuerdo | de acuerdo
acuerdo
1 Me siento lleno de energia
cuando me encuentro en mi
trabajo.
2 |Soy wuna persona activa
cuando estoy en mi trabajo.
3 Por las mafianas  al
levantarme, me  siento
animado de ir a trabajar.
Puedo seguir trabajando
4 .
durante periodos largos de
tiempo.
S Soy constante en mi trabajo.
6 | Asi las cosas, no marchen
bien, continuo trabajando.
o . . S g Poco de De Muy de | Totalmente
N Dimensién: Dedicacion de
acuerdo | acuerdo | acuerdo | de acuerdo
acuerdo
- Siento que mi trabajo tiene un
proposito y significado para
mi y mi entorno.
8 | Me siento feliz y
entusiasmado con mi trabajo.
9 | Me brinda inspiracion mi
trabajo.
10 | Me siento orgulloso del
trabajo que realizo.
11 | Siento que mi trabajo me
pone retos diariamente.
N° Dimension: Absorcion Ngga Poco de De Muy de | Totalmente
acuerdo acuerdo | acuerdo | acuerdo | de acuerdo
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Siento que el tiempo se pasa
rapidamente cuando estoy en
el trabajo.

Cuando me encuentro en el
trabajo me olvido lo que pasa
a mi alrededor.

Cuando pienso
completamente en mi trabajo
me siento feliz.

15 | Me siento sumergido en mi
trabajo.

16 | Me dejo influenciar o llevar
por mi trabajo.

A veces se me resulta dificil
"desconectarme” de  mi
trabajo.

12

13

14

17
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Anexo 4: Encuesta Google Forms

LA RELACION DEL ENGAGEMENT
LABORAL Y EL TRADE MARKETING EN
LA EMPRESA DISTRIBUIDORA BELLIDO
S.R.L. EN EL 2023

El presente cuestionario es elaborade por Estephany Odaliz Bellide Chogue v Camila
Fernanda Rosas Roig; bachilleres de |z carrera de Ingenieriz Comercial por la Universidad
Catolica de Santa Maria; con el objetive de cbtener datos que seran utilizados en el
proyects de investigacion determinado: “La relacion del Engagement Labaral v 2l trade
marketing en la empresa Distribuidera Bellido S.R.L. en 2l 2023", para ko que e ruega
contestar de forma sincers; ya que, los datos obtenidos seran de impertanciaen la
investigacion.

eobeh10@hotmail.com Cambiar de cuenta £y
Ea Mo compartido

* Indica que la pregunta es obligatoria

Sexo: ®

I:::I Femenino

I:::I Masculing

Edad: *

() 18-25afios
() 26-35afos
() 36-45afos

I:::I 46 ancs a mas
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Tipo de contrato: *

(O PFlanilia

O Recibo per honoraries
O Contrato por campana

O Practicante

Antigiedad: *

(O Menosde un afio
O Entre 1 3 3 afios
O De3aS5anos

O Mas de 5 zfies

En que drea se desempena: *

() Area Administrativa

O Areade Operaciones (repartoc)

O Area Comercial (preventistas y campanas)

O Area de Logistica {almacén)
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Dimensian: Adaptacion del producto

El disefio de los productos distribuides por la empresa es satisfactorio. *

1 2 3 2 ]

TOTALMENTE EM
DESACUERDO O O O O O TOTALMENTE DE ACUERDO
La calidad de los productos distribuidos cumple con las expectativas de los &
clientes.

1 2 3 4 3

TOTALMEMTE EN
DESACUERDO O O O O O TOTALMEMNTE DE ACUERDO

La innovacidn en el disefio de los productos es destacable. *

1 2 3 4 3

TOTALMEMTE EN
DESACUERDO O O O O O TOTALMEMTE DE ACUERDO

La calidad de los productos distribuidos es consisteme. *

1 2 3 4 3

TOTALMEMTE EN
DESACUERDO O O O O O TOTALMEMNTE DE ACUERDO
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El disefio de los productos contribuye significativamente a su atractivo en el *
mercado.

1 2 3 4 3

TOTALMEMTE EN
DESACUERDO D D D D D TOTALMEMNTE DE ACUERDO

Los atributos de los productos distribuidos son claramente entendidos. *

1 2 3 4 3

TOTALMEMTE EN
DESACUERDO O O O O O TOTALMEMTE DE ACUERDO

Los productos distribuidos ofrecen beneficios adicionales en comparacioncon
|os de la competencia.

1 2 3 = 3

TOTALMEMTE EN O D O O O
DESACUERDO TOTALMEMTE DE ACUERDO
Las caracteristicas diferenciadoras de los productos son importantes en las "

decisiones de compra de los clismes.

1 2 3 4 3

TOTALMEMTE EN
DESACUERDO O O O O O TOTALMEMNTE DE ACUERDO
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La funcicnalidad de los productes distribuidos es edecuada. *

1 2 3 4 3

TOTALMEMTE EN
DESACUERDO O O O O O TOTALMEMNTE DE ACUERDO

Los atributos de los productos satisfacen las necesidades del mercado. *

1 2 3 4 3

TOTALMEMTE EN
DESACUERDO O O O O O TOTALMENTE DE ACUERDO

Dimension: Fuerza de Ventas

La capacitacion que recibe la fuerza de ventas es efectiva. *

1 2 3 4 3

TOTALMEMTE EN
DESACUERDO O O O O O TOTALMEMTE DE ACUERDO

La capacitacion proporcicnada abarca los aspectos necesarios para una venta  *
efectiva de los productos.

1 2 3 4 3

TOTALMEMTE EN
DESACUERDO O O O O O TOTALMEMNTE DE ACUERDO
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El contenido de las capacitaciones esta actualizado. *

1 2 3 4 3

TOTALMEMTE EN
DESACUERDO D D D D O TOTALMEMTE DE ACUERDO

La capacitacion mejora las habilidades de los vendedores para persuadira los
cliertes.

1 2 13 4 3

TOTALMEMTE EN
DESACUERDO O O D O O TOTALMEMTE DE ACUERDO

La fuerza de ventas se siente preparada para responder & las preguntas de los
clientes gracias a la capacitacion recibida.

1 2 3 = ]

TOTALMEMTE EN
DESACUERDO O O O O O TOTALMEMTE DE ACUERDO

La planificacion de las ventas en la empresa es eficieme. *

1 2 13 4 3

TOTALMEMTE EN
DESACUERDO O O D O O TOTALMENTE DE ACUERDO
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Los objetivos de ventas estan claramente definidos. *

1 2 3 4 3

TOTALMEMTE EN
DESACUERDO D D D D D TOTALMEMNTE DE ACUERDO

La planificacion de ventas ayuda a mejorar los resultados comerciales. *

1 2 3 4 3

TOTALMEMTE EN
DESACUERDO O O O O O TOTALMEMTE DE ACUERDO

Los planes de ventas son realistas v elcanzables. *

1 2 3 = 3

TOTALMENTE EM O D O O O
DESACUERDO TOTALMENTE DE ACUERDO
La planificacidon de ventas incluye estrategias efectivas para atraer a nusvos *
clientes.

1 2 3 4 3

TOTALMEMTE EN
DESACUERDO O O O O O TOTALMEMNTE DE ACUERDO
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Dimension: Promocion de Ventas

Los incentives ofrecidos a los clientes son atractivos., *

1 2 3 | 3

TOTALMEMTE EN
DESACUERDO O O O O O TOTALMEMTE DE ACUERDO

Los incentivos para los clientes ayudan a aumentar las ventas. *

1 2 3 4 3

TOTALMEMTE EN
DESACUERDO D D D D D TOTALMEMNTE DE ACUERDO

Los clientes estan satisfechos con los incentivos que reciben. *

1 2 3 4 3

TOTALMEMTE EN
DESACUERDO O O O O O TOTALMEMTE DE ACUERDO

Los evertos publicitarios organizadoes por la empresa son efectives. *

1 2 3 = 3

TOTALMEMTE EN
DESACUERDO O O O D O TOTALMEMTE DE ACUERDO
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Los eventos publicitarios aurnentan |a visibilidad de los productos. *

TOTALMEMTE EN
DESACUERDO O O D D O TOTALMENTE DE ACUERDO

Los eventos publicitarios atraen a un publico objetivo relevante. *

1 2 13 4 3

TOTALMEMTE EM
DESACUERDO O O O O O TOTALMEMTE DE ACUERDO

La presentacion de los productos es atractiva. *

1 2 3 4 3

TOTALMEMTE EN
DESACUERDO O O O O O TOTALMEMTE DE ACUERDO

La presentacion de los productos es clara v comprensible. *

1 2 13 4 3

TOTALMEMTE EN
DESACLUERDO O O D O O TOTALMEMNTE DE ACUERDOD

La presentacion de los productos destaca sus principales atributos. *

1 2 3 4 3

TOTALMEMTE EN
DESACUERDO O D D D O TOTALMEMTE DE ACUERDO
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Dimension: Merchandising

La rotacion de inventario en la empresa 3 eficiente.

1 2 13 4 3

TOTALMEMTE EM
DESACUERDO O O O O O TOTALMEMTE DE ACUERDO

La rotacion de inventario ayuda a mantener la frescura de los productos.

1 2 3 4 3

TOTALMEMTE EN
DESACUERDO D D D D O TOTALMEMTE DE ACUERDO

La empresa gestiona adecuadaments |os nivelas de inventario.

1 2 13 4 3

TOTALMEMTE EN
DESACUERDO O O D O O TOTALMEMTE DE ACUERDO

La rotacion de inventario reduce el riesgo de obsolescencia de los productos.

1 2 3 = ]

TOTALMEMTE EN
DESACUERDO O O O O O TOTALMEMTE DE ACUERDO

Publicacion autorizada con fines académicos e investigativos

En su investigacion no olvide referenciar esta tesis




REPQSITORIO DE

TESIS UCSM

La empresa utiliza 12cnicas efectivas para gestionar la rotacion de invemario.

1 2 3 = 3

TOTALMEMTE EN
DESACUERDO O D O D O TOTALMEMTE DE ACUERDO

Dimensian: Vigor

e siento lleno de energia cuando me encuentro en mi trabajo. *

1 2 3 2 ]

TOTALMEMTE EN
DESACUERDO D D D D O TOTALMEMNTE DE ACUERDO

S0y una persona activa cuando estoy en mi trabajo. *

1 2 3 4 3

TOTALMEMTE EN
DESACUERDO O O O O O TOTALMEMTE DE ACUERDO

Por las mananas al levamarme, me siento animadeo de ir a trabajar. *

1 2 3 = 3

TOTALMEMTE EN
DESACUERDO O D O D O TOTALMEMTE DE ACUERDO
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Puedo seguir trabajando durante periodos largos de tiempo. *

1 2 3 2 3

TOTALMEMTE EN
DESACUERDO O O O D O TOTALMEMNTE DE ACUERDO

Soy constante en mi trabajo. *

1 2 3 4 3

TOTALMEMTE EN
DESACUERDO O O O O D TOTALMENTE DE ACUERDO

Asi las cosas, no marchen bien, contindo trabajando. *

1 2 3 4 3

TOTALMEMTE EN
DESACUERDO O O O D D TOTALMEMTE DE ACUERDO

Dimenzion: Dedicacion

Siento gue mi trabajo tiene un proposito v significado para mi y mi entomo. *

1 2 3 2 3

TOTALMEMTE EN
DESACUERDO O O O D O TOTALMEMNTE DE ACUERDO
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Me siento feliz v entusiasmado con mi trabajo. *

1 2 3 4 3

TOTALMEMTE EN O O O O O

DESACUERDO

e brinda inspiracion mi trabajo.

1 2 3 4 3

TOTALMENTE EN O O O O O

DESACUERDO

Me siento orgulloso del trabajo gue realizo. *

1 2 3 2 ]

TOTALMEMTE EN O O O O O

DESACUERDO

Siento gue mi trabajo me pone retos diariamente. *

1 2 3 4 3

TOTALMEMTE EN O O O O O

DESACUERDO
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Dimension: Absorcion

Siento gue ¢l tiempo se pasa rapidaments cuando estoy en el trabajo. *

1 2 3 = 3

TOTALMEMTE EN
DESACUERDO O D O O O TOTALMEMTE DE ACUERDO

Cuando me encuentro en el trabajo me olvido lo gue pasa a mi alrededor. *

1 2 3 4 3

TOTALMEMTE EN
DESACUERDOD O O O O O TOTALMENTE DE ACUERDO

Cuando pienso completamente en mi trabajo me siento feliz. *

1 2 3 4 3

TOTALMEMTE EN
DESACUERDO O O O O O TOTALMEMTE DE ACUERDO

Me siento sumergido en mi trabajo. *

1 2 3 4 3

TOTALMEMTE EN
DESACUERDO O O O O O TOTALMEMTE DE ACUERDO

Me dejo influenciar o llevar por mi trabajo. *

1 2 3 2 ]

TOTALMEMTE EN
DESACUERDO O O O O O TOTALMEMNTE DE ACUERDO

& veces ze me resulta dificil "desconectarme” de mi trabajo. *

1 2 3 4 3

TOTALMEMTE EN
DESACUERDO O O O O O TOTALMEMNTE DE ACUERDO

m Barrar formulario
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Anexo 5: Fotos sobre la aplicacion de la encuesta
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Reszultado de la Blisqueda

Namero de RUC:
Tipo Contribuyente:

Nombre Comercial:

Fecha de Inscripcion: 31/05/2016
Estado del Contribuyente:

Condicion del Contribuyente:

Domicilio Fiscal:

Sisterna Emision de MANUAL

Comprobante:
Sistema Contabilidad:
Actividadi{es) Econdmicals):

Comprobantes de Pago c/aut. de impresion (F. 806 u
3161

Sistema de Emision Electronica:

Emisor electronico desde:
Comprobantes Electronicos:
Afiliado al PLE desde:

Padrones:

20601264235 - DISTRIBUIDORA BELLIDO S.R.L.
S0C.COM RESPONS. LTDA

Fecha de Inicio de Actividades: 01/06/2016
ACTIVO
HABIDO

AVCAREQUIPAMNRO. 103 Z.1. URB. APIMA (PARCIUE INDUSTRIAL APIMA) AREQIUIPA - AREQUIPA
- PAUCARPATA

Actividad Comercio Exterior: SIN ACTIVIDAD

COMPUTARIZADO

Principal - 4630 - VEMTA AL POR MAYOR DE ALIMENTOS, BEBIDAS Y TABACOD

FACTURA
BOLETA DE VENTA

GUIA DE REMISION - REMITENTE

DESDE LOS SISTEMAS DEL CONTRIBUYENTE. AUTORIZ DESDE 25/02/2019

25022019

FACTURA (desde 25/02/2019), BOLETA (desde 25/02/201%)

NINGUNO
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Anexo 7: Validacion de expertos

EL QUE SUSCRIBE, CLAUDIA CECILIA CISNEROS SALAS IDENTIFICADO CON DNI N®
TED43TRT Y N DE COLEGIATURA 236272 CERTIFICO QUE REALICE EL JUICID DEI
EXPERTO AL INSTRUMENTO DISERADO I'OR LAS BACHILLERES: BELLIDO CHOULE

ESTEPHANY ORALIZ Y ROSAS ROIG, CAMILA FERNANDA.

OPINION DE APLICABILIDAD
s APLICABLE( X )
o APLICABLE DESPUES DE CORREGIR ()

o NOAPLICABLE( )

1411

I} .'

" n—— 31.'.-..
CAUDW CEC WA cm‘ﬂ)t WAS
Fpmrs Corees
QN 2N

Floma del Maglseer
DINE 74043757

EL QUE SUSCRIBE, CESAR OSWALDO BALLON PENAFIEL IDENTIFICADD CON DNIN®

21710708 Y N* DE COLEGIATURA 19690 CERTIFICO QUE REALICE EL JUICIO DEL
EXPERTO AL INSTRUMENTO DISENADO POR LAS BACHILLERES: BELLIDO CHOOUE

ESTEPHANY ODALIZ Y ROSAS RONG. CAMILA FERNANDA.

OPINION DE APLICABILIDAD;
o APLICABLE{ X )
* APLICABLE DESPUES DE CORREGIR ()
* NOAPLICABLE( )

ﬁmi- dc_l'wghm
DNL 71710709
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EL QUE SUSCRIBE, JAVIER FERNANDO SANCHEZ CARPIO IDENTIFICADO CON DNI

N° 44980059 Y N° DE COLEGIATURA 124415 CERTIFICO QUE REALICE EL JUICIO DEL

EXPERTO AL INSTRUMENTO DISENADO POR LAS BACHILLERES: BELLIDO CHOQUE,

ESTEPHANY ODALIZ Y ROSAS ROIG. CAMILA FERNANDA.

OPINION DE APLICABILIDAD:
e APLICABLE( X )
e APLICABLE DESPUES DE CORREGIR( )

e NOAPLICABLE( )

Firma dePMagister
DNI: 44980059
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