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RESUMEN 

 

El presente trabajo tuvo como objetivo establecer el tipo de motivación 

determinante en el desempeño laboral en los asesores de ventas de las agencias del 

Banco de Crédito del Perú de la ciudad de Piura. 

Las dimensiones tomadas para el estudio de motivación, fueron la motivación 

intrínseca teniendo como indicadores la autorrealización, autoestima; motivación 

extrínseca teniendo como indicadores a la seguridad y fisiológicas y la motivación 

transcendente tenemos el indicador social. En tanto que para la evaluación de 

desempeño hemos tomando en cuenta el desempeño real que han tenido los asesores 

de venta en lo que va del presente año, para lo cual hemos tenido esta información 

mediante el instrumento llamado “reloj” proporcionado por la entidad financiera donde se 

realiza la investigación. 

El tipo de investigación es aplicativo, debido a que enfoca su atención sobre la 

solución de problemas más que sobra la formulación de teorías. La técnica utilizada fue la 

encuesta y con este fin se aplicó un cuestionario a un grupo de 55 colaboradores que 

tienen el cargo de asesores de ventas de las agencias del Banco de Crédito del Perú, en 

la ciudad de Piura, la información de la técnica empleada fue procesada mediante el 

Excel office 2010 

La hipótesis principal señalaba que existía un tipo de motivación determinante en el 

desempeño laboral, podemos mencionar que la motivación extrínseca es el tipo de 

motivación determinante considerada por los asesores de ventas. 

La principal conclusión en lo referente a los indicadores con mayor calificación es la 

fisiológica, en motivación extrínseca, la autoestima, en la motivación intrínseca. En tanto 

que el nivel de desempeño actual de los asesores de ventas es cumple las expectativas.  

 

Palabras claves: Motivación, motivación extrínseca, motivación intrínseca, motivación 

transcendente; desempeño. 
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ABSTRACT 

 

 

This study aimed to establish the type of motivation in determining job performance 

in sales advisors agencies Banco de Crédito del Peru city Piura. 

The dimensions taken for the study of motivation, intrinsic motivation were taking as 

indicators of self-realization, self-esteem, having extrinsic motivation as indicators of 

safety and physiological and motivation have transcendent social indicator. While for 

performance evaluation we have taken into account the actual performance that have 

advisers sale so far this year, for which we have had this information through the 

instrument called "clock" provided by the financial institution where research is conducted. 

The applicative research is due to focusing his attention on solving problems rather 

than spare formulating theories. The technique used was the survey and to this end a 

questionnaire to a group of 55 employees who are charged with sales consultants to 

agency of Banco de Credito del Peru, in the city of Piura was applied, information on the 

technique used was processed by Excel office 2010. 

The main hypothesis was that there was a kind of motivation in determining job 

performance, we can mention that extrinsic motivation is the kind of decisive motivation 

considered by sales consultants. 

The main conclusion regarding indicators rating is more physiological in extrinsic 

motivation, self-esteem, intrinsic motivation. While the current level of performance of 

sales consultants is meet expectations. 

Keywords: Motivation, extrinsic motivation, intrinsic motivation, motivation transcendent; 

performance. 


