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RESUMEN

El objetivo de la tesis ha sido establecer la relacién de la administracion por
objetivos con la efectividad de los trabajadores en Global Sales Solutions, con dicho
propésito se han tomado en cuenta las teorias de Alles (2012) quien menciona la
administracion por objetivo es una practica organizacional donde se establecen
objetivos de la organizacién, se dividen por areas hasta obtener determinados
objetivos para cada trabajador, midiéndose la evaluacion por desempefio y el
cumplimiento de las tareas designadas a trabajadores y la organizacion. Segun
Mejia (2011) la efectividad involucra la eficacia y eficiencia de los trabajadores, por
ello la capacidad de obtener resultados en un tiempo determinado y con los
menores costos posibles. El tipo de investigacion ha sido aplicada, el enfoque
cuantitativo, disefio no experimental de corte transversal, nivel descriptivo
correlacional, método hipotético deductivo; la poblacién estuvo conformada por 210
y la muestra quedd delimitada por 136 trabajadores de la empresa Global Sales
Solutions, la técnica usada fue encuesta, el instrumento utilizado fue cuestionario
de tipo Likert, el resultado y la conclusion después de haber procesado y analizado
la informacion es que tiene relacion de la administracion por objetivos y la

efectividad de los trabajadores.

Palabras clave: Administracién, objetivos, efectividad
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ABSTRACT

The objective of the thesis has been to establish the relationship of management by
objectives with the effectiveness of workers in Global Sales Solutions, with this
purpose have been taken into account the theories of Alles (2012) who mentions
that the administration by objective is an organizational practice in which the
objectives of the organization are established, are divided by areas until obtaining
certain objectives for each worker, measuring the evaluation for performance and
the fulfillment of the tasks assigned to the workers and the organization. According
to Mejia (2011), it establishes that effectiveness involves the efficiency and
effectiveness of workers, and therefore the ability to obtain results in a given time
and with the lowest possible costs. The type of research has been applied, the
guantitative approach, cross-sectional not experimental design, correlational
descriptive level, hypothetical deductive method; the population consisted of 210
and the sample was delimited by 136 workers of the company Global Sales
Solutions, the technique used is the survey, the instrument used was the Likert-type
guestionnaire, the result and the conclusion after having processed and analyzed
the Information is that it has a significant relationship between management by

objectives and the effectiveness of workers.

Keywords: Administration, objectives, effectiveness
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l. INTRODUCCION

A nivel mundial, se observa que muchas empresas tienen como objetivo lograr los
resultados. Por ello, en el proceso para lograr dichos objetivos se requiere, entre
otros, la efectividad de los trabajadores, lo que permitira lograr el éxito de la

empresa.

Los problemas que estan relacionados al logro de los objetivos
fundamentalmente es la falta de identificacion y eficiencia de los trabajadores, cuyo
desempefio muestran si se esta logrando las metas establecidas; considerando lo
manifestado los directivos de las empresas podran cuantificar la eficiencia de sus
colaboradores.

Las empresas aplican la Administracion por Objetivos (APO), con el
incremento en la productividad ya que este ultimo estd relacionado con la
efectividad, con el que se cumplen o realizan los objetivos para las organizaciones
mediante el trabajo de los colaboradores, realizdndose mediante estandares de
calidad en la produccion y esto ayuda que se logre mediante un proceso eficiente,
motivo que favorece al crecimiento de la empresa y pueda ser cada vez mas

productiva y eficiente.

A nivel nacional, el mercado ha tenido un gran desarrollo y con ello la venta
telefénica en los call center por los teleoperadores, esto permite poder llegar a
nuevos mercados y tener un mayor logro en los objetivos y metas que debe obtener,
asi también y poder verificar la efectividad de los trabajadores que cumplan los
objetivos en la organizacion, por otro lado, si los trabajadores no cumplen con un
trabajo eficiente no podran cumplir con todos los objetivos requeridos lo que

conlleva a resultados negativos y lo hace poco competitivo.

Observandose en el contexto especifico de la investigacion una inadecuada
definicion de objetivos de la empresa, deficiente evaluacion de la administracién en

proyectos y programas, un bajo desempefio de los trabajadores que presentan



bajos resultados, baja competencia, que estan relacionados con baja eficiencia y
de eficacia de los trabajadores en la empresa.

La situacion problematica descrita, estan relacionadas entre si, pues
requieren nuevas estrategias para mejorarla, por lo que es necesario el desarrollo
de la investigacion para lo cual se planted la siguiente interrogante ¢cémo se
relaciona la administracion por objetivos con la efectividad de los trabajadores en
Global Sales Solutions, Lima Centro, 2019? donde se busco determinar la relacion
de la administracién por objetivos con la efectividad de los trabajadores en Global

Sales Solutions.



Il. MARCO TEORICO

Cubero, Visbal y Olivar (2017), mencion6é el nuevo método de evaluaciéon de
desempefio que conduzcan a elegir adecuadas decisiones. Se concluyd que se
edifica y aprueba un area, estableciendo organizacion para vincular los objetivos

propios de desarrollo con los institucionales.

Morejon (2016), citdé la participacion de la administracion publica y su
contraste con la privada. Se concluy0, detectdandose minimas diferencias en la
compafiia publica ya que considerables veces se requiere mayores imposiciones

para el cumplimiento de sus objetivos que de una organizacién privada.

Triana y Hinestroza (2018,) mencion6 los objetivos dentro de las
organizaciones a partir de investigaciones como herramienta de crecimiento para
poder alcanzar la meta esperada. Se concluydé que la gestion organizacional,
promueve el desarrollo y crecimiento de toda la organizacién, conservando una

perspectiva de los resultados que previamente se han planteado.

Wood y Medeiros (2015), citd el impacto de la produccion cientifica en la
gestién que utilizados se pueden mejorar programas para obtener una gestion

adecuada.

Wakabayashi, Alzamora y Guerrero (2018), mencioné que los compradores
guiados por los objetivos de compras determinadas estarian mas susceptibles al
marketing que aquellos guiados por compras indeterminadas, de esta manera la
segmentacion de los objetivos de compra de los clientes tendria miras a conseguir

mayor efectividad en los mercados.

Cabeza, Castrillon y Lombana (2017), mencionaron las capacidades
genéricas y determinadas para empleadores vy titulados de administracion. Se
concluy6 que son los lugares que mas satisfacen los requerimientos para el empleo

teniendo opcién a desarrollar todas sus capacidades de gestion.

Leyva, Cavazos y Espejel (2018,) mencionaron las destrezas de forma
gerencial como aquel elemento de la competencia organizacional. Se concluy6 que
planificacion estratégica y las destrezas de la administracion influyen en

competitividad empresarial para poder lograr los objetivos planificados.



Arroyave y Marulanda (2018), citaron los procedimientos y resultados del
Programa a analizar, con la finalidad de mejorar el emprendimiento. Se concluyd,
gue el emprendimiento es aun reciente y que se llego a alcanzar los objetivos para
los que fue establecido aplicAndose un adecuado analisis que desarrollo el

proposito del programa.

Almanza, Calderén y Vargas (2018), mencionaron el comportamiento y
actuar de las personas. Se concluy6 que esto genera un area de confianza en los
colaboradores, de esta manera se evita actos desleales, ya que se les hace
comprender a los empleados la importancia de su labor y provocar un cambio que

permita aumentar la productividad y lograr las metas establecidas.

Rodrigues y Roseira (2017), mencionaron el propdsito de integrar a las
personas en la organizacion. Se concluy6 que la base de la informacién de las
estrategias no la incorpora en su proceso interno y no cuentan con la misma

eficiencia de los servicios realizados.

Matete (2016), cit6 cdmo perciben los docentes la implementacion de
OPRAS para evaluar el desempefio laboral, que es importante realizar
evaluaciones periddicas para mejorar el desempefio laboral de los maestros y estar
motivado para hacer su trabajo con los recursos adecuados proporcionados por la

escuela.

Islami, Mulolli y Mustafa (2018), mencionaron la importancia de la gestion
para ser aplicado en las empresas con relacion a los empleados. La conclusion fue

gue el método de MBO debe utilizarse para mejorar el rendimiento.

Abreu y Mahtani (2018), citaron a los profesionales para conocer su
adaptacion a las necesidades actuales de la poblacion. Se concluy6 que se debe a
una serie de multiples funciones que se han ido cambiando para satisfacer los

nuevos requisitos de los colaboradores.

Manosalvas y Quintero (2015), mencionaron temas en las organizaciones
gue ofrecen distintos servicios. Se concluyé que se relaciona el clima de la

organizacién con la satisfaccién del colaborador, disefiando estrategias que



faciliten una gestion mas eficiente en el desarrollo de las habilidades para las

organizaciones.

Pérez, Barcena, Campo y Monroy (2014), mencionaron el comportamiento y
las Relaciones Humanas que ejercitan en el intercambio de informacién en la
compafia. Se concluyé que el interés provoca mayormente un incremento de la

informacion necesitada o requerida por los trabajadores.

Navarrete (2015), citdé que los servicios son importantes, para que los
colaboradores puedan desempefiar y desarrollar su labor satisfactoriamente en
todos los servicios.

Leija y Quiroga (2017), cité que mediante los resultados se puede obtener lo
necesario para poder contratar el personal necesario y que esté presente un alto

nivel de inteligencia emocional.

Molina, Pérez, Lizarraga y Larrafiaga (2018), mencionaron la relacién que
tiene la calidad laboral con la competitividad de las organizaciones. La conclusién
ha sido que la percepcion individual guarda relacién con la calidad laboral y la
competitividad, de esta manera los clientes perciben que las empresas satisfacen

sus necesidades.

Zayas, Baez y Hernandez (2015,) mencionaron los principios que influyen en
la satisfaccion del colaborador para poder alcanzar la mejora continua de la
empresa. La conclusion ha sido descubrir los aspectos de desarrollo y de
satisfaccion laboral en los trabajadores.

Cantero y Leyva (2016), citaron una manera para el analisis efectivo de la
rentabilidad. Se concluyé que el analisis del incremento de las ventas como

indicador.

Céspedes (2018), menciono que los indicadores de gestion inciden
significativamente. Se concluyé segun las personas encuestadas que la
organizaciéon es de manera flexible, rentable, eficaz, eficiente y sostenible para que

pueda garantizar la confianza y credibilidad necesaria.



Farias, (2014), cit6 la forma en que las empresas emplean las estrategias
para aumentar el valor de los usuarios. La conclusion fue que las organizaciones
muestren un beneficio de la orientacion al consumidor, detectdndose que estas
comparfias emplean estrategias de marketing para cada uno de los procesos

desarrollados.

Lépez (2017), menciono el modo adecuado del proceso administrativo, las
metas y los indicadores de éxito que tienen relacion entre fuerte y perfecta, por el
cual resulta una adecuada ejecucion de la gestion por objetivos y que se genera

resultados positivos en las personas consiguiendo una mejor productividad.

Gonzales (2017), cité APO y el control de registros de productos ejecutados.
Se concluyé la ejecucidbn de objetivos que resultara perfectamente en la

administracion del control de las mercancias.

Huamén (2016), mencioné la relacibn que hay entre la APO vy la
competitividad, un instrumento que contribuye al progreso de la administracion y

como resultado una adecuada eleccidn de decisiones.

Pinedo, Ronddn (2016), cito la relacion existente entre variables del estudio
al no hallarse un eficiente empowerment habr4 una minima efectividad del

colaborador.

Durand (2016), mencion6 que para mejorar esta relacion se podria realizar
talleres de instruccién que serday se utilizara de soporte para precisar la atencion al
cliente y orientarlos para un adecuado desarrollo de sus labores, perfeccionar las

habilidades y optimizar la efectividad del colaborador.

Rodas (2010), mencion0 que existe mucha colaboracion del trabajador
adentro de la organizacién en la determinacion de objetivos lo que mejorara la

eficiencia, coordinacién y control de la gestidn por objetivos.



Rodriguez (2014), cito la teoria de la APO fomentando la indagacion para
que el propio colaborador perfeccione sus técnicas y habilidades para optimizar

tiempos, reducir costos y tener memos operatividad.

Para Lopez (2001), La gestion determinar varias areas principales en la

empresa para fijar metas (p.65).

A su vez Drucker (1954), sostuvo que la Administracion es el desarrollo y
conocimientos de metas y prioridades de la organizacion, donde proponen una
estrategia para obtener esos resultados, realizandose un seguimiento a los

resultados logrados, evaluando el desempeiio del colaborador (p.75).

Lépez y Correa (2007), sostuvieron que para lograr los objetivos se necesita
de un tiempo para conseguirlos, como también se calcularan sus logros y el tiempo
gue debe pasar para obtener el regreso de la inversion que se ha brindado desde

el principio. (p.42).

Garcia y Sdnchez (2015), sostuvieron que la evaluacién ayuda a ejecutar la
descripcion de las capacidades y limitaciones del trabajador, mediante el cual se
logra identificar los problemas o dificultades que se presenten en la organizacion,
desarrollando programas y proyectos organizacionales que permitan realizar un

seguimiento de los resultados obtenidos en la empresa. (p.136).

Para Alles (2006), sostuvo que el desempefio se centra en los objetivos que
se han logrado alcanzar en la organizacion, utilizando herramientas que permitan
medir este desempeiio y las competencias para poder medir los resultados
obtenidos en la empresa. (p.18).

Por su parte Kozlowski y ligen (2006), sostuvieron que la efectividad es la
interaccion de individuos que tienen objetivos similares; demostrando
interdependencia sobre el desarrollo del trabajo, objetivos y resultados; teniendo
distintos roles y responsabilidades que se encuentran dentro de la organizacion (p.
79).

Problema General ¢ COmo se relaciona la administracion por objetivos con la

efectividad de los trabajadores en Global Sales Solutions, Lima Centro, 2019?



Problema especifico 1. ¢Como se relaciona los objetivos de la empresa con la
efectividad de los trabajadores en Global Sales Solutions, Lima Centro, 2019? 2.
¢, Como se relaciona la evaluacion la efectividad de los trabajadores en Global Sales
Solutions, Lima Centro, 2019? 3. ¢(Como se relaciona el desempefio con la

efectividad de los trabajadores en Global Sales Solutions, Lima Centro, 20197

Justificacion: pertinencia: La investigacion sera de gran importancia porque
no va permitir conocer la relacion del Marketing estratégico con la rentabilidad de
las empresas ferreteras el cual mediante los resultados obtenidos se pretendera
disminuir la situacion probleméatica en las empresas en el contexto de estudio;
ademas sugiere resolver problemas relevantes en aquellas denominadas

organizaciones tanto en el &mbito nacional y nivel internacional.

Relevancia social: El estudio beneficiara directamente a la empresa Global Sales
Solutions; ya que, gracias a las recomendaciones brindadas se podra resolver los
problemas que se encuentren en la realidad a través del marketing estratégico para
lograr una relacion con la rentabilidad de las empresas ferreteras; ademas, se

beneficiara también otras empresas de la misma indole o caracteristicas.

Implicancia practica: los resultados que se lleguen a obtener serviran para poder
ser aplicados a diversas empresas que realicen trabajos de manera competitiva y

de esa forma permitan resolver los problemas que se lleguen a presentar.

Valor tedrico con respecto a los resultados de la investigacion a desarrollarse como
base para otros estudios en las organizaciones que solo buscan constante

mejoramiento de su area.

La metodologia desarrollada en investigacion sera de gran importancia para las
siguientes investigaciones, ya que servirA como referencia para posteriores

estudios sobre temas similares.

Objetivo general ha sido Determinar la relacion de la administracion por objetivos
con la efectividad de los trabajadores en Global Sales Solutions, Lima Centro, 2019.
Objetivos especificos fueron 1. Determinar la relacion de los objetivos de la
empresa con la efectividad de los trabajadores en Global Sales Solutions, Lima

Centro, 2019. 2. Determinare la relacién de la evaluacién con la efectividad de los



trabajadores en global Sales Solutions, Lima Centro, 2019. 3. Determinar la relacién
del desempefio con la efectividad de los trabajadores en Global Sales Solutions,
Lima Centro, 2019.

La hipotesis general que se plantedé fue La administracion por objetivos tiene
relacion con la efectividad de los trabajadores en Global Sales Solutions, Lima
Centro, 2019. Hipdtesis especificas fueron 1. Los objetivos de la empresa tienen
relacion con la efectividad de los trabajadores en Global Sales Solutions, Lima
Centro, 2019. 2. La evaluacion tiene relacion con la efectividad de los trabajadores
en global Sales Solutions, Lima Centro, 2019. 3. El desempefio tiene relacion con

la efectividad de los trabajadores en Global Sales Solutions, Lima Centro, 2019.



Il METODOLOGIA

3.1. Tipo y disefio de investigacion

El tipo de investigacion es aplicada, para Hernandez, Fernandez y Baptista
(2010), mencionan aplicada es aquella en la cual el problema esta establecido y es

conocida, donde tiene por objetivo resolver estos problemas (p.29).

El Disefio de la investigacion no experimental corte transaccional o transversal,
a ello Hernandez, Fernandez y Baptista (2010) mencionaron que un disefio es una
estrategia que se basa en la obtencion de informacion. (p.120). Asimismo, se
ejecuta sin maniobrar a favor del investigador. (p.149). Y también, transversal es

cuando se llega a recopilar informacién una sola vez. (p.151).

El nivel de investigacion, fue Descriptivo correlacional, por o que Hernandez,
Fernandez y Baptista (2010) afirman estudios descriptivos tienen que estudiar a las
variables, en la cual consiste en describir las propiedades, caracteristicas en

funcién al contexto donde se realiza la investigacion (pag. 80).

Ademas, al ser una investigacién correlacional de acuerdo a Hernandez,
Fernandez y Baptista (2010) este tipo de investigacion describe la relacion de las

variables en un momento determinado. (p.81).

El enfoque de investigacion fue cuantitativo, al respecto Hernandez,
Fernandez y Baptista (2010), refiere con respecto al enfoque cuantitativo es aquella
que se encarga de recolectar datos para comprobar la hipétesis establecida en la
investigacién, en la cual se basa en una medida numérica y estadistica para definir

patrones probando las hipoétesis (p.4)

Y el método de investigacion fue hipotético deductivo, al respecto Bernal (2010),
citd el método hipotético-deductivo se fundamenta en la afirmacién de la hipotesis
por el cual se busca falsear o refutar para poder probar la hipotesis planteada el
cual deberan ser sometidos a un estudio investigativo (p.60).

3.2. Variables y Operacionalizacion

Por consiguiente, se mostrara las variables a investigar:
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Variable X: Administracién por objetivos

Alles (2012), plantea que APO establece determinados objetivos de una o
varias organizaciones, dividiéndose por espacios para obtener objetivos para cada
uno de los trabajadores midiéndose la evaluacién por el desempefio y el

cumplimiento (p.50).
Dimension 1: Objetivos de la empresa

Lépez y Correa (2007) sostuvieron que para lograr los objetivos se necesita de un
tiempo para conseguirlos, como también se calcularan sus logros y el tiempo que
debe pasar para obtener el regreso de la inversion que se ha brindado desde el
principio. (p.42).

Indicadores: Tiempo y logros
Dimension 2: Evaluacién

Garcia y Sanchez (2015), sostuvieron que la evaluacion ayuda a ejecutar la
descripcion de las capacidades y limitaciones del trabajador, mediante el cual se
logra identificar los problemas o dificultades que se presenten en la organizacion,
desarrollando programas y proyectos organizacionales que permitan realizar un

seguimiento de los resultados obtenidos en la empresa. (p.136).
Indicadores: Individual, proyecto y programas
Dimension 3: Desempefio

Para Alles (2006), sostuvo que el desempefio se centra en los objetivos que se han
logrado alcanzar en la organizacion, utilizando herramientas que permitan medir
este desempefio y las competencias para poder medir los resultados obtenidos en

la empresa. (p.18).
Indicadores: Resultado y competencia

Variable Y: Efectividad

11



Mejia (2011) plantea con referente a efectividad que este involucra la eficacia asi
como también la eficiencia de colaboradores, por ello la capacidad de obtener

resultados en un tiempo determinado y con los menores costos posibles.” (parr.3).
Dimension 1: Eficiencia

Torres y Vallet (2015), establecen que la eficiencia es un resultado de un buen
trabajo realizado adecuadamente y que pueden ser por el logro de los objetivos

individuales o el resultado del trabajo en equipo (p.18).
Indicadores: Produccién y calidad
Dimension 2: Eficacia

Segun Prokopenko (1989), sustenta que la eficacia consiste en lograr las metas y
la medicién de la productividad en la organizacién, asi poder ser mas competitivo

en el mercado y generar una mayor rentabilidad (p. 5).
Indicadores 1: Metas y productividad

3.3. Poblacién, muestray muestreo

Poblacién

En la investigacion, la poblacion estuvo formada por trabajadores en la empresa

Global Sales Solutions en Lima Centro, siendo un total de 210 trabajadores.
Muestra y muestreo

La muestra fue seleccionada mediante un muestreo probabilistico, aleatorio simple,
por la cantidad de trabajadores en la empresa Global Sales Solutions ubicada en

Lima Centro.

A su vez Hernandez, Fernandez y Baptista (2010), mencionan muestra
probabilistica es un pequefio grupo de cierta poblacion que presentan probabilidad
de ser elegidos (p.176).

La muestra esta conformada por 136 empresas ferreteras en el distrito de Los

Olivos.

12



Criterio de seleccion: 210 trabajadores de la empresa Global Sales Solutions, el
cual se utilizé el muestreo probabilistico, ya que la poblacion no era pequefia, el

cual para hallar la muestra se utilizé formulas probabilisticas.
3.4. Técnicas e instrumentos de recoleccion de datos

La técnica de recoleccion de datos fue la encuesta. Al respecto Hernandez,
Fernandez y Baptista (2010) definen a la encuesta “como una técnica en la cual se
realizan una formulacion de preguntas, para encontrar indicadores a partir de las

variables (p. 274).

El instrumento de recoleccidén empleada fue el cuestionario. Para lo cual, Bernal
(2010), cuestionario “como conjunto de preguntas coherentes y ordenadas para
obtener informacion a partir de ello, alcanzando los objetivos de la investigacion”
(p. 250).

Para validar el instrumento se desarrollé el juicio de expertos, contdndose con
tres docentes expertos en la materia de la Escuela Profesional de Administracion.
Segun Bernal (2010); sostiene validez “como instrumento de medida para

investigaciones” (p. 247). (ver anexo, tabla 05)

La valoraciéon de los docentes mencionados se aplicd, luego de realizar las

correcciones y sugerencias para mejorarla, las cuales fueron llevados a cabo.

La confiabilidad, se desarroll6 por encuesta a empresas, los mismos que
estuvieron procesados por el software SPSS estadistico de Alfa de Cronbach. (ver
anexo, tabla 06)

Segun Bernal (2010) menciono con referente a la confiabilidad que este debe de
tener solidez del resultado conseguido por el investigador (p.247). (ver anexo, tabla
07)

3.5. Procedimientos

Etapa 1: Preparacion del material para la encuesta.

Etapa 2: Autorizacion de la empresa para realizar la encuesta.
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Etapa 3: Ejecucion de la encuesta a la muestra establecida.
3.6. Método de analisis de datos

Para Bernal (2010), analisis descriptivo es capacidad a poder escoger
caracteristicas del objetivo al cual se investiga y descripcion de las frecuencias para
de esa forma llegar aplicar a todas las dimensiones.

Hernadndez, Fernandez y Baptista (2010), plantearon que averigua la presencia de
veracidad en hipétesis determinadas para de esa forma llegar a formular resultados

positivos a través del uso de métodos y procedimientos.
3.7. Aspectos éticos

El trabajo se efectud bajo los principios determinados no realizé actividades que
interrumpan la normativa establecida. Asimismo, se respeto la autoria bibliogréafica
como libros, revistas, articulos cientificos y tesis, por lo que se hace referencia de
los autores con las informaciones correspondientes y la ética que contiene cualquier

investigacion.
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V. RESULTADOS

4.1 Andlisis descriptivo

Variable X: Administracion por objetivos

Figura 1: Administracion por objetivos

Administracién por objetivos

Respuestas

Porcentaje
N Porcentaje de casos
3 Casi nunca 37 2,7% 27,2%
f% §  Aveces 366 26,9% 269,1%
% -% Casi siempre 696 51,2% 511,8%
'E Siempre 261 19,2% 191,9%
Total 1360 100,0% 1000,0%

Fuente: Realizado por el investigador
Interpretacion: De los 136 encuestados se obtuvo como resultado que el 51.2%
cumplen casi siempre con sus objetivos en el tiempo establecido, mientras que el

26.9% lo logra a veces, por otro lado, el 19.2% desempefia siempre su labor
alcanzando sus objetivos y el 2.7 % casi nunca.

Dimension 1: Objetivos

Figura 2: Objetivos de la empresa

Objetivos
Respuestas Porcentaje
N Porcentaje  d€casos
" A veces 76 18,6% 55,9%
é Casi siempre 208 51,0% 152,9%
8 Siempre 124 30,4% 91,2%
Total 408 100,0% 300,0%

Fuente: Realizado por el investigador

Interpretacion: De los 136 encuestados se obtuvo como resultado que el 51%
cumplen casi siempre con sus objetivos en el tiempo establecido, mientras que el
30.4% lo realiza siempre y el 18.6 % a veces.
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Dimensién 2: Evaluacién

Figura 3: Evaluacion

Evaluacion
Respuestas Porcentaje

N Porcentaje de casos

Casi nunca 22 4,0% 16,2%

?g A veces 199 36,6% 146,3%
% Casi siempre 249 45,8% 183,1%
Siempre 74 13,6% 54,4%

Total 544 100,0% 400,0%

Fuente: Realizado por el investigador

Interpretacion: De 136 encuestados se obtuvo como resultado que 45.8% considera
que la empresa casi siempre los capacita e incentiva para lograr sus objetivos,
mientras que el 36.6% menciona que solo a veces, el 13.6% que siempre son

motivados y para el 4 % casi hunca.

Dimension 3: Desempefio

Figura 4: Desempeiio

Desempefio
Respuestas Porcentaje
N Porcentaje de casos
Casi nunca 15 3,7% 11,0%
o
‘s A veces 91 22,3% 66,9%
IS
2 Casi siempre 239 58,6% 175,7%
o
Siempre 63 15,4% 46,3%
Total 408 100,0% 300,0%

Fuente: Realizado por el investigador

Interpretacion: De los 136 encuestados se obtuvo como resultado que el 58.6%
cumplen casi siempre con un desempefio adecuado para obtener los resultados
positivos, mientras que el 22.3% solo lo cumple a veces, el 15.4% cumple siempre

su labor y el 3.7 % casi nunca.
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Variable Y: Efectividad

Figura 5: Efectividad

Efectividad
Respuestas Porcentaje

N Porcentaje de casos

Nunca 15 1,1% 11,0%

3 Casi nunca 23 1,7% 16,9%
% A veces 180 13,2% 132,4%
ﬁ Casi siempre 576 42,4% 423,5%
Siempre 566 41,6% 416,2%

Total 1360 100,0% 1000,0%

Fuente: Realizado por el investigador
Interpretacion: De los 136 encuestados se obtuvo como resultado que el 42.4%

cumplen casi siempre, mientras que el 13.2% lo cumple a veces, el 1.7% casi nunca
y el 1.1 % nunca.

Dimensién 4: Eficiencia

Figura 6: Eficiencia

Eficiencia
Respuestas Porcentaje
N Porcentaje  de casos
Nunca 15 2,2% 11,0%
< Casi nunca 23 3,4% 16,9%
§ A veces 119 17,5% 87,5%
i Casi siempre 254 37,4% 186,8%
Siempre 269 39,6% 197,8%
Total 680 100,0% 500,0%

Fuente: Realizado por el investigador

Interpretacion: De los 136 encuestados se obtuvo como resultado que el 39.6%
considera que la empresa siempre les brinda los recursos necesarios para
incrementar sus ventas, para el 37.4% casi siempre, mientras que para el 17.5% a
veces, el 3.4% casi nunca y para el 2.2% nunca.
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Dimensién 5: Eficacia

Figura 7: Eficacia

Eficacia
Respuestas Porcentaje

N Porcentaje de casos

A veces 61 9,0% 44,9%
R

§ Casi siempre 322 47,4% 236,8%
i

Siempre 297 43,7% 218,4%

Total 680 100,0% 500,0%

Fuente: Realizado por el investigador
Interpretacion: De los 136 encuestados se obtuvo como resultado que el 47.4%

cumplen casi siempre con sus ventas requeridas, mientras que el 43.7% lo realiza

siempre y el 9 % a veces.

4.2 Analisis inferencial

Pruebas de hipotesis

Rango de interpretacion de correlaciones
(ver anexo, tabla 08)

Hipotesis general

HG: La administracion por objetivos tiene relacion con la efectividad de los

trabajadores en Global Sales Solutions, Lima Centro, 2019.

HO: La administracion por objetivos no tiene relacion con la efectividad de los

trabajadores en Global Sales Solutions, Lima Centro, 2019.

H1: La administracion por objetivos tiene relacién con la efectividad de los

trabajadores en Global Sales Solutions, Lima Centro, 2019.

Tabla N°01l: Correlacion entre la variable administracion por objetivos y la

efectividad Correlaciones
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ADM. POR

EFECTIVIDAD
OBJETIVOS (
Coef. de
. 1,000 ,535"
ADMINISTRACION correlacion
POR OBJETIVOS Sig. (bilateral) ,000
Rho de N 136 136
Spearman Coef. de .
] ,535 1,000
correlacion
EFECTIVIDAD ) ]
Sig. (bilateral) ,000
N 136 136

Fuente: Realizado por el investigador

Interpretacion: Segun los resultados que muestra el coeficiente correlacional de

Spearman es de 0.535 en la tabla N°01; muestra significancia bilateral (sig=0.000)

es menos (0.05). De lo cual, se rechaza hipétesis nula (HO) se acepta la alterna

(H1). tabla N°01, determina APO posee positiva considerable.

Hipotesis especifica 1

HG: Los objetivos de la empresa tienen relacion con la efectividad de los

trabajadores en Global Sales Solutions, Lima Centro, 2019.

HO: Los objetivos de la empresa no tienen relacion con la efectividad de los

trabajadores en Global Sales Solutions, Lima Centro, 2019.

H1: Los objetivos de la empresa tiene relacidon con la efectividad de los trabajadores

en Global Sales Solutions, Lima Centro, 2019.

Tabla N°02: Contrastacion de hipoétesis especifica 1

OBJETIVOS EFECTIVIDAD
Coef. de 1,000 463
OBIETIVOS correlacion
Sig. (bilateral) . ,000
Rho de N 136 136
Spearma Coef. d
n o€t. ae 463 1,000
EFECTIVIDAD correlacion
Sig. (bilateral) ,000 .
N 136 136

Fuente: Realizado por el investigador
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Interpretacion: Se muestra correlacion Spearman 0.463 reflejada en tabla N°2; nivel
bilateral (sig=0.000) menor (0.05). De acuerdo a la regla de decision, se rechaza la
hipodtesis nula (HO) y se acepta la hipotesis alterna (H1). De acuerdo a tabla N°02,

se concluye una relacion positiva media.
Hipotesis especifica 2

HG: La evaluacion tiene relacion con la efectividad de los trabajadores en global

Sales Solutions, Lima Centro, 2019.

HO: La evaluacion no tiene relacién con la efectividad de los trabajadores en global

Sales Solutions, Lima Centro, 2019.

H1: La evaluacion tiene relacion con la efectividad de los trabajadores en global

Sales Solutions, Lima Centro, 2019.

Tabla N°03: Contrastacion de hipotesis especifica 2

EVALUACION EFECTIVIDAD
Coef. de 1,000 535"
) correlacion
EVALUACION . )
Sig. (bilateral) . ,000
Spearman
Coef. de 535" 1,000
correlacion
EFECTIVIDAD . )
Sig. (bilateral) ,000 .
N 136 136

Fuente: Realizado por el investigador

Interpretacion: El resultado coeficiente correlacional Spearman 0.535, como
determina tabla N°03; nivel significancia bilateral (sig=0.000) menos (0.05).
Determinando rotundamente el rechazo hipotesis nula (HO), aceptandose la alterna
(H1). Concluyéndose segun tabla N°03 la evaluacion presenta conexion positiva

considerable.
Hipotesis especifica 3

HG: El desempefio tiene relacion con la efectividad de los trabajadores en Global

Sales Solutions, Lima Centro, 2019.
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HO: El desempefio no tiene relacion con la efectividad de los trabajadores en Global

Sales Solutions, Lima Centro, 2019.

H1: El desempefio tiene relacion con la efectividad de los trabajadores en Global

Sales Solutions, Lima Centro, 2019.

Tabla N°04: Contrastacion de hipoétesis especifica 3

DESEMPENO EFECTIVIDAD

Coef. de .
. 1,000 ,545
. correlacion
DESEMPENO . .
Sig. (bilateral) : ,000
Rho de N 136 136
Spearman Coef. de 545 1.000
correlacion ' '
EFECTIVIDAD . .
Sig. (bilateral) ,000 :
N 136 136

Fuente: Realizado por el investigador

Interpretacion: Segun resultados coeficiente correlacional Spearman 0.545 tabla N°
8; significancia bilateral (sig=0.000), menos que (0.05). Rechazandose
rotundamente hipétesis nula (HO) aceptdndose la alterna (H1), concluye el
desempefio presenta relacion positiva considerable con nexo a efectividad de los

trabajadores Global Sales Solutions SAC, Lima Centro, 2019.

21



V. DISCUSION
Objetivo general

Objetivo general es llegar a plantear la relacion de la Administracion por Objetivos
con la efectividad de los trabajadores Global Sales Solutions, Lima Centro, 2019;
donde el resultado (coeficiente de relacion de Spearman = 0.535) se ha
determinado que existe relacion Positiva Considerable de la administracion por

objetivos con la efectividad de los trabajadores.

Estos resultados obtenidos guardan coherencia con la teoria cientifica de
Alles (2012), la administracion por objetivos es un ejercicio organizacional por la
cual se establecen los objetivos de la organizacién y el desempefio del colaborador.

Huaman (2016) mencioné que APO, es un instrumento que contribuye al

progreso de la administracion y como resultado una adecuada toma de decisiones.

Rodriguez (2014), cit6 que el propio colaborador perfeccione sus técnicas y

habilidades para optimizar tiempos, reducir costos y tener memos operatividad.
Objetivo especifico 1

Fue definir la relacion de los objetivos de la organizacion con la efectividad de los
trabajadores Global Sales Solutions, Lima Centro, 2019. Segun lo que refleja los
resultados Spearman = 0.463, de lo cual se llega a plantear se ha determinado que

existe relacion positiva media de los objetivos con la efectividad de los trabajadores.

Estos resultados obtenidos guardan congruencia hacia la teoria cientifica,
Lopez y Correa (2007) que afirmaron que para lograr los objetivos tiene que
considerarse el tiempo requerido para alcanzarlo, hasta conseguir el retorno de la

inversion.

Gonzales (2017) cit6 APO y el control de los registros. Se concluyé la
adecuada ejecuciéon de los objetivos en el periodo conveniente resultara

perfectamente en la administracion del control de las mercancias.
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Rodas (2010) mencion6é que existe mucha colaboracion del trabajador
adentro de la organizacién en la determinacion de objetivos lo que mejorara la

eficiencia, coordinacion y control de la gestidon por objetivos.
Objetivo especifico 2

Ha sido definir la relaciéon de la evaluacién con la efectividad de los trabajadores
Global Sales Solutions, Lima Centro, 2019; de acuerdo a los resultados obtenidos
(coeficiente de relacion Spearman = 0.535) define la presencia relacion positiva

considerable con efectividad de todos los trabajadores.

Estos resultados obtenidos guardan conexion con la teoria cientifica, Garcia
y Sanchez (2015), sostuvieron que la evaluacion ayuda a ejecutar la descripcion de
las capacidades y limitaciones del trabajador, mediante el cual se logra identificar
los problemas o dificultades que se presenten en la organizacion, desarrollando
programas y proyectos organizacionales que permitan realizar un seguimiento de

los resultados obtenidos en la empresa.

Cubero, Visbal y Olivar (2017) menciond una idea que ayude al cambio de
un nuevo método de evaluacion de desempefio, por metas y obligaciones, que
conduzcan a elegir adecuadas decisiones. Se concluyd que se edifica y aprueba

un area para vincular los objetivos propios de desarrollo con los institucionales.

Triana y Hinestroza (2018) mencioné los objetivos dentro de las
organizaciones a partir de investigaciones mediante el uso de herramientas de
crecimiento y un desarrollo del denominado colaborador de la compafiia para poder
alcanzar la meta esperada. Se concluy6 que la gestion organizacional, promueve
el desarrollo y crecimiento de toda la organizacion, conservando una perspectiva

de todos aquellos resultados planteado.
Objetivo especifico 3

Definir relacion del desempefio con la efectividad de los trabajadores Global Sales
Solutions, Lima Centro, 2019. De acuerdo a los resultados obtenidos (coeficiente
de relacion de Spearman = 0.545) se define que el desempefio tiene relacion

positiva considerable con la efectividad de los trabajadores.
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De los resultados obtenidos, estos llegan a guardan coherencia sefialando
para Alles (2006) sostuvo que el desempefio se centra en los objetivos que se han
logrado alcanzar en la organizacion, utilizando herramientas que permitan medir
este desempefio y las competencias para poder medir los resultados obtenidos en

la empresa. (p.18).

Manosalvas y Quintero (2015) cité clima de organizacion con satisfaccion del
colaborador, disefiando estrategias que faciliten una gestion mas eficiente en el

desarrollo de las destrezas para las organizaciones.

Hipotesis general de la investigacion fue que la administracion por objetivos
se relaciona con la efectividad de los trabajadores en Global Sales Solutions, Lima
Centro, 2019. Segun los resultados que muestra el coeficiente correlacional
Spearman 0.535, visualizada en tabla N°01; significancia bilateral (sig=0.000)
menos (0.05). de lo cual, se rechaza rotundamente hipétesis nula (HO) y se acepta
alterna (H1). Con relacion tabla N°1 correlacion se llega a la conclusion de relacion
positiva considerable de APO hacia la efectividad de trabajadores en Global Sales
Solutions SAC, Lima Centro, 2019.

Hipotesis especifica 1, fue que los objetivos de la empresa se relacionan con
la efectividad de los trabajadores en Global Sales Solutions, Lima Centro, 2019. El
resultado que muestra coeficiente correlacion de Spearman 0.463 como refleja la
tabla N°02; nivel bilateral (sig=0.000) menor (0.05). Determinando por regla de
decision, se rechaza rotundamente hipotesis nula (HO) aceptandose hipétesis
alterna (H1). A ello, la tabla N°02 que refiere a correlacion concluye con referente
a objetivos presentes en empresas tienen relacion positiva media vinculandose con
efectividad de los trabajadores en la empresa Global Sales Solutions SAC, Lima
Centro, 2019.

Hipotesis especifica 2, fue que la evaluacién se relaciona con la efectividad
de los trabajadores en Global Sales Solutions, Lima Centro, 2019. El resultado que
muestra el coeficiente correlacional Spearman 0.535 como se llega a visualizar
tabla N°03; significancia bilateral (sig=0.000) es menos (0.05). Donde se rechaza

hipétesis nula (HO) acepta hipétesis alterna (H1). Segun, tabla N°03 concluye
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relacion positiva considerable determinada hacia la efectividad de trabajadores en
Global Sales Solutions SAC, Lima Centro, 2019.

Hipotesis especifica 3, de la investigacion fue el desempefio tiene relaciona
con la efectividad de los trabajadores en Global Sales Solutions, Lima Centro, 2019.
Segun los resultados coeficiente correlacional Spearman 0.545 como se visualiza
en la tabla N° 04; mostrando significancia bilateral (sig=0.000) menos (0.05). Segun
la regla de decision, se rechaza hipotesis nula (HO) aceptandose hipotesis alterna
(H1). Tabla N°04 refleja conexién de desempefio como también efectividad de los

empleados.
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VI. CONCLUSIONES

5.1 Se llegé a determinar la presencia de relacion positiva (0,535) de APO vy la

relacion de efectividad con respecto a los trabajadores.

5.2 Se lleg6 a determinar la existencia de una positiva a nivel media (0,463) que se
ven reflejados hacia los objetivos de una empresa, a ello, con relacién a efectividad

presente en trabajadores.

5.3 Se llegd a concluir de que esta presente la relacion positiva en postura
considerable (0,535) presencia marcada en la evaluacion con el termino de

efectividad de aquellos trabajadores.

5.4 Se llego6 a concluir la presencia del determinado vinculo de la relacién positiva
a ello, considerable (0.545) de los términos desempefio hacia la efectividad con
relacion hacia los trabajadores.
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VIl. RECOMENDACIONES

6.1 Se recomienda para los cargos con respecto al gerente de RR.HH. capacitar a
los colaboradores para llegar a lograr lo planteado dentro de la organizacion. Se
debera informar la gestion a realizar a todos los trabajadores para evaluar el
desemperio, utilizando los recursos de la empresa para poder obtener una

produccion adecuada.

6.2 Se recomienda al gerente de ventas, establecer metas a cada colaborador de
esa forma se lograra determinar objetivos ya sean individuales u organizacionales
en un tiempo establecido, de esta manera cada trabajador podra desarrollar todas
sus habilidades para cumplir las metas y tener una mayor efectividad en el

desarrollo de sus labores.

6.3 Se recomienda al gerente del area de calidad, realizar un control
periodicamente de las llamadas realizadas por los trabajadores para evaluar la
gestidn y el proceso de ventas, asi también desarrollar programas de capacitacion
en estrategias de ventas que ayuden a reforzar y fortalecer las capacidades de los

trabajadores para asegurar una mayor cantidad de ventas.

6.4 Se recomienda al gerente de ventas, realizar incentivos como vales de
descuentos, bonificaciones, sorteos o reconocimientos como el mejor vendedor del
mes a los trabajadores, asi también es necesario contar con un ambiente laboral
adecuado para mejorar el desempefio de los trabajadores e incrementar las
utilidades de la empresa.
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Matriz de operacionalizacion

ANEXOS

. . . Técnica e
Varia L L . Dimensione ’ ’ Escala de
Definicién conceptual Definicion operacional Indicadores instrument A
bles s Preguntas o medicion
1 | ¢Son puntuales en la entrega de su trabajo?
Para Alles (2012) menciona que | Para medir la variable | Objetivos de Tiempo 2 (;Cons_ldera usted que la empresa le brida el tiempo necesario para
4 . . - o . - la empresa cumplir con su trabajo?
2 la administracion por objetivos es | Administraciéon por objetivos se ha Logros 3 ;Considera usted que los logros de la empresa se deben al esfuerzo de
2 | un ejercicio organizacional en la | identificado las dimensiones, a su los trabajadores? i
° | bl | bieti los indicad | . 2 ¢ Considera usted que en la empresa donde labora realiza una adecuada
g cual se establecen los objetivos | vez los indicadores, los mismos Individual evaluacion a sus trabajadores?
S | delaorganizacion, se dividen por [ que han permitido elaborar las 5 | ¢La empresa incentiva a superar sus objetivos de venta?
'g espacios hasta obtener | preguntas de la investigacion, Evaluacion Proyecto 6 ¢El jefe del area donde usted labora plantea proyectos de mejora de
=1 ventas?
‘€ | establecido los objetivos para | conformando estas los Programas ;| ¢Los programas de capacitacion que realiza la empresa le ayuda a
£ . g . - Y
< | cada trabajador, midiéndose la | instrumentos para poder obtener mejorar sus ventas: _ i
< ., B 8 ¢Considera usted que la empresa los motiva para conseguir buenos
< evaluacion por desempefio y el [los datos de la muestra Resultado resultados?
[ - h i ) v ; : pre
5 |cumplimiento de las tareas | correspondiente, lo que permitira 9 | ¢Las actividades que realiza le brindan resultados positivos? o
% | designadas a los trabajadores y | medir las variables de la | DESEmMpeio . ) . ) 2 Ordinal:
> . 1 | ¢Laempresa los capacita para mejorar sus competencias en el trabajo? o
la organizacion (p.50). investigacion. Competencia | a 1. Nunca
3 2. Casi nunca
- . ~ > 3. A veces
Produccién |11 | ¢Realiza usted seguimiento a su produccién de ventas? ol 4. Casi
. . . n .
Para medir la variable Efectividad 12 | ¢Usted lleva un control de sus ventas? % siempre
) se ha identificado las dimensiones, 13 | ¢Cuenta usted con los recursos para poder realizar un trabajo 5 5. Siempre
Mejia (2011) establece que L Bienes eficiente?
o a su vez los indicadores, los
] establece que la efectividad . . Eficiencia ) .
] . . .. | mismos que han permitido elaborar 14 | ¢El uso de la tecnologia ayuda a incrementar sus ventas?
2 | “involucra la eficacia y eficiencia . L
S las preguntas de la investigacion, Calidad
b de los colaboradores, por ello la ¢Usted cumple su trabajo de acuerdo a lo que le brinda el area de
- . conformando estas los 15 calidad?
P capacidad de obtener resultados | !
® . . instrumentos para poder obtener - - - —
= en un tiempo determinado y con 16 ¢Usted conoce la cantidad de ventas que debe realizar diariamente
8 | ol los datos de la muestra Metas como meta?
3 menor i - - -
> ©s menores costos  posibles correspondiente, lo que permitira 17 | ¢Los trabajadores logran cumplir con las metas establecidas?
(parr.3). . ;Los trabajos que se realizan por todo el personal le ayudan a la
i i Eficacia hg | ¢ 4os q P p y
medir las variables de la empresa a lograr sus metas?
investigacion. 19 | ¢Considera usted que todos los trabajadores son productivos?
Productividad 20 ¢ Considera usted que la empresa lleva un control eficaz de la

productividad?
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Matriz de consistencia

Titulo: La administracién por objetivos y su relacidn con la efectividad de los trabajadores en Global Sales Solutions, Lima Centro, 2019

Problema Hipétesis Objetivos Variables Dimensiones | Indicadores | item
Problema general: Hipétesis general: Objetivo general: Objetivos Tiempo 1-2
iComo se relaciona la | La administracion por | Determinar la relacién de la | Administracidn Logros 3
administracion por objetivos | objetivos tiene relacion con la | administracion por objetivos conla |  por objetivos | Eyaluacion Individual 4-5
con la efectividad de los | efectividad de los trabajadores | efectividad de los trabajadores en Proyecto 6
trabajadores en Global Sales | en Global Sales Solutions, | Global Sales Solutions, Lima Programas 7
Solutions, Lima Centro, 2019? | Lima Centro, 2019. Centro, 2019. Desempeio Resultados | 8-9
Problemas especificos: Hipétesis especificos: Objetivos especificos: Eficienci Competgp ca 10
Az . " . iy iciencia Produccion 11-12
iComo se relaciona los | Los objetivos de la empresa | Determinar la relacion de los Bienes 1314
objetivos de laempresa con la | tienen  relacion con la | objetivos de la empresa con la Calidad 15
efectividad de los trabajadores | efectividad de los trabajadores | efectividad de los trabajadores en Efectividad Metas 16-17-
en Global Sales Solutions, | en Global Sales Solutions, | Global Sales Solutions, Lima .

Lima Centro, 20197 Lima Centro, 2019. Centro, 2019, Eficacia ___|18
Productividad | 19-20

iComo se relaciona la
evaluacion la efectividad de
los trabajadores en Global
Sales Solutions, Lima Centro,
20197

iComo se relaciona el
desempefio con la efectividad
de los trabajadores en Global
Sales Solutions, Lima Centro,
20197

La evaluacion tiene relacion
con la efectividad de los
trabajadores en global Sales
Solutions, Lima Centro, 2019.
El desempefio tiene relacion
con la efectividad de los
trabajadores en Global Sales
Solutions, Lima Centro, 2019.

Determinare la relacion de la
evaluacion con la efectividad de
los trabajadores en global Sales
Solutions, Lima Centro, 2019.

Determinar la  relacion  del
desempefio con la efectividad de
los trabajadores en Global Sales
Solutions, Lima Centro, 2019.
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VALIDACION DE INSTRUMENTO
GUIA DE ENTREVISTA

“LA ADMINISTRACION POR OBJETIVOS Y SURELACION CON LA EFECTIVIDAD DE LOS
TRABAJADORES EN GLOBAL SALES SOLUTION, LIMA CENTRO, 2019

OBJETIVO: Determinar la relacion de la administracion por objetivos con la efectividad de los trabajadores
. en wlobal Sales Solution, Lima Centro, 2019.

INSTRUCCIONES: Marque con un aspa (x) la respuesta que usted considere vahda de acuerdo a las
sigutentes alternativas

2 3 a 5
Nunca Casi nunca ] A veces Casl siempre Siempre
ITEN PREGUNTAS VALORACION
N | CN AV | CS
I (Usted es puntual con la entrega de su trabajo?
2 Considera usted que la empresa le brinda el tiempo necesano para realizar su | o
trabajo?
3 | (Considera usted que los logros de la empresa donde labora se debe al
esfuerzo de su efectrvidad laboral?
) ibﬁumudqucmhmmmdmtbhbumsemmmm
| evaluacion individual?
5 ¢Considera usted que la empresa los incentiva 3 establecer objetivos
individuales de ventas?
6 ¢Considera usted que el jefe del drea donde usted labora plantea proyectos
de mejora de ventas? |
7 ¢Considera usted que los programas de capacitacidn que realiza la empresa I
le ayuda a mejorar sus ventas? |
"8 | iConsidera usted que la empresa los motiva para conseguir buenos ‘
resultados?

9 ¢Cree usted que las actividades que realiza ie brindan resuitados positivos?

10 | éConsidera usted que k empresa los capacita adecuadamente para mejorar
sus competmclp; en _o_l mbljo?

11 ¢Usted realiza un icjulmienm a su produccion de ventas realizadas?

12 | ¢Usted lleva un control de sus ventas producidas? |

13 | iCuenta usted con los recursos para poder realizar un trabajo eficiente? .+

14 | iCree usted que el uso de la tecnologia wud'a a incrementar sus ventas?

15 | dUsted cumple con las recomendaciones que le brinda el area de calidad?

16 | iUsted conoce la cantidad de ventas que debe realizar diariamente como
meta?

17 | iCon que frecuencia liega usted a su meta de ventas mensuales?

18 | JConsidera usted que el trabajo que realiza le ayuda a fa empresa a lograr sus
metas?

19 | iUsted se considera productivo para la empresa?

20 ¢Usted cree que la empresa realiza un control eficaz de !a productividad de
forma mensual? 1

Gracias por su colaboracion



MATRIZ OF EVALUADON DL INSTRUMENTO OF OSTENCION DF DATOS

{ ﬁ??ﬂvmﬁmvw-&’wm?iﬁmuﬁ“ﬁw‘
-t e SRR
.ﬁLzmﬁ e ———
&n._ﬁu T e
e T ASRECTO MoK T
| S L—ai. [ s Tsaa I T p < o
- B O T -
124U000t o o sato de s etaian - '
el T e e R
N 1H] e e 0 Secrailogle e & Iniementar s verian] o T D I
G 33 Tived e T R S oy gy gy e I B EE——
L Sahdos? LA vion -~
W TUniod crmone s Comdind dn vanins are obe reaiunt diadamenie by |
| oo mus? -~
PP ELET T ==y S ey e e B I i
o e »_/________
Sl = un-::::nm——-ﬁuu—d-mob L/ 2
B8 (oo waiad que Ve o by iaes s pradurivesd }_ e —
WIM—-uumﬁu-.‘nd—zu el | ——1
- w—-rr_ =
Fame de i [ o -
Q% (05 /20/7
.

MATRIZ DE EVALUACION DEL INSTRUMENTO DE OBTENCION DE DATOS

Titulo de la Investigacién: “LA ADMINISTRACION POR OBIETIVOS Y SU RELACION CON LA EFECTIVIDAD DE LOS TRABAJADORES EN GLOBAL SALES SOLUTIONS,
LIMA CENTRO, 2019"

Apellidos y nombres del investigador: OCHANTE ENRIGUEZ MALY KAREN
Apellidos y nombres del experto: 0¥, Landlonas  Gaavedra  Abraham

ASPECTO POR EVALUAR OPINION DEL EXPERTO
VARIABLE | DIMENSIONES | INDICADORES TTEM / PREGUNTA ESCALA st NO | OBSERVACIONES
g CUMPLE | CUMPLE | /SUGERENCIAS
1 5on puntuales en |a entrega de su trabajo?
OBJETIVOS TEMPO |2 ¢Considera usted que a empresa le brinda el tempo necesario pars - -
cumplir con su trabajo? /
3 Considera que los logros de la empress se deben al esfuerzo de los
LOGROS | yrabajadores? e |
4 ¢Considera usted que en la empresa donde labora realiza una adecuads | 3 caq
i evaluacién a sus trabajadores? NONGA ~ ~
EVALUACION 5 Lo empi A superar sus objetivos de venta? SAVEGES ——
6 LEl jufe del drea donde usted labora plantea proyectos de mejora de
; g PROVECTO [ yoriacy 4.cast /
7 ¢Los programas de capacitacion que realiza la empresa le ayuda a mejorar | SEMPRE
PROGRAMAS | o\)¢ ventas? ssowse |
8 {Considera usted que 1a empresa los motiva para consegulr buenos —./
— resultados? i}
DESEMPERO 9 ¢las actividades que realiza le brindan resultados positivos? / '
10 ¢La empresa los capacita para mejorar sus competencias en el trabajo? /
|_COMPETENCIA
Firma del experto: Fecha:
: Q¥ [os /2007 '
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11¢Realiza usted seguimiento a su produccion de ventas?
12 {Usted ileva un control de sus ventas?
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18 L€l uso de fa tecniologia ayuda 3 Incrementar sus ventas?

15 {Usted cumple su trabajo de acuerdo a lo que fe brinda of drea de
calidad?

METAS

lswmdmalumlkbddammhhmlwm-m
como meta?

17 ¢Los trabajadores logran cumplir con '2s metas establecidas?

nilmhﬁdmmummwmumnm-h
empresa a lograr sus melas?
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Tabla N° 05: Validez de expertos

VALIDADOR OPINION DEL EXPERTO
Dr. Cardenas Saavedra Abraham Aplicable
Dr. Aliaga correa David Fernando Aplicable
Dr. Alva Arce Rosel César Aplicable

Fuente: Realizado por el investigador

Tabla N° 06: Tabla de confiabilidad (Resultado de procesamiento de casos)

N %
Valido 136 100,0
Casos Excluido 0 0
Total 136 100,0
Fuente: Realizado por el investigador
Tabla N° 07: Valores de Alfa de Cronbach
Rango Magnitud
Coeficiente alfa >.9 Excelente
Coeficiente alfa >.8 Bueno
Coeficiente alfa >.7 Aceptable
Coeficiente alfa >.6 Cuestionable
Coeficiente alfa >.5 Pobre
Coeficiente alfa <.5 Inaceptable

Fuente: George y Mallery (2003)



Tabla N° 08: Rango de interpretacion de correlaciones

Coeficiente Correlacion
-1.00 Correlacién negativa perfecta
-0.90 Correlacién negativa muy fuerte
-0.75 Correlacion negativa considerable
-0.50 Correlacién negativa media
-0.25 Correlacion negativa débil
-0.10 Correlacion negativa muy débil
0.00 No existe correlacion alguna entre las variables
+0.10 Correlacion positiva muy débil
+0.25 Correlacion positiva débil
+0.50 Correlacién positiva media
+0.75 Correlacién positiva considerable
+0.90 Correlacién positiva muy fuerte
+1.00 Correlacién positiva perfecta

Fuente: Hernandez, Fernandez y Baptista, 2010 (Pag. 312).
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