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Resumen

Esta investigacion presentada ante ustedes, tuvo como objetivo determinar el nivel
de correlacion existente entre Gestion de personal y cumplimiento de metas en le
empresa crosland automotriz s.a.c. Distrito de ventanilla. Lima 2022. El problema
general se refiere a la interrogante: ¢ Cual es la relacion entre la gestion del personal
y cumplimiento de metas en la empresa crosland automotriz s.a.c. distrito de
ventanilla, lima 20227 Cuya hipotesis general es: ¢ Existe una relacion significativa
y positiva entre la gestion de personal y cumplimiento de metas en la empresa
crosland automotriz s.a.c. distrito de Ventanilla, Lima 2022? Las variables de
estudio: Variable independiente: Gestion de personal y la variable dependiente:
cumplimiento de metas.

Dicha investigacion es de tipo aplicada, nivel descriptivo correlacional, disefio No
experimental y con un enfoque cuantitativo. El instrumento de recoleccion de datos
fue la encuesta el cual tuvo que pasar por un analisis detallado y validado por
profesionales expertos en el tema y luego se tuvo que analizar el grado de
confiabilidad en un sistema llamado SPSS, en las cuales pudimos observar que los
items de Gestion de personal tienen un alfa de Cronbach de 0.910 y el cumplimiento
de metas tiene un alfa de Cronbach de 0.936. Dicho estudio se baso en el analisis
de los resultados de las encuestas aplicadas a una muestra de 50 colaboradores
teniendo una poblacion de 50 colaboradores. Los resultados indican que existe una
relacion positiva alta, entre las variables Gestion de personal y cumplimiento de
metas, segun el coeficiente de correlacion de Pearson (r= 0,899), esto indica que
la correlacién es significativa en el nivel 0.01 (1%) siendo inferior al 0.05, lo cual
indica rechazar la hipotesis negativa y aceptar la hipétesis positiva; es decir que la
gestion de personal tiene relacion significativa con el cumplimiento de metas en la

empresa crosland automotriz s.a.c. distrito de Ventanilla, Lima 2022.

Palabras claves: Gestidén de personal, Significativa, Cumplimiento de metas.
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Abstract

The objective of this research presented to you was to determine the level of
correlation between personnel management and achievement of goals in the
company crosland automotive s.a.c. window district. Lima 2022. The general
problem refers to the question: What is the relationship between personnel
management and achievement of goals in the company crosland automotive s.a.c.
window district, lima 2022? Whose general hypothesis is: Is there a significant and
positive relationship between personnel management and achievement of goals in
the company crosland automotive s.a.c. district of Ventanilla, Lima 2022? The study
variables: Independent variable: Personnel management and the dependent
variable: achievement of goals.

This research is of an applied type, correlational descriptive level, non-experimental
design and with a quantitative approach. The data collection instrument was the
survey, which had to go through a detailed and validated analysis by expert
professionals in the subject and then the degree of reliability had to be analyzed in
a system called SPSS, in which we could observe that the items Personnel
management have a Cronbach's alpha of 0.910 and goal achievement has a
Cronbach's alpha of 0.936. This study was based on the analysis of the results of
the surveys applied to a sample of 50 employees, having a population of 50
employees. The results indicate that there is a high positive relationship between
the variables Personnel management and goal achievement, according to the
Pearson correlation coefficient (r= 0.899), this indicates that the correlation is
significant at the 0.01 level (1%) being less than 0.05, which indicates rejecting the
negative hypothesis and accepting the positive hypothesis; that is to say that
personnel management is significantly related to the fulfilment of goals in the

company crosland automotive s.a.c. Ventanilla district, Lima 2022.

Keywords: Personnel management, Significant, Fulfillment of goals.
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.  INTRODUCCION

Durante estos ultimos afios las empresas u organizaciones mundiales, han logrado
obtener grandes avances, asi como también multiples problemas que afectan a la
empresa de manera directa o indirectamente, eso conlleva a que los directivos
deban analizar, como la gestion del personal y el cumplimiento de metas, influyen
en la organizacion.

Por esta razon, existe vinculacion entre el desempefio del personal de ventas y el
cumplimiento de las metas, para el mejor posicionamiento de la empresa dentro del
mercado empresarial. El personal de ventas se interrelaciona, dentro y fuera de la
organizacién siendo una pieza muy importante para la generacion de utilidades
producido dentro de un ciclo productivo y apoyado de ciertas actividades el cual nos
permite alcanzar nuestras metas u objetivos determinados por la empresa u
organizacion. De esta parte se entiende que para llegar a la meta y ser competitivo
en el mercado empresarial, debemos tener una muy buena gestion del personal de
ventas para el cumplimiento de las metas; siendo esta la que demuestre una
generacion de cambios dentro y fuera de la organizacién logrando hacer de esta,
una empresa competitiva y logre alcanzar la permanencia dentro del mercado
empresarial.

Kotler-Amstrong (2015), El trabajador en ventas, es el que transmite informacion al
cliente, plantea ideas de negocios, aclara dudas e incognitas en los clientes, cierran
ventas y hacen el seguimiento a los clientes para desarrollar en ellos un respaldo
de confianzay llegar a colocar a la organizacion como una de las mas reconocidas
dentro del &mbito empresarial y de negocios. (p.382).

Jhon P. Baumgarten (2016), considera que el establecimiento de metas significa
trazar una serie de objetivos que te encaminara a alcanzar las metas trazadas.

En el ambito internacional, la empresa espanola “The Shop Expert”, siendo una de
las mejores en el rubro de call center, ellos presentaban una organizacion muy
fortificada y desarrollada dentro y fuera de la empresa, pero tiene una debilidad y
tiene que ver con el desempefio de sus colaboradores claro que no en su mayoria.

Durante los estudios de 360 grados se ha podido observar que existe un mal



desemperio laboral de algunos colaboradores producto de una mala gestion del
personal de ventas dentro de la empresa.

En el &mbito nacional tenemos que la empresa Arvalo Services sac. No cuenta con
una buena posicion dentro del mercado empresarial ya que tiene un problema en
el desempefio de los colaboradores y que esto no se pudo resolver ya que esto
viene desde hace muchos afios atrds y que la gestién del personal de ventas no
pudo encontrar aun la solucién lo cual hace que dicha empresa no pueda estar
posicionada en el mercado empresarial.

Por lo expuesto, en esta investigacion se quiere determinar el nivel de la gestion de
personal y cumplimiento de metas en la empresa crosland automotriz sac. Distrito
de ventanilla, lima 2022.

Puesto que se cree, que pueden alcanzar el logro de sus objetivos y de mejora en
sus niveles de productividad laboral, debido que, si existe problemas de
productividad, no lograran mayor eficiencia y efectividad. Es necesario aplicar
acciones que permitan controlar y aumentar la productividad y asi cumplir con los
objetivos de la gestion del personal de ventas y con la empresa, produciendo el
ingreso necesario para el inicio y final del ciclo productivo, a través de la realizaciéon
de diversas actividades comerciales que permitan alcanzar la competitividad en el
mercado empresarial.

La justificacion del problema del presente estudio, tiene relevancia pues nos
permitira determinar los niveles de la gestion del personal y cumplimiento de metas
en la empresa crosland automotriz s.a.c. distrito de ventanilla, lima 2022. Conocer
la situacién actual del caso en especifico es muy importante para el investigador
como caso de estudio.

La justificacion practica del presente estudio, ayudara a que la empresa crosland
automotriz sac. tome acciones para mejorar en la gestion del personal y
cumplimiento de metas, por lo cual, le ayudara a generar estrategias que ayude a
mejorar su efectividad. Esta investigacion, ayudara a la empresa crosland
automotriz sac., a mejorar su nivel de competencia dentro del mercado empresarial,
ayudara a elevar su nivel de productividad, mejorando los niveles de desempefio
laboral de sus colaboradores, esto ayudara a los colaboradores y a las tiendas

comerciales a nivel nacional.



La justificacion tedrica del presente estudio, nos permitird tener conocimiento sobre
la situacién de la empresa crosland automotriz sac., en su desarrollo en funcién de
la gestion del personal y cumplimiento de metas, asi mismo ahondar en el caso de
la empresa crosland automotriz sac.

Dicha informacion nos ayudara a conocer cOmo se comporta nuestras variables,
como es la gestion del personal y cumplimiento de metas, y principalmente en el
caso en referencia. Asi mismo, dicho resultado nos permitira sugerir hipétesis en
bien de la empresa.

La justificacion metodologica, nos ayudara a crear una nueva herramienta que
ayudard a determinar la gestion existente en el personal y cumplimiento de metas,
para recolectar y analizar los datos. Asi mismo, se pretende definir otros conceptos
a cerca de la relacion que existe entre la variable en estudio desde una nueva
perspectiva o en funcion del caso que se ha escogido.

La problematica: ¢ Cudl es la relacion entre la gestion del personal y cumplimiento
de metas en la empresa crosland automotriz s.a.c. distrito de ventanilla, lima 20227?
El objetivo general: Determinar la relacion que existe entre la gestion del personal
y cumplimiento de metas en la empresa crosland automotriz s.a.c. distrito de
ventanilla, lima 2022.

Los 3 objetivos especificos del proyecto de investigacién son:

a). Establecer qué relacion existe entre el liderazgo del equipo de ventas y
cumplimiento de metas en la empresa crosland automotriz s.a.c. distrito de
ventanilla, lima 2022.

b). Identificar si existe relacién entre la organizacion y control del equipo de ventas
y el cumplimiento de metas en la empresa crosland automotriz s.a.c. distrito de
ventanilla, lima 2022.

c). Determinar qué relacién existe entre formacion y habilidades del equipo de
ventas y el cumplimiento de las metas en la empresa crosland automotriz s.a.c.
distrito de ventanilla, lima 2022.

Igualmente, se plantea la hipo6tesis general ¢Existe una relacién significativa y
positiva entre la gestidbn de personal y cumplimiento de metas en la empresa
crosland automotriz s.a.c. distrito de Ventanilla, Lima 20227 Siendo la siguiente

hipotesis negativa; que la gestion de personal no tiene relacion significativa con el



cumplimiento de metas en la empresa crosland automotriz s.a.c. distrito de
Ventanilla, Lima 2022. Siendo la siguiente hipétesis positiva; que la gestion de
personal tiene relacion significativa con el cumplimiento de metas en la empresa

crosland automotriz s.a.c. distrito de Ventanilla, Lima 2022.



MARCO TEORICO

Se presentd los antecedentes nacionales, internacionales y regionales de la
investigacion, los cuales, nos ayudara como sustento, para interpretar los
resultados obtenidos.

Ademas, como antecedentes nacionales, tenemos a Pefafiel (2016) en su
investigacion y proyecto, recogid informacion a través de un analisis estadistico y
de salud por parte de las instituciones con la finalidad de comprobar la hipétesis. El
resultado indica que la gestién por procesos y el cumplimiento de metas en la
direccion distrital — Salud, no muestra ningun desarrollo ya que existen demasiados
cambios en la directiva y de los colaboradores.

Asi mismo, Figueroa (2017). Realiz6 un trabajo, gestién de compras y cumplimiento
de metas, es basico, no experimental, correlacional, enfoque cuantitativo, su
muestra fue de 92 personas y us6 la encuesta y el cuestionario como medio de
informacion. Sus resultados arrojaron que si hay relacion medio alto entre ambas
variables.

En Taiwan tenemos a (Chen et al - 2021) el tema fué: Los sistemas de gestion
estratégica del talento y comportamientos de los empleados: el efecto mediador de
la convocatoria”. Hizo un trabajo desarrollo del talento humano, es aplicado,
descriptivo, su muestra fue de 234 personas de 45 empresa. Este fue el resultado:
en el momento que los directivos sepan identificar el talento humano y sepan cémo
motivarlos para su libre desenvolvimiento a través de estrategias que ayude a
mejorar su eficacia y eficiencia laboral para elevar el nivel de productividad en la
empresa para el bien del colaborador y de la organizacion.

En &frica del norte tenemos a (Oussi-Boulila-2018) el tema fué: El impacto de las
caracteristicas de la funcién de auditoria interna en la calidad del control interno. Su
nivel es correlacional, su muestra es de 59 personas. Los resultados arrojaron que
si hay relacion existente entre las variables.

Desde la ciudad blanca Arequipa tenemos a Osorio (2018) Su trabajo fué gestion
de los recursos humanos y el cumplimiento de metas. Es basico, su enfoque es

cuantitativo, su nivel es correlacional y no-experimental. Su muestra fue de 104



personas. Los resultados arrojaron que si hay relacion entre sus variables de medio
alto.

También tenemos a (Rabanal, 2019) hizo un trabajo sobre los procesos
administrativos y cumplimiento de metas, es disefio no-experimental, tipo aplicada,
su muestra fué de 41 personas. Los resultados arrojaron que si existe relacion entre
sus variables.

Para comprender el propoésito de esta investigacion, les presento a continuacion los
siguientes conceptos de la variable independiente: Gestion de personal.

Segun, Juan Pedro Garcia y Javier Garcia (Gestion de personal y equipos
comerciales — 2016). Afirma: El personal de ventas son las personas responsables
de contactar y tratar con los clientes de una organizacion. (p.35).

Segun, Redator Rock Content (2020) La fuerza de ventas, son todos los recursos
humanos y materiales que las empresas utilizan para vender. Es decir, son los
equipos enfocados en vender los productos o servicios de una empresa. (p.9).
Segun Myriam Quiroa (Fuerza de ventas, 2021). El personal de ventas, viene a ser
un grupo de personas del area de ventas que tienen la responsabilidad de atender
al cliente directamente, saber cudles son sus dudas, sus necesidades hasta poder
llegar a satisfacerlos. (p.1).

segun Gestion.org. Asegura: el personal de ventas, es un profesional preparado
altamente capacitado en la aplicacion de estrategias de ventas, sino que también
conoce las caracteristicas de su producto a la que representa y enfoca sus
conocimientos para lidear con la competencia. (p. 3).

Los vendedores: teniendo en cuenta a Juan Pedro Garcia (2016) manifiesta: son
aguellas personas que tienen habilidades y destrezas comerciales para poder
cerrar ventas y generar cartera de clientes potenciales.

Segun Juan Pedro Garcia (2016) refiere: La funcion principal de la fuerza de ventas
es la de la venta y se enfocan en asegurar la satisfaccion del cliente, mejorar sus
ventas y generar recursos a la organizacion.

Las funciones son las de “investigar el mercado”, conocer las necesidades de los
clientes, conectar a clientes potenciales, buscar oportunidades de ventas y estudiar
a los nuevos competidores, también hacerle el seguimiento a los clientes

potenciales, las relaciones que se establezcan seran cordiales, sin problemas ni



conflictos, para que no se vea mal, la imagen de la empresa, y por ultimo es la de
“vender”, el plan de ventas que se llevara a cabo en el departamento de ventas se
basa en objetivos de ventas concretos, comisiones a los vendedores y creacion de
ofertas, dependiendo del tipo de empresa que sea y la situacion de la misma.
Segun, Juan Pedro Garcia (2016) manifiesta: El personal de ventas, pueden ser
clasificados de diferentes formas como: tradicionales, pues consideran que su Unico
trabajo es vender, el “técnico”, es pues el mejor conocedor del producto el cual le
permite explicar las funciones de la misma y por ultimo el “moderno” es el cual se
preocupa mas por resolver problemas del cliente y no solo en vender.

Segun Juan Pedro Garcia (2016) da a conocer: el personal de ventas tiene el
objetivo muy aparte de cerrar ventas es la de conocer los problemas del cliente y
sus necesidades generando un ambiente de confianza y de respeto, esto ayuda a
cerrar ventas, fidelizar al cliente potencial y generar ingresos para la empresa.
Seleccion de vendedores: Segun “ELG asesores” (2016) da a conocer: El
reclutamiento del personal Una de las mas grandes responsabilidades del gerente
encargado del personal de ventas es la de reclutar personal y seleccionar el equipo
de la fuerza de ventas, se valdra de las reacciones frente a situaciones, el cual,
determinara en gran porcentaje la percepcion que se obtengan en ese momento.
Seleccién de personal de ventas, es el acto por el cual los directivos de una
organizacion seleccionan a las personas indicadas para ocupar un puesto de
trabajo.

Este personal debe contar con: Actitudes: expresiones innovadoras durante alguna
eventualidad en bien de la organizacion con proyectos a mejoras. (Robbins-Coulter-
2018-p.667).

Proactivo: tener espiritu colaborativo y comprometido ante alguna eventualidad.
(Habitat-2019-p.1).

La capacitacion: es un conjunto de herramientas que se utiliza para que el
colaborador genere habilidades y destrezas en bien de la organizacion. (Seminario,
2020).

La profesion: proceso que genera conocimientos y habilidades, que ayudan a la

persona a desenvolverse en un puesto de trabajo determinado. (Nevena-2020).



Los valores: cualidades que te ayudan a poder diferenciar el camino del bien y del
mal. (Robbins-Coulter-2018).

El compromiso: actitud personal para realizar labores que estan fuera de su
responsabilidad. (Mendieta 2020).

Un vendedor exitoso: Ser comunicativo y ser un buen oyente ayuda al vendedor a
promocionar su producto y generar sus ventas. (Popular—impulsa-2019).

La personalidad: un buen vendedor es culto y respetuoso manifiesta sus ideas con
firmeza y respeto hacia las demas personas. (Amenos.org-2016).

Optimismo: estado de motivacion personal para poder alcanzar algun obijetivo.
(Pymerang-2021).

Perseverancia: un buen vendedor debe esperar seguro de si mismo hasta lograr
sus objetivos.

Empatia: un buen vendedor debe ponerse en los zapatos de sus clientes para
comprender ¢qué es lo que desea alcanzar?

Determinacion: el vendedor debe tener una postura determinante para poder cerrar
una venta.

Honestidad: el buen vendedor debe ofrecer sus productos con total claridad y
veracidad.

Puntualidad: el vendedor debe valorar el tiempo del cliente ya que eso permite que
se genere una buena venta.

Asertividad: es uno de los valores que hace que el cliente pueda entender lo que
se le esta ofreciendo y poder decidir si compra o no.

Consejos: el buen vendedor: ante un potencial cliente, no hables solo escucha y
podras darte cuenta de lo que necesita el cliente, esto te ayudara a cerrar ventas.
(Entrepreneur-2016).

El mercado: es el lugar comercial donde nuestros productos se estan vendiendo y
este puede ser local, nacional o extranjero. (lifeder.com-2021).

Su segmentacion: es la clasificacion de clientes diferenciados por su estatus de
compras para algun determinado fin. (Rafael Angel Becerra Ruiz 2018).

Canales de ventas: es un proceso en el que los directivos se basan para poder
realizar ventas de productos de importacion a estos les llaman mayoristas.
(rockcontent-2020).



Liderazgo del equipo de ventas: Segun Juan Pedro Garcia (2016) manifiesta: El
lider de ventas, es quien debe ser parte integral del equipo y no hacer cumplir su
grado jerarquico sobre su equipo que dirige ya que eso no permitir4 que el personal
de ventas se desarrolle integramente, haciendo que la labor del equipo de ventas
se ponga en riesgo. El lider posee habilidades para dirigir, analizar situaciones y
tomar decisiones dentro del equipo. (p.55)

Indicadores.

Tipos de liderazgo: segun Juan Pedro Garcia (2016) sostiene que: existen
diferentes tipos de lideres dentro de una organizacion que puede llevar al equipo
de ventas al éxito o al fracaso.

El lider natural. Se caracteriza por ser un liderar equipos en diferentes rubros de la
empresa, es comunicativo, motivador y ayuda a satisfacer las necesidades de su
equipo.

El lider autocrético. Este tipo de lider es el jefe el inico que tiene el control sin tomar
en cuenta la opinidon de sus miembros del equipo de ventas.

Liderazgo laissez — faire. Este tipo de liderazgo es mas abierto ya que le lider solo
plantea las metas, las designay el equipo, solos realizan sus ventas y solos generan
utilidades sin la intervencion del lider.

Lider burocratico. Fomenta un ambiente de trabajo rigido entre gerencia y
colaboradores donde ellos solo deberan acatar 6rdenes.

Lider carismatico. Es la persona que cuenta con una personalidad que atrae e
influye ante los deméas aun en momentos muy criticos.

Lider transformacional. Es la persona que motiva el desarrollo positivo de sus
integrantes del equipo comercial y genera en el trabajo un ambiente de valores.
Teoria de los dos factores de Herzberg: son elementos que producen satisfaccion
en una plantilla son completamente diferentes de los que causan insatisfaccién.
Esto se debe a que las personas tienen un sistema de necesidades dobles: por un
lado, estéa la destinada a evitar el sufrimiento o el dolor y por el otro lado la orientada
al crecimiento emocional e intelectual. (Juan Pedro Garcia 2016).

Fidelizacion, Dinamizacion de equipos comerciales: Los vendedores son quienes
conforman el equipo de ventas, estos equipos comerciales son los encargados de

poner en practica las estrategias y tacticas definidas para conseguir clientes,



poniendo toda su experiencia y conocimientos para generar ingresos y cumplir la
metas establecidas, durante el seguimiento a cada uno de los colaboradores los
directivos deben de motivar al personal con premios o trofeos que ayuden a
reconocer el gran esfuerzo y dedicacion que ellos hacen durante su labor comercial.
(Juan Pedro Garcia 2016).

Organizacion y control de los equipos de ventas: segun Juan Pedro Garcia (2016)
manifiesta: “el control de ventas es una herramienta tecnoldgica que ayuda a los
gerentes a monitorear el desempefio del equipo de ventas, tales como las
oportunidades de ventas hasta el mismo cierre”. (p.71).

Estructuras comerciales: Como sefiala Juan Pedro Garcia (2016) destaca que: sirve
para determinar la titularidad de un negocio, asi como para localizar en cuales de
sus departamentos se desarrollan las actividades de control y mando.

Nuevas tecnologias: Automatizacion de la fuerza de ventas. Es la utilizaciéon de la
tecnologia para facilitar el proceso comercial y mecanizar las tareas repetitivas que
no necesitan de un humano para ser realizadas.

Juan Pedro Garcia (2016) manifiesta que: Las funciones del sistema automatizado
del personal de ventas, permite que los vendedores se centren en trabajos mas
especificos como seguimiento de las compras de los clientes potenciales,
margenes de compras diarias, comparaciones de margenes de compras mensuales
y asistencia a los clientes con materiales promocionales de ventas. La
automatizacion libera a los miembros del equipo de ventas de las tareas
comerciales y les concede mas tiempo en las actividades con mayor probabilidad
de generar ventas.

Formacion y habilidades del equipo de ventas: Segun Juan Pedro Garcia (2016)
manifiesta: “Son acciones dinamicas, que ayudan a desarrollar nuestras
habilidades y mantenerlas alineadas con los cambios del mercado. Por eso el
liderazgo, la gestion y la formacion de los equipos de ventas se han convertido en
unos de los grandes retos estratégicos del siglo XXI”. (p.105)

Formacion de vendedores: Dicho con las palabras de Juan Pedro Garcia (2016)
propone que: La formacion de vendedores, es una actividad dindmica muy
importante para mejorar las ventas dentro de una empresa comercial. Esto implica

desarrollar temas que ayuden a ampliar los conocimientos sobre técnicas de
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ventas, persuasion, comunicacion, etc. Que un vendedor ya deberia tener. Sin
embargo, nunca estd de mas que se refuercen y amplien para ayudarle a ser
todavia mas eficaz en sus tareas comerciales.

Los componentes del proceso de ventas: Dicho con las palabras de Juan Pedro
Garcia (2016) propone que: este proceso es muy importante ya que viene a ser la
comunicacion persuasiva entre vendedor y el cliente potencial para negociar la
venta. Algunos clientes comentan sobre la diferencia de precios de ser el caso, se
aconseja que el vendedor deba ajustar sus precios para generar ventas. El
vendedor debe ser paciente y empatico.

La televenta: De acuerdo a Juan Pedro Garcia (2016) sostiene que: Es una
estrategia que se emplea para promocionar sus productos por redes sociales o
redes comerciales para generar ventas a través de las redes telefénicas.

Con respecto a la segunda variable dependiente: cumplimiento de metas. Lo
presentamos a continuacion:

Las metas: Baumgarten (2016), estas describen lo que quieres lograr a corto,
mediano o largo plazo, como resultado final de tu esfuerzo. (p.6).

Procesos de la organizaciéon de metas: este proceso engloba desde la planificacion
de una meta pasando por la estructuracién de objetivos y terminando en el logro de
la meta trazada. (Baumgarten, 2016. p.15).

Establecer una meta: sirven para medir el éxito de una empresa. En cuanto sea la
manera de enfocar el establecimiento de metas sera determinante para logras las
metas propuestas por cada empresario. (Baumgarten, 2016. p.16).

Las metas a corto plazo: se define por un periodo especifico, que conduce a
objetivos mas grandes y que se caracteriza por que son mas faciles de alcanzar,
estos pueden ser dias por venir. (Baumgarten, 2016. p.16).

Las metas a mediano plazo: Son aquellas cuya realizacién se dara en un futuro
préximo, pero un poco mas lejanas que las de corto plazo, como pueden ser meses
por venir. (Baumgarten, 2016. p.5).

Las metas a largo plazo: este tipo de meta se puede dar por afos, el cual es
beneficioso, porque te ayuda a poder tomar decisiones y proporciona una gran

dosis de motivacion diaria. (Baumgarten, 2016. p.6).
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El cumplimiento de metas: es el periodo final, detras de este periodo, existe todo un
proceso el cual se conoce como objetivos y que siendo estos el camino para
alcanzar la meta deberan ser objetivos detallados y especificos para poder
alcanzarlos.

Estrategias para lograr el éxito: las estrategias son decisiones y acciones que se
toman para poder llegar a cumplir las metas asignadas. (Baumgarten, 2016. P.7).
Escribe en un papel: ponerlo por escrito tus metas, te ayuda a recordarlas y saber
gué camino tomar para llegar a ellos ya que existe motivacion diaria.

Elaborar metas claras que afiadan valor a tu vida: es planear abiertamente e incluso
compartirlas con alguno de tus amigos, una vez establecida mentalizate en lo que
estas persiguiendo.

Pian pianito hacia tus metas: tendras que mentalizarte que el proceso de alcanzar
una meta debe ejecutarse paso a paso, lo cual también te ayudara a aligerar la
marcha y a disfrutar de ella.

Establece una fecha limite: esto te motivara para trabajar en tu objetivo con mayor
ahinco y tal vez hasta vencer ese limite.

Cumplimiento de meta: cuando finalmente hayas logrado alcanzar tu meta. Debes
trazarte otra meta, esto te ayudara a poder desarrollarte mejor como persona
responsable y motivadora.

Definicién de términos basicos: a continuacion, les presentamos el significado de
algunas palabras que se emplearon para su mejor comprension.

Gestidn: es un conjunto de operaciones que sirven para dirigir y administrar una
empresa.

Obijetivos: es el fin donde se quiere llegar y al cual se dirige una accion.
Negociacién: accion de negociar.

Conflictos: oposicion o desacuerdo entre personas 0 cosas.

Comisiones: es un dinero que se paga por realizar alguna transacciéon o alguna
venta.

Andlisis: es realizar un estudio especifico de una poblacion total.

Vocacion: es el interés que una persona posee cuando realiza alguna actividad.
Motivacion: es un sentimiento intrinseco que te impulsa a lograr algo.

Elocuente: persona que habla con elocuencia.
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Cordial: persona que es afectuoso, amable y sincero.

Entusiasmo: es la exaltacion del &nimo producido por un acto improvisado.
Aplomo: actitud de las personas al momento de realizar alguna actividad.
Perseverancia: firmeza y constancia en la manera de ser y de actuar.

Prospeccion: es el estudio de posibilidades de apertura de un negocio o empresa.
Empatia: acciones de una persona hacia otra, para lograr algan beneficio personal.
Honestidad: cualidad de la persona o cosa que es honesta.

Asertividad: que indica o expresa afirmacion o sirve para afirmar.

Cupula: conjunto de personas que dirigen un grupo, asociacion u organizacion.
Mercadotecnia: son técnicas que se emplean en una empresa para generar una
buena comercializacion de sus productos en un determinado tiempo.

Acepciones: Es el significado de alguna palabra o accién.

Mercancias: bien con que se comercia.

Segmentacién: accion de segmentar o segmentarse.

Autocrético: de la autocracia o relacionado con ella.

Carismatico: de carisma o relacionado con él.

Automatizacion: manejo de sistemas automatizados que conlleva a generar mayor
eficiencia en las labores del personal de ventas.

Software: conjunto de programas y rutinas que permiten a la computadora realizar
determinadas tareas.

Eficaces: es hacer las cosas bien.

Eficientes: es hacer las cosas.

Persuasion: es conseguir algo a través de argumentos o relatos que lo ayuden a

llegar a lograr este objetivo.
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METODOLOGIA

3.1. Tipo y disefio de Investigacion.

Tipo de investigacion, Aplicada, El objetivo, fue resolver un problema especifico,
buscando hallar el conocimiento para su aplicacion y también para el desarrollo
cultural o cientifico. (Naupas, Mejia, Novoa, Villagdémez-2015).

Su disefio, Cuantitativo, esto quiere decir, que es todo lo que se puede expresar a
través de cuadros estadisticos para tener resultados ya sea a favor o en contra
(Hernandez y Mendoza 2020).

Su nivel, correlacional, significa analizar si existe un aumento o disminucion entre 2
variables. (Hernandez — Sampieri y Mendoza 2020).

Su disefio, No-experimental, vienen a ser todo aquello que se realiza sin manipular
indebidamente las variables, se basan en la observacién de cambios para luego
llegar a analizarlos. (Herndndez — Sampieri y Mendoza 2018).

La investigacion de campo, viene a ser la recopilacion de nuevas informaciones
obtenidas a través de fuentes primarias para un determinado fin. (Hernandez —
Sampieri y Mendoza 2018).

Su investigacion, transversal, quiere decir, que solo se debe aplicar una sola vez
para poder obtener resultados reales y confiables. (Hernandez — Sampieri y
Mendoza 2018).

Figura 1. Esquema de disefio de investigacion.
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Leyenda:

M = 383 clientes recurrentes.

Oy = Observacidon de la variable Marketing Mix.

Oy = Observacion de la variable Gestion de fuerza de ventas.

r = Relacion entre ambas variables.

3.2. Variables y Operacionalizacion.

Variable independiente (V.l.): Gestion de personal.

Variable Dependiente (V.D.): Cumplimiento de metas.

Definicion conceptual.

V1. Gestion de personal. Conocida a su vez como administracion de personal, viene
a ser una forma de gestion enfocada en las relaciones de los colaboradores con la
entidad empresarial y que a su vez realizan otras actividades que implica el apoyo
de otras personas tales como seguridad en el trabajo y otras actividades solicitadas
por los jefes superiores. Startup Guide lonos. (2019).

V2. Cumplimiento de metas. Esto viene asociado a una motivacion extrinseca
apilada sobre la eficiencia y eficacia de la empresa. El objetivo es hacer que los
colaboradores de la empresa sean parte de todo un proceso desde el
establecimiento de las metas hasta el cumplimiento de las mismas y hacerlos
entender que, de su buen desempefio laboral depende el éxito de toda una
organizacion. Andrés Luco (2018).

Definicion operacional. Sus variables seran medidas con 6 dimensiones y 6

indicadores, técnica la encuesta, instrumento el cuestionario y la escala es ordinal.

3.3. Poblacion, Muestra y Muestreo.

Poblacién: se denomina asi, a un conjunto de seres vivos de la misma especie que
habitan en un lugar determinado. (Condori Ojeda 2020, p.2)

La poblacién: 25 colaboradores, que laboran en las tiendas en ventanilla.

Criterio de inclusion:

Personal de ventas (contratado).

administrador de la tienda (contratado o duefio de la tienda).
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Criterio de exclusion:

Personal de ventas o administradores que no hayan completado en su totalidad los
items de los cuestionarios.

Muestra: es una pequefia cantidad que representa a todo un grupo de mayor
escala, estas pueden ser personas, animales u objetos. (Condori Ojeda 2020).
Para nuestra investigacion, tendremos una muestra de 50 colaboradores el cual
siendo una pequefia poblacién nos podra facilitar el proceso para la obtencion de
los datos. Nuestra muestra sera 50 colaboradores de las tiendas de ventanilla en
lima.

Muestreo: no aplica, ya que contamos con una pequefia poblacién y muestra.
Unidad de andlisis: nuestro estudio es descriptivo, ya que nos permite hacer un
analisis con los datos obtenidos de una manera sencilla y clara el cual nos permite
representar los resultados a través de gréficos, esquemas, tablas y ensayos
estadisticos. (Miranda. 2016, p01).

3.4. Técnicas e instrumentos de recoleccion de datos.

Son herramientas que nos permiten obtener informacién de una poblacion
determinada para temas comerciales. (Hernandez y Avila- 2020 p01).

La encuesta, es una técnica que se utiliza a través de un cuestionario y es aplicada
a una determinada poblaciéon conocido como muestra. Dichas encuestas nos
brindan informacién tales como: opiniones, actitudes y comportamientos de los
ciudadanos. (Hernandez y Avila (2020) p01).

La técnica que usaremos sera la encuesta, siendo ésta muy confiable y ademas
nos brinda informacion a corto plazo.

El cuestionario, emplearemos el cuestionario para poder obtener informacién
certera y valida. El cuestionario viene a ser un instrumento utilizado para obtener
informacion con fines de investigacion o evaluacion. (Question pro (2022). P01).

El cuestionario, sera validado por expertos para poder demostrar su confiabilidad,
constara de un formato escrito de preguntas cerradas siendo estas preguntas
orientadas a nuestras variables para poder medirlas esto nos permitira obtener
informacion muy importante para nuestra investigacion. las preguntas seran

individuales con expresiones muy claras orientadas a nuestra escala de Likert en el
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cual tendremos 5 niveles de respuestas: nunca, casi nunca, a veces, casi siempre
y siempre.
Google Forms: serd nuestra herramienta digital para poder aplicar nuestra

encuesta.

Tabla 1. Validacion de juicios de expertos.

Clasificacion en la escala de Likert

Puntuacion Denominacion Inicial
1 Nunca N
2 Casi nunca CN
3 A veces AV
4 Casi siempre CS
5 Siempre S

Fuente: elaboracion propia

Fuente: Elaboracién Propia

La escala de Likert, es uno de los instrumentos mas utilizados para fines de estudios
del mercado, es un instrumento psicométrico donde el encuestado va a marcar si
esta de acuerdo o en desacuerdo sobre una afirmacion. Antonio Matas (2018).

La Validez, es la confiabilidad que se tiene al grupo de preguntas planteadas en el
cuestionario y que al aplicar a nuestra muestra obtendremos informacién coherente
y consistente, esto se logra cuando un grupo de expertos profesionales calificados
por las universidades analizan las preguntas del cuestionario y ven si aplica o no

para nuestra investigacion. (Ventura le6n 2017).

Tabla 2. Validacién de juicio de experto.

EXPERTO PROFESION | NIVEL DE APLICACION
Mg. Pablo Ramon Carrasco Pintado. MBA Aplicable
Mg. Gabriela Medina Guisado. MEBA Aplicable
Mg, Stephanie Erazo Romani. MBA Aplicable

Fuente: Elaboracion propia.
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En el cuadro expresado en la parte superior podemos observar la aprobacion de
los expertos el cual han determinado que mi cuestionario es aplicable ya que es
confiable de acuerdo a los criterios de claridad y relevancia es decir que las
preguntas del cuestionario tienen relacion y coherencia con las dimensiones y
variables. La confiabilidad es el grado en el cual un instrumento de recoleccion de

datos nos da informacién valiosa y muy certera. (Ventura leén 2017).

Tabla 3. Escala de interpretacion de la confiabilidad.

INTERPRETACION ESCALAS
Alta confiabilidad 0.9 a 1
Fuerte confiabilidad 0.76a 0.89
Moderada confiabilidad 0.5 a 0.75
Baja confiabilidad 0.01 a 0.49
Mo es confiable -1a 0

Fuente: Elaboracién propia.

La validez y la confiabilidad, son propiedades muy importantes porque permiten a
otros investigadores conocer el nivel de precisién de los instrumentos empleados y

gue los resultados seran veraces.

3.5. Procedimientos.

Haremos uso del cuestionario como instrumento de recojo de informacion, una vez
aplicado y teniendo ya los resultados luego procederemos a ingresarlo a una base
de datos el cual nos dara un resultado que indicara si hay relacién o no entre las

variables.

3.6. Métodos de andlisis de datos.

Primer paso, debemos de disefar el cuestionario en el formulario “Google Forms”,
luego de aplicarlo esos resultados se han recepcionado en su base de datos del
mismo formulario el cual, a través de una hoja de Excel nos proporciona todos los
resultados obtenidos para luego continuar con la tabulacién en un sistema llamado
“SPSS analityc” el cual nos dara el resultado final.

El estudio empleado es de orden descriptivo, esto nos permite realizar tablas, o

gréficas con los datos obtenidos, ya que nos mostraran los resultados en imagenes.
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La seleccion de una tabla, graficas o imagenes se deben de realizar de acuerdo al
grado de la investigacién. Miranda (2016, p01).

El andlisis a nivel Inferencial, nos permite estimar parametros de poblacion a partir
de la muestra utilizada, asi como realizar el contraste de la hipdtesis. Los test
estadisticos aplicados dependeran de la naturaleza de nuestros datos y tipo de
variables. De la Puente (2018, p01).

3.7. Aspectos éticos.

La ética comprende tanto una dimension positiva que son los conceptos de buenas
condiciones de vida como también las negativas que son opiniones que van en

contra de lo moral.
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V.

RESULTADOS.
En esta seccion veremos los resultados encontrados en funcion a los objetivos de
la investigacion. teniendo como objetivo general: Determinar la relacion que existe
entre la gestion del personal y cumplimiento de metas en la empresa crosland
automotriz s.a.c. distrito de ventanilla, lima 2022. Y a su vez los siguientes objetivos
especificos: a). Establecer qué relacion existe entre el liderazgo del equipo de
ventas y cumplimiento de metas en la empresa crosland automotriz s.a.c. distrito
de ventanilla, lima 2022. b). Identificar si existe relacién entre la organizacion y
control del equipo de ventas y el cumplimiento de metas en la empresa crosland
automotriz s.a.c. distrito de ventanilla, lima 2022. c). Determinar qué relacion existe
entre formacién y habilidades del equipo de ventas y el cumplimiento de las metas
en la empresa crosland automotriz s.a.c. distrito de ventanilla, lima 2022. La escala
para analizar la correlacion entre variables, se interpreta con la siguiente escala de
grado de correlacion.
4.1. Respecto al objetivo General: Determinar la relacion que existe entre la
gestiéon del personal y cumplimiento de metas en la empresa crosland
automotriz s.a.c. distrito de ventanilla, lima 2022.
0 —0.25 nula (N) / 0.26 — 0.50 débil (D) / 0.51 — 0.75 moderado y fuerte (MF) / 0.76
— 1.00 entre fuerte y perfecto (FP).

Tabla 4. Correlacion entre las variables.
v

V1 GESTION CUMPLIMIEM

CE TO DE
PERSCOMAL METAS
W1 GESTION DE Correlacidn de Pearson 1 ,BQQ“
PERSCMAL ) )
Sig. (hilateral) 000
] a0 a0
V2 CUMPLIMIEMTO DE Correlacidn de Pearson ,EQQ“ 1
METAS ) )
Sig. (hilateral) ,ooao
[+ a0 50

** | acorrelacidn es significativa en el nivel 0,01 (bilateral).

fuente: cuestionario aplicado a los colaboradores de la empresa crosland
automotriz sac.
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La tabla 4, muestra una probabilidad de aceptacion en su totalidad (100%) también
expresa una correlacion existente muy alta entre ambas variables gestion de
personal y cumplimiento de metas (r = 0.899) obteniendo un rango bilateral es de
0.000 siendo menor a 0.005. Esto es favorable ya que el margen permitido es del
5% esto quiere decir que es aceptable la hipotesis general: Existe una relacion
significativa y positiva entre la gestion de personal y cumplimiento de metas en la
empresa crosland automotriz s.a.c. distrito de Ventanilla, Lima 2022.

Existe relacidon “entre fuerte y perfecto” entre ambas variables, esto quiere decir,
gue ante una variacion en el cumplimiento de metas es de 0.899 (89.9%).

4.2. Respecto al objetivo especifico (a) Establecer qué relacion existe entre el
liderazgo del equipo de ventas y cumplimiento de metas en la empresa
crosland automotriz s.a.c. distrito de ventanilla, lima 2022.

0 —0.25 nula (N) / 0.26 — 0.50 débil (D) / 0.51 — 0.75 moderado y fuerte (MF) / 0.76
— 1.00 entre fuerte y perfecto (FP).

Tabla 5. Correlacion entre liderazgo del equipo de ventas y

cumplimiento de metas.

D1 V2
LIDERAZGO CUMPLIMIEN
DEL EQUIPO TO DE
DE VENTAS METAS
D1 LIDERAZGO DEL Correlacion de Pearson 1 B26
EQUIPO DE VENTAS o
Sig. (hilateral) 0o
M 50 50
V2 CUMPLIMIENTO DE Correlacién de Pearson 826 1
METAS o
Sig. (hilateral) oo
M 50 50

** La caorrelacidn es significativa en el nivel 0,01 (bilateral).

fuente: cuestionario aplicado a los colaboradores de la empresa crosland automotriz sac.

La tabla 5, muestra una probabilidad de aceptacion en su totalidad (100%) tiene
una muestra censal de 50 colaboradores de la empresa crosland automotriz sac.
también expresa una correlacion positiva muy alta entre liderazgo del equipo de
ventas y cumplimiento de metas (r = 0.826) obteniendo un rango bilateral es de

0.000 siendo menor a 0.005. Esto es favorable ya que el margen permitido es del
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5% esto quiere decir que existe una relacion significativa y positiva entre liderazgo
del equipo de ventas y cumplimiento de metas en la empresa crosland automotriz
sac.

Existe relacién “entre fuerte y perfecto” entre liderazgo del equipo de ventas y
cumplimiento de metas en la empresa crosland automotriz s.a.c. Distrito de
Ventanilla, Lima 2022.

4.3. Respecto al objetivo especifico (b) Identificar si existe relacion entre la
organizacion y control del equipo de ventas y el cumplimiento de metas en la
empresa crosland automotriz s.a.c. distrito de ventanilla, lima 2022.

0 —0.25 nula (N) / 0.26 — 0.50 débil (D) / 0.51 — 0.75 moderado y fuerte (MF) / 0.76
— 1.00 entre fuerte y perfecto (FP).

Tabla 6. Correlacion entre organizacion y control del equipo de ventas y

cumplimiento de metas.

Dz
ORGAMIZACI
oMY W2
COMTROL CLMPLIMIEN

DEL EQUIPO TO DE
DE VENTAS METAS
D2 ORGAMIZACION ¥ Correlacién de Pearson 1 Boz”
CONTROL DEL EQUIPD o
DE VEMTAS Sig. (hilateral) aan
M 50 50
V2 CUMPLIMIENTO DE Correlacién de Pearson BO2 1
METAS o
Sig. (hilateral) o000
M 50 50

** La correlacian es significativa en el nivel 0,01 (hilateral).

fuente: cuestionario aplicado a los colaboradores de la empresa crosland automotriz sac.

La tabla 6, muestra una correlacion existente muy alta entre ambas organizacion y
control del equipo de ventas y cumplimiento de metas (r = 0.802) obteniendo un
rango bilateral es de 0.000 siendo menor a 0.005. Esto indica también que existe
relacion “entre fuerte y perfecto” entre organizacién y control del equipo de ventas
y cumplimiento de metas en la empresa crosland automotriz s.a.c. Distrito de
Ventanilla, Lima 2022.
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4.4. Respecto al objetivo especifico (c) Determinar qué relacion existe entre
formacion y habilidades del equipo de ventas y el cumplimiento de las metas
en la empresa crosland automotriz s.a.c. distrito de ventanilla, lima 2022.

0 —0.25 nula (N) / 0.26 — 0.50 débil (D) / 0.51 — 0.75 moderado y fuerte (MF) / 0.76
— 1.00 entre fuerte y perfecto (FP).

Tabla 7. Correlacién entre formacion y habilidades del equipo de ventas

y cumplimiento de metas.

D3
FORMACION
v
HABILIDADE W2
s DEL CUMPLIMIEN
EQUIPC DE TO DE
VENTAS METAS
D3 FORMACION Y Correlacién de Pearson 1 853"
HABILIDADES DEL .
EQUIPO DE VENTAS =l (et .000
M 50 50
V2 CUMPLIMIENTO DE Correlacién de Pearson B53 1
METAS o
Sig. (hilateral) ,a0an
M 50 50

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

fuente: cuestionario aplicado a los colaboradores de la empresa crosland automotriz sac.

Latabla 7, muestra una probabilidad de aceptacion en su totalidad, también expresa
una correlacion existente muy alta entre formacion y habilidades del equipo de
ventas y cumplimiento de metas (r = 0.853) obteniendo un rango bilateral es de
0.000 siendo menor a 0.005. Esto indica que existe relacion “entre fuerte y perfecto”
entre formacion y habilidades del equipo de ventas y cumplimiento de metas en la

empresa crosland automotriz s.a.c. Distrito de Ventanilla, Lima 2022.

4.5. confiabilidad de las variables.

Tabla 8. Cuadro de confiabilidad de la variable: Gestion de personal.
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Estadisticas de

fiabilidad
Alfa de [ de
Cronbach elementos
S10 10

Segun la tabla 8. Nos muestra el grado de fiabilidad de la variable: gestién de
personal el cual podemos observar que se encuentra segun el alfa de Cronbach
0.910 (91%).

Tabla 9. Cuadro de confiabilidad de la variable cumplimiento de ventas.

Estadisticas de

fiabilidad
Alfa de [ de
Cronbach elementos
G836 10

Segun la tabla 9. Nos muestra el grado de fiabilidad de la variable: cumplimiento de
metas el cual podemos observar que se encuentra segun el alfa de Cronbach 0.936
(93.6%).

24



V.

DISCUSION

De acuerdo con los resultados obtenidos en el cuadro se determind que existe una
correlaciéon positiva muy alta entre la Gestion de personal y el cumplimiento de
metas, el coeficiente de Pearson es (r= 0,899), (89.9%) obteniendo un rango
bilateral es de 0.000 siendo menor a 0.005. Esto respalda la hipétesis positiva: la
gestion de personal tiene relacion significativa con el cumplimiento de metas en la
empresa crosland automotriz s.a.c. distrito de Ventanilla, Lima 2022.

Segun “ELG asesores” (2016) da a conocer: El reclutamiento del personal Una de
las mas grandes responsabilidades del gerente encargado del personal de ventas
es la de reclutar personal y seleccionar el equipo de la fuerza de ventas, se valdra
de las reacciones frente a situaciones, el cual, determinara en gran porcentaje la
percepcion que se obtengan en ese momento. Seleccion de personal de ventas, es
el acto por el cual los directivos de una organizacion seleccionan a las personas
indicadas para ocupar un puesto de trabajo. Este personal debe contar con:
Actitudes: expresiones innovadoras durante alguna eventualidad en bien de la
organizacibn con proyectos a mejoras. (Robbins-Coulter-2018-p.667). El
cumplimiento de metas: es el periodo final, detras de este periodo, existe todo un
proceso el cual se conoce como objetivos y que siendo estos el camino para
alcanzar la meta deberan ser objetivos detallados y especificos para poder
alcanzarlos.

Asi mismo encontramos el siguiente hallazgo: segun (Pasache,2020) en su tesis
“Procesos de gestidon y el cumplimiento de metas en el servicio de nutricion durante
la pandemia COVID 19 en un hospital nacional 2020” el grado de correlacion de
Spearman de 0,778 dando como resultado una correlacion positiva alta entre el
proceso de gestion y el cumplimiento de metas al 1% de significancia. Su muestra:
70 trabajadores. Ademas, obtuvo como nivel de significancia 0,00 inferior a 0,05, lo
cual indica rechazar HO y aceptar la hipétesis alternativa; es decir que los procesos
de gestion se relacionan con el cumplimiento de metas en el servicio de nutricion
durante la pandemia COVID 19 de un hospital nacional 2020.

También en el trabajo de Rojas (2015) en su tesis “Proceso de seleccion de

personal y nivel de eficiencia en el cumplimiento de las metas institucionales del
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hospital Agurto Tello de Chosica, 2015”. Su objetivo fue determinar la relacion que
existe entre el proceso de seleccion de personal y el nivel de eficiencia en el
cumplimiento de las metas institucionales del hospital Agurto Tello de Chosica,
2015. Su muestra: 145 profesionales de la salud y los resultados arrojaron que 62%
de los profesionales encuestados tienen una buena aceptacion acerca del proceso
de seleccion de personal, mientras que el 34% tienen una regular aceptacion y
finalmente el 4% tiene una mala aceptacion. Para finalizar, existe una relacion
significativa entre las variables: proceso de seleccion de personal y el nivel de
eficiencia en el cumplimiento de metas de los profesionales que laboran en el
hospital Agurto Tello de Chosica, 2015.

También en el trabajo de Ayerve e Irrarazabal (2021), en su tesis “Propuesta de
gestion por competencias y nivel de cumplimiento de metas, Constructora MECH
S.R.L., Cusco, 2021”7, su objetivo: establecer la relacién entre la gestién por
competencias y nivel de cumplimiento de metas. Tuvo una poblacién y muestra de
20 colaboradores. Los resultados arrojaron que existe relacion moderada y positiva
entre el nivel de gestién por competencias y nivel de cumplimiento de metas 0.579
(57.9%).

De acuerdo con los resultados obtenidos en la primera hipétesis especifica se
determind que existe una correlacién positiva muy alta entre el liderazgo del equipo
de ventas y cumplimiento de metas, el coeficiente de Pearson es (r=0,826) (82.6%).
obteniendo un rango bilateral es de 0.000 siendo menor a 0.005.

Para Olivia Segura, socia de asesoria en capital humano y gestién del talento de
KPMG en México, (2022) afirma que: las mujeres en este afio 2022 serian las
prioridades del liderazgo femenino ya que no les parece nada complicado el no
poder movilizarse para poder tener comunicacion con su equipo de ventas y que lo
pueden hacer muy facilmente via remota el cual comunmente lo viene haciendo.
Asi mismo encontramos el siguiente hallazgo: segun Kaquiy Diaz (2020) en su tesis
“Liderazgo gerencial y logro de metas de los colaboradores en el banco Scottiabank
de la ciudad de Huaraz, 2020”, su objetivo: determinar el nivel de relacion entre el
liderazgo gerencial y logro de metas en el banco Scottiabank de la localidad de
Huaraz 2020, tipo de estudio fue Aplicada, enfoque cuantitativo, disefio No

experimental, correlacional — transversal. Para realizar esta investigacion los
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autores tuvieron una poblacion de 28 trabajadores, utilizaron la técnica de la
encuesta y como instrumento de recoleccion de datos hicieron uso del cuestionario,
el cual tuvo que ser evaluado por los expertos para validar y certificar el grado de
confiabilidad de cada item antes de su aplicacidon. Se determind el nivel de relacion
entre el liderazgo gerencial y logro de metas en el banco Scottiabank de la ciudad
de Huaraz 2020, el cual tuvo como resultado una relacion positiva media y
significativa (Rho=0.633; sig.=0.000), ademas se interceptan en el nivel a veces con
un 67.9 % seguido del nivel casi nunca en 17.9% y por ultimo se acepta la hipotesis
de estudio y se rechaza la hipétesis nula.

De acuerdo con los resultados obtenidos en la segunda hipotesis especifica se
determind que existe una correlacion positiva muy alta entre la organizacion y
control del equipo de ventas y cumplimiento de metas, el coeficiente de Pearson es
(r=0,802) (80.2%), obteniendo un rango bilateral es de 0.000 siendo menor a 0.005.
Asi mismo encontramos el siguiente hallazgo: Rojas (2019), con su tesis “Plan
anual de control y cumplimiento de metas de las &reas de la municipalidad provincial
de Moyobamba 2018”, su objetivo fue determinar la relaciéon de plan anual de
control y cumplimiento de metas, su investigacion fue del tipo descriptivo, con una
muestra censal de 116 colaboradores, el instrumento de recoleccion de datos fue
la encuesta, el cual tuvo que ser evaluado por los expertos para validar y certificar
el grado de confiabilidad de cada item antes de su aplicacién. Luego de su
aplicacion los resultados encontrados fueron que el plan anual de control es
calificado como ineficiente por tener un porcentaje desfavorable del 56 %, los
mismos que la variable de cumplimiento es calificada como inadecuada por el 59 %
de los trabajadores, con relacién a los resultados del plan anual de control y el
cumplimiento de metas y dada la probabilidad de error del 0,05. Si existe relacion
significativa entre las variables, se observa también que el grado de correlacion de
Spearman tiene un valor de 0,932 lo que significa que es significativa con una
correlacion positiva considerable y que el rango bilateral es de 0.000 siendo menor
a 0.005 por lo que se acepta la hipétesis: el nivel de implementacion del plan anual
de control de las areas de la municipalidad provincial de Moyobamba 2018, es
ineficiente y el grado de cumplimiento de metas de las areas de la municipalidad
provincial de Moyobamba 2018, es inadecuada.
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De acuerdo con los resultados obtenidos en la tercera hipotesis especifica se
determind que existe una correlacion positiva muy alta entre la formacion y
habilidades del equipo de ventas y cumplimiento de metas, el coeficiente de
Pearson es (r= 0, 0.853) (85.3%), obteniendo un rango bilateral es de 0.000 siendo
menor a 0.005. Esto es favorable ya que es menor a 5% el cual esta permitido.
Asi mismo encontramos el siguiente hallazgo: Cervantes, Melinda, Tapia y Sofia
(2019), con su tesis “habilidades comerciales y su relacion con el desempefio en
ventas de los asesores comerciales de la empresa internacional camiones de Peru
S.A. 20187, su objetivo fue: entre las habilidades comerciales y el desempefio en
ventas de los asesores comerciales de la empresa International Camiones del Peru
S.A. - 2018. Utilizaron el enfoque -cuantitativo, disefio No experimental —
transeccional, de alcance descriptivo correlacional. Su muestra fue de 24
trabajadores, el instrumento de recoleccion de datos fue la encuesta, el cual tuvo
que ser evaluado por los expertos para validar y certificar el grado de confiabilidad
de cada item antes de su aplicacion a través del programa SPSS estadystic, Donde
los items de las habilidades comerciales tienen un alfa de Cronbach de 0.945 y el
desempefio de ventas tiene un alfa de Cronbach 0.914. con un coeficiente de
correlacion de Rho de Spearman de 0,599, con una respuesta bilateral de 0.000 lo
cual se anula la hip6tesis nula y se aprueba la hipotesis positiva que existe
correlacion positiva fuerte entre las habilidades comerciales y el desempefio en
ventas de los asesores comerciales de la empresa International Camiones del Peru
S.A. -2018.
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VI.

CONCLUSIONES

Primera:

Conforme a los resultados obtenidos de las variables estudiadas en la presente
investigacion, indica que la gestion de personal tiene una alta correlacién con la
variable cumplimiento de metas, es decir, existe una dependencia fuerte de la
variable cumplimiento de metas con respecto de la variable gestion de personal,
segun queda probado por el coeficiente de Pearson aplicado para el presente
andlisis (r=0,899).

Segunda:

Existe una relacién directa entre liderazgo del equipo de ventas y cumplimiento de
metas esto quiere decir que existe una dependencia fuerte de la variable
cumplimiento de metas con respecto al liderazgo del equipo de ventas, esto queda

probado por el coeficiente de Pearson de 0.826 (82.6%).

Tercera:

Existe una relacion directa entre organizacion y control del equipo de ventas y
cumplimiento de metas esto quiere decir que existe una dependencia fuerte de la
variable cumplimiento de metas con respecto al organizacién y control del equipo

de ventas, esto queda probado por el coeficiente de Pearson de 0.802 (80.2%).
Cuarta:

Existe una relacion directa entre formacion y habilidades del equipo de ventas y
cumplimiento de metas esto quiere decir que existe una dependencia fuerte de la

variable cumplimiento de metas con respecto al formacion y habilidades del equipo
de ventas, esto queda probado por el coeficiente de Pearson de 0.853 (85.3%).
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VII.

RECOMENDACIONES

En base a los resultados obtenidos, se recomienda lo siguiente:

Se recomienda a la empresa crosland:

Orientar a las tiendas de ventanilla a realizar la distribucion de sus productos a los
clientes cercanos a través de delivery, ya que esto les ayudaria a lograr un mayor

alcance al cliente e incrementar sus ventas.

Se recomienda a los distribuidores:

Realizar la publicacion de los productos en los medios de comunicacion ya sea tv,
radio, canales digitales tales como las redes sociales esto le proporcionara mayor
cobertura de captacion de clientes, mejor comunicacion con clientes potenciales y

ampliar a mayor cabalidad su circulo de ventas.

Se recomienda a la gerencia:

La gestion del personal es favorable pero también es mejorable. se recomienda
mejorar ya que esto permitird a futuro mantener o mejorar la posicion de la empresa
en el mercado empresarial.

El cumplimiento de metas es favorable pero mejorable. se recomienda incentivar al

personal para que se encuentren motivados y poder generar grandes ventas,

Se recomienda a la jefatura:

El liderazgo en el equipo de ventas es favorable pero también es mejorable. se
recomienda, aplicar en todo momento el liderazgo ya que eso les ayuda a que el

colaborador se encuentre motivado y pueda generar ventas esto permitira llegar a

colocar a la empresa en la cuspide del mercado empresarial.
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La organizacion y control del equipo de ventas es favorable pero mejorable. Se
recomienda, generar un control del personal dia con dia y de la mejor manera, para
poder generar un ambiente laboral lleno de tranquilidad, comodidad y respeto.

La formacion y habilidades del equipo de ventas es favorable pero también es
mejorable ya que esto ayudaria a los colaboradores a conocer mas sus productos

a vender y generar MAs recursos para poder cerrar ventas.
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ANEXOS.

Anexo 1 — Matriz de Operacionalizacion de Variables. Gestion de personal.

ANEXOS: MATRIZ DE OPERACIONALIZACION DE VARIABLES

Tabla 8. Operacionalizacion de la variable: Gestién de personal.

VARIABLES DEFINICION CONCEPTUAL DEFINICION DIMENSION INDICADORES ESCALA DE
DE ESTUDIO OPERACIONAL MEDICION
ORDINAL
Liderazgo del equipo de | Tipo de liderazgo
También conocida como ventas 1=Nunca
administracion de personal, es Estructuras comerciales,
una forma de gestibn que se Nuevas tecnologias: | 2=Casi
Independiente: | encarga de las relaciones de los Organizacion y control del | Automatizacion del personal de | Nunca
empleados con la empresa. Sin | Esta variable se medird | equipo de ventas. ventas, Funciones de
Gestion de | embargo, también realizan otras | a través del automatizacion del personal de | 3=A veces
personal actividades que incumben a | cuestionario en la ventas.
terceros como por ejemplo la | escala de Likert. 4=Casi
afiliacion de los colaboradores a _ siempre
un régimen de la seguridad Formacion de vendedores,
social. Startup Guide lonos. Formacion y habilidades del | Componentes del proceso de 5=Siempre

(2019).

equipo de ventas.

ventas, la televenta.




Anexo 02 — Matriz de Operacionalizacion de Variables. Cumplimiento de metas.

ANEXOS: MATRIZ DE OPERACIONALIZACION DE VARIABLES

Tabla 9. Operacionalizacién de la variable: Cumplimiento de metas.

Dependiente:

Cumplimiento
de metas

Estd asociado a la motivacion y
eficiencia en la empresa, por
tanto, hacer que los empleados de
una organizacion sean parte del
proceso para establecer y cumplir
objetivos los hace ver que desde
sus puestos de trabajo depende el
éxito de toda una empresa.
Andrés Luco (2018).

Esta variable se medira a
través del cuestionario en

la escala de Likert.

metas.

Establecimiento

de metas.

Metas a corto, mediano y largo

plazo.

Cumplimiento de

metas.

Estrategias para lograr el éxito.

VARIABLES DEFINICION CONCEPTUAL DEFINICION DIMENSION INDICADORES ESCALA DE
DE ESTUDIO OPERACIONAL MEDICION
ORDINAL
Las metas Procesos de la organizaciéon de | 1=Nunca

2=Casi Nunca

3=A veces

4=Casi siempre

5=Siempre




Anexo 03 — Instrumento de Recolecciéon de datos — el cuestionario.

CUESTIONARIO.
UNIVERSIDAD: UNIVERSIDAD CESAR VALLEJOS.
CARRERA: CIENCIAS EMPRESARIALES ESCUELA PROFESIONAL DE
ADMINISTRACION.

TEMA: Gestion de personal y cumplimiento de metas en la empresa crosland
automotriz s.a.c. distrito de ventanilla, Lima 2022.

Estimados Dealer’s,

El presente cuestionario es parte de un plan de investigacion, por lo que su fin es
la obtencién de informacion sobre su opinién acerca de la gestién de personal y
cumplimiento de metas en su tienda. Es muy importante su participacion en este
cuestionario.

INSTRUCCIONES:

No hay respuestas correctas o incorrectas. Simplemente reflejan su opinién
personal. Todas las preguntas tienen 5 opciones de respuesta. Elija la que mejor
describa lo que piensa usted. Solamente una opcion.

Marque la opcion elegida. Recuerde: NO se deben marcar 2 opciones.

Marque en el recuadro correspondiente de cada pregunta, segun la respuesta que
considere conveniente de los 20 items que se presentan a continuacion. La escala
de valoracion es la siguiente:

Siempre =5

Casi siempre = 4

A veces =3

Casinunca =2

Nunca =1

CONFIDENCIALIDAD:

Sus respuestas seran anodnimas y absolutamente confidenciales. Los cuestionarios
seran procesados por personas externas. Ademas, como usted puede notar, en

ningin momento se le pide su nombre.



INSTRUMENTOS DE RECOLECCION DE DATOS

VARIABLE INDEPENDIENTE (V.l.): GESTION DE PERSONAL

DIMENSION

N.

ITEM

1

2

3

del

equipo de

Liderazgo

ventas.

1

¢;Considera usted, que su jefe

comercial, es un buen lider?

¢,Cree usted, que su jefe comercial, es
un gran motivador, pues motiva a su

equipo todo el tiempo?

¢Considera usted, que su jefe
comercial, se preocupa por saber como
se siente usted y lo ayuda cuando mas

lo necesita?

¢, Considera usted, que su jefe comercial

lo acompafna laboralmente, todo el
tiempo para ayudarlo en lo que usted

necesite en ese momento?

Organizacion y
del

equipo de

control

ventas.

¢, Considera usted, que es facil el uso del

aplicativo “ASIRI”, en su trabajo diario?

¢, Considera usted, que es facil el uso de
la herramienta “PEDIDO SUGERIDO?”,

en su trabajo diario?

¢, Considera usted, que los anuncios de
sus productos en las redes sociales, le
ayuda a clientes

poder captar

potenciales?

Formacion y
habilidades del
equipo de

ventas.

¢,Cree usted, que en la empresa donde
usted labora, hay oportunidades de
aprender o perfeccionarse en su

profesion?

¢, Cree usted, que su jefe comercial lo
ayuda a solucionar inconvenientes que

surgen durante el proceso de ventas?




10 | ¢Considera usted, que la televenta lo

ayuda a alcanzar su meta?

Anexo 04 — Instrumento de Recoleccién de datos.

CUESTIONARIO.
UNIVERSIDAD: UNIVERSIDAD CESAR VALLEJOS.
CARRERA: CIENCIAS EMPRESARIALES ESCUELA PROFESIONAL DE
ADMINISTRACION.

TEMA: Gestidén de personal y cumplimiento de metas en la empresa crosland
automotriz s.a.c. distrito de ventanilla, Lima 2022.

Estimados Dealer’s,

El presente cuestionario es parte de un plan de investigacion, por lo que su fin es
la obtencién de informacién sobre su opinién acerca de la gestién de personal y
cumplimiento de metas en su tienda. Es muy importante su participacion en este
cuestionario.

INSTRUCCIONES:

No hay respuestas correctas o incorrectas. Simplemente reflejan su opinién
personal. Todas las preguntas tienen 5 opciones de respuesta. Elija la que mejor
describa lo que piensa usted. Solamente una opcion.

Marque la opcion elegida. Recuerde: NO se deben marcar 2 opciones.

Marque en el recuadro correspondiente de cada pregunta, segun la respuesta que
considere conveniente de los 20 items que se presentan a continuacion. La escala
de valoracion es la siguiente:

Siempre =5

Casi siempre =4

Aveces =3

Casinunca =2

Nunca =1

CONFIDENCIALIDAD:



Sus respuestas seran anonimas y absolutamente confidenciales. Los cuestionarios
seran procesados por personas externas. Ademas, como usted puede notar, en

ningln momento se le pide su nombre.

INSTRUMENTOS DE RECOLECCION DE DATOS

VARIABLE DEPENDIENTE (V.D.): CUMPLIMIENTO DE METAS
DIMENSION N. ITEM 11213/4|5
11 | ¢Cree usted, que las metas en ventas

son muy importantes para su

Las metas. organizacion?

12 | ¢ Considera usted, que las metas en
ventas lo ayudan a crecer

profesionalmente?

13 | ¢ Cree usted, que las metas sirven para
poder medir la calidad, eficiencia 'y
eficacia del desempefio de un vendedor

dentro de su organizacion?

14 | ¢ Considera usted, que las metas a
corto plazo, planteadas por su jefe

comercial es la correcta?

Establecimiento

de metas. 15 | ¢ Cree usted, que las metas a mediano

plazo, planteadas por la empresa son

alcanzables?

16 | ¢ Considera usted, que las metas a
largo plazo estan alineadas con los

objetivos de la organizaciéon?

17 | ¢Cree usted, que la empresa le otorga
las herramientas necesarias para poder

alcanzar los objetivos y metas?

Cumplimiento

de metas. 18 | ¢ Considera usted, que por parte de la

empresa obtiene beneficios por haber

llegado a su meta?




19

¢,Cree usted, que el uso de la
herramienta del “PEDIDO SUGERIDO?”,
le ayuda a alcanzar sus objetivos y

metas?

20

¢ Cree usted, que el uso del aplicativo
“‘ASIRI” le ayuda en su labor comercial

y también a poder alcanzar sus metas?




Anexo 05 — Validez de Expertos.

ﬁ UNIVERSIBAD Crvan Vawiom

INFORME DE OPINION SOBRE INSTRUMENTO DE INVESTIGACION.
I.DATOS GENERALES

Apelidas y nombres del experto,_STEPHANIE ERAZO ROMAN|
Institucion donde labora: UNIVERSIDAD CESAR VALLEJO

Especialidad

: MBA,

Instrumento de evaluacion: CUESTIONARIO
Autor (s) del instrumento (s). Reynaldo Alefandro Sausa Carridn,

del instrumento.

IIl. ASPECTOS DE VALIDACION
MUY DEFICIENTE (1) DEFICIENTE (2) ACEPTABLE (3) BUENA (4) EXCELENTE (5)
[ CRITERIOS )RE 1 3[4]5
CLARIDAD Loslblmouénmdamdosconlenwa}omptadoymm
dades acorde con 10s sujetos muéstrales,
Las instrucciones y los items del instrumento permiten X
OBJETIVIDAD recoger & Informacion objetiva sobre la  variable:
GES‘I’DON DE PERSONAL en todas sus dimensiones en
Indicadores conceptuales y operacionales,
El instrumento demuestra vigencia acorde con el X
ACTUALIDAD conocimiento clentifico, tecnaldgico, Innovacién vy legal
Inherente a Is variable: GESTION DE PERSONAL.
Los items del instrumento reflejan organicidad logica entre la |3
ORGANIZACION definicion operacional y conceptual respecto a la variable,
de manera gue permiten hacer inferencias en funcidn a las
hipdtesis, problema y objetivos de la investigacion,
SUFICIENCIA Los flems del instrumento son suficientes en cantidad y
calidad acorde con la variable, dimensiones o indicadores.
Los items del inslrumento son coherentes con e lipo de-
INTENCIONALIDAD | investigacion y responden a ks objelivos, hipdlesis y variable
de estudio.
La nformacion que se reco@ a través de los ilems del X
CONSISTENCIA | Instrumento, permitird analizar, describir y explicar la realidad,
motivo de la investigacion.
Los items del instrumento expresan relacion con los
COHERENCIA indicadores de cada dimensidn de la varisble: GESTION DE
PERSONAL
La relacidn entre 1a técnica y el instrumento propuestos X
METODOLOGIA | responden al propdsito de la investigacién, desarrolio
tecnolagico e innavacian,
PERTINENGIA La redaccidn de los tems concuerda con la escala valorativa E

PUNTAJETOTAL

'l

{Nota: Tener en cuenta que el instrumento es valido cuando se tiene un puntaje minimo de 41 “Excalente”: sin
embargo, un puntaje menor al anterior se considera al instrumento no vaido nl aplicable)

1l. OPINION DE APLICABILIDAD

TAPLICABLE

PROMEDIO DE VALORACION: | 47

Lima, 18 de Mayo del 2022

St




ﬁ Univensioan Cosan Vauiow

INFORME DE OPINION SOBRE INSTRUMENTO DE INVESTIGACION CIENTIFICA
Il.  DATOS GENERALES

Apellidos y nombres del experto: STEPHANIE ERAZO ROMANI

Institucion donde labora

Especialidad

- UNIVERSIDAD CESAR VALLEJO
. MBA

Instrumento de evaluacion : CUESTIONARIO
Autor (3) del instrumento (s): Reynaldo Alejandro Sausa Camidn
il. ASPECTOS DE VALIDACION

MUY DEFICIENTE (1) DEFICIENTE (2) ACEPTABLE (3) BUENA (4)

[ CRITERIOS

EXCELENTE (5)

1

CLARIDAD

Los (lems estan redactados con lenguaje apropiado y libre de
ambigiledades acorde con los sujetos muéstrales.

OBJETIVIDAD

Las instrucciones y los dems del instrumento permiten

la informacion objetiva  sobre la  varable:
CUMPLIMIENTO DE METAS en todas sus dimansiones
en indicadores conceptuales y operacionales.

3 IEC

ACTUALIDAD

El instrumento demuestra vigencia scorde con e
conocimiento cientifico, tecnoldgico, innovacion y legal
inherente = la variable: CUMPLIMIENTO DE HETAB

ORGANIZACION

Los items del instrumento reflejan organicidad logica entre la
definicion operacional y conceplual respeclo a la variable,
demmquemwdmumluwaum
hipdtesis, problema y objetivos de Ia investigacion,

SUFICIENCIA

Los items del instrumento son suficientas en cantidad y
calidad acorde con Ia vanable, dimensiones e indicadores.

INTENCIONALIDAD

Los items del mstrumento son coherentes con el tipo de

investigacion y responden a los objetivos, hipotesis y vaniable
de estudio.

CONSISTENCIA

La Informacion que se recoja a traves de los items del
instrumento, parmitira analizar, describir y explicar la realidad,
motivo de la investigacian.

COHERENCIA

Los ltems del mstrumento exprasan relacion con los
indicadores de cada dimension de Ia vanable:
CUMPLIMIENTO DE METAS,

METODOLOGIA

La relacion entre Ia 1écnica y el instrumento propuesios
responden al propésito de |a investigacidn, desarrollo
tecnologico e innovacion.

PERTINENCIA

La redaccidn de los (tems concuerda con la escala valorativa
del Instrumento,
! AL

o

{Nota: Tener en cuenta que el instrumento es valido cuando se bene un puntaje minimo de 41 “Excelente”, sin ambargo,

un puritaje menor al anterior se considera al instrumento no valido ni aplicable)
IV. OPINION DE APLICABILIDAD

PROWEDIO DE VALORACION: [L]

Lima, 18 de Mayo del 2022

A




ﬁ UNIVENSIOAD Craas Vawu o

INFORME DE OPINION SOBRE INSTRUMENTO DE INVESTIGACION.
I.DATOS GENERALES
Apeliidos y nombres del experio: Mg. Gabriela Medina Guizado
Institucion donde labora: Universidad Cesar Vallejo

Especiafidad: Administracién de

- MBA

Instrumento de evaluacion . CUESTIONARIO
Aulor (s) del instrumanto (). Reynaldo Alejandro Sausa Carrién,

. ASPECTOS DE VALIDACION

MUY DEFICIENTE (1) DEFICIENTE (2) ACEPTABLE (3) BUENA (4)

EXCELENTE (5)

NDICADORES

1

-

CLARIDAD

Los items estdn redactados con lenguaje apropeado y libre de
ambigiedades acorde con los sujelos muéstrales.

X

OBJETIVIDAD

Las instrucciones y los tems del instrumento permiten
recoger 13 informacidn objetiva sobre 1a  variable:
GESTION DE PERSONAL  en lodas sus dimensiones en
Indicadores concepluales y operacionales.

X

ACTUALIDAD

El instrumento demuestra vigencia acorde con ol
conocimiento clentifico, tecnoldgico, Innovacion y legal
inherante a la variable: GESTION DE PERSONAL.

ORGANIZACION

Los ftems del Instrumento raﬂqan aganlddad jogica entre la
definicién operacional y respecto 3 la variable,
de manera que permiten hacer inferencias en fundion a las
hipotesss, problema y objetivos de 1a investigacion,

SUFICIENCIA

Los items del instrumento son suficientes en cantidad y
calidad acorde con |a variable, dimensiones a indicadores.

INTENCIONALIDAD

Los tems del instrumento son coherentes con el tipo de

Investigacidn y responden a los cbjetivos, hipdtesis y vanable
de estudio.

CONSISTENCIA

La informacion que se recoa a ravés de los tems del
Instrumento, permitird analizar, describir y axplicar la realidad,
motivo de la investigacion.

COHERENCIA

Los ltems del Instrumento expresan relacion con los
indicadores de cada dimension de la variable: GESTION DE
PERSONAL

METODOLOGIA

La relacion entre la técnica y el instrumento propuestos
responden al proposito de |a investigacion, desarrollo
tecnoldgico e innovacion,

PERTINENCIA

La redaccan de los items concuerda con |a escala valorativa
del instrumento.

[

{Nota: Tener en cuenta que el instrumento es valido cuanto se Bene un puntaje minimo de 41 “Excelente’; sin

embargo, un puntaje menor al antenior se considers al instrumento no valido ni aplicable)
1. OPINION DE APLICABILIDAD

.............................

Lima, 22 de mayo de 2022




ﬁ UNIVERSIOAD Crivan Vaiino

I

INFORME DE OPINION SOBRE INSTRUMENTO DE INVESTIGACION

CIENTIFICA

DATOS GENERALES
Apellidos y nombres del experto: Mg. Gabriela Medina Guizado
Institucién donde labora: Universidad Cesar Vallejo
Especialidad: Administracion de Negocios - MBA

Instrumento de evaluacién

: CUESTIONARIO

Autor (s) del instrumento (s): Reynaldo Alejandro Sausa Carridn.
Il. ASPECTOS DE VALIDACION

MUY DEFICIENTE (1) DEFICIENTE (2) ACEPTABLE (3) BUENA (4)

"~ CRITERIOS

EXCELENTE (5)

“"'a‘;"‘ 13

45

CLARIDAD

Los items estan redactados con lenguaje apropiado y libre de
ambigledades acorde con los sujetos musstrales.

X

OBJETIVIDAD

Las instrucciones y los items del instrumenio permiten
la informacion objeliva sobre la varabie:

CUMPLIMIENTO DE METAS en lodas sus dimensiones

en_indicadores _concepluales yoperacionales.

ACTUALIDAD

El instumento demuestra wigencia acorde con el
conocimiento cientlfico, tecnolégico, innovacion y legal
inherente a la variable: CUMPLIMIENTO DE METAS,

ORGANIZACION

Los items del instrumento reflejan organicidad logica entre la
definicion operacional y conceplual respecto a la variable,
de manera que permiten hacer inferencias en funcian a las
hipétesis, problema y objetivos de la investigacion.

SUFICIENCIA

Los ftems del instrumento son suficientes en cantidad y
calidad acorde con la vaniable, dimensiones e indicadores.

INTENCIONALIDAD

Los tems dél instrumento scn coherentes con el tipo de
Investigacidn y responden a los objetivos, hipdtesis y variable
de estudio.

CONSISTENCIA

La Informacidn que se recoja a través de los ltems del
instrumento, permitira analizar, describir y explicar la realidad,
motivo de la investigacion.

COHERENCIA

Los ftems del instrumento expresan relacion con los
indicadores de cada dimensidn de la variable:
CUMPLIMIENTO DE METAS.

) T - P

METODOLOGIA

La relacidn entre la técnica y el instrumento propuestos
responden al proposito de ka investigacidn, desarrolio
tecnolégico & innovacidn.

PERTINENCIA

La redaccion de los ilems concuerda con I8 escala valorativa
ded instrumento.

(Nota: Tener an cuenta que &l iInstrumento es valido cuando se tiens un puntaje minmo de

41 *Excelente”;sin embargo. un puntaje menor al anterior se considera al instrumento no

valido ni aphcable)

IV. OPINION DE APLICABILIDAD

PROMEDIO DE VALORACION:

......................................................

Firma de experto informante
N° 72674439

Lima, 22 de mayo de 2022




UNIVERSIDAD Crsan Vaiirm

INFORME DE OPINION SOBRE INSTRUMENTO DE INVESTIGACION.

LDATOS GENERALES
Apefiidos y nombres del experto: PABLO RAMON CARRASCO PINTADO
Institucion donde labora : UNIVERSIDAD CESAR VALLEJO
Especialidad : MBA,

Instrumento de evaluacién : CUESTIONARIO
Autor (s) del instrumento (s): Reynaldo Alejandro Sausa Carrion.
. ASPECTOS DE VALIDACION

MUY DEFICIENTE (1) DEFICIENTE (2) ACEPTABLE (3) BUENA (4)

| CRITERIOS

EXCELENTE (5)

1

3

i

CLARIDAD

Los items estan redactados con lenguaje aproplado y ibre de
ambigledades acorde con los sujetos muéstrales.

OBJETIVIDAD

Las instrucciones y los itlems del instrumento permilen
recoger la Informacién objetiva sobre la variable:
GESTION DE PERSONAL en todas sus dimensiones en
indicadores conceptuales y operacionales.

ACTUALIDAD

El instrumento demueslra wvigencia scorde con el
conociméento cientifico, tecnoldgico, innovacion y legal
inherente a la variable: GESTION DE PERSONAL.

ORGANIZACION

Los tems del mstrumento refiejan organicidad ldgica entre fa
definicion operacional y conceptual respecto a la variable,
de manera que permiten hacer inferencias en funcion a las
hipdissis, problema y objetivos de ia investigacion.

SUFICIENCIA

Los temns del Instrumento son suficlentes en cantidad y
calidad acorde con la variable, dimensiones e indicadores.

INTENCIONALIDAD

Los ltems del instrumenio son cohersntes con ef Upo de

investigacion y responden a los objetivas, hipotesis y variable
de estudio.

CONSISTENCIA

La Informacion que se recoja a través de los tems del
instrumento, permitiré anakzar, describir y explicar |a realidad,
motivo de la investigacion.

COHERENCIA

Los items del Instrumento expresan relacidn con los
indicadores de cada dimension de la variable: GESTION DE
PERSONAL

METODOLOGIA

La relacién éntre [a tdcnica y el instrumento propuestos
responden al propdsito de la investigacién, desarrollo
tecnoldgico & innovacion.

PERTINENCIA

La redaccion de los ltems concuerda con |a escala valorativa
del instrumanto.

47

(Nota: Tener en cuents que el instrumento es valido cusndo se Bene un puntaje minimo de 41 "Excelente”, sin

embargo, un puntaje menor al anterior se conssdera al instrumento no valido ni aplicable)
m. OPINION DE APLICABILIDAD

APLICABLE

PROMEDIO DE VALORACION: l 47 '

Lima, 18 de Mayo del 2022




ﬁ Univensioan Cosan Vaoiom

INFORME DE OPINION SOBRE INSTRUMENTO DE INVESTIGACION CIENTIFICA

Il.  DATOS GENERALES

Apelidos y nombres del experto:
PABLO RAMON CARRASCO PINTADO

Institucion donde labora 5
UNIVERSIDAD CESAR VALLEJO

Especialidad
MBA

Instrumento de evaluacion : CUESTIONARIO
Autor (s} del instrumento (s): Reynaldo Alejandro Sausa Carrion

Il. ASPECTOS DE VALIDACION
MUY DEFICIENTE (1) DEFICIENTE (2) ACEPTABLE (3) BUENA (4)

[ CRITERIOS

EXCELENTE (5)

DICADORE!

1

4

CLARIDAD

Los itams estan redactados con lenguaje apropiado y libre de
ambigledades acorde con los sujelos muéstrales.

OBJETIVIDAD

Las instrucciones y los ftems del Instrumento permiten
recoger la informacion objetiva sobre la  varable:
CUMPLIMIENTO DE METAS en todas sus dimensiones
en Indicadores conceptuales yoperacionales.

ACTUALIDAD

El Instumento demuestra wvigencis acorde con el
conocimiento centifico, ico, innovacién y legal

ORGANIZACION

inherente a la variable: CUMPLIMIENTO DE METAS.

Los items ded instrumento reflejan organicidad kbgica entre Ia
definicion operacional y conceptual respecto a la variable,
de manera que permiten hacer inferencias en funcion 3 las
hipétesis, problema y objetivos de la Investigacién,

SUFICIENCIA

Los tems del instrumento son suficientes en cantidad y
calidad acorde con la variable, dimensiones e indicadores.

INTENCIONALIDAD

Los tems del instrumento son coherentes con el tipo de

investigacidn y responden a los objetivos, hipdtesis y variable
de estudio.

CONSISTENCIA

La informacion que se recoja a traveés da los items del
Instrumento, anahzar, describir y explicar la realidad,
motivo de la investigacion.

COHERENCIA

Los items del instrumenio expresan relacion con los
indicadores de cada dimension de la variable:
CUMPLIMIENTO DE METAS.

METODOLOGIA

La relacién entre |2 técnica y el instrumento propuestos
responden al proposito de la investigacion, desarrolio
tecnoldgico @ mnovacion.

PERTINENCIA

La redaccién de los ftems concuerda con la escala valorativa
del instrumento.

47

(Nota: Tener en cuenta que el instrumento as valido cuando se tiene un puntaje minimo de 41 "Excalenta”;
sin embargo, un puntaje menor al antanor se considera al mstrumento no valido ni aplicable)

IV. OPINION DE APLICABILIDAD

PROMEDIO DEVALORACﬂN:l 47 l

ST T i T =

Lima, 18 de Mayo del 2022




Anexo 06 — Solicitud para el desarrollo de la Investigacion.

“Afo del Forfaleoimiento oe la Soberania Naolonar”

Solcto Autorzacion para rada)o de nvestigacion.

&r. Pizammo Aguino, Carfoc.

Gerante ¢ repuscioc mayoriclac de 12 empreca orocland

Yo: Reynaido Alejandro Sausa Camion, identificado con DNI nro: 106822377, estudiante del curso
de Stulacion de [a Uniersidad Cesar Valejo, de [a camers profeziona! de Administracon, ante

usted con ef debigo respeto me presento ¥ expongo | sigulente:

Que dezeando conciulr exBozaments & Crso y esperAncoc 3pCriar CoNOCIMIEnto a otros
Investigagores, S0OLICITO a usted, tenga 3 bien concederme i3 3uforizacion para realzar e
trabajo de Investigacion, recoleccion de datos e nformacion en oportunas visitas a i3s3 tiendas de

ventanilia
Por o expuesio: Ruepo a usted acceder 3 10 soicitado por sor de szpecisl merds.

Fecha: O3 oe Junio gel 2222,

R/ Qa:ﬁ‘

I
Reynaido Alsfandro Sausa Camion

DNE 10622377



Anexo 07 — Autorizacion para el desarrollo de la investigacion.

“AfNo del Fortaleoimiento de la Soberania Naoclonaf

EL QUE SUSCRIBE, GERENTE DE REPUE3TOS MAYORISTA DE LA EMPRESA
CROSLAND.

Haoe conctar:

Por medio de B presents, e 3uorza al . Reynaido Alsfandro Sausa Camidm, com ONI:
10622377, estuciante con grado de Bachiler en Administracion e |3 univerzidad Cesar Valiejos,
o redizar & proyecio de mwvesSigadon denominadoc ‘Gestion de perzonal ¥ cumplimiento de
metas en la empresa crosiand automotriz s.a.C. Distio de Vertanila, Lima 2022° &n las Yendas
dizstrbuldoras de repuestos de &2 zona de ventaniia - Uma.

Esperando que & material, informadon y concdmienios suminiztracos por 0z colaboradores de
as tiencas de I3 zona amtes mencionada, sea base para 3 sfaboracion de su Investigackn y
beneficie medanis jos datos recopiiados, ia mejora de 12 gastion del persondl de ventas y mejora
en el cumpimiento de sus metas de nuestros distrbuldores de la zona

Fecna: 02 oe junio gef 2022.

Sr. Carios Pizamo Aguino.
Gerent= de repuestos mayorista
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Declaratoria de Autenticidad del Asesor

Yo, PAREDES DEL AGUILA JARDIEL, docente de la FACULTAD DE CIENCIAS
EMPRESARIALES de la escuela profesional de ADMINISTRACION de la UNIVERSIDAD
CESAR VALLEJO SAC - LIMA ESTE, asesor de Tesis titulada: "Gestion de personal y
cumplimiento de metas en la empresa crosland automotriz s.a.c. Distrito de Ventanilla,
Lima 2022.
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