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Resumen 

 

Esta investigación presentada ante ustedes, tuvo como objetivo determinar el nivel 

de correlación existente entre Gestión 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: ¿Cuál es la relación entre la gestión del personal 

y cumplimiento de metas en la empresa crosland automotriz s.a.c. distrito de 

ventanilla, lima 2022? Cuya hipótesis general es: ¿Existe una relación significativa 

y positiva entre la gestión 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: Gestión de personal y la variable dependiente: 

cumplimiento de metas. 

Dicha investigación es de tipo aplicada, nivel descriptivo correlacional, diseño No 

experimental y con un enfoque cuantitativo. El instrumento de recoleccion de datos 

fue la encuesta el cual tuvo que pasar por un análisis 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 

ítems de Gestión 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 basó en el análisis 

de los resultados de las encuestas aplicadas a una muestra de 50 colaboradores 

teniendo una población de 50 colaboradores. Los resultados indican que existe una 

relación positiva alta, entre las variables Gestión de personal y cumplimiento de 

metas, según el coeficiente de correlación de Pearson (r= 0,899), esto indica que 

la correlación es significativa en el nivel 0.01 (1%) siendo inferior al 0.05, lo cual 

indica rechazar la hipótesis negativa y aceptar la hipótesis positiva; es decir que la 

gestión de personal tiene relación significativa con el cumplimiento de metas en la 

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

 

 

Palabras claves: Gestión 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 fulfillment 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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I. INTRODUCCIÓN 

 

Durante estos últimos años las empresas u organizaciones mundiales, han logrado 

obtener grandes avances, así como también múltiples problemas que afectan a la 

empresa de manera directa o indirectamente, eso conlleva a que los directivos 

deban analizar, como la gestión del personal y el cumplimiento de metas, influyen 

en la organización. 

Por esta razón, existe vinculación entre el desempeño 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 

organización siendo una pieza muy importante para la generación 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 

organización. De esta parte se entiende que para llegar a la meta y ser competitivo 

en el mercado empresarial, debemos tener una muy buena gestión del personal de 

ventas para el cumplimiento de las metas; siendo esta la que demuestre una 

generación de cambios dentro y fuera de la organización 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 información al 

cliente, plantea ideas de negocios, aclara dudas e incógnitas en los clientes, cierran 

ventas y hacen el seguimiento a los clientes para desarrollar en ellos un respaldo 

de confianza y llegar a colocar a la organización como una de las más reconocidas 

dentro del ámbito empresarial y de negocios. (p.382).  

Jhon P. Baumgarten (2016), considera que el establecimiento de metas significa 

trazar una serie de objetivos que te encaminará a alcanzar las metas trazadas. 

En el ámbito internacional, la empresa española “The Shop Expert”, siendo una de 

las mejores en el rubro de call center, ellos presentaban una organización muy 

fortificada y desarrollada dentro y fuera de la empresa, pero tiene una debilidad y 

tiene que ver con el desempeño de sus colaboradores claro que no en su mayoría. 

Durante los estudios de 360 grados se ha podido observar que existe un mal 
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desempeño laboral de algunos colaboradores producto de una mala gestión del 

personal de ventas dentro de la empresa. 

En el ámbito nacional tenemos que la empresa Arvalo Services sac. No cuenta con 

una buena posición dentro del mercado empresarial ya que tiene un problema en 

el desempeño de los colaboradores y que esto no se pudo resolver ya que esto 

viene desde hace muchos años atrás y que la gestión del personal de ventas no 

pudo encontrar aun la solución lo cual hace que dicha empresa no pueda estar 

posicionada en el mercado empresarial. 

Por lo expuesto, en esta investigación se quiere determinar el nivel de la gestión 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 así cumplir con los 

objetivos de la gestión del personal de ventas y con la empresa, produciendo el 

ingreso necesario para el inicio y final del ciclo productivo, a través de la realización 

de diversas actividades comerciales que permitan alcanzar la competitividad en el 

mercado empresarial. 

La justificación del problema del presente estudio, tiene relevancia pues nos 

permitirá determinar los niveles de la gestión del personal y cumplimiento de metas 

en la empresa crosland automotriz s.a.c. distrito de ventanilla, lima 2022. Conocer 

la situación actual del caso en específico es muy importante para el investigador 

como caso de estudio. 

La justificación practica del presente estudio, ayudará a que la empresa crosland 

automotriz sac. tome acciones para mejorar en la gestión del personal y 

cumplimiento de metas, por lo cual, le ayudará a generar estrategias que ayude a 

mejorar su efectividad. Esta investigación, ayudará a la empresa crosland 

automotriz sac., a mejorar su nivel de competencia dentro del mercado empresarial, 

ayudará a elevar su nivel de productividad, mejorando los niveles de desempeño 

laboral de sus colaboradores, esto ayudará a los colaboradores y a las tiendas 

comerciales a nivel nacional. 
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La justificación teórica del presente estudio, nos permitirá tener conocimiento sobre 

la situación de la empresa crosland automotriz sac., en su desarrollo en función de 

la gestión del personal y cumplimiento de metas, así mismo ahondar en el caso de 

la empresa crosland automotriz sac. 

Dicha información nos ayudará a conocer cómo se comporta nuestras variables, 

como es la gestión del personal y cumplimiento de metas, y principalmente en el 

caso en referencia. Así mismo, dicho resultado nos permitirá sugerir hipótesis en 

bien de la empresa. 

La justificación metodológica, nos ayudará a crear una nueva herramienta que 

ayudará a determinar la gestión existente en el personal y cumplimiento de metas, 

para recolectar y analizar los datos. Así mismo, se pretende definir otros conceptos 

a cerca de la relación que existe entre la variable en estudio desde una nueva 

perspectiva o en función del caso que se ha escogido. 

La problemática: ¿Cuál es la relación entre la gestión del personal y cumplimiento 

de metas en la empresa crosland automotriz s.a.c. distrito de ventanilla, lima 2022? 

El objetivo general: Determinar la relación que existe entre la gestión del personal 

y cumplimiento de metas en la empresa crosland automotriz s.a.c. distrito de 

ventanilla, lima 2022. 

Los 3 objetivos específicos del proyecto de investigación son:  

a). Establecer qué relación 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 relación entre la organización 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 relación existe entre formación 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 hipótesis general ¿Existe una relación significativa y 

positiva entre la gestión de personal y cumplimiento de metas en la empresa 

crosland automotriz s.a.c. distrito de Ventanilla, Lima 2022? Siendo la siguiente 

hipótesis negativa; que la gestión de personal no tiene relación significativa con el 
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cumplimiento de metas en la empresa crosland automotriz s.a.c. distrito de 

Ventanilla, Lima 2022. Siendo la siguiente hipótesis positiva; que la gestión de 

personal tiene relación significativa con el cumplimiento de metas en la empresa 

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

 

Se presentó los antecedentes nacionales, internacionales y regionales de la 

investigación, los cuales, nos ayudará como sustento, para interpretar los 

resultados obtenidos. 

Además, como antecedentes nacionales, tenemos a Peñafiel (2016) en su 

investigación y proyecto, recogió información a través de un análisis estadístico y 

de salud por parte de las instituciones con la finalidad de comprobar la hipótesis. El 

resultado indica que la gestión por procesos y el cumplimiento de metas en la 

dirección distrital – Salud, no muestra ningún desarrollo ya que existen demasiados 

cambios en la directiva y de los colaboradores. 

Así mismo, Figueroa (2017). Realizó un trabajo, gestión de compras y cumplimiento 

de metas, es básico, no experimental, correlacional, enfoque cuantitativo, su 

muestra fue de 92 personas y usó la encuesta y el cuestionario como medio de 

información. Sus resultados arrojaron que si hay relación medio alto entre ambas 

variables. 

En Taiwán tenemos a (Chen et al - 2021) el tema fué: Los sistemas de gestión 

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 cómo 

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 organización.  

En áfrica del norte tenemos a (Oussi-Boulila-2018) el tema fué: El impacto de las 

características de la función de auditoría interna en la calidad del control interno. Su 

nivel es correlacional, su muestra es de 59 personas. Los resultados arrojaron que 

si hay relación existente entre las variables. 

Desde la ciudad blanca Arequipa tenemos a Osorio (2018) Su trabajo fué gestión 

de los recursos humanos y el cumplimiento de metas. Es básico, su enfoque es 

cuantitativo, su nivel es correlacional y no-experimental. Su muestra fue de 104 
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personas. Los resultados arrojaron que si hay relación entre sus variables de medio 

alto. 

También tenemos a (Rabanal, 2019) hizo un trabajo sobre los procesos 

administrativos y cumplimiento de metas, es diseño no-experimental, tipo aplicada, 

su muestra fué de 41 personas. Los resultados arrojaron que si existe relación entre 

sus variables. 

Para comprender el propósito de esta investigación, les presento a continuación los 

siguientes conceptos de la variable independiente: Gestión de personal. 

Según, Juan Pedro Garcia y Javier Garcia (Gestión de personal y equipos 

comerciales – 2016). Afirma: El personal de ventas son las personas responsables 

de contactar y tratar con los clientes de una organización. (p.35). 

Según, 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). 

Según Myriam Quiroa (Fuerza de ventas, 2021). El personal de ventas, viene a ser 

un grupo de personas del área de ventas que tienen la responsabilidad de atender 

al cliente directamente, saber cuáles son sus dudas, sus necesidades hasta poder 

llegar a satisfacerlos. (p.1). 

según Gestion.org. Asegura: el personal de ventas, es un profesional preparado 

altamente capacitado en la aplicación de estrategias de ventas, sino que también 

conoce las características 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 García (2016) manifiesta: son 

aquellas personas que tienen habilidades y destrezas comerciales para poder 

cerrar ventas y generar cartera de clientes potenciales. 

Según Juan Pedro García (2016) refiere: La función principal de la fuerza de ventas 

es la de la venta y se enfocan en asegurar la satisfacción del cliente, mejorar sus 

ventas y generar recursos a la organización.  

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 serán cordiales, sin problemas ni 
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conflictos, para que no se vea mal, la imagen de la empresa, y por último 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 creación de 

ofertas, dependiendo del tipo de empresa que sea y la situación de la misma. 

Según, Juan Pedro García (2016) manifiesta: El personal de ventas, pueden ser 

clasificados de diferentes formas como: tradicionales, pues consideran que su único 

trabajo es vender, el “técnico”, es pues el mejor conocedor del producto el cual le 

permite explicar las funciones de la misma y por último el “moderno” es el cual se 

preocupa más por resolver problemas del cliente y no solo en vender. 

Según Juan Pedro García (2016) dá 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. 

Selección de vendedores: Según “ELG asesores” (2016) dá a conocer: El 

reclutamiento del personal Una de las más grandes responsabilidades del gerente 

encargado del personal de ventas es la de reclutar personal y seleccionar el equipo 

de la fuerza de ventas, se valdrá de las reacciones frente a situaciones, el cual, 

determinará en gran porcentaje la percepción que se obtengan en ese momento.  

Selección de personal de ventas, es el acto por el cual los directivos de una 

organización 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 organización con proyectos a mejoras. (Robbins-Coulter-

2018-p.667). 

Proactivo: tener espíritu colaborativo y comprometido ante alguna eventualidad. 

(Hábitat-2019-p.1). 

La capacitación: es un conjunto de herramientas que se utiliza para que el 

colaborador genere habilidades y destrezas en bien de la organización. (Seminario, 

2020). 

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

persona a desenvolverse en un puesto de trabajo determinado. (Nevena-2020). 
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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 están 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 demás personas. (Amenos.org-2016). 

Optimismo: estado de motivación personal para poder alcanzar algún objetivo. 

(Pymerang-2021). 

Perseverancia: un buen vendedor debe esperar seguro de sí mismo hasta lograr 

sus objetivos. 

Empatía: un buen vendedor debe ponerse en los zapatos de sus clientes para 

comprender ¿qué es lo que desea alcanzar? 

Determinación: 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 está ofreciendo y poder decidir si compra o no. 

Consejos: el buen vendedor: ante un potencial cliente, no hables solo escucha y 

podrás 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 están vendiendo y 

este puede ser local, nacional o extranjero. (lifeder.com-2021).  

Su segmentación: es la clasificación de clientes diferenciados por su estatus de 

compras para algún determinado fin. (Rafael Ángel Becerra Ruiz 2018). 

Canales de ventas: es un proceso en el que los directivos se basan para poder 

realizar ventas de productos de importación a estos les llaman mayoristas. 

(rockcontent-2020). 
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Liderazgo del equipo de ventas: Según Juan Pedro García (2016) manifiesta: El 

líder de ventas, es quien debe ser parte integral del equipo y no hacer cumplir su 

grado jerárquico sobre su equipo que dirige ya que eso no permitirá que el personal 

de ventas se desarrolle íntegramente, haciendo que la labor del equipo de ventas 

se ponga en riesgo. El líder posee habilidades para dirigir, analizar situaciones y 

tomar decisiones dentro del equipo. (p.55) 

Indicadores.  

Tipos de liderazgo: según Juan Pedro García (2016) sostiene que: existen 

diferentes tipos de líderes dentro de una organización que puede llevar al equipo 

de ventas al éxito o al fracaso. 

El líder 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 líder autocrático. Este tipo de líder es el jefe el único que tiene el control sin tomar 

en cuenta la opinión de sus miembros del equipo de ventas. 

Liderazgo laissez – faire. Este tipo de liderazgo es más abierto ya que le líder solo 

plantea las metas, las designa y el equipo, solos realizan sus ventas y solos generan 

utilidades sin la intervención del líder. 

Líder burocrático. Fomenta un ambiente de trabajo rígido entre gerencia y 

colaboradores donde ellos solo deberán acatar órdenes. 

Líder carismático. Es la persona que cuenta con una personalidad que atrae e 

influye ante los demás aun en momentos muy críticos. 

Líder transformacional. Es la persona que motiva el desarrollo positivo de sus 

integrantes del equipo comercial y genera en el trabajo un ambiente de valores. 

Teoría de los dos factores de Herzberg: son elementos que producen satisfacción 

en una plantilla son completamente diferentes de los que causan insatisfacción. 

Esto se debe a que las personas tienen un sistema de necesidades dobles: por un 

lado, está 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). 

Fidelización, Dinamización de equipos comerciales: Los vendedores son quienes 

conforman el equipo de ventas, estos equipos comerciales son los encargados de 

poner en práctica las estrategias y tácticas definidas para conseguir clientes, 
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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 dedicación que ellos hacen durante su labor comercial. 

(Juan Pedro García 2016).   

Organización y control de los equipos de ventas: según Juan Pedro García (2016) 

manifiesta: “el control de ventas es una herramienta tecnológica que ayuda a los 

gerentes a monitorear el desempeño del equipo de ventas, tales como las 

oportunidades de ventas hasta el mismo cierre”. (p.71). 

Estructuras comerciales: Como señala Juan Pedro García (2016) destaca que: sirve 

para determinar la titularidad de un negocio, así como para localizar en cuales de 

sus departamentos se desarrollan las actividades de control y mando. 

Nuevas tecnologías: Automatización de la fuerza de ventas. Es la utilización de la 

tecnología para facilitar el proceso comercial y mecanizar las tareas repetitivas que 

no necesitan de un humano para ser realizadas. 

Juan Pedro García (2016) manifiesta que: Las funciones del sistema automatizado 

del personal de ventas, permite que los vendedores se centren en trabajos más 

específicos como seguimiento de las compras de los clientes potenciales, 

márgenes de compras diarias, comparaciones de márgenes de compras mensuales 

y asistencia a los clientes con materiales promocionales de ventas. La 

automatización libera a los miembros del equipo de ventas de las tareas 

comerciales y les concede más tiempo en las actividades con mayor probabilidad 

de generar ventas. 

Formación y habilidades del equipo de ventas: Según Juan Pedro García (2016) 

manifiesta: “Son acciones dinámicas, que ayudan a desarrollar nuestras 

habilidades y mantenerlas alineadas con los cambios del mercado. Por eso el 

liderazgo, la gestión y la formación de los equipos de ventas se han convertido en 

unos de los grandes retos estratégicos del siglo XXl”. (p.105) 

Formación de vendedores: Dicho con las palabras de Juan Pedro García (2016) 

propone que: La formación de vendedores, es una actividad dinámica 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, persuasión, comunicación, etc. Que un vendedor ya debería tener. Sin 

embargo, nunca está de más que se refuercen y amplíen para ayudarle a ser 

todavía más eficaz en sus tareas comerciales. 

Los componentes del proceso de ventas: Dicho con las palabras de Juan Pedro 

García (2016) propone que: este proceso es muy importante ya que viene a ser la 

comunicación 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 empático. 

La televenta: De acuerdo a Juan Pedro García (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 telefónicas. 

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

presentamos a continuación:  

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 organización de metas: este proceso engloba desde la planificación 

de una meta pasando por la estructuración 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 será determinante para logras las 

metas propuestas por cada empresario. (Baumgarten, 2016. p.16). 

Las metas a corto plazo: se define por un periodo específico, que conduce a 

objetivos más grandes y que se caracteriza por que son más fáciles de alcanzar, 

estos pueden ser días por venir. (Baumgarten, 2016. p.16). 

Las metas a mediano plazo: Son aquellas cuya realización se dará en un futuro 

próximo, pero un poco más 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 años, el cual es 

beneficioso, porque te ayuda a poder tomar decisiones y proporciona una gran 

dosis de motivación diaria. (Baumgarten, 2016. p.6). 
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El cumplimiento de metas: es el periodo final, detrás de este periodo, existe todo un 

proceso el cual se conoce como objetivos y que siendo estos el camino para 

alcanzar la meta deberán ser objetivos detallados y específicos 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 

qué camino tomar para llegar a ellos ya que existe motivación diaria. 

Elaborar metas claras que añadan valor a tu vida: es planear abiertamente e incluso 

compartirlas con alguno de tus amigos, una vez establecida mentalízate en lo que 

estas persiguiendo.  

Pian pianito hacia tus metas: tendrás 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 límite: esto te motivara para trabajar en tu objetivo con mayor 

ahínco y tal vez hasta vencer ese límite.  

Cumplimiento de meta: cuando finalmente hayas logrado alcanzar tu meta. Debes 

trazarte otra meta, esto te ayudará a poder desarrollarte mejor como persona 

responsable y motivadora. 

Definición de términos básicos: a continuación, les presentamos el significado de 

algunas palabras que se emplearon para su mejor comprensión. 

Gestión: es un conjunto de operaciones que sirven para dirigir y administrar una 

empresa. 

Objetivos: es el fin donde se quiere llegar y al cual se dirige una acción. 

Negociación: acción de negociar. 

Conflictos: oposición o desacuerdo entre personas o cosas. 

Comisiones: es un dinero que se paga por realizar alguna transacción o alguna 

venta. 

Análisis: es realizar un estudio específico de una población total. 

Vocación: es el interés que una persona posee cuando realiza alguna actividad. 

Motivación: es un sentimiento intrínseco 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 exaltación del ánimo 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. 

Prospección: es el estudio de posibilidades de apertura de un negocio o empresa. 

Empatía: acciones de una persona hacia otra, para lograr algún beneficio personal. 

Honestidad: cualidad de la persona o cosa que es honesta. 

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

Cúpula: conjunto de personas que dirigen un grupo, asociación u organización. 

Mercadotecnia: son técnicas que se emplean en una empresa para generar una 

buena comercialización de sus productos en un determinado tiempo. 

Acepciones: Es el significado de alguna palabra o acción. 

Mercancías: bien con que se comercia. 

Segmentación: acción de segmentar o segmentarse. 

Autocrático: de la autocracia o relacionado con ella. 

Carismático: de carisma o relacionado con él. 

Automatización: 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. 

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

llegar a lograr este objetivo. 

 

 

 

 

 

 

 



 
 
 

14 
 

III. METODOLOGÍA 

3.1. Tipo y diseño de Investigación. 

Tipo de investigación, Aplicada, El objetivo, fue resolver un problema específico, 

buscando hallar el conocimiento para su aplicación y también para el desarrollo 

cultural o científico. (Ñaupas, Mejía, Novoa, Villagómez-2015). 

Su diseño, Cuantitativo, esto quiere decir, que es todo lo que se puede expresar a 

través de cuadros estadísticos para tener resultados ya sea a favor o en contra 

(Hernández y Mendoza 2020). 

Su nivel, correlacional, significa analizar si existe un aumento o disminución entre 2 

variables. (Hernández – Sampieri y Mendoza 2020). 

Su diseño, No-experimental, vienen a ser todo aquello que se realiza sin manipular 

indebidamente las variables, se basan en la observación de cambios para luego 

llegar a analizarlos. (Hernández – Sampieri y Mendoza 2018). 

La investigación de campo, viene a ser la recopilación de nuevas informaciones 

obtenidas a través de fuentes primarias para un determinado fin. (Hernández – 

Sampieri y Mendoza 2018). 

Su investigación, transversal, quiere decir, que solo se debe aplicar una sola vez 

para poder obtener resultados reales y confiables. (Hernández – Sampieri y 

Mendoza 2018). 

 

 

Figura 1. Esquema de diseño de investigación. 
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3.2. Variables y Operacionalización. 

Variable independiente (V.I.): Gestión de personal. 

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

Definición conceptual. 

V1. Gestión de personal. Conocida a su vez como administración de personal, viene 

a ser una forma de gestión 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 Ionos. (2019). 

V2. Cumplimiento de metas. Esto viene asociado a una motivación extrínseca 

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 desempeño laboral depende el éxito de toda una 

organización.  Andrés Luco (2018). 

Definición operacional. Sus variables serán medidas con 6 dimensiones y 6 

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

3.3. Población, Muestra y Muestreo. 

Población: se denomina así, a un conjunto de seres vivos de la misma especie que 

habitan en un lugar determinado. (Condori Ojeda 2020, p.2) 

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

Criterio de inclusión:  

Personal de ventas (contratado). 

administrador de la tienda (contratado o dueño de la tienda). 
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Criterio de exclusión:  

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

ítems de los cuestionarios. 

Muestra: es una pequeña cantidad que representa a todo un grupo de mayor 

escala, estas pueden ser personas, animales u objetos. (Condori Ojeda 2020). 

Para nuestra investigación, tendremos una muestra de 50 colaboradores el cual 

siendo una pequeña población nos podrá facilitar el proceso para la obtención de 

los datos. Nuestra muestra será 50 colaboradores de las tiendas de ventanilla en 

lima. 

Muestreo: no aplica, ya que contamos con una pequeña población y muestra. 

Unidad de análisis: nuestro estudio es descriptivo, ya que nos permite hacer un 

análisis con los datos obtenidos de una manera sencilla y clara el cual nos permite 

representar los resultados a través de gráficos, esquemas, tablas y ensayos 

estadísticos. (Miranda. 2016, p01). 

3.4. Técnicas e instrumentos de recolección de datos.  

Son herramientas que nos permiten obtener información de una población 

determinada para temas comerciales. (Hernández y Avila- 2020 p01). 

La encuesta, es una técnica que se utiliza a través de un cuestionario y es aplicada 

a una determinada población conocido como muestra. Dichas encuestas nos 

brindan información tales como: opiniones, actitudes y comportamientos de los 

ciudadanos. (Hernández y Avila (2020) p01). 

La técnica que usaremos será la encuesta, siendo ésta muy confiable y además 

nos brinda información a corto plazo. 

El cuestionario, emplearemos el cuestionario para poder obtener información 

certera y valida. El cuestionario viene a ser un instrumento utilizado para obtener 

información con fines de investigación o evaluación. (Question pro (2022). P01). 

El cuestionario, será validado por expertos para poder demostrar su confiabilidad, 

constará de un formato escrito de preguntas cerradas siendo estas preguntas 

orientadas a nuestras variables para poder medirlas esto nos permitirá obtener 

información muy importante para nuestra investigación. las preguntas serán 

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: será nuestra herramienta digital para poder aplicar nuestra 

encuesta. 

 

 Validación de juicios de expertos. 

 

Fuente: Elaboración Propia 

 

La escala de Likert, es uno de los instrumentos más utilizados para fines de estudios 

del mercado, es un instrumento psicométrico donde el encuestado va a marcar si 

está de acuerdo o en desacuerdo sobre una afirmación. 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 información 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 investigación. (Ventura león 2017).  

 

 Validación de juicio de experto. 

 

Fuente: Elaboración propia. 
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En el cuadro expresado en la parte superior podemos observar la aprobación 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 relación y coherencia con las dimensiones y 

variables. La confiabilidad es el grado en el cual un instrumento de recoleccion de 

datos nos da información valiosa y muy certera.  (Ventura león 2017). 

 

 Escala de interpretación de la confiabilidad. 

 

Fuente: Elaboración propia. 

 

La validez y la confiabilidad, son propiedades muy importantes porque permiten a 

otros investigadores conocer el nivel de precisión de los instrumentos empleados y 

que los resultados serán veraces.  

3.5. Procedimientos. 

Haremos uso del cuestionario como instrumento de recojo de información, una vez 

aplicado y teniendo ya los resultados luego procederemos a ingresarlo a una base 

de datos el cual nos dará un resultado que indicará si hay relación o no entre las 

variables. 

3.6. Métodos de análisis de datos. 

Primer paso, debemos de diseñar 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 tabulación en un sistema llamado 

“SPSS analityc” el cual nos dará el resultado final. 

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

gráficas con los datos obtenidos, ya que nos mostraran los resultados en imágenes. 
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La selección de una tabla, graficas o imágenes se deben de realizar de acuerdo al 

grado de la investigación. Miranda (2016, p01). 

El análisis a nivel Inferencial, nos permite estimar parámetros de población a partir 

de la muestra utilizada, así como realizar el contraste de la hipótesis. Los test 

estadísticos aplicados dependerán de la naturaleza de nuestros datos y tipo de 

variables. De la Puente (2018, p01). 

3.7. Aspectos éticos. 

La ética comprende tanto una dimensión 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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IV. RESULTADOS. 

En esta sección veremos los resultados encontrados en función a los objetivos de 

la investigación. teniendo como objetivo general: Determinar la relación que existe 

entre la gestión 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 

específicos: a). Establecer qué relación 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 relación entre la organización 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 relación existe 

entre formación 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 correlación entre variables, se interpreta con la siguiente escala de 

grado de correlación. 

4.1. Respecto al objetivo General: Determinar la relación que existe entre la 

gestión 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). 

 

 Correlación entre las variables. 

 
 

fuente: cuestionario aplicado a los colaboradores de la empresa crosland 
automotriz sac. 
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La tabla 4, muestra una probabilidad de aceptación en su totalidad (100%) también 

expresa una correlación existente muy alta entre ambas variables gestión 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 hipótesis general: Existe una relación 

significativa y positiva entre la gestión de personal y cumplimiento de metas en la 

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

Existe relación “entre fuerte y perfecto” entre ambas variables, esto quiere decir, 

que ante una variación en el cumplimiento de metas es de 0.899 (89.9%). 

4.2. Respecto al objetivo específico (a) Establecer qué relación 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). 

 

 Correlación entre liderazgo del equipo de ventas y 

cumplimiento de metas. 

 

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

 

La tabla 5, muestra una probabilidad de aceptación en su totalidad (100%) tiene 

una muestra censal de 50 colaboradores de la empresa crosland automotriz sac. 

también expresa una correlación 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 relación significativa y positiva entre liderazgo 

del equipo de ventas y cumplimiento de metas en la empresa crosland automotriz 

sac. 

Existe relación “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 específico (b) Identificar si existe relación entre la 

organización 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). 

 

 Correlación entre organización y control del equipo de ventas y 

cumplimiento de metas. 

 

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

 

La tabla 6, muestra una correlación existente muy alta entre ambas organización 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 

relación “entre fuerte y perfecto” entre organización 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 específico (c) Determinar qué relación existe entre 

formación 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). 

 

 Correlación entre formación y habilidades del equipo de ventas 

y cumplimiento de metas. 

 

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

 

La tabla 7, muestra una probabilidad de aceptación en su totalidad, también expresa 

una correlación existente muy alta entre formación 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 relación “entre fuerte y perfecto” 

entre formación 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. 

 Cuadro de confiabilidad de la variable: Gestión de personal. 
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Según la tabla 8. Nos muestra el grado de fiabilidad de la variable: gestión de 

personal el cual podemos observar que se encuentra según el alfa de Cronbach 

0.910 (91%). 

 

 Cuadro de confiabilidad de la variable cumplimiento de ventas. 

 

 

Según la tabla 9. Nos muestra el grado de fiabilidad de la variable: cumplimiento de 

metas el cual podemos observar que se encuentra según el alfa de Cronbach 0.936 

(93.6%). 
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V. DISCUSIÓN 

 

De acuerdo con los resultados obtenidos en el cuadro se determinó que existe una 

correlación positiva muy alta entre la Gestión 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 hipótesis positiva: la 

gestión de personal tiene relación significativa con el cumplimiento de metas en la 

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

Según “ELG asesores” (2016) dá a conocer: El reclutamiento del personal Una de 

las más grandes responsabilidades del gerente encargado del personal de ventas 

es la de reclutar personal y seleccionar el equipo de la fuerza de ventas, se valdrá 

de las reacciones frente a situaciones, el cual, determinará en gran porcentaje la 

percepción que se obtengan en ese momento. Selección de personal de ventas, es 

el acto por el cual los directivos de una organización 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 

organización con proyectos a mejoras. (Robbins-Coulter-2018-p.667). El 

cumplimiento de metas: es el periodo final, detrás de este periodo, existe todo un 

proceso el cual se conoce como objetivos y que siendo estos el camino para 

alcanzar la meta deberán ser objetivos detallados y específicos para poder 

alcanzarlos. 

Así mismo encontramos el siguiente hallazgo: según (Pasache,2020) en su tesis 

“Procesos de gestión y el cumplimiento de metas en el servicio de nutrición durante 

la pandemia COVID 19 en un hospital nacional 2020” el grado de correlación de 

Spearman de 0,778 dando como resultado una correlación positiva alta entre el 

proceso de gestión y el cumplimiento de metas al 1% de significancia. Su muestra: 

70 trabajadores. Además, obtuvo como nivel de significancia 0,00 inferior a 0,05, lo 

cual indica rechazar HO y aceptar la hipótesis alternativa; es decir que los procesos 

de gestión se relacionan con el cumplimiento de metas en el servicio de nutrición 

durante la pandemia COVID 19 de un hospital nacional 2020.  

También en el trabajo de Rojas (2015) en su tesis “Proceso de selección 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 relación que 

existe entre el proceso de selección 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 aceptación acerca del proceso 

de selección de personal, mientras que el 34% tienen una regular aceptación y 

finalmente el 4% tiene una mala aceptación. Para finalizar, existe una relación 

significativa entre las variables: proceso de selección 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 

gestión por competencias y nivel de cumplimiento de metas, Constructora MECH 

S.R.L., Cusco, 2021”, su objetivo: establecer la relación entre la gestión por 

competencias y nivel de cumplimiento de metas. Tuvo una población y muestra de 

20 colaboradores. Los resultados arrojaron que existe relación moderada y positiva 

entre el nivel de gestión por competencias y nivel de cumplimiento de metas 0.579 

(57.9%). 

De acuerdo con los resultados obtenidos en la primera hipótesis especifica se 

determinó que existe una correlación 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 asesoría en capital humano y gestión del talento de 

KPMG en México, (2022) afirma que: las mujeres en este año 2022 serían las 

prioridades del liderazgo femenino ya que no les parece nada complicado el no 

poder movilizarse para poder tener comunicación con su equipo de ventas y que lo 

pueden hacer muy fácilmente vía remota el cual comúnmente lo viene haciendo. 

Así mismo encontramos el siguiente hallazgo: según Kaqui y 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 relación 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, diseño No 

experimental, correlacional – transversal. Para realizar esta investigación los 
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autores tuvieron una población 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 ítem antes de su aplicación. Se determinó el nivel de relación 

entre el liderazgo gerencial y logro de metas en el banco Scottiabank de la ciudad 

de Huaraz 2020, el cual tuvo como resultado una relación positiva media y 

significativa (Rho=0.633; sig.=0.000), además se interceptan en el nivel a veces con 

un 67.9 % seguido del nivel casi nunca en 17.9% y por último se acepta la hipótesis 

de estudio y se rechaza la hipótesis nula. 

De acuerdo con los resultados obtenidos en la segunda hipótesis especifica se 

determinó que existe una correlación positiva muy alta entre la organización 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. 

Así mismo encontramos el siguiente hallazgo: Rojas (2019), con su tesis “Plan 

anual de control y cumplimiento de metas de las áreas de la municipalidad provincial 

de Moyobamba 2018”, su objetivo fue determinar la relación de plan anual de 

control y cumplimiento de metas, su investigación 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 ítem antes de su aplicación. Luego de su 

aplicación 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 relación a los resultados del plan anual de control y el 

cumplimiento de metas y dada la probabilidad de error del 0,05. Si existe relación 

significativa entre las variables, se observa también que el grado de correlación de 

Spearman tiene un valor de 0,932 lo que significa que es significativa con una 

correlación positiva considerable y que el rango bilateral es de 0.000 siendo menor 

a 0.005 por lo que se acepta la hipótesis: el nivel de implementación del plan anual 

de control de las áreas de la municipalidad provincial de Moyobamba 2018, es 

ineficiente y el grado de cumplimiento de metas de las áreas de la municipalidad 

provincial de Moyobamba 2018, es inadecuada. 
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De acuerdo con los resultados obtenidos en la tercera hipótesis especifica se 

determinó que existe una correlación positiva muy alta entre la formación 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 está permitido.  

Así mismo encontramos el siguiente hallazgo: Cervantes, Melinda, Tapia y Sofía 

(2019), con su tesis “habilidades comerciales y su relación con el desempeño en 

ventas de los asesores comerciales de la empresa internacional camiones de Perú 

S.A. 2018”, su objetivo fue: entre las habilidades comerciales y el desempeño en 

ventas de los asesores comerciales de la empresa International Camiones del Perú 

S.A. - 2018. Utilizaron el enfoque cuantitativo, diseño 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 ítem antes de su aplicación a través del programa SPSS estadystic, Donde 

los ítems de las habilidades comerciales tienen un alfa de Cronbach de 0.945 y el 

desempeño de ventas tiene un alfa de Cronbach 0.914. con un coeficiente de 

correlación de Rho de Spearman de 0,599, con una respuesta bilateral de 0.000 lo 

cual se anula la hipótesis nula y se aprueba la hipótesis positiva que existe 

correlación positiva fuerte entre las habilidades comerciales y el desempeño en 

ventas de los asesores comerciales de la empresa International Camiones del Perú 

S.A. – 2018. 
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VI. CONCLUSIONES 

 
Primera: 

 

Conforme a los resultados obtenidos de las variables estudiadas en la presente 

investigación, indica que la gestión de personal tiene una alta correlación con la 

variable cumplimiento de metas, es decir, existe una dependencia fuerte de la 

variable cumplimiento de metas con respecto de la variable gestión de personal, 

según queda probado por el coeficiente de Pearson aplicado para el presente 

análisis (r=0,899). 

 

Segunda: 

 

Existe una relación 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 relación directa entre organización 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 organización y control del equipo 

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

 

Cuarta: 

 

Existe una relación directa entre formación 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 formación 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 distribución de sus productos a los 

clientes cercanos a través de delivery, ya que esto les ayudaría a lograr un mayor 

alcance al cliente e incrementar sus ventas. 

 

Se recomienda a los distribuidores: 

 

Realizar la publicación de los productos en los medios de comunicación ya sea tv, 

radio, canales digitales tales como las redes sociales esto le proporcionará mayor 

cobertura de captación de clientes, mejor comunicación con clientes potenciales y 

ampliar a mayor cabalidad su círculo de ventas. 

 

Se recomienda a la gerencia: 

 

La gestión del personal es favorable pero también es mejorable. se recomienda 

mejorar ya que esto permitirá a futuro mantener o mejorar la posición 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 permitirá llegar a 

colocar a la empresa en la cúspide del mercado empresarial.  
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La organización y control del equipo de ventas es favorable pero mejorable. Se 

recomienda, generar un control del personal día con día y de la mejor manera, para 

poder generar un ambiente laboral lleno de tranquilidad, comodidad y respeto. 

La formación y habilidades del equipo de ventas es favorable pero también es 

mejorable ya que esto ayudaría a los colaboradores a conocer más sus productos 

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

 
 
Anexo 1 – Matriz de Operacionalización de Variables. Gestión de personal. 

 

ANEXOS:  MATRIZ DE OPERACIONALIZACION DE VARIABLES 

Tabla 8. Operacionalización de la variable: Gestión de personal. 

VARIABLES 

DE ESTUDIO 

DEFINICION CONCEPTUAL DEFINICION 

OPERACIONAL 

DIMENSION INDICADORES ESCALA DE 

MEDICION 

ORDINAL 

 

 

 

 

Independiente: 

 

Gestión de 

personal 

 

También conocida como 

administración de personal, es 

una forma de gestión que se 

encarga de las relaciones de los 

empleados con la empresa. Sin 

embargo, también realizan otras 

actividades que incumben a 

terceros como por ejemplo la 

afiliación de los colaboradores a 

un régimen de la seguridad 

social. Startup Guide Ionos. 

(2019). 

 

 

 

 

 

Esta variable se medirá 

a través del 

cuestionario en la 

escala de Likert.                                                                            

Liderazgo del equipo de 

ventas 

Tipo de liderazgo  

1=Nunca 

 

2=Casi 

Nunca 

 

3=A veces 

 

4=Casi 

siempre 

 

5=Siempre 

 

 

Organización y control del 

equipo de ventas. 

Estructuras comerciales, 

Nuevas tecnologías: 

Automatización del personal de 

ventas, Funciones de 

automatización del personal de 

ventas. 

 

Formación y habilidades del 

equipo de ventas. 

Formación de vendedores, 

Componentes del proceso de 

ventas, la televenta. 

 



 
 
 

 
 

Anexo 02 – Matriz de Operacionalización de Variables. Cumplimiento de metas. 

 
ANEXOS: MATRIZ DE OPERACIONALIZACION DE VARIABLES 

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

VARIABLES 

DE ESTUDIO 

DEFINICION CONCEPTUAL DEFINICION 

OPERACIONAL 

DIMENSION INDICADORES ESCALA DE 

MEDICION 

ORDINAL 

 

 

Dependiente: 

 

Cumplimiento 

de metas 

 

 

Está asociado a la motivación y 

eficiencia en la empresa, por 

tanto, hacer que los empleados de 

una organización 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 medirá a 

través del cuestionario en 

la escala de Likert.                                                                            

 

Las metas 

 

Procesos de la organización de 

metas. 

 

1=Nunca 
 
 

 
2=Casi Nunca 
 
 
 
3=A veces 
 
 

 
4=Casi siempre 
 
 

 
5=Siempre 

 

Establecimiento 

de metas. 

 

Metas a corto, mediano y largo 

plazo. 

 

Cumplimiento de 

metas. 

 

Estrategias para lograr el éxito. 



 

 
 

Anexo 03 – Instrumento de Recolección de datos – el cuestionario. 

 

CUESTIONARIO. 

UNIVERSIDAD: UNIVERSIDAD CESAR VALLEJOS. 

CARRERA: CIENCIAS EMPRESARIALES ESCUELA PROFESIONAL DE 

ADMINISTRACION. 

 

TEMA: Gestión 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 investigación, por lo que su fin es 

la obtención de información sobre su opinión acerca de la gestión de personal y 

cumplimiento de metas en su tienda. Es muy importante su participación en este 

cuestionario. 

INSTRUCCIONES: 

No hay respuestas correctas o incorrectas. Simplemente reflejan su opinión 

personal. Todas las preguntas tienen 5 opciones de respuesta. Elija la que mejor 

describa lo que piensa usted. Solamente una opción. 

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

Marque en el recuadro correspondiente de cada pregunta, según la respuesta que 

considere conveniente de los 20 ítems que se presentan a continuación. La escala 

de valoración es la siguiente: 

Siempre = 5 

Casi siempre = 4 

A veces = 3 

Casi nunca = 2 

Nunca = 1 

CONFIDENCIALIDAD: 

Sus respuestas serán anónimas y absolutamente confidenciales. Los cuestionarios 

serán procesados por personas externas. Además, como usted puede notar, en 

ningún momento se le pide su nombre. 

 

 



 

 
 

INSTRUMENTOS DE RECOLECCION DE DATOS 

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

DIMENSION N. ITEM 1 2 3 4 5 

 

 

 

Liderazgo del 

equipo de 

ventas. 

1 ¿Considera usted, que su jefe 

comercial, es un buen líder? 

          

2 ¿Cree usted, que su jefe comercial, es 

un gran motivador, pues motiva a su 

equipo todo el tiempo? 

          

3 ¿Considera usted, que su jefe 

comercial, se preocupa por saber cómo 

se siente usted y lo ayuda cuando más 

lo necesita? 

          

4 ¿Considera usted, que su jefe comercial 

lo acompaña laboralmente, todo el 

tiempo para ayudarlo en lo que usted 

necesite en ese momento? 

          

 

 

Organización y 

control del 

equipo de 

ventas. 

5 ¿Considera usted, que es fácil el uso del 

aplicativo “ASIRI”, en su trabajo diario? 

          

6 ¿Considera usted, que es fácil el uso de 

la herramienta “PEDIDO SUGERIDO”, 

en su trabajo diario? 

          

7 ¿Considera usted, que los anuncios de 

sus productos en las redes sociales, le 

ayuda a poder captar clientes 

potenciales?  

          

 

 

Formación y 

habilidades del 

equipo de 

ventas. 

8 ¿Cree usted, que en la empresa donde 

usted labora, hay oportunidades de 

aprender o perfeccionarse en su 

profesión? 

          

9 ¿ 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 Recolección de datos. 

 

CUESTIONARIO. 

UNIVERSIDAD: UNIVERSIDAD CESAR VALLEJOS. 

CARRERA: CIENCIAS EMPRESARIALES ESCUELA PROFESIONAL DE 

ADMINISTRACION. 

 

TEMA: Gestión 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 investigación, por lo que su fin es 

la obtención de información sobre su opinión acerca de la gestión de personal y 

cumplimiento de metas en su tienda. Es muy importante su participación en este 

cuestionario. 

INSTRUCCIONES: 

No hay respuestas correctas o incorrectas. Simplemente reflejan su opinión 

personal. Todas las preguntas tienen 5 opciones de respuesta. Elija la que mejor 

describa lo que piensa usted. Solamente una opción. 

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

Marque en el recuadro correspondiente de cada pregunta, según la respuesta que 

considere conveniente de los 20 ítems que se presentan a continuación. La escala 

de valoración es la siguiente: 

Siempre = 5 

Casi siempre = 4 

A veces = 3 

Casi nunca = 2 

Nunca = 1 

CONFIDENCIALIDAD: 



 

 
 

Sus respuestas serán anónimas y absolutamente confidenciales. Los cuestionarios 

serán procesados por personas externas. Además, como usted puede notar, en 

ningún momento se le pide su nombre. 

 

INSTRUMENTOS DE RECOLECCION DE DATOS 

VARIABLE DEPENDIENTE (V.D.): CUMPLIMIENTO DE METAS 

DIMENSION N. ITEM 1 2 3 4 5 

 
 
 
Las metas. 

11 ¿Cree usted, que las metas en ventas 

son muy importantes para su 

organización?  

          

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 desempeño de un vendedor 

dentro de su organización? 

          

 
 
 
 
Establecimiento 
de metas. 

14 ¿Considera usted, que las metas a 

corto plazo, planteadas por su jefe 

comercial es la correcta? 

          

15 ¿Cree usted, que las metas a mediano 

plazo, planteadas por la empresa son 

alcanzables? 

          

16 ¿Considera usted, que las metas a 

largo plazo están alineadas con los 

objetivos de la organización? 

          

 
 
 
 
Cumplimiento 
de metas. 

17 ¿Cree usted, que la empresa le otorga 

las herramientas necesarias para poder 

alcanzar los objetivos y 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.  

 
 
 



 

 
 

 
 
 
 
 



 

 
 

 
 
 
 
 



 

 
 

 
 
 
 
 



 

 
 

 
 
 
 
 



 

 
 

 
 
 
 
 



 

 
 

Anexo 06 – Solicitud para el desarrollo de la Investigación. 

 



 

 
 

Anexo 07 – Autorización para el desarrollo de la investigación. 
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