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Resumen

El objetivo de la tesis ha sido determinar la influencia de la Motivacion extrinseca en el
cumplimiento de metas en la empresa Tiendas Peruanas S.A, Teoria de los dos factores de
Herzberg, el factor higiénico que plantea Herzberg, cita las condiciones que el
colaborador se aparece envuelto; es decir, condiciones fisicas y ambientales, sueldos,
remuneraciones, beneficios laborales y los factores motivacionales segiin Herzberg, cita
las funciones, reconocimientos, logros, progresos, etc., siendo este tipo de motivacion
mas perdurable y al ser asi aumenta el sentir positivo de los colaboradores. Segun Leon
y Diaz (2013). La motivacion extrinseca es aquella inducida por medio de estimulos y
premios de la tarea que un colaborador realiza para obtenerlos ya que se difunde por
factores externos que son el reconocimiento por un logro, incentivos laborales y las
condiciones de trabajo en las que desempefia el trabajador para asi alcanzar las metas y
objetivos establecidos lo que genera una mayor efectividad y mejores resultados. Segln
Reeve (2003). Las metas en toda empresa se deben de cumplir es por ello que dependen
el esfuerzo de los empleados, las metas se relacionan con el comportamiento, por eso las
actitudes buscan llegar a las metas pasando por encima de cualquier problema o dificultad
que pueda alejar al trabajador de llegar a cumplirla. El tipo de investigaciéon ha sido
Aplicada, la poblacién estuvo conformada por 100 trabajadores, la muestra ha sido censal,
el instrumento que utilizé fue el cuestionario de tipo Likert, los resultados que se ha
obtenido es que la calidad de produccion influye significativamente en el posicionamiento

en el mercado de la Empresa Tiendas Peruanas S.A.

PALABRAS CLAVE: Motivacion extrinseca, incentivos laborales y metas.



Abstract

The objective of the thesis has been to determine the influence of extrinsic motivation in
the achievement of goals in the company Tiendas Peruanas SA, Herzberg's theory of the
two factors, the hygienic factor raised by Herzberg, cites the conditions that the employee
appears to be involved ; that is, physical and environmental conditions, salaries,
remunerations, labor benefits and motivational factors according to Herzberg, cites
functions, acknowledgments, achievements, progress, etc., this type of motivation being
more lasting and, as such, increases the positive feeling of the collaborators According to
Ledn and Diaz (2013). The extrinsic motivation is that induced by means of stimuli and
rewards of the task that a collaborator performs to obtain them since it is diffused by
external factors that are the recognition by an achievement, work incentives and the
working conditions in which the worker performs for thus achieving the goals and
objectives established which generates greater effectiveness and better results. According
to Reeve (2003). The goals in any company must be met is why they depend on the efforts
of employees, the goals are related to behavior, so attitudes seek to reach the goals passing
over any problem or difficulty that may alienate the worker to get to fulfill it. The type of
research has been Applied, the population was made up of 100 workers, the sample was
census, the instrument that was used was the Likert questionnaire, the results that have
been obtained is that the quality of production significantly influences the positioning in

the market of Empresa Tiendas Peruanas SA

KEYWORDS: Extrinsic motivation, work incrntives and goals.



INTRODUCCION

A nivel global la motivacion es un agente significativo en cualquier organizacion
principalmente la motivacion extrinseca que es la que influye con mejor frecuencia entre
otros en el desempefio de los colaboradores y por ende busca el cumplimiento de metas
y objetivos mediante una buena gestion, ya que la motivacion incide de manera directa
en los colaboradores y todo ello repercute en el desempefio de sus funciones
permitiéndoles trabajar con una eficienciay eficacia para la obtencién de resultados. Es
por ello, que las compafiias deben operar la motivacion sobre su equipo de ventas como
una pieza fundamental descubriendo en ellos aquellas carencias de motivacion
extrinseca que deberan ser controladas y reforzadas ya que estas influyen en el
cumplimiento de metas y se verd reflejado en la solucion que obtienen y en el

compromiso gue tienen con la compafiia.

De otro lado las organizaciones y empresas del Peri no desarrollan esta
estrategia de gestion empresarial por cuanto la mayoria de ellas tratan de pagar el sueldo
minimo vital, siendo este uno de los elementos de la motivacion extrinseca por lo que
los trabajadores no se sienten motivado, en un articulo publicado por el Diario la
Gestion (2014) indican que “la motivacion solo se logra cuando un empleado se
encuentra en proporcion entre sus intereses y los de la compaiiia”, por otra parte como
es de publico conocimiento “los sueldos son un buen incentivo para los trabajadores y
se considera como un reconocimiento de su esfuerzo y que entre otros también permite
su identificacion con la empresa, aumenta su autoestima, efectividad y buen
desempefio”. También un articulo publicado por el diario gestion (2016) comenta “que
estd probado que el compromiso de los empleados logra aumentar un 20% del

cumplimiento de un colaborador”.

Por consiguiente, la motivacion es de suma importancia para una compafiia, ya
esta esté constituida por pocos o muchos colaboradores, puesto que el personal que lo
integra permitira el incremento de todo negocio y por lo que las compafiias deben
incentivar de manera constante a sus colaboradores mediante remuneraciones,
incentivos, buenas condiciones de trabajo, capacitaciones, etc. haciéndoles sentir
importantes en la compafiia y esto lograra que estos siempre se mantengan involucrados

con sus metas y sobre todo con el desarrollo de la compafiia.



A nivel local las empresas estan tomando conciencia de la importancia que tiene
la motivacion para sus empleados, brindarles incentivos como aumento de sueldos, un
clima laboral en el que pueda desempefiarse de forma adecuada para el cumplimiento
de metas y asi poder aumentar su productividad respecto a la competencia, todo esto
con el fin de que estos satisfagan sus necesidades y tengan un buen rendimiento en el
desempefio de tareas, al contrario existen otras empresas por la zona de estudio que los
empleados no son bien tratados ni remunerados; se atrasan en sus pagos, no gozan de
beneficios y no pueden dar todo de si para que la organizacién crezca y gane mas cliente
(fidelizacion), por ende aumente sus ingresos ya que el crecimiento y posicionamiento

de una empresa depende del factor humano.

A nivel especifico Tiendas Peruanas S.A que fue creada en el afio 2008 que
pertenece al grupo Intercorp cuenta con 20 tiendas a nivel nacional, siendo cada una de
ellas imagen para la cadena de tiendas por departamentos que luego tomaria como
nombre comercial Oechsle, contexto de estudio, la ubicacién que nos centraremos sera
la del distrito de Independencia ubicada en el centro comercial Plaza Lima Norte. El
proyecto de investigacion de la empresa Tiendas Peruanas S.A de Independencia en el
area de ventas nos da a conocer que existe falta de motivacion y mejora en aquellos
factores extrinsecos como es los reconocimientos, incentivos, condiciones de trabajo,
etc. que elevan el buen desempefio de los colaboradores. Por otra parte, el clima laboral,
que resulta ser un factor importante es un tema a tomar en cuenta ya que los asesores
comerciales de venta no estan lo suficientemente motivados por que sienten que no se
le esta tomando muy en cuenta su esfuerzo, el trabajo es algo rutinario para ellos y no
se esfuerzan en dar mas de si mismos solo logran un monto (venta) y se conforman con
es0 y no se centran en vender mas para beneficio de la empresa (que al fin y al cabo
Ilega a ser mas remuneracion para ellos) y poder formar un equipo exitoso que logre el
cumplimiento de metas y objetivos para buscar mayores ingresos empresa ademas de

marcar una diferencia sobre la competencia.

En consideracion a lo expuesto es concerniente desenvolver una investigacion
que nos autorice a decretar la influencia de la motivacion extrinseca en el cumplimiento

de metas con la fuerza de ventas de Tiendas Peruanas S.A, Independencia 2019.

Chicaiza, W y Cragno, A. (2017). Motivacion en 3 escuelas de medicina de

Ecuador. (articulo cientifico publicado en “Educacion médica™). Quito, Ecuador: El



servier. Los autores manifestaron en su libro como objetivo general analizar los patrones
que tienen que ver con la motivacion de los alumnos de la facultad de medicina en tres
universidades en Ecuador. Se pudo concluir que es necesario ahondar en el tema de la
motivacion de los estudiantes porgue todo esto repercute en su aprendizaje y desarrollo

lo que mejora su rendimiento escolar.

Del Carmen, A. (2003). Motivacion laboral en un servicio de urgencias
hospitalario. (articulo cientifico publicado en “Educacion médica”). Quito, Ecuador: El
servier. El autor planteo como el principal objetivo de este estudio analizar la
motivacion de los médicos segun su percepcion y observacion. En conclusion, el
reconocimiento de logros, la mejora salarial y las condiciones de trabajo son pilares

fundamentales de incentivos para mejorar el rendimiento de las personas.

Mufoz, A. y Ramirez, M. (2014). La motivacion de los empleados: més alla de
la zanahoria y el garrote. (articulo cientifico publicado en “cuéntELE”). Medellin,
Colombia: Idiomas EAFIT. El autor determind diferentes estudios que evidencian
relacion entre la motivacién extrinseca con la satisfaccion laboral. Para concluir la
empresa debe implementar diversas estrategias, ya que motivar a un trabajador lo hace
mas competente y se pueda desarrollar de la mejor forma para propiciar su crecimiento

laboral.

Molina, H. (2000). Establecimiento de metas, comportamiento y desempefio.
(articulo cientifico publicado en “scielo”). Cali, Colombia: Universidad del valle. El
autor evidencio la problemética de los enfoques de motivacion que afectan y repercuten
en el comportamiento, por ello, el ambiente de trabajo debe ser el mas comodo y grato
para desarrollar sus laborales. Por lo que se concluyd, en este articulo analizar las pautas
que tienen que ver con el desempefio de los trabajadores para lograr el cumplimiento de

metas.

Salmeron, H., Gutiéerrez, C., Salmeron, P. y Rodriguez S. (2011). Metas de logro,
estrategias de regulacion y rendimiento académico en diferentes estudios
universitarios. (articulo cientifico publicado en “RIE”). Madrid, Espafia: Instituto de
Ciencias Materiales de Madrid. El autor manifestd que lograr metas en la educacién son
caracteristicas que tienen que ver con la mente de los estudiantes ya que funcionan para

integrarse en el ambiente logrando su realizacion desarrollandose personalmente. Para



concluir se puede argumentar que este articulo ayudo a conocer como se relacionan las

metas con el desempleo de los estudiantes.

Sum (2015). Motivacion y su desempefio laboral en la Empresa de la zonal,
Quetzaltenango. (tesis para obtener el grado profesional de licenciado en psicologia
industrial). Ciudad de Guatemala, Guatemala: Universidad Rafael Landivar. El autor
afirmé como objetivo general de la investigacion establecer la influencia de la
motivacion en el desempefio laboral del personal administrativo en la empresa de
alimentos de la zona 1 de Quetzaltenango. Se concluy6, que ambas variables de estudio
se relacionan positivamente ya que la motivacion repercute en el desempefio laboral y

en rendimiento.

Delgado, V. (2012). La Motivacién Laboral y su Incidencia en el Desempefio
laboral: un estudio de caso. (tesis para obtener el titulo profesional de Licenciado en
administracion). Caracas, Venezuela: Universidad Central. EI autor manifesto que el
objetivo general de esta investigacion fue determinar la relaciéon de la motivacion con
el desempefio laboral. En conclusion, la motivacion influye significativamente en el
desempefio laboral ya que al mayor desempefio se consiguen mayores resultados y se

Ilega al cumplimiento de metas.

Olvera, Y. (2015). Estudio de la Motivacién y su influencia en el desempefio
laboral de los empleados administrativos del area comercial de la constructora
Furoiani Obras y Proyectos. (tesis para obtener el titulo de Psicologia Industrial).
Guayaquil, Ecuador: Universidad de Guayaquil. El autor defini6 como objetivo
especificar los factores motivacionales que intervienen en el desempefio del personal
administrativo. Esta investigacion fue considerada por el resultado obtenido del autor,
en el cual comprueba una vez més la relacion de la motivacion con el desempefio, donde
si la variable principal es afectada (motivacién), puede repercutir en la otra (desempefio

laboral).

Martinez, M. (2016). La Motivacién y el Desempefio Laboral de la empresa
Celsius Ecuador del canton Quito, Provincia de Pichincha. (tesis para obtener el titulo
profesional de Licenciado en psicologia). Quito, Ecuador: Universidad de Ambato. El

autor planteo como objetivo examinar la incidencia que tiene la motivacion en el



desempefio de los empleados de la organizacion. Llegando a la conclusién, que esta
investigacion fue considerada por la confirmacion del investigador, en que el trato y el
salario no debe ser el mismo para cada trabajador, debe de variar segun su desempefio,

el cual es importante como factor motivador primario.

Sanchez, M. (2017). La Motivacion Extrinseca Y Su Influencia En El Desempefio
De Los Pilotos De La Empresa Lima Bus, Lima. (tesis para obtener el grado de
licenciada en administracion). Lima, Perd: Universidad Cesar Vallejo. El autor propuso
como objetivo general de esta investigacion determinar la influencia de la motivacion
extrinseca en el desemperfio de los pilotos de la empresa Lima Bus. En conclusion, se
determiné que la motivacion extrinseca influye significativamente en el desempefio de

los pilotos de la empresa Lima Bus.

Veldsquez, C. (2014). La Motivacion Extrinseca Y Su Relacion Con El
Rendimiento Académico en el Idioma Inglés En Los Estudiantes De Nivel Secundaria
Turno Tarde De La Institucion Educativa Emblematica Elvira Garcia Y Garcia Pueblo
Libre, Lima. (Tesis para obtener el titulo profesional de Licenciado en Administracion).
Lima, Per(: Universidad Nacional de educacién Enrique Guzman y Valle. El autor
infiri6 como objetivo general de la investigacion determinar la relacion de la motivacion
extrinseca en el regimiento académico. En conclusion, la motivacion extrinseca se
relaciona significativamente con el rendimiento ya que el nivel de correlacion indica

que es fuerte y positiva.

Lauro, M. (2017). Motivacién Laboral en los colaboradores del &rea de Ay B
en Thunderbird Salsa’s, del distrito de Miraflores, en el 2017. (tesis para obtener el
titulo profesional de licenciada en turismo y hoteleria). Lima, Per(: Universidad Cesar
Vallejo. La autora propuso como objetivo general fue identificar el rango de motivacion
laboral que se desarrolla en el area Ay B en Thunderbird Salsa’s, del distrito de
Miraflores. En conclusién, un 66% se siente motivado por la empresa por lo tanto puede
asegurarse que si se ejercen factores motivacionales ya que genera mas ganancias y
mejores situaciones de oportunidades dentro y fuera de la empresa.

Puma, E. (2015). La Motivacion Y Su Relacion Con EI Compromiso

Organizacional Del Personal Del Area De Ventas De La Empresa Campo Fe, Distrito



De San Borja,2015. (tesis para obtener el grado de licenciada en administracion). Lima,
Per(: Universidad Cesar Vallejo. La autora enfatizé como objetivo general determinar
la relacion del compromiso organizacional en el area de ventas con la motivacion de la
empresa. En conclusion, que si existe una relacién significativa entre la motivaciony el

compromiso organizacional ya que se tiene un coeficiente de correlacion de 84.7 %.

Carhuachin, (2016). Motivacion laboral de la fuerza de ventas de la Empresa
AC Distribuidores EIRL, Santa Anita —Lima. (tesis para obtener el titulo profesional de
Licenciado en administracion). Lima, Peru: Universidad Cesar Vallejo. El autor propuso
como objetivo general de la investigacion determinar cuéles son las caracteristicas de la
motivacion laboral de la fuerza de ventas en la empresa AC Distribuidores EIRL Santa
Anita -2016. En conclusidn, se determin6 que las caracteristicas esfuerzo, desempefio,
recompensa y metas de la fuerza de ventas de la empresa AC Distribuidores EIRL, que
los trabajos que se realizan la fuerza de venta son rutinarios todos los dias, por esta razon

muchos de ellos se sienten desmotivados.

La teoria que soporta la motivacion extrinseca es: La teoria de los dos factores
de Herzberg, la plantea en el afio de 1968 en su obra “One More Time, How Do You

Motivate Employees”.

Esta teoria representa dos factores; higiénicos y motivacionales.
El factor higiénico que plantea Herzberg, cita las condiciones que el colaborador se
aparece envuelto; es decir, condiciones fisicas y ambientales, sueldos, remuneraciones,
beneficios laborales. El factor higiénico no modifica la conducta del colaborador; mas
bien, eluden que el desarrollo de sus tareas se llegue a sentir algn tipo de insatisfaccion.

El factor motivacional esta enfocado esencialmente en la pieza clave de una
organizacion; el colaborador, ya que teniéndolo motivado y saber recompensar es

esencial en una empresa.

Esta teoria de Herzberg encierra importantes elementos que influyen en el
cumplimento y desempefio de los colaboradores en una compaiiia. Ya que los factores

intrinsecos y extrinsecos, como son: remuneraciones, condiciones del trabajo,



incentivos, etc. son factores que permiten un mejor cumplimiento de las metas en los

colaboradores.

Robbins (2005), plantea como definicion la motivacion es un proceso por el cual
los individuos se esfuerzan para alcanzar una meta haciendo a los empleados mas
competentes y productivos ya que si no se da significa que no existe una motivacion
intrinseca ni extrinseca ya que no daran todo su esfuerzo y concentracion en realizar las

funciones establecidas y esto repercutira en el desarrollo de la organizacion.

Por otro lado Chiavenato (2015), define que la motivaciéon es un elemento
fundamental para comprender la conducta de un individuo con su entorno, asi mismo se
puede definir como un modo psicoldgico primordial relacionado con las condiciones,
identificacion y nociones. La motivacién es una manera que genera el deseo de un
comportamiento que conduce hacia un objetivo trazado por medio de un incentivo ya

que esto se relaciona con las necesidades y estimulos laborales.

Segln los autores Ledn y Diaz (2013), plantean una definicién sobre la
motivacion extrinseca la cual nos dice que es aquella inducida por medio de estimulos
y premios de la tarea que un colaborador realiza para obtenerlos ya que se difunde por
factores externos que son los reconocimiento por un logro, incentivos laborales y las
condiciones de trabajo en las que desempefia el trabajador para asi alcanzar las metas y

objetivos establecidos lo que genera una mayor efectividad y mejores resultados.

Segun Chiavenato (2012), afirm6 que para que exista Motivacidn extrinseca es
fundamental que se dé una percepcion diferente en cada individuo ya que actdan medios
receptores como el pensamiento, sentimiento y acciones, como ejemplo se propone la
remuneracion de un empleado ya que no motiva, pero si cuando se da una mejora salarial

se genera una diferencia en las actitudes y acciones del trabajador.

Asimismo, Reeve (2010), afirm6 que la motivacion externa por el lugar de
origen es influenciada desde afuera de la persona por otros individuos o el ambiente
ademas depende de que se dé una serie de circunstancias o exista algo ya preparado para

generar este tipo de motivacion. En la mayoria de los empleados de una empresa estan



en constante motivacién por parte de sus jefes para asi beneficiar no solo al colaborador

sino lograr metas trazadas por la empresa.

Segun Reeve (2003), afirmé que las metas en toda empresa se deben de cumplir
es por ello que dependen el esfuerzo de los empleados, las metas se relacionan con el
comportamiento, por eso las actitudes buscan llegar a las metas pasando por encima de

cualquier problema o dificultad que pueda alejar al trabajador de llegar a cumplirla.

Asimismo, Pulkka y Niemvirta (2013), sefiala que: “La meta es esencial ya que
es lo que desea alcanzar el individuo para su realizacién personal y esto dependera de
que tanto se esfuerza y concentra para llegar a esa meta ya que puede llegar al éxito o

fracasar en el intento”.

Segun Chiavenato (2014), definio que: Para llegar al cumplimiento de una meta
se sostiene que la eficiencia y sobre todo el compromiso de los trabajadores es
primordial en cualquier empresa ya que representa una ardua labor lo que conlleva a la
satisfaccion de los empleados pero no se puede dar sino existe relaciones con sus

compafieros y la autoridad. (p.254).

Las compafiias habitualmente no se encuentran enfocadas en el cumplimiento de
metas en general de los trabajadores, sino mas bien, en el cumplimiento especifico que
obtienen los colaboradores en su puesto de trabajo, es decir, las compaiiias evaldan el
cumplimiento continuamente queriendo como resultado obtener aquellas falencias que

son perjudiciales para la compafiia.

Problema General ;Cémo influye la motivacion extrinseca en el cumplimiento
de metas con la fuerza de ventas de Tiendas Peruanas S.A, Independencia, 2019?
Problemas Especificos ¢ Cémo influye el reconocimiento en el cumplimiento de metas
con la fuerza de ventas de Tiendas Peruanas S.A, Independencia, 2019? ; Como influyen
los incentivos en el cumplimiento de metas con la fuerza de ventas de Tiendas Peruanas
S.A, Independencia, 2019? ;Coémo influyen las condiciones de trabajo en el
cumplimiento de metas con la fuerza de ventas de Tiendas Peruanas S.A, Independencia,
20197

La investigacion se llevo a cabo con la finalidad de tener conocimiento de que

tan importante es la motivacion extrinseca dentro de la organizacion y como esto puede



afectar en el clima organizacional en los colaboradores asi como en el desempefio de

tareas establecidas para el cumplimiento resultados positivos.

La investigacion serd fundamental y de suma importancia ya que servira como
base para las empresas que presentan problemas sobre motivacion y no alcancen
cumplimiento de sus metas y por ende no tengan muchos ingresos, las cuales seran
beneficiadas ya que se les facilitard respuestas en base a una buena motivacion
extrinseca y desempefio, la sociedad se vera beneficiada ya que a mayor motivacién
mejor trato al cliente, disponibilidad y satisfaccion que cumpla con sus necesidades y

requerimientos.

La investigacion se usara como una propuesta de mejoramiento para algunas
empresas que quieran tomar como modelo para aumentar su motivacion en sus

trabajadores para que logren mayores resultados y lleguen a las metas establecidas.

La finalidad de este trabajo sera ofrecer una solucion a la motivacion extrinseca
en el cumplimiento de metas con la fuerza de ventas de Tiendas Peruanas S.A,

Independencia, 2019.

Esta investigacién ayudard a las empresas interesadas en la motivacién
extrinseca y cumplimiento de metas para aumentar sus ventas, ya que cuenta con

diversos temas y teorias sobre motivacion.

La investigacion aplicara el método descriptivo para saber si hay influencia entre
las dos variables de estudio, con un disefio no experimental de corte transversal ya que
no se maniobrd ninguna de las dos variables ya que se construyd un instrumento de

medida que fue realizado en tiempo y momento Unico.

Hipodtesis General. La motivacién extrinseca influye en el cumplimiento de
metas con la fuerza de ventas de Tiendas Peruanas S.A, Independencia, 2019. Hipoétesis
Especificas. El reconocimiento influye en el cumplimiento de metas con la fuerza de
ventas de Tiendas Peruanas S.A, Independencia, 2019 Los incentivos influyen en el
cumplimiento de metas con la fuerza de ventas de Tiendas Peruanas S.A, Independencia,
2019 Las condiciones de trabajo influyen en el cumplimiento de metas con la fuerza de

ventas de Tiendas Peruanas S.A, Independencia, 2019.



Objetivo General. Determinar la influencia de la motivacion extrinseca en el
cumplimiento de metas con la fuerza de ventas de Tiendas Peruanas S.A, Independencia,
2019. Objetivos Especificos. Determinar la influencia del reconocimiento en el
cumplimiento con la fuerza de ventas de Tiendas Peruanas S.A, Independencia, 2019.
Determinar la influencia de los incentivos en el cumplimiento con la fuerza de ventas
de Tiendas Peruanas S.A, Independencia, 2019. Determinar la influencia de las
condiciones de trabajo en el cumplimiento con la fuerza de ventas de Tiendas Peruanas
S.A, Independencia, 2019.
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Il. METODO
2.1 Disefo de investigacion
2.1.1 Enfoque: Cuantitativo
Al respecto Hernandez, Fernandez y Baptista (2014) Define que el enfoque
cuantitativo es “secuencial y probatorio, utilizando la recoleccion de datos probar
hipdtesis con base en la medicion numeérica y el analisis estadistico, con el fin establecer
pautas de comportamiento y probar teorias. (p.37). Por lo que se enfoca en la busqueda

de informacidn para que ayude a resolver las investigaciones.

2.1.2. Nivel: Explicativo — causal

Segun Bernal (2010). La investigacion es explicativa cuando se procesa y evalua
las causa y el efecto que trae consigo una variable en otra ya que analiza las conclusiones

que se convertiran en leyes y teorias mediante una prueba de hipétesis. (p.115).
2.1.3. Disefio Metodologico: No experimental de corte transversal

Segiin Carrasco (2005) “El disefio transversal se wusa para ejecutar
investigaciones de relatos o circunstancias presentes en la realidad en un tiempo e

instante definitivo” (p.72).

2.1.4. Tipo de Investigacién: Aplicada
El tipo de investigacion es aplicada porque busca dar respuestas a preguntas
especificas ya establecidas con anterioridad. Naghi (2000) nos dice que la investigacion
aplicada “sirve para tomar acciones y establecer politicas y estrategias. [...] La

caracteristica basica de la investigacion aplicada es el énfasis en resolver problemas.”
(p.44)

2.1.5. Método de Investigacion

El método de estudio es Hipotético deductivo. Segtin Bernal (2010), “Este método consiste
en un proceso que considera plantear una serie de hipdtesis 0 supuestos de estudio que se
aceptaran o negaran mediante una experimentacién por lo cual se llevara a cabo una serie de

conclusiones que se deben de comprobarse con hechos. (p. 60).
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2.2. Operacionalizacion de las variables
2.2.1 Variables

Variable independiente: Motivacion Extrinseca

Segun los autores Ledn y Diaz (2013), plantean una definicion sobre la
motivacion extrinseca: La motivacion extrinseca es aquella inducida por medio de
estimulos y premios de la tarea que un colaborador realiza para obtenerlos ya que se
difunde por factores externos que son los reconocimiento por un logro, incentivos
laborales y las condiciones de trabajo en las que desempefia el trabajador para asi
alcanzar las metas y objetivos establecidos lo que genera una mayor efectividad y

mejores resultados.

Dimensiéon 1: Reconocimiento

Para Fischman (2014), El reconocimiento es apreciado como un incentivo
externo ya que es extrinseco y no depende de la persona en este tema la motivacion
viene del efecto que se dan al realizar una determinada actividad y no por la actividad

en si misma. (p. 99).

Los indicadores son; Productividad, desarrollo personal, desempefio y ascenso de puesto

de trabajo.
Dimension 2: Incentivos

Para Chiavenato (2011), Los incentivos son los desembolsos de la empresa a sus
empleados como las remuneraciones los logros los incentivos laborales premios y

bonificaciones, seguridad en el puesto. (p. 71).
Los indicadores son; Remuneracion y beneficios laborales.
Dimensidén 3: Condiciones de trabajo

Bellon et al. (2011) Se comprende por condiciones de trabajo a los diferentes
circunstancias que se da en el ambiente laboral ya que engloba todo el ambiente fisico,
las condiciones fisicas , los equipos que facilitan el desempefio de los trabajadores para
gue pueda sentirse comodo en donde trabaja y lograr un desempefio que favorezca a la

empresa. (p.153).
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Los indicadores son; Condiciones fisicas, clima laboral, relacién con la autoridad y

relaciones sociales.
Variable dependiente: Metas

Segln Reeve (2003), plantea una definicion sobre meta: Las metas en toda
empresa se deben de cumplir es por ello que dependen el esfuerzo de los empleados, las
metas se relacionan con el comportamiento, por eso las actitudes buscan llegar a las
metas pasando por encima de cualquier problema o dificultad que pueda alejar al

trabajador de llegar a cumplirla.

Dimensidon 1: Metas a corto plazo

Las metas a corto plazo se dan en los niveles inferiores de la empresa en el area
operativa generalmente para lograr las metas y objetivos operacionales y resguardar los
planes tacticos, son los instrumentos que utiliza el jefe en las tareas diarias o semanales,
son fines elaborados por los jefes en un corto tiempo para alcanzar las metas en el area
operativa. (Daft, 2005, p. 214).

Los indicadores son; Facturacion, nivel de ventas y contratos.
Dimensidén 2: Metas a mediano plazo

Segun Daft (2005) manifiesta que “Ayudan a realizar los planes estratégicos mas
importantes y una aparte especifica de la estrategia general. Suelen tener un horizonte
temporal mas cortos que los planes estratégicos, digamos un afio aproximadamente” (p.

214).
Los indicadores son; Marketing, capacitacion de personal y politicas administrativas.
Dimension 3: Metas a largo plazo

Daft (2005) sostiene lo siguiente “Tiende a ser de largo plazo y a veces define
los pasos con una proyeccion de dos a cinco afios. Su finalidad es hacer realidad las

metas en ese lapso” (p. 214)

Los indicadores son; Responsabilidad social, inversion en innovacion, alianzas

estratégicas y fortalecimiento de asociaciones.
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2.2.2 Operacionalizacion de la variable

. N . . . . - Escala de
Variable Definicion Conceptual Definicion operacional Dimensiones Indicadores Items edicion
Productividad 1
c
e , , . Desarrollo Personal 2
=) Segun los autores Leon y Diaz (2013), Reconocimiento
2 plantea una definicion sobre la motivacion Desempefio 3
§ extrinseca: Es aquella que es inducida por La motivacion extrinseca se
= medio de estimulos y premios de la tarea medird a través de un Ascenso de puesto de trabajo 4
g § que un colaborador realiza para obtenerlos, cuestionario de tipo Likert . 5 Ordinal S
2 2 yaquesedifunde por factores externos que compuesto por preguntas para | . Beneficios laborales ramnal e
S = son los reconocimientos por un logro, luego procesar los datos en el Remuneracion 6 utilizara el
s 5 incentivos laborales y las condiciones de SPSS y determinar que ) o
= trabajo en las que se desempefia el dimension influye mas en la Condiciones fisicas 7 cuestionario tipo
= trabajador, para asi alcanzar las metas y motivacion extrinseca. ) .
3 objetivos establecidos lo que genera una Condiciones de ~ Clima laboral IKer
E mayor efectividad y mejores resultados. trabajo Relacién con la autoridad 9 1. Totalmente en
Relaciones sociales 10 desacuerdo.
Facturacion 11 2. Endesacuerdo
(%]
d plazo .
g Para (Ij?eeve (2003),ddebfinig que: Llas metas Contratos 13 ni en desacuerdo.
en toda empresa se deben de cumplir es por | .y .
.- as metas se mediran a través .
e ello que dependen el esfuerzo de los de un cuestionario de tipo Marketing 14 4. Deacuerdo
c ; ;
& empleados,_las metas se relacionan con el Likert compuesto por Metas a mediano Capacitacién de personal 15 5. Totalmente de
= comportamiento, por eso las actitudes plazo
preguntas para luego procesar - o d
o buscan llegar a las metas pasando por | =, 7T obee y Politicas Administrativas 16 ~ acuerdo
e . . .
a encima de cualquier problema o dificultad determinar  que  dimension ) ]
@ que pueda alejar al trabajador de llegar a influye més eg esta variable Trabajo en equipo 17
= - .
8 cumplirla. Metas a largo Inversion en innovacion 18
@
> plazo Alianzas estratégicas 19
Fortalecimiento de asociaciones 20
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2.3. Poblaciéon y muestra
2.3.1 Poblacion

La poblacion estuvo constituida por 100 colaboradores de Tiendas Peruanas S.A,

por ser una poblacion pequefia se trabajara con toda la poblacion de estudio.

Bernal (2010) Es el total de todos los elementos de una investigacion, ésea el

conjunto de todos los componentes de un muestreo (p. 36).
2.3.2 Muestra: Censal

Segun Perez (1997) nos dice que recolecta informacion de todos y cada uno de

los elementos de la poblacion.
2.4. Técnicas e instrumentos de recoleccion de datos, validez y confiabilidad
2.4.1 Técnica: Encuesta

Al respecto, Bernal. (2010) Sefala que “la encuesta se fundamenta en un
cuestionario 0 conjunto de preguntas que se preparan con el proposito de obtener

informacion de las personas.” (p.194).

2.4.2 Instrumentos de recoleccion de datos: Cuestionario

Segun Hurtado, (2000), El cuestionario es una herramienta que junta un namero
de items para una investigacion, suceso o un tema en general sobre el cual el estudioso

quiere recibir informacion.
2.4.3 Validez: Método de juicio de experto

La validez constituye la oportunidad de que un método de indagacion sea el
mejor y mas aceptable para contestar las preguntas elaboradas. La confiabilidad destina
la capacidad de recoger los mismos datos en distintas circunstancias, hace mencién las
técnicas de instrumento de medida y observacion es decir al nivel en que las

contestaciones son auténomas de las situaciones esporadicas del estudio. (P.134).
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Tabla 1: Juicio de Expertos

El instrumento fue validado por los docentes siguientes:

N° Nombres y Apellidos Grado Resultados

1 VICTOR DEMETRIO DAVILA ARENAZA Doctor Validado
2 IVAN ORLANDO TANTALEAN TAPIA Doctor Validado
3 MARIA DOLORES MARTINEZ ZAVALA Doctor Validado

Fuente: Elaboracion propia

2.4.4 Confiabilidad del instrumento

Seglin Hernandez, Fernandez y Baptista (2014) indican que “la confiabilidad de
un instrumento de medicion, se refiere al grado en que su aplicacion repetida al mismo

sujeto u objeto produce resultados iguales”. (p.200).

Tabla 2: Criterios de Confiabilidad

Rangos Magnitud
0,81a1,00 Muy alta
0,61a0,80 Alta
0,41a0,60 Moderada
0,21 a0,40 Baja
0,01a0,20 Muy baja

Fuente: Ruiz, C. (2014, p.83).

La confiabilidad del instrumento se realizd con el estadistico de Alfa de
Cronbach, ingresando los datos recolectados al estadistico SPSS, realizada a la muestra
piloto, que corresponde a 10 encuestas con un total de 20 preguntas para determinar la

confiabilidad del instrumento que fue reducida teniendo los resultados siguientes.
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Tabla 3: Alfa de Cronbach

Resumen de procesamiento de casos

N %
Casos Vélido 10 100,0
Excluido? 0 ,0
Total 10 100,0

a. La eliminacion por lista se basa en todas las

variables del procedimiento.

Tabla 4: Analisis de la Fiabilidad

Estadisticas de fiabilidad
Alfa de Cron N de elementos
Bach

,958 20

Interpretacion: Los resultados obtenidos en la confiabilidad del cuestionario sobre motivacion
extrinseca y metas que fue aplicado a 10 colaboradores, dio a conocer una valor de 0,958 para el
alfa de cron Bach ello indica que tiene una elevada confiabilidad.

2.5. Procedimiento

lera etapa: Preparacion del material para la encuesta.
2da etapa: Autorizacion de la empresa o de la organizacion para realizar la encuesta de la
muestra correspondiente.

3era etapa: Ejecucion de la encuesta.

2.6 Método de analisis de datos

2.6.1 Método descriptivo

. Pérez (2000) nos dice que el método descriptivo “describe, analiza, registra e interpreta las
condiciones que se dan en una situacién y momento determinado generalmente se suelen
contrastar situaciones o hechos, pretendiendo encontrar relaciones causa — efecto entre

variables existentes.” (p.91).
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2.6.2 Método inferencial

Segun Fernandez, Hernandez y Baptista, (2006), la estadistica inferenciales aplica instrumentos
y herramientas mediante procesos para analizar una determinada poblacion de estudio teniendo
como finalidad la obtencién de datos para una muestra organizando deducciones y conclusiones

sobre la poblacion.
2.7 Aspectos éticos

Para el desarrollo de este proyecto de investigacion se tomd en cuenta las actitudes y valores
como la perseverancia, responsabilidad, sinceridad y esfuerzo asi mismo la ética profesional, la
cual no hace mejores personas, todos los resultados obtenidos fueron analizados de una forma
confiable y veridica respetando las fuentes que proporcionaron informacion asi como los

autores.
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I1l.  RESULTADOS:
3.1.Descriptivo:

Tabla N°5 Estadistico de datos de la Figura N° 1 Respuesta de la dimensil46n 1:
dimension 1: Reconocimiento Reconocimiento
Respuestas Porcent
N Porcent aje de RECONOCIMIENTO
aje casos
RECONOCIMIE  EN 17 43%  17.0%
NTO? DESACUER 60.0% 52.3%
DO 50.0%
NI DE 20 50%  20.0% 38.5%
ACUERDO 40.0%
NI EN .
DESACUER
DO 20.0%
DE 20 523% 209.0% Lo.0% 43% 5.0%
ACUERDO 9 _—
TOTALME 15  385% 154.0% 0.0% Coeroo 16
NTE DE 4 EN NI DE DE ACUERDO TOTALMENTE
ACUERDO DESACUERDO ACUEERNDO NI DE ACUERDO
Total 40 100.0%  400.0% DESACUERDO
0
a. Grupo Fuente: Elaboracion propia

INTERPRETACION: De acuerdo con los resultados de las encuestas aplicadas a los
colaboradores de la Empresa Tiendas Peruanas S.A, se aprecia que el 52.3% de los
colaboradores esta de acuerdo con que existe un reconocimiento por parte de la empresa hacia
ellos, por otra parte el 38.5% de los colaboradores manifestd que esté totalmente de acuerdo
gue existe un reconocimiento por parte de la empresa hacia ellos, también el 5% de los
colaboradores manifestd que no se encuentra ni de acuerdo ni en desacuerdo con que exista un
reconocimiento por parte de la empresa y para finalizar un 4.3% se encuentra en desacuerdo
con el reconocimiento que les brinda la empresa a los colaboradores.

Tabla N°6 Estadistico de datos de la Figura N°2 Respuesta de la dimension 2:
dimensidn 2: Incentivos Incentivos
Respuestas Porcentaje
e "t oot INCENTIVOS
INCENTIVOS? EN 7 3.5% 7.0%
DESACUERDO 80.0% 64.0%
NI DE 13 6.5% 13.0% 60.0%
ACUERDO NI 40.0% 26.0%
EN . 35% 6.5% '
DESACUERDO 20.0% -— &
0.0%
DE ACUERDO 128 64.0% 128.0% SA-' & O &
M
TOTALMENTE 52 26.0% 52.0% > 3
DE ACUERDO B A
9 <O
Total 200 100.0% 200.0%
a. Grupo

Fuente: Elaboracion propia.

INTERPRETACION: De acuerdo con los resultados de las encuestas aplicadas a los
colaboradores de la Empresa Tiendas Peruanas S.A, se aprecia que el 64.0% de los
colaboradores esta de acuerdo con que existen incentivos por parte de la empresa hacia ellos,
por otra parte el 26.0% de los colaboradores manifestdé que estd totalmente de acuerdo que
existen incentivos por parte de la empresa hacia ellos, también el 6.5% de los colaboradores
manifestd que no se encuentra ni de acuerdo ni en desacuerdo con que existan incentivos por
parte de la empresa y para finalizar un 3.5% se encuentra en desacuerdo con los incentivos que
les brinda la empresa a los colaboradores.
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Tabla N°7 Estadistico de datos de la Figura N°3 Respuesta de la dimension 3:

dimensién 3: Condiciones de trabajo Condiciones de trabajo

Respuestas Porcenta
N Porcenta jede
je casos CONDICIONES DE TRABAJO
CONDICION  EN 7 1.8% 7.0%
EL§)E TRABAJ BgSACUER >> 8%
_DE_ 60.0%
0 NI DE 24 6.0%  24.0% . 36.5%
ACUERDO 40.0%
NIEN 200% ~ 18%  60%
DESACUER ’ -— O
DO 0.0%
DE 22 558%  223.0% ol N Q &
ACUERDO 3 N 0<39 §
TOTALMEN 14 36.5%  146.0% NS &
TE DE 6 N <0
ACUERDO
Total 40 100.0%  400.0%
0 Fuente: Elaboracion propia.

a. Grupo

NTERPRETACION: De acuerdo con los resultados de las encuestas aplicadas a los
colaboradores de la Empresa Tiendas Peruanas S.A, se aprecia que el 55.8% de los
colaboradores estéa de acuerdo con que existan adecuadas condiciones de trabajo por parte de la
empresa hacia ellos, por otra parte el 36.5% de los colaboradores manifestd que esta totalmente
de acuerdo que existan adecuadas condiciones de trabajo por parte de la empresa hacia ellos,
también el 6% de los colaboradores manifestd que no se encuentra ni de acuerdo ni en
desacuerdo con que existan adecuadas condiciones de trabajo por parte de la empresa y para
finalizar un 1.8% se encuentra en desacuerdo con las condiciones de trabajo que les brinda la
empresa a los colaboradores.

Tabla N°8 Estadistico de datos de la Figura N° 4 Respuesta de la dimension 4:
dimension 1: Metas a corto plazo Metas a corto plazo
Respuestas Porcentaje
N Porcentaje de casos METAS A CORTO PLAZO
METAS_A_ NI DE 34 11.3% 34.0%
CORTO_PLAZO* ACUERDO NI 55.0%
EN 60.0% .
DESACUERDO w7 33.7%
40.0% ~ 113%
DE ACUERDO 165 55.0%  165.0% 20.0% -
TOTALMENTE 101 33.7%  101.0% 0.0% . _ .
DE ACUERDO Q%" Q‘v' &
S ~
Total 300 100.0% 300.0% <Q
a. Grupo

Fuente: Elaboracion propia.

INTERPRETACION: De acuerdo con los resultados de las encuestas aplicadas a los
colaboradores de la Empresa Tiendas Peruanas S.A, se aprecia que el 55.0% de los
colaboradores esta de acuerdo con el factor meta a corto plazo hacia la empresa, por otra parte
el 33.7% de los colaboradores manifestd que esta totalmente de acuerdo con el factor meta a
corto plazo hacia la empresa y para finalizar el 11.3% de los colaboradores manifesté que no
se encuentra ni de acuerdo ni en desacuerdo con el factor meta a corto plazo hacia la empresa
por parte de los colaboradores.
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Tabla N°9 Estadistico de datos de la Figura N° 5Respuesta de la dimension 5:

dimension 2: Metas a mediano plazo Metas a mediano plazo
Respuestas Porcent
N Porcent ?:J:sgs METAS A MEDIANO PLAZO
aje
METAS_A_MEDIANO  NIDE 13 43%  13.0%
PLAZO? ACUERDO
- NI EN
DESACUE
RDO 100.0% 58.3% .
DE 17 583% 175.0% 37.3%
ACUERDO 5 4.3% -
TOTALME 11 37.3% 1120% 0.0% d
NTE DE 2
ACUERDO @Q% N /\v&
Total 30 100.0% 300.0% Q
0
2 Grupo Fuente: Elaboracién propia

INTERPRETACION: De acuerdo con los resultados de las encuestas aplicadas a los
colaboradores de la Empresa Tiendas Peruanas S.A, se aprecia que el 58.3% de los
colaboradores estd DE ACUERDO con el factor meta a mediano plazo hacia la empresa, por
otra parte el 37.3% de los colaboradores manifesto que esta TOTALMENTE DE ACUERDO
con el factor meta a mediano plazo hacia la empresa y para finalizar el 4.3% de los
colaboradores manifestd que no se encuentra NI DE ACUERDO NI EN DESACUERDO con
el factor meta a mediano plazo hacia la empresa por parte de los colaboradores.

Tabla N°10 Estadistico de datos de la

dimensién 3: Metas a largo plazo ) . 5
Figura N° 6 Respuesta de la dimension 6:

—Respuestas_Porcen Metas a largo plazo
N  Porcen tajede
taje €asos
METAS_A_LARG  NIDE 2 65% 26.0% METAS A LARGO PLAZO
O_PLAZO" ACUERD 6
DESACU 22z
60.0% 38.3%
ERDO 3%
DE 2 553% 2210 40.0%
0,
gCUERD i % 20.0% 6.5%
TOTALM 1 383% 1530 0.0% e
ENTEDE 5 % . .
ACUERD 3 N ((390 ~N
0 &S
Total 4 1000  400.0 ¥ N
0 % % < <
0
a. Grupo Fuente: Elaboracion propia.

INTERPRETACION: De acuerdo con los resultados de las encuestas aplicadas a los
colaboradores de la Empresa Tiendas Peruanas S.A, se aprecia que el 55.3% de los
colaboradores estda DE ACUERDO con el factor meta a largo plazo hacia la empresa, por otra
parte el 38.3% de los colaboradores manifesto que esta TOTALMENTE DE ACUERDO con
el factor meta a largo plazo hacia la empresa y para finalizar el 6.5% de los colaboradores
manifestd que no se encuentra NI DE ACUERDO NI EN DESACUERDO con el factor meta
a largo plazo hacia la empresa por parte de los colaboradores.
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3.2 Andlisis inferencial

3.2.1 Prueba de hipotesis general

Hipotesis general: La motivacion extrinseca influye en el cumplimiento de metas con la fuerza

de ventas de Tiendas Peruanas S.A, Independencia, 2019

Ha: La Motivacidn extrinseca influye en el cumplimiento de las metas con la fuerza de ventas.

Ho: La Motivacion extrinseca no influye en el cumplimiento de las metas con la fuerza de

ventas.

Tabla N° 11 Escala de Coeficiente de Correlacion:

-0.90 = Correlacién negativa muy fuerte.
-0.75 = Correlacion negativa muy considerable.
-0.50 = Correlacion negativa media.
-0.25 = Correlacion negativa débil.
-0.10 = Correlacion negativa muy débil.

0.00 = No existe relacién alguna entre las variables.
+0.10 = Correlacion positiva muy débil
+0.25 = Correlacion positiva débil.
+0.50 = Correlacion positiva media.
+0.75 = Correlacion positiva considerable.
+0.90 = Correlacion positiva muy fuerte.
+1.00 = Correlacion positiva perfecta.

Fuente: Hernandez, Fernandez, y Bautista (2014, P.305).

Ho: R =0 ; V1 no tiene relacién con V2

H1: R>0 ; V1 tiene relacién con V2

Regla de decision
a) Sig. E < 0.05; Rechazar HO
b) Sig. E>0.05; Aceptar HO

Nivel de significancia:

a: (0<a<1);donde a=10.5

Regla de decisién:

p < a: Se rechaza HO p > a: se acepta HO

Valor significativo:

Sig=p
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Tabla N°12 Escala de correlacion de la variable motivacion extrinseca y la variable

metas
CORRELACIONES
MOTIVACION EXTRINSECA METAS
Rho de MOTIYACION Coeficiente de 1,000 ,230™
Spearman EXTRINSECA correlacion
Sig. (bilateral) . ,021
N 100 100
METAS Coeficiente de ,230 1,000
correlacion
Sig. (bilateral) ,021 .
N 100 100

**_ La correlacion es significativa en el nivel 0,05 (bilateral).

Interpretacion: En la Tabla N° 11 se observa que el coeficiente de acuerdo a la prueba
de Rho de Spearman es 0.230 dicho valor segun la Tabla 12 Escala de coeficiente de
relacion, de Hernandez, Fernandez, y Bautista (2014, P.305), se observa que el valor
encontrando es de correlacion positiva muy débil. Asimismo, la significancia encontrada
es menor a la significancia asumida en la investigacion, (0.021<0.005) por lo que segun
lo planteado en la regla de decision se rechaza la hip6tesis nula y se acepta la hipotesis
alterna; por lo que se concluye que: Existe influencia de la motivacion extrinseca en el
cumplimiento de metas con la fuerza de ventas de Tiendas Peruanas, Independencia,
2019.

Hipotesis especifica 1: El reconocimiento influye en el cumplimiento de metas con la

fuerza de ventas de Tiendas Peruanas S.A, Independencia, 2019.
Ha: El reconocimiento influye en el cumplimiento de metas con la fuerza de ventas.
HO: El reconocimiento no influye en el cumplimiento de metas con la fuerza de ventas.

Tabla N°13 Escala de correlacion de la dimension reconocimiento y la variable

metas
Correlaciones
RECONOCIMIENT METAS
OS
Rho de Coeficiente de correlacion 1,000 ,169™
Spearman Sig. (bilateral) . ,092
RECONOCIMIENTOS N 100 100
Coeficiente de correlacion ,169™ 1,000
Sig. (bilateral) ,092 .
METAS N 100 100

**_ La correlacion es significativa en el nivel 0,01 (bilateral).
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Interpretacion: En la Tabla N° 11se observa que el coeficiente de acuerdo a la prueba de Rho
de Spearman es 0.169 dicho valor segun la Tabla 13 Escala de coeficiente de relacién, de
Herndndez, Fernandez, y Bautista (2014, P.305), se observa que el valor encontrando es de
correlacién positiva muy débil. Asimismo, la significancia encontrada es menor a la significancia
asumida en la investigacion, (0.092>0.005) por lo que segun lo planteado en la regla de decision
se acepta la hipdtesis nula y se rechaza la hipotesis alterna; por lo que se concluye que: No existe
influencia de los reconocimientos en el cumplimiento de metas con la fuerza de ventas de Tiendas
Peruanas, Independencia, 2019.

Hipotesis especifica 2: Los incentivos influyen en el cumplimiento de metas con

la fuerza de ventas de Tiendas Peruanas S.A, Independencia, 2019.
Ha: Los incentivos influyen en el cumplimiento de metas con la fuerza de ventas.
HO: Los incentivos no influyen en el cumplimiento de metas con la fuerza de ventas.

Tabla N°14 Escala de correlacion de la dimension incentivos y la variable metas

Correlaciones

INCENTIVOS METAS
Rho de INCENTIVOS Coeficiente de correlacion 1,000 ,207
Spearman Sig. (bilateral) . 039
N 100 100
Coeficiente de correlacion ,207 1,000
METAS Sig. (bilateral) ,039
N 100 100

Interpretacion: En la Tabla N° 11 se observa que el coeficiente de acuerdo a la prueba de Rho
de Spearman es 0.207 dicho valor segln la Tabla 14 Escala de coeficiente de relacion, de
Herndndez, Fernandez, y Bautista (2014, P.305), se observa que el valor encontrando es de
correlacion positiva muy débil. Asimismo, la significancia encontrada es menor a la significancia
asumida en la investigacion, (0.039<0.005) por lo que segun lo planteado en la regla de decision
se rechaza la hipétesis nula y se acepta la hipétesis alterna; por lo que se concluye que: EXiste
influencia de los incentivos en el cumplimiento de metas con la fuerza de ventas de Tiendas
Peruanas, Independencia, 2019.

Hipdtesis especifica 3: Las condiciones de trabajo influyen en el cumplimiento de

metas con la fuerza de ventas de Tiendas Peruanas S.A, Independencia, 2019.

Ha: Las condiciones de trabajo influyen en el cumplimiento de metas con la fuerza

de ventas.
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HO: Las condiciones de trabajo no influyen en el cumplimiento de metas con la

fuerza de ventas.

Tabla N°15 Escala de correlacién de la dimension condiciones de trabajo y la

variable metas

Correlaciones

CONDICIONES METAS
DE TRABAJO
Rho de CONDICIONES Coeficiente de correlacion 1,000 ,303
Spearman DE TRABAJO Sig. (bilateral) . ,002
N 100 100
Coeficiente de correlacion ,303 1,000
METAS Sig. (bilateral) ,002
N 100 100

Interpretacion: En la Tabla N° 11 se observa que el coeficiente de acuerdo a la prueba
de Rho de Spearman es 0.303 dicho valor segun la Tabla 15 Escala de coeficiente de
relacion, de Hernandez, Fernandez, y Bautista (2014, P.305), se observa que el valor
encontrando es de correlacion positiva debil. Asimismo, la significancia encontrada es
menor a la significancia asumida en la investigacién, (0.002<0.005) por lo que segun lo
planteado en la regla de decision se rechaza la hipotesis nula y se acepta la hipotesis
alterna; por lo que se concluye que: Existe influencia de las condiciones de trabajo en el
cumplimiento de metas con la fuerza de ventas de Tiendas Peruanas, Independencia,
2019.
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IV. DISCUSION:

4.1 El objetivo general de la investigacion ha sido determinar la influencia de la motivacion

4.2

extrinseca en el cumplimiento de metas con la fuerza de ventas de Tiendas Peruanas S.A,
Independencia, 2019. De acuerdo a los resultados obtenidos y el analisis descriptivo e
inferencial se ha determinado que existe influencia de la motivacion extrinseca en el

cumplimiento de metas.

Dichos resultados son coherentes con la teoria de los dos factores de Herzberg, que
menciona que los factores extrinsecos, como son: remuneraciones, condiciones del trabajo,
incentivos, etc. son factores que permiten un mejor cumplimiento de las metas en los
colaboradores. Asimismo, también existe coherencia con los resultados de las
investigaciones cientificas siguientes: Del Carmen A. (2003) en su articulo cientifico
“Motivacion laboral en un servicio de urgencias hospitalario” en la Universidad de las Américas
en Quito. Concluye que el reconocimiento de logros, la mejora salarial y las condiciones de trabajo
son pilares fundamentales de incentivos para mejorar el rendimiento de las personas; Delgado
(2012) en su trabajo de tesis de maestria “La Motivacion Laboral y su Incidencia en el
Desempefio laboral: un estudio de caso” en la Universidad Central de Venezuela concluye
gue la motivacion influye significativamente en el desempefio laboral ya que al mayor
desempefio se consiguen mayores resultados y se llega al cumplimiento de metas; Lauro
(2017) en su tesis “Motivacion Laboral en los colaboradores del area de A 'y B en
Thunderbird Salsa’s, del distrito de Miraflores™, para obtener el titulo de licenciada en
turismo y hoteleria en la Universidad Cesar Vallejo en Per(. Concluye que un 66% se siente
motivado por la empresa por lo tanto puede asegurarse que los factores motivacionales
generan mas ganancias y mejores situaciones de oportunidades dentro y fuera de la

empresa.

Objetivo especifico 1 ha sido determinar la influencia del reconocimiento en el
cumplimiento de metas con la fuerza de ventas de Tiendas Peruanas S.A, Independencia,
2019. De acuerdo a los resultados obtenidos y el andlisis descriptivo e inferencial se ha

determinado que no existe influencia en los reconocimientos con el cumplimiento de metas.

Dichos resultados son coherentes con la teoria de los dos factores de Herzberg, que
menciona que los factores extrinsecos, como son: remuneraciones, condiciones del trabajo,
incentivos, etc. son factores que permiten un mejor cumplimiento de las metas en los

colaboradores. Asimismo, también existe coherencia con los resultados de las
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investigaciones cientificas siguientes: Wilson C. y Alejandro G. (2017) en su articulo
cientifico. Motivacion en 3 escuelas de medicina de Ecuador “en la Universidad de las
Américas en Quito. Concluye que es necesario ahondar en el tema de la motivacion de los
estudiantes porgue todo esto repercute en su aprendizaje y desarrollo lo que mejora su
rendimiento escolar; Sum (2015) en su tesis “Motivacion y su desempefio laboral en la
Empresa de la zona 1, Quetzaltenango” para obtener ¢l grado de licenciado en psicologia
industrial en la Universidad Rafael Landivar, Guatemala. Se concluyd, que ambas variables
de estudio se relacionan positivamente ya que la motivacion repercute en el desempefio
laboral y en rendimiento; Sanchez (2017) en su tesis “La Motivacion Extrinseca Y Su
Influencia En El Desempefio De Los Pilotos De La Empresa Lima Bus, Lima “para obtener
el grado de licenciada en administracion en la facultad de ciencias empresariales en la
Universidad Cesar Vallejo en Per(. Se concluyd que se determind que la motivacion
extrinseca influye significativamente en el desempefio de los pilotos de la empresa Lima

Bus.

4.3 Objetivo especifico 2 ha sido determinar la influencia de los incentivos en cumplimiento de
metas con la fuerza de ventas de Tiendas Peruanas S.A, Independencia, 2019. De acuerdo
a los resultados obtenidos y el andlisis descriptivo e inferencial se ha determinado que

existe influencia de los incentivos con el cumplimiento de metas.

Dichos resultados son coherentes con la teoria de los dos factores de Herzberg, que
menciona que los factores extrinsecos, como son: remuneraciones, condiciones del trabajo,
incentivos, etc. son factores que permiten un mejor cumplimiento de las metas en los
colaboradores. Asimismo, también existe coherencia con los resultados de las
investigaciones cientificas siguientes: Muioz, A. y Ramirez, M. (2014) “La motivacion de
los empleados: mas alla de la zanahoria y el garrote” Editorial: Universidad del centro de
idiomas EAFIT, Medellin, Colombia. Concluye que la empresa debe implementar diversas
estrategias ya que motivar a un trabajador lo hace mas competente y se pueda desarrollar
de la mejor forma para propiciar su crecimiento laboral, asimismo es fundamental decir
que todos estos aspectos repercuten en los resultados de la organizacién; Olvera (2015), en
su tesis de grado titulado “Estudio de la Motivacion y su influencia en el desempefio laboral
de los empleados administrativos del area comercial de la constructora Furoiani Obrasy

Proyectos”, para obtener el titulo de Psicologia Industrial en la Universidad de Guayaquil.
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Se concluyd gque se comprueba una vez mas la relacion de la motivacion con el desemperio,
donde si la variable principal es afectada (motivacion), puede repercutir en la otra
(desempefio laboral), al igual que por el aporte tedrico de la variable motivacion; Velasquez
(2014) en su tesis “La Motivacion Extrinseca Y Su Relacion Con El Rendimiento
Académico en el Idioma Inglés En Los Estudiantes De Nivel Secundaria Turno Tarde De
La Institucion Educativa Emblematica Elvira Garcia Y Garcia Pueblo Libre, Lima”. En
conclusién, la motivacion extrinseca se relaciona significativamente con el rendimiento ya
que el nivel de correlacion es de 0.889 lo que indica que es fuerte y positiva. En conclusion,
la motivacion extrinseca se relaciona significativamente con el rendimiento ya que el nivel

de correlacion es de 0.889 lo que indica que es fuerte y positiva.

4.4 Objetivo especifico 3 ha sido determinar la influencia de las condiciones de trabajo en el
cumplimiento de metas con la fuerza de ventas de Tiendas Peruanas S.A, Independencia,
2019. De acuerdo a los resultados obtenidos y el analisis descriptivo e inferencial se ha
determinado que existe influencia de las condiciones de trabajo con el cumplimiento de
metas.

Dichos resultados son coherentes con la teoria de los dos factores de Herzberg, que
menciona gue los factores extrinsecos, como son: remuneraciones, condiciones del trabajo,
incentivos, etc. son factores que permiten un mejor cumplimiento de las metas en los
colaboradores. Asimismo, también existe coherencia con los resultados de las
investigaciones cientificas siguientes: Salmerdn, Gutiérrez, Salmerdén y Rodriguez (2011)
en su articulo “Metas de logro, estrategias de regulacion y rendimiento académico en
diferentes estudios universitarios” en la asociacion interuniversitaria de investigacion
pedagdgica Murcia en Espafia. Para concluir se puede argumentar que este articulo ayudo
a conocer como se relacionan las metas con el desempleo de los estudiantes y para conocer
si existen metas que se puedan alcanzar mediante un rendimiento positivo no solo con una
motivacidn constante sino con comportamientos que ayuden a realizarlas; Martinez (2016),
en su tesis de titulo “La Motivacion y el Desempefio Laboral de la empresa Celsius
Ecuador del canton Quito, Provincia de Pichincha”, para la obtencion del titulo de
Psicologia Industrial en la Universidad de Ambato. Esta investigacion fue considerada por
la confirmacion del investigador, en que el trato y el salario no debe ser el mismo para cada
trabajador, debe de variar segun su desempefio, el cual es importante ya que es considerado

como factor motivador de nivel primario que ayuda a cubrir otras necesidades; Carhuachin
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(2016) en su tesis “Motivacion laboral de la fuerza de ventas de la Empresa AC
Distribuidores EIRL, Santa Anita —Lima” para obtener el titulo de Licenciado en
administracion en la Universidad Cesar Vallejo en Lima, Peru. En conclusion, se determind
que las caracteristicas esfuerzo, desempefio, recompensa y metas de la fuerza de ventas de
la empresa AC Distribuidores EIRL, que los trabajos que se realizan la fuerza de venta son

rutinarios todos los dias, por esta razon muchos de ellos se sienten desmotivados.

4.5 Hipétesis general ha sido que la motivacion extrinseca influye en el cumplimiento de metas
con la fuerza de ventas de Tiendas Peruanas S.A, Independencia, 2019. De acuerdo a los
resultados del andlisis inferencial y las pruebas de hipotesis. En la Tabla N° 11 se observa
que el coeficiente de acuerdo a la prueba de Rho de Spearman es 0.230 dicho valor segin
la Tabla 12 Escala de coeficiente de relacion, de Hernandez, Fernandez, y Bautista (2014,
P.305), se observa que el valor encontrando es de correlacion positiva muy débil.
Asimismo, la significancia encontrada es menor a la significancia asumida en la
investigacion, (0.021<0.005) por lo que segun lo planteado en la regla de decision se
rechaza la hipdtesis nula y se acepta la hipdtesis alterna; por lo que se concluye que: Existe
influencia de la motivacién extrinseca en el cumplimiento de metas con la fuerza de ventas

de Tiendas Peruanas, Independencia, 2019.

4.6 Hipotesis especifica 1 ha sido que los reconocimientos influyen en el cumplimiento de
metas con la fuerza de ventas de Tiendas Peruanas S.A, Independencia, 2019. De acuerdo
a los resultados del analisis inferencial y las pruebas de hipotesis. En la Tabla N° 11 se
observa que el coeficiente de acuerdo a la prueba de Rho de Spearman es 0.169 dicho valor
segun la Tabla 13 Escala de coeficiente de relacién, de Hernandez, Fernandez, y Bautista
(2014, P.305), se observa que el valor encontrando es de correlacion positiva muy débil.
Asimismo la significancia encontrada es menor a la significancia asumida en la
investigacion, (0.092>0.005) por lo que segun lo planteado en la regla de decision se acepta
la hipdtesis nula y se rechaza la hipdtesis alterna; por lo que se concluye que: No existe
influencia de los reconocimientos en el cumplimiento de metas con la fuerza de ventas de

Tiendas Peruanas, Independencia, 2019.

4.7 Hipotesis especifica 2 ha sido que los incentivos influyen en el cumplimiento de metas con

la fuerza de ventas de Tiendas Peruanas S.A, Independencia, 2019. De acuerdo a los
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resultados del andlisis inferencial y las pruebas de hipotesis. En la Tabla N° 11 se observa
que el coeficiente de acuerdo a la prueba de Rho de Spearman es 0.207 dicho valor segln
la Tabla 14 Escala de coeficiente de relacion, de Hernandez, Fernandez, y Bautista (2014,
P.305), se observa que el valor encontrando es de correlacion positiva muy débil. Asimismo
la significancia encontrada es menor a la significancia asumida en la investigacion,
(0.039<0.005) por lo que segun lo planteado en la regla de decision se rechaza la hipdtesis
nula y se acepta la hip6tesis alterna; por lo que se concluye que: Existe influencia de los
incentivos en el cumplimiento de metas con la fuerza de ventas de Tiendas Peruanas,

Independencia, 2019.

4.8 Hipotesis especifica 3 ha sido que las condiciones de trabajo influyen en el cumplimiento
de metas con la fuerza de ventas de Tiendas Peruanas S.A, Independencia, 2019. En la
Tabla N° 11 se observa que el coeficiente de acuerdo a la prueba de Rho de Spearman es
0.303 dicho valor segun la Tabla 15. Escala de coeficiente de relacion, de Hernandez,
Fernandez, y Bautista (2014, P.305), se observa que el valor encontrando es de correlacién
positiva débil. Asimismo la significancia encontrada es menor a la significancia asumida
en la investigacion, (0.002<0.005) por lo que segun lo planteado en la regla de decision se
rechaza la hipédtesis nula y se acepta la hipétesis alterna; por lo que se concluye que: Existe
influencia de los incentivos en el cumplimiento de metas con la fuerza de ventas de Tiendas

Peruanas, Independencia, 2019.

4.9 De acuerdo al analisis descriptivo se resaltan los resultados referidos a las condiciones de
trabajo en el mismo que se puede apreciar en el grafico e interpretacion que se menciona a

continuacion;

CONDICIONES DE TRABAJO

55.8%

60.0% 36. 5%
40.0%
20.0% L 8% 6 0%

0.0%
S

& v‘

INTERPRETACION: De acuerdo con los resultados de las encuestas aplicadas a los

colaboradores de la Empresa Tiendas Peruanas S.A, se aprecia que el 55.8% de los
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colaboradores esta de acuerdo con que existan adecuadas condiciones de trabajo por parte de la
empresa hacia ellos, por otra parte el 36.5% de los colaboradores manifesto que esta totalmente
de acuerdo que existan adecuadas condiciones de trabajo por parte de la empresa hacia ellos,
también el 6% de los colaboradores manifestd que no se encuentra ni de acuerdo ni en
desacuerdo con que existan adecuadas condiciones de trabajo por parte de la empresa y para
finalizar un 1.8% se encuentra en desacuerdo con las condiciones de trabajo que les brinda la

empresa a los colaboradores.
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V. Conclusiones

5.1 Se ha determinado que existe influencia de la motivacion extrinseca en el cumplimiento de

metas con la fuerza de ventas.

5.2 Se ha determinado que no existe influencia del reconocimiento en el cumplimiento de metas

con la fuerza de ventas.

5.3 Se ha determinado que existe influencia de los incentivos en el cumplimiento de metas de

con la fuerza de ventas.

5.4 Se ha determinado que existe influencia de las condiciones de trabajo en el cumplimiento
de metas de con la fuerza de ventas.
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V1. Recomendaciones

6.1 Establecer remuneraciones competitivas y reconocimientos, asi como implementar ambientes de
trabajo con equipos e instrumentos idoneos para todos los colaboradores de la empresa contexto de

estudio y otras de caracteristica similar.

6.2 Implementar programas de reconocimiento de forma mensual y anual, como son: EI mejor trabajador

del mes, el mejor trabajador del afio, por su identificacién con la empresa, viajes pagados, etc.

6.3 Se sugiere a la empresa Tiendas Peruanas S.A de Independencia, que se debe reunir a todo su equipo
de venta (colaboradores), para poder identificar el grado de motivacion de cada uno de ellos ya sea las
respuestas positivas o negativas; de tal manera identificar el grado de influencia de la motivacion dentro

de su centro de trabajo.

6.4 Sugiero a la empresa Tiendas Peruanas S.A de Independencia, mediante la gerencia general continle
con esta cultura organizacional del reconocimiento grupal e individual a sus trabajadores, por lo que

este hecho ayudara al cumplimiento de sus metas establecidas.
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ANEXO A

CUESTIONARIO PARA ENCUESTAR A LOS COLABORADORES DE TIENDAS PERUANAS S.A

Instrumento de Medicion
Mis saludos cordiales Sr. Colaborador, el presente cuestionario servird para elaborar una tesis acerca de
“MOTIVACION EXTRINSECA EN EL CUMPLIMIENTO DE METAS CON LA FUERZA DE VENTAS DE

TIENDAS PERUANAS S.A — INDEPENDENCIA, 2019”.

Quisiera pedirle en forma muy especial su colaboracién para que conteste las preguntas, que no le llevardn mucho tiempo; cabe

precisar que sus respuestas seran confidenciales. Las opiniones de todos los encuestados seran el sustento de la tesis para optar
el Titulo de Licenciado en administracion, pero nunca se comunicaran datos individuales.

Le pido que conteste con la mayor claridad posible respecto al tema, cabe precisar que no hay respuesta correcta ni

incorrecta. Muchas gracias por su colaboracion.

VARIABLES, DIMENSIONES E ITEMS

1
Totalmente en
desacuerdo

2
En
desacuerdo

3
Ni de
Acuerdo ni
en
Desacuerdo

4
De
acuerdo

5
Totalmen
te de
acuerdo

VARIABLE I: Motivacién Extrinseca
Dimensién: Reconocimiento

01.- ;Considera usted que en la empresa motiva a
colaboradores para superar las metas establecidas?

02.- ;La empresa promueve su satisfaccion personal
en el cumplimiento de sus labores?

03.- ¢Considera usted que en los colaboradores tienen
la posibilidad de realizar su trabajo correctamente?

04.- ¢Piensa usted que en la empresa se promueve el
ascenso a los colaboradores destacados?

Dimensién: Incentivos

05.- ¢Opina usted que la remuneracion que percibe
cumple sus expectativas?

06.- ¢ Considera usted que los beneficios que otorga la
empresa son atractivos?

Dimension: Condiciones de Trabajo

07.- ¢Piensa usted que su lugar de trabajo es
satisfactorio?

08.- ;{Considera usted que el ambiente laboral en su
empresa es buena?

09.- ¢La relacion con sus jefes en la empresa es
positiva?

10.- ¢Existe una interaccion positiva con sus
comparfieros de trabajo?

VARIABLE II: Metas
Dimensién: Metas a Corto Plazo
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11.- ¢ La facturacion cumple con los objetivos y
metas de la empresa?

12.- ¢Considera usted que la empresa incrementa sus
ventas en forma continua?

13.- ¢Considera usted que los contratos de personal
son de acuerdo a un proceso técnico de seleccion?

Dimensién: Metas a Mediano Plazo

14.- ;Cree usted que la publicidad que desarrolla la
empresa es atractiva?

15.- ;La empresa tiene planeacion al realizar
capacitacion a todos sus colaboradores?

16.- ¢ Cumple usted su trabajo de acuerdo a las metas
establecidas por la empresa?

Dimension: Metas a Largo Plazo

17.- {La empresa desarrolla actividades en beneficios
de la comunidad?

18.- ¢La empresa tiene proyectos que permiten
invertir e innovar?

19.- ¢ La empresa fomenta convenios con las empresas
afines para ofrecer incentivos?

20.- ¢La empresa tiene convenios con la comunidad y
autoridades del distrito?

Fuente: El investigador.
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ANEXO B

e ]

MATRIZ DE VALIDACION DEL INSTRUMENTO DE OBTENCION DE DATOS
Titulo de la investigacion: “MOTIVACION EXTRINSECA EN EL CUMPLIMIENTO DE METAS CON LA FUERZA DE VENTAS DE TIENDAS PERUANAS S.A, INDEPENDENCIA, 2019”

Apellidos y nombres del investigador: Freddy Antonio Delgado Sotelo %
Apellidos y nombres del experto: Dr. esxdes . (QisS Aol
7

ASPECTO POR EVALUAR OPINION DEL EXPERTO
NO OBSERACIONES /
VARIABLES DIMENSIONES INDICADORES ITEM /PREGUNTA ESCALA SICUMPLE CUMPLE SUGERENCIAS

PRODUCTIVIDAD |;Considera usted que en la empresa motiva a colaboradores s
ra superar las melas establecidas?
DESARROLLO  |;La empresa promueve su satisfaccion personal en el /
PERSONAL Emgimienlo de sus labores?

RECONOCIMIENTO | Considera usted que en los colaboradores tienen la
DESEMPENO  [posibilidad de realizar su trabajo correctamente? /

ASCENSODE  |;Piensa usted que en la empresa se promueve el ascenso a
PUESTODE  Jos colaboradores destacados?
TRABAJO
BENEFICIOS  |;Opina usted que la remuneracion que percibe cumple sus 7
MOTIVACION EXTRINSECA INCENTIVOS LABORALES Epeclativas?
| Considera usted que los beneficios que otorga la empresa
REMUNERACION _fson atractivos?
CONDICIONES ~ |; Piensa usted que su lugar de trabajo es satisfactorio? /
FISICAS
CLIMA LABORAL ‘;C:’::l?defa usted que el ambiente laboral en su empresa es 1 Totakents'en /
RELACION CON LA [;La relacion con sus jefes en la empresa es positiva?
AUTORIDAD
RELACIONES
SOCIALES

FACTURACION

CONDICIONES DE
TRABAJO

2.En desacuerdo
3.Ni de acuerdo ni en
desacuerdo

;Existe una interaccion positiva con sus compafieros de
abajo?

La facturacion cumple con los objetivos y metas de la 4.De acuerdo
mpresa? 5. de
; Considera usted que la empresa incrementa sus ventas en acuerdo

a continua?

| Considera usted que los contratos de personal son de
lacuerdo a un proceso técnico de seleccion

; Cree usted que la publicidad que desarrolla la empresa es
MARKETING  [{ 200 7 q q

i
v
v/
rd
METAS AMEDIANO | CAPACITACION DE |;La empresa tiene planeacion al realizar capacitacion a todos /
v/
v/

METAS A CORTQ PLAZO| NIVEL DE VENTAS

CONTRATOS

LAZO PERSONAL us colaboradores?
POLITICAS  |; Cumple usted su trabajo de acuerdo a las metas
ADMINISTRATIVAS festablecidas por la empresa?
TRABAJOEN  |;La empresa desarrolla actividades en beneficios de la
EQUIPO unidad?
INVERSION EN  |;La empresa tiene proyectos que permiten invertir e innovar?
INNOVACION
ALIANZAS |;La empresa fomenta convenios con las empresas afines
ESTRATEGICAS jpara ofrecer incentivos?
FORTALECIMIENTO |; La empresa tiene ios con la idad y
3 DE ASOCIACIONES el distrito?
Firma del experto - W / ’ Fechal_

\ 31T m § EBICADORES,soIosip(oceden‘eﬂ ia de la delai igacion y de las variables

METAS

METAS A LARGO PLAZO|




e e———

MATRIZ DE VALIDACION DEL INSTRUMENTO DE OBTENCION DE DATOS

Titulo de la i igacién: “MOTIVACION EXTRINSECA EN EL CUMPLIMIENTO DE METAS CON LA FUERZA DE VENTAS DE LA TIENDA POR DEPARTAMENTO OECHSLE, INDEPENDENCIA, 2019”

Apellidos y nombres del investigador: Freddy Antonio Delgado Sotelo
Apellidos y nombres del experto: Dr. Twom O rlamcdn fon Talie  Tapita
4

ASPECTO POR EVALUAR OPINION DEL EXPERTO

NO OBSERACIONES /
VARIABLES DIMENSIONES INDICADORES ITEM /PREGUNTA ESCALA SI CUMPLE CUMPLE SUGERENCIAS

PRODUCTIVIDAD |; Considera usted que en la empresa motiva a colaboradores v

ra superar las metas establecidas?

DESARROLLO | Laemp p su satisfaccion p enel Y/
PERSONAL iplimiento de sus labores?

RECONOCIMIENTO I, Cree usted que los colaboradores tienen la posibilidad de V4

DESEMPENO  yealizar su trabajo correctamente?

ASCENSODE |, Piensa usted que en la empresa promueve el ascenso a los . /
PUESTODE  [olaboradores destacados?
TRABAJO
BENEFICIOS |, Opina usted que la remuneracion que percibe cumple sus 1/
MOTIVACION EXTRINSECA LABORALES fexpectativas? i
INCENTIVOS LC usted que los ios que otorga la emp
REMUNERACION son atractivos?
CONDICIONES  |; Piensa usted que su lugar de trabajo es satisfactorio?
FISICAS 1 Totalment
CLIMA LABORAL |; Considera usted que el ambiente laboral en su empresa es e en desacuerdo
CONDICIONES DE buena? 2 En

4

4

TRABMO RELACION CON LA |;, La relacion con sus jefes en la empresa es positiva? desacuerdo 174
/

AUTORIDAD 3. Nide
RELACIONES ¢Exis}e una interaccion positiva con sus compaiieros de acuerdo ni en
SOCIALES trabajo? -

\;La facturacion cumple con los objetivos y metas de la 4 De
empresa?

| Considera usted que la empresa i sus ventas en
lorma continua?

|z Qué opina usted que los contratos de personal son de
[acuerdo a un proceso técnico de seleccion?

/

Cree usted que la publici ue la empresa es
MARKETING glracliva? b ; Y
METAS AMEDIANO [ CAPACITACION DE |;La empresa tiene planeacion al realizar capacitacion a todos /
LAZO PERSONAL  sus frabajadores?
POLITICAS i, Cumple usted su trabajo de acuerdo a las metas I/
ADMINISTRATIVAS idas por la emp
TRABAJOEN  |;La empresa desarrolla actividades en beneficios de la of

EQUIPO idad? [

INVERSION EN  |;La empresa tiene proyectos que permiten invertir e innovar? /
INNOVACION
ALIANZAS i;La empresa fomenta ios con las emp! afines i/
ESTRATEGICAS _fpara ofrecer incentivos?
El LECIMIENTO|;La emp tiene ios con la idad y i s
SOCIACIONES fdel distrito? 7 ¥

iflrma del experto » : : mha-”_ﬁ/@’ )/{ IL !

Nota: Las DIMENSIO ADORES, solo si proceden, en dependencia de la adelai igacion y de las variables

FACTURACION

acuerdo
5. Totalment
e de acuerdo

METAS A CORTO PLAZO| NIVEL DE VENTAS

CONTRATOS

METAS

METAS A LARGO PLAZO




MATRIZ DE VALIDACION DEL INSTRUMENTO DE OBTENCION DE DATOS

D

Titulo de la i igacion: “MOTIVACION EXTRINSECA EN EL CUMPLIMIENTO DE METAS CON LA FUERZA DE VENTAS DE TIENDAS PERUANAS S.A, INDEPENDENCIA, 2019"
Apellidos y nombres del investigador: Freddy Antonio Delgado Sotelo s
Apellidos y nombres del experto: Dr. 1) dy~ ostella (st
ASPECTO POR EVALUAR OPINION DEL EXPERTO
NO OBSERACIONES /
VARIABLES DIMENSIONES INDICADORES ITEM /PREGUNTA ESCALA SI CUMPLE CUMPLE SUGERENCIAS
PRODUCTIVIDAD |; Considera usted que en la empresa motiva a colaboradores A
ra superar las metas establecidas?
DESARROLLO  |;La empresa p su satisfaccion personal en el v
PERSONAL cumplimiento de sus labores?
RECONOCIMIENTO i Considera usted que en los colaboradores tienen la
DESEMPENO ibilidad de realizar su frabajo correctamente? v
ASCENSODE  |;Piensa usted que en la empresa se promueve el ascenso a
PUESTODE  Jos colaboradores destacados? v
TRABAJO
BENEFICIOS  |; Opina usted que la remuneracion que percibe cumple sus 4
MOTIVACION EXTRINSECA INCENTIVOS LABORALES  [expectativas?
NOEN |, Considera usted que los beneficios que otorga la empresa ¥
REMUNERACION  fson atractivos? v
CONDICIONES | Piensa usted que su lugar de trabajo es satisfactorio? v
FISICAS
; Consi v
CONDICIONES DE CLIMA LABORAL guena? usted que el laboral en su empresa es| 1.To e
TRABAJO RELACION CON LA |;La relacion con sus jefes en la empresa es positiva? v
AUTORIDAD 2.En desacuerdo
RELACIONES  |;Existe una interaccion positiva con sus compafieros de 3.Ni de acuerdo ni en v
SOCIALES trabajo? desacuerdo
i jet 4
FACTURACION K2 facttflraaon cumple con los objetivos y metas de la : ?9 @Wdode v
|, Consi usted que la empi sus ventas en acuerdo
METAS A CORTO PLAZO| NIVEL DE VENTAS foma conius? o,
I Consi usted que los de personal son de [
CONTRATOS lacuerdo a un proceso técnico de seleccion W
|, Cree usted que la publicidad que la emp es
MARKETING £ &
METAS A MEDIANO | CAPACITACION DE |;La emp tiene al realizar itacion a todos 2
e LAZO PERSONAL __fsus ? i
POLITICAS \,.Cumple usted su trabajo de acuerdo a las metas ol
ADMINISTRATIVAS blecidas por la emp
TRABAJOEN  |;Laemp ivi enb ios de la v
EQUIPO X idad?
INVERSION EN  |;La empresa liene proyectos que permiten invertir e innovar?
INNOVACION =
METAS ALARGO PLAZO ALIANZAS ,La empresa fomenta convenios con las empresas afines S
ESTRATEGICAS _ fpara ofrecer incentivos?
FORTALECIMIENTO |; La empresa tiene jos con la idad y autorid v
DE ASOCIACIONES (el distrito?
Firma del experto A\ Fecha //_
Nota: Las DIMENSIONES e INDICADORES, solo si proceden, en depend dela delai igacion y de las variabl

41



ANEXO C: Matriz de consistencia

PROBLEMA GENERAL

¢Cémo influye la motivacion extrinseca
en el cumplimiento de metas con la
fuerza de ventas de Tiendas Peruanas
S.A, Independencia, 2019?

PROBLEMAS ESPECIFICOS

¢Cémo influye el reconocimiento en
el cumplimiento de metas con la
fuerza de ventas de Tiendas
Peruanas S.A,

2019?

Independencia,

¢Como influyen los incentivos en el
cumplimiento de metas con la
fuerza de wventas de Tiendas
Peruanas S.A,

2019?

Independencia,

¢Cémo influyen las condiciones de
trabajo en el cumplimiento de metas
con la fuerza de ventas de Tiendas
Peruanas  S.A,

2019?

Independencia,

OBJETIVO GENERAL

Determinar la influencia de la motivacién
extrinseca en el cumplimiento de metas con
la fuerza de ventas de Tiendas Peruanas
S.A, Independencia, 2019?

OBJETIVOS ESPECIFICOS

Determinar la  influencia  del
reconocimiento en el cumplimiento
con la fuerza de ventas de Tiendas

Peruanas S.A , Independencia, 2019

Determinar la influencia de los
incentivos en el cumplimiento con la
fuerza de ventas de Tiendas Peruanas

S.A, Independencia, 2019

Determinar la influencia de las

condiciones de trabajo en el
cumplimiento con la fuerza de ventas
de Tiendas Peruanas S.A

Independencia, 2019

HIPOTESIS GENERAL

La motivacion extrinseca influye en el
cumplimiento de metas con la fuerza de
Tiendas

ventas de Peruanas S.A,

Independencia, 2019

HIPOTESIS ESPECIFICAS

El reconocimiento influye en el
cumplimiento de metas con la fuerza de
S.A,

ventas Tiendas Peruanas

Independencia, 2019

Los incentivos influyen en el
cumplimiento de metas con la fuerza de
ventas de  Tiendas Peruanas S.A,

Independencia, 2019

La condicion de trabajo influyen en el
cumplimiento de metas con la fuerza de
SA,

ventas de Tiendas Peruanas

Independencia, 2019

Variable

Independiente:

Motivacion
Extrinseca

-Reconocimiento
-Incentivos

-Condiciones de
trabajo

1. Productividad

2. Desarrollo personal

3. Desempefio

4. Ascenso en el puesto de
trabajo

5. Beneficios laborales

6. Remuneracion

7. Condiciones fisicas.

8. Clima laboral

9. Relacion con la autoridad
10. Relaciones sociales

Variable

Dependiente::

Metas

- Metas a corto
plazo

- Metas a mediano
plazo

- Metas a largo
plazo

11. Facturacion

12. Nivel de ventas

13. Contratos

14. Marketing

15. Capacitacion de
personal

16.Politicas
administrativas

17. Trabajo en equipo
18. Inversién en
innovacion

19. Alianzas estratégicas
20. Fortalecimiento de
asociaciones

Tipo de investigacion:
Aplicada

Nivel: Explicativo - Causal
Disefio de investigacion:

No Experimental de corte
Transversal

Enfoque: Cuantitativo
Poblacién:

100 asesores de ventas de
Tiendas Peruanas S.A

Muestra:
100 asesores de ventas de

la empresa por departamento
Oechsle.
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ANEXO D: TURNITIN

@ evtumitincom/app/cartayes/70= 1243225382 80= 104937000 7&lang = eslin =1

£, feedback studio TEmS L

H y -
= 27%

1 . i ]
[Z|  Seestin viendo fuentes estindar
- I { _ -
UNIVERSIDAD CESAR VALLEJO 3 ; Var fuantes en inglés (Beta
FACULTAD DE CIENCIAS FMPRESARIALES EA—
ESCUELA ACADEMICO PROIMESIONAL DE ADMINISTRACION 1 repoanons ucy edu. pe 15% >
L
Motivacib el limicnto de metas c fuerza de veatas : 2 Entregado » Universida 6% >
de Tiendas Peruanas S.A, Independencia, 2019 !7| R
=1
@] 3 1% >
TESIS PARA OBTENER KL TITULO FROFESIONAL DE LICENCIADO EN — B
ADMINISTRACION
+ 4 ”w"," o 1% >
AUTOR; (6)
DELGADO SOTELO FREDDY ANTONIO (0000.0002.51 21.040X) - 5 reDOANOro une adu pe 1% >
& s O tmsenre
ASESOR:
Dr. DAVILA VICTOR DEME DO02H917-1919) 6 f‘!}'ofu_.a:f.fiux <1% >
LINEA DE INVESTIGACION: 7 CErtegadoaPomicn . <1 % >
GESTION DI ORGANIZACIONES s oul wre e
8 wwwpensionrsformony <1 % >
LIMA-PERC
Il handie. not <1% >
019 9 o tvervet
<1% >
171 Entregedo s Universida.. < % >
Paging | de 35 Numero de palabras: 7013 Text-only Report n’.wm A —e—

43



ANEXO E: CONSENTIMIENTO INFORMANDO

Autorizamos al joven Freddy Antonio Delgado Sotelo, identificado con el DNI
47625938; a realizar la encuesta a nuestros colaboradores del drea de ventas que son un

total de 100 personas.

Se expide el presente a los interesados para Jos fines que estime conveniente.

MARINA NARRO LAVI

GERENTA DE TIENDA
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ANEXO F: FORMULARIO DE AUTORIZACION PARA LA PUBLICACION
ELECTRONICA DE LA TESIS

ﬁ UNIVERSIDAD CESAR VALLEJO

Centro de Recursos para el Aprendizaje y la Investigacién (CRAI)
“César Acuia Peralta”

FORMULARIO DE AUTQRIZACICN PARA LA
PUBLICACION ELECTRONICA DE LAS TESIS

1. DATOS PERSONALES
Apellidos y Nombres: (solo los datos del que autoriza)
Delgado Sotelo, Freddy Antonio

D.N.L : 47625938
Domicilio g Jr. San Amadeo 1389 — San Martin de Porres
Teléfono . Fijo Movil : 954170014
E-mail A freddydelgadosotelo1@gmail.com
2. IDENTIFICACION DE LA TESIS
Modalidad:
[X] Tesis de Pregrado
Facultad : Ciencias Empresariales
Escuela : Administracion
Carrera : Administracion
Titulo Licenciado en administracion

[ Tesis de Post Grado
] Maestria [ Doctorado
Grado B e e R A S S B
MONGION: 5  cimssmmmeanmsmes ssah s e s e v S E s s NS N e

3. DATOS DE LA TESIS
Autor (es) Apellidos y Nombres:
Delgado Sotelo, Freddy Antonio

Titulo de la tesis:
Motivacion extrinseca en el cumplimiento de metas con la fuerza de ventas
de Tiendas Peruanas S.A., independencia, 2019

Ao de publicacion : 2020
2019
4. AUTORIZACION DE PUBLICACION DE LA TESIS EN VERSION
ELECTRONICA:
A través del presente documento,
Si autorizo a publicar en texto completo mi tesis. x]
No autorizo a publicar en texto completo mi tesis. 1

Fecha: 16/01/2020




ANEXO G: ACTA DE APROBACION DE ORIGINALIDAD DE TESIS

ucCv

UNIVERSIDAD
CESAR VALLEJO

ACTA DE APROBACION DE ORIGINALIDAD

DE TESIS

Cédigo :
s OF

1 25-06-2019
:1del

Versién
Fecha
Pagina

FO4-PP-PR-02.02

Yo, DR. VICTOR DAVILA ARENAZA, docente de la Facultad de Ciencias
Empresariales y Escuela Profesional de Administracion de la Universidad César

Vallejo filial Lima sede Lima Norte, revisor

de la tesis titulada “MOTIVACION

EXTRINSECA EN EL CUMPLIMIENTO DE METAS CON LA FUERZA DE VENTAS DE TIENDAS
PERUANAS S.A., INDEPENDENCIA, 2019", del estudiante FREDDY ANTONIO DELGADO
SOTELO, constato que la investigacién tiene un indice de similitud de 27% verificable
en el reporte de originalidad del programa Turnitin.

El suscrito analizé dicho reporte y concluyd que cada una de las coincidencias
detectadas no constituyen plagio. A mi leal saber y entender la tesis cumple con
todas las normas para el uso de citas y referencias establecidas por la Universidad

César Vallejo.

Los Olivos 16 de Enero ano 2020.

DR. VICTOR DAVILA ARENAZA
DNI: 08467692

Direccién de

Elaboro . e
Investigacion

Revisd

Representante de la Direccién /
Vicerrectorado de Investigacion
y Calidad

Aprobé

Rectorado
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ANEXO H: AUTORIZACION DE LA VERSION FINAL DE LA TESIS

UNIVERSIDAD CESAR VALLEJO

AUTORIZACION DE LA VERSION FINAL DE LA TESIS
CONSTE POR EL PRESENTE EL VISTO BUENO QUE OTORGA EL ENCARGADO DE INVESTIGACION DE
ESCUELA ACADEMICO PROFESIONAL DE ADMIINSTRACION
A LA VERSION FINAL DE LA TESIS QUE PRESENTA:
DELGADO SOTELO, FREDDY ANTONIO

INFORME TITULADO:

MOTIVACIGN EXTRINSECA EN EL CUMPLIMIENTOS DE METAS CON LA FUERZA DE VENTAS DE

TIENDAS PERUANAS S.A., INDEPENDENCIA, 2019

PARA OBTENER EL TiTULO DE:

LICENCIADO EN ADMINISTRACION

SUSTENTADO EN FECHA: 08/07/2019

NOTA O MENCION: 14

vy
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