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RESUMEN

¢Sabemos si nuestros trabajadores estan correctamente motivados? ¢La motivacion de los
trabajadores repercute en la productividad? ¢Tiene relacién directa la motivacién con la
productividad? Son preguntas que han sido planteadas en el presente estudio.

Para (Chiavenato, 1999), el ciclo motivacional del ser humano se inicia cuando surge una necesidad,
una fuerza continua que produce el comportamiento, cuando aparece una necesidad rompe el
estado de equilibro y genera un estado de tension, lo que lleva al ser humanos a descargar esta
tension y recuperar su equilibrio. Si el comportamiento es eficaz se habra satisfecho la necesidad
y una vez satisfecha deja de ser motivadora, es decir, la motivacion humana es ciclica: el
comportamiento es casi un proceso continuo de solucibn de problemas y satisfaccion de
necesidades en la medida que aparecen.

Segun lo planteado por Chiavenato, la motivacion debe ser programada como un proceso continuo
que libere en el trabajador una serie de actividades tanto intrinsecas y extrinsecas, de tal manera
que sienta que si no esta motivado todo el tiempo, no podra lograr satisfacer sus necesidades, que
en términos de estudio podriamos decir, las empresas deberan conoce: ¢ Qué necesidades tiene el
trabajador?; ¢Qué los motiva?; ¢Qué estrategias de motivacion deben aplicar y como estas se
relacionan directamente con la productividad para el logro de sus objetivos?.

En las diferentes &reas comerciales, especificamente el &rea de ventas en general, uno de los
pilares que sostiene la motivacion continua es la bonificacion econdmica, ahora bien, estudios
realizados indican por el contrario, que el entorno laboral establece una conexién de estabilidad al
trabajador. Este estudio revela cdmo se relaciona directamente la motivacion con la productividad
de los asesores comerciales especificamente de ventas de autos y como la aplicacion de
condiciones favorables de motivacién para el trabajador impulsa por efecto un incremento en su
productividad. Por tal motivo se evidencia que una mala gestién organizacional disminuye las ventas
de autos como objetivo principal en la productividad de un trabajador.

Es de suma importancia entender como un programa de motivacién afecta directamente la
productividad de los trabajadores, logrando de esta manera la automotivacion e identificacién y
compromiso con sus propios objetivos y los de la empresa.

El presente estudio es un punto de partida para el logro de beneficios mutuos, tanto del trabajador,
como para la empresa, cuyo objetivo comin serd el logro de resultados. Ademas que sirva como
guia comprobada que aporte a otros rubros empresariales.

Palabras claves: correlacion, relacién, motivacion, productividad, area de ventas
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ABSTRACT

Do we know if our workers are correctly motivated? Does worker motivation have an impact on
productivity? Does motivation have a direct relationship with productivity? These are questions that
have been raised in this study.

For (Chiavenato, 1999), the motivational cycle of the human being begins when a need arises, a
continuous force that produces the behavior, when a need appears, it breaks the state of equilibrium
and generates a state of tension, which leads to the human being to release this tension and regain
its equilibrium. If the behavior is effective, the need will have been satisfied and once satisfied it
ceases to be motivating, that is, human motivation is cyclical: behavior is almost a continuous
process of problem solving and satisfaction of needs as they appear.

As stated by Chiavenato, the motivation must be programmed as a continuous process that releases
a series of intrinsic and extrinsic activities in the worker, in such a way that he feels that if he is not
motivated all the time, he will not be able to satisfy his needs, that in terms of study we could say,
companies should know: What are the needs of the worker? What motivates them? What motivation
strategies should they apply and how do they relate directly to productivity in order to achieve their
objectives?

In the different commercial areas, specifically the sales area in general, one of the pillars that sustains
the continuous motivation is the economic bonus, however, studies conducted indicate, on the
contrary, that the work environment establishes a connection of stability to the worker. This study
reveals how motivation is directly related to the productivity of commercial advisers specifically of car
sales and how the application of favorable conditions of motivation for the worker drives an increase
in their productivity. For this reason it is evident that organizational mismanagement decreases the
sales of cars as the main objective in the productivity of a worker.

It is very important to understand how a motivation program directly affects the productivity of
workers, thus achieving self-motivation and identification and commitment to their own objectives
and those of the company.

The present study is a starting point for the achievement of mutual benefits, both for the worker and
for the company, whose common objective will be the achievement of results. In addition to serve as
a proven guide that contributes to other business areas.

Keywords: correlation, relationship, motivation, productivity, sales area
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CAPITULO 1. INTRODUCCION

1.1. Realidad problematica

Introduccion

En una empresa, uno de los componentes mas importantes es la productividad. Cada
trabajador debe demostrar que su desempefio es altamente productivo y que tiene la
capacidad de desarrollar sus funciones diarias en base al logro de objetivos. Las empresas
hoy en dia estan dispuestas a invertir en el desarrollo de competencias y habilidades de sus
trabajadores, lamentablemente no es la mayoria, sin embargo en este mundo tan cambiante
y con el cambio tecnoldgico muchas empresas estan tomando conciencia que el recurso
humano por sobre tecnologia que se invente, es hoy por hoy lo mas importante para el logro

de objetivos.

Cada empresa tiene un objetivo distinto, sin embargo todas sin excepcién comparten una
misma meta y es al final del afio obtener utilidades, utilizando el menor recurso posible. Para
lograrlo cada empresa debera tener un plan de trabajo donde se realice periédicamente
evaluaciones de rendimiento, tomando en cuenta las habilidades, capacidades vy
competencias para liderar asertivamente, administrar el tiempo, organizar y gestionar, con el
fin de analizar a cada trabajador de manera individual e identificar que motiva a un trabajador

para que genere mayor productividad en el negocio.

Cabe mencionar que el UGnico camino para que un negocio pueda crecer y aumentar su
rentabilidad (utilidad) es aumentando su productividad. (Jiménez, 2009).

La productividad no es solo el cumplimiento de metas o funciones, sino que ademas es la
aplicacion de valores, actitudes, experiencias y todo aquello que aporte con el cumplimiento

de las metas.

Descripcién de la Realidad Problemética

En la actualidad y con el avance de la tecnologia, se han observado cambios impensables,
desde los procesos de compra de un producto, antes tenias que ir obligatoriamente a una
tienda y comprar el producto, ahora, solo entras a internet y con un clic compras lo que
necesitas, hasta la forma de obtenerlos, ahora eliges si deseas que te lo lleven a casa, oficina
0 donde t( lo solicites y en el horario que desees, en realidad los cambios han sido

impresionantes.

Secada Fischer Celeste Nathaly Pag. 11
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Hoy en dia, toda empresa, sin importar su rubro, depende estrictamente del cliente, de su
percepcion de compra y adquisicién econémica para obtener un producto o servicio. Debe
sefialarse que para que este proceso cumpla con los estandares de calidad de cada cliente y
la conexion en base a la marca y lo que quiere informar la empresa para impulsar la venta de
un producto o servicio es a través de los trabajadores, en base a su productividad y lo que los

motiva para lograr los objetivos de la empresa.

En la Unién Europea el 45% de los trabajadores manifiestan que realizan tareas mondétonas
y el 37% realiza trabajos repetitivos. En Espafia el 64% de los trabajadores exponen que
realizan movimientos repetitivos durante la jornada laboral, los efectos son nocivos y
desencadena el estrés laboral y sus repercusiones de salud en los trabajadores,

consecuencia de ello la baja motivacién y poca productividad. (Moncada, 2019).

Medir el desempefio de los trabajadores es fundamental para las empresas, dentro de esta
perspectiva, el desarrollo de sus funciones diarias se realizan con mayor eficiencia y eficacia,
por lo que es importante mantener alejados a los trabajadores del estrés y ansiedad, para

incrementar el bienestar de los trabajadores en conjunto con la empresa.

En términos laborales, la Organizacién Internacional del Trabajo (OIT), nos muestra un
panorama laboral para América Latina y el Caribe, el informe presentado en el primer trimestre
del 2017, la OIT es optimista con los resultados del PBI para el 2018, proyectando un
crecimiento del 2.2% a nivel regional, ademéas en paises como Bolivia un 4%, Per( 3,5%,
Chile 2,8%, Brasil 2% y Ecuador 1%, no obstante se estima que la tasa de desocupacion al
termino del 2017, comparado con el 2016 varie a nivel regional en un +0.5%, en paises como
Brasil +1,8%, Chile +0,2%, Ecuador -1.1%, positivamente. Para Per( no se ha estimado

variacion alguna. (OIT, 2017).

El crecimiento del PBI para paises latinoamericanos que buscan un crecimiento laboral
sustentable, representan una oportunidad de expansion para las empresas y oportunidades
de trabajo para los empleados, siendo un punto de motivacién atractivo para el desarrollo de
sus actividades laborales. En el Pert no se ha estimado variacion de desocupacién alguna,

por lo que las empresas estan aportando con el desarrollo y crecimiento laboral del pais, este
indicador positivo nos advierte en seguir trabajando en estrategias para reclutar al mejor
talento, motivarlo y crear un ambiente laboral adecuado para su crecimiento profesional, de
esta manera la productividad sera una constante positiva para el incremento de las utilidades

en las empresas.

Secada Fischer Celeste Nathaly Pag. 12
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Para (Dagnino, 2017), experto en Gestion del talento de la Universidad de Piura, plantea que
en el Perd, las empresas no son extrafias a la mejora del desempefio que realiza un trabajador
en una determinada empresa. En la actualidad las organizaciones son conscientes que un
trabajador motivado es clave para el crecimiento de la empresa. En base a programas de
beneficios, desarrollo de competencias y habilidades, sin embargo uno de los puntos mas
importantes para el trabajador es el entorno familiar, a medida que la empresa sepa cémo
balancear el ambiente laboral con el de la familia, permitira tener trabajadores comprometidos,
fidelizados, agradecidos y enfocados en los resultados de la empresa. No es sorpresa que
las empresas hoy por hoy inviertan con mayor nivel de importancia en la satisfaccion de su

recurso humano, independientemente a las actividades comerciales.

Elevar la motivaciébn genuina del trabajador, que este orientada en base a valores y
estrategias relacionadas al desarrollo profesional y personal, es crucial para generar la
satisfaccion en cada trabajador, disfrutando de un ambiente laboral saludable, que permita
incrementar la productividad positivamente, fuera de los programas de bonificaciones
econdmicas, que como bien se conoce, actian como motor de motivaciéon por momentos
especificos y es eso lo que no se debe establecer como actividad repetitiva en una empresa,
sobre todo en el area de ventas, que son la imagen principal y estan en total contacto con los

clientes, para informar y ofrecer algin producto o servicio.

La motivacion juega un papel importante en el trabajador y esto se relaciona directamente
con la productividad y como esto afecta en todos los aspectos laborales, desde el salario de
un asesor comercial, hasta el sustento econémico de la empresa. La productividad en
términos de ventas especificamente de autos es el pilar fundamental, la razén de ser de toda
empresa dedicada a este rubro, es por ello que algunas empresas se estan preocupando hoy
por hoy en implementar estrategias de motivacion que influyan directamente en incrementar

la productividad en la venta de autos.

Hablar de productividad en la venta de autos es analizar estadisticas, nimeros, volimenes
de ventas, tendencias, proyecciones, mercado, entre otros aspectos importantes que son de
alta relevancia para la toma de decisiones de estrategias que permitan proporcionar
herramientas a los asesores comerciales para que su desempefio sea optimo y exitoso. En el
Perq, el mercado de ventas de autos ha tenido periodos de altas y bajas ventas, sin embargo
en los Ultimos afios la tendencia siempre ha sido de constante crecimiento y alto poder
adquisitivo para adquirir un vehiculo nuevo, todo esto con la facilidad de compra por la
tecnologia y alternativas de créditos creadas a medida y hasta el ofrecimiento de algunas
sucursales con el crédito propio. Estos cambios ha generado que el mercado financiero tome

nota de aquellas proyecciones de ventas y la linea de crecimiento de un afio a otro, para

Secada Fischer Celeste Nathaly Pag. 13
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brindar créditos financieros a la medida de cada cliente, estableciendo mayor decisiéon de
compra, alternativas de pago y alta rotacion en las ventas, incrementando la productividad y

generando utilidad en las empresas.

(Gestion, 2018), La venta de vehiculos nuevos en el Perd estaria alrededor de las 188,000
unidades en el presente afio, un incremento de poco mas de 4% respecto a lo registrado en

el afio 2017 (180,281 vehiculos), aseguré el Scotiabank.

El diario Gestion publica informacion importante sobre las proyecciones registradas por
Scotiabank un banco de prestigio en el Peru, analizando la data se tiene como resultado que
hay un promedio de crecimiento del 4% de unidades para vender en el 2018, esto en niUmeros
generales comparado con el 2017 serian alrededor de 7.719 unidades en el mercado, por lo
que cada empresa estaria planificado sus estrategias para absorber la mayor cantidad posible

de este porcentaje y generar mayor productividad en sus ventas.

Ademas, Scotiabank, sefiala que se darian mayores adquisiciones de vehiculos pesados por
parte del sector minero, dado que la inversién en este rubro volveria a crecer en el 2018. El
resultado anual estaria explicado por la mayor demanda de vehiculos livianos, en especial
unidades SUV vy pick up, debido a una esperada mejora en los niveles de empleo, lo cual
estaria asociado a un mayor dinamismo de la inversién privada”, sostuvo el analista de

sectores no primarios de Scotiabank, Carlos Asmat.

Se pude apreciar en el comentario de Carlos Asmat, que se abren nuevos mercados en el
sector minero, lo que produce nuevas oportunidades de venta, debido al incremento de
inversion en este sector, esto genera mayor aumento economico para la inversién privada y
niveles altos de empleo en el Perd, aumentando la demanda en la venta de autos y por

consecuencia la productividad de los trabajadores en el area de ventas.

Durante el 2017 se comercializaron 180,281 autos nuevos, 6% mas respecto al afio 2016,

segun cifras de la Asociacién Automotriz del Pert (AAP).

“Este crecimiento marcé un punto de inflexién en el sector, luego de tres afios consecutivos
de caida en ventas, entre los afios 2014 y 2016. Esta cifra estuvo en linea con nuestra

proyeccion”, sefal6é Scotiabank.

“El resultado anual fue explicado por una mayor variedad de modelos en el segmento de SUV,
especialmente unidades mas compactas y con precios menores al promedio, asi como la

realizacion de mas ferias automotoras y el Motorshow”.
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La venta de vehiculos livianos elevé su volumen de ventas en 6.4% en el 2017, respecto al
2016, impulsada por el mayor volumen comercializado de SUV y todoterreno (16%), seguido
de unidades pick up y furgonetas (14%) y camionetas de hasta 16 pasajeros (14%),

contrastando con una ligera caida en la venta de autos ligeros y station wagon (-3%).

De otro lado, la venta de vehiculos pesados registré un crecimiento cercano al 3%, volviendo
a crecer por segundo afio consecutivo, pues se expandio 4% en el 2016.

El analisis precedente, nos muestra un panorama de desarrollo para el mercado automotriz,
esta proyeccién del 4% para el 2018 le brinda al mercado automotor, nuevas posibilidades de

planificacién de estrategias de producto, precio y promocion.

Segun, (Asociacién Automotriz del, 2019), En el 2017 las marcas que lideraron el mercado
son Toyota con un 18.1% de participacién, seguido por Hyundai con un 15.8% y Kia con un
12.5%. En el afio 2018 Toyota 19.2% incrementando el 1.1% de participacion de mercado,

Hyundai 13.9% decreciendo 1.9% y Kia decreciendo el 1%, en la venta de vehiculos livianos.

En efecto, esta informacion marca la pauta para planificar estrategias tanto de producto,
precio y promociéon como herramientas fundamentales para las ventas, ademas de conocer
que estrategias utilizar para motivar al asesor comercial monetaria y no monetariamente, de
tal manera, que se pueden implementar para lograr una productividad sobresaliente, logrando
que se identifiquen con los objetivos de la empresa de un sector sumamente competitivo como

es el automotriz.

La empresa que se constituye como materia de estudio, esta dedicada a la venta de autos en
la ciudad de Trujillo, la cual presenta problemas de productividad en el area de ventas de
autos especificamente, los vendedores de autos son 20 y se utilizo el total de la poblacién

como muestra para analizar los resultados.
Principales hallazgos se encontré:

Rotacion:

En el afio 2017, iniciaron con 17 vendedores, para completar la planilla de 20 ingresaron 3y
se retiraron 5, es decir, que al final del afio su planilla quedo conformada por 15 vendedores.
En el 2017 del 100% de la planilla que equivale a 20 trabajadores al final del afio solo se
cubrid el 75% de ella, quedando un total de 15 asesores comerciales teniendo como resultado
un déficit del 25%
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En el afio 2018, iniciaron con 15 vendedores, para completar la planilla ingresaron 5 nuevos
trabajadores y al final de afio se retiraron 6, al final de afio su planilla quedo conformada por
14 vendedores.

En el 2018 del 100% de la planilla que equivale a 20 trabajadores al final del afio solo se
cubri6 el 75% de ella, quedando un total de 15 asesores comerciales teniendo como resultado
un déficit del 26%

De estos 14 vendedores, 5 tienen trabajando entre 4 a 5 afios en la empresa, 7 entre 1 a 3
afios y 2 de ellos estan por cumplir un afio. El resto de trabajadores que completan la planilla
sSon Nuevos, su contrato esta sujeto a un periodo de prueba de 3 meses, de no cumplir con
los objetivos no se renueva, sin embargo esto a veces no se cumple por la falta de personal

y el contrato se puede extender.

En el caso de renuncia voluntaria de 20 asesores comerciales el 4 se retiran voluntariamente
segun las entrevistas realizadas los motivos se dan debido a que encontraron una mejor
propuesta laboral acorde con sus intereses, en el caso de no renovacion de contrato el 20%
no es renovado por no cumplir sus metas, el personal que no superoé el periodo de prueba es
del 60%, en este ultimo caso donde se deberia no renovar el contrato, en algunas ocasiones
se pasa por alto, ya que no tienen personal que cubra esas posiciones. Cabe mencionar que
esta informacién se obtuvo por entrevistas a los asesores comerciales y area de recursos

humanos.

La empresa en estudio no cuenta con una encuesta de salida, ni sugerencia, por lo que esta
informacién se obtuvo por entrevistas a los asesores comerciales, Jefe de ventas, Gerencia
Comercial, area de Recursos Humanos, entre las preguntas emitidas en las entrevistas para

obtener esta informacion especifica se realizaron las siguientes:

1. ¢Te gusta el trabajo de ventas? Si la respuesta es si se pasa a la siguiente pregunta,

si es no se explica el porqué.

2. ¢Logras tus objetivos todos los meses? Si la respuesta es si se pasa a la siguiente

pregunta, sies no se explica el porqué.

3. ¢Sientes estabilidad econdmica en tu trabajo? Si la respuesta es si se pasa a la

siguiente pregunta, si es no se explica el porqué.

4. ¢Te sientes motivado por tu jefe inmediato? Si la respuesta es si se pasa a la

siguiente pregunta, si es no se explica el porqué.
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5. ¢Sientes que en la empresa donde trabajas se fomenta la promocion y linea de
carrera? Si la respuesta es si pregunta, se pasa a la siguiente si es no se explica el

porqué.

6. ¢Sientes que la empresa motiva a los asesores comerciales? Si la respuesta es si se

pasa a la siguiente pregunta, si es no se explica el porqué.

De estas seis preguntas se tuvo como resultado que el 80% de asesores buscan otra
oportunidad laboral, (No ventas) ya que sienten que ser vendedor es una salida rapida.

Por otro lado el 60% de asesores no llegaron a los objetivos, sin embargo solo el 20% de ellos
los invitan a retirarse, esto sucede por falta de personal, la empresa prefiere quedarse con
vendedores que no cumplen los objetivos a contratar nuevos vendedores y en el proceso
guedarse sin personal.

El 96% no siente estabilidad econdmica en la empresa, el motivo principal es la condicionante
que tienen las ventas y como esto afecta directamente a su basico mensual. Es decir que
deberan cumplir un porcentaje el 55% para recibir el basico mensual de 930, si por el contrario
logran menos del 55% su basico se reduce a 730 soles.

El 95% no se siente motivado por el jefe inmediato, indican que su trato es indiferente, poca
comunicacion, liderazgo autoritario y no aplica la motivacion.

Por otro lado el 97% de los asesores de ventas expresan que no se motiva la promocion
(linea de carrera), ademas que no existe un programa de desarrollo profesional y los
desanima para continuar trabajando en la empresa.

De 20 asesores el 98% de ellos no se sienten motivados por la empresa, indican que en
meses de campafia hay bonificaciones econdmicas para vender productos especificos,
ademas de los incentivos que existen, pero no hay otro tipo de motivacion tales como
reconocimiento, actividades de confraternidad, desarrollo personal y un area de recursos

humanos especifico que escuche al asesor de ventas.

Metas individual

1 vendedor tiene como objetivo 6 vehiculos por mes

Meta global
20 vendedores tienen como objetivo 120 vehiculos por mes

Al aio se debera cerrar con 1440 unidades vendidas.

Bonificaciones econémicas
Bono individual 7% por unidad vendida

Incentivos econdémicos por cumplimiento de meta minima individual
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10% comision por unidad vendida - $10 a 60 por modelo
11% comision por unidad vendida - $10 a 60 por modelo

12% comision por unidad vendida - $10 a 60 por modelo

Incentivos econémicos por cumplimiento de meta minima + un crédito con Santander

11% comision por unidad vendida - $10 a 80 por modelo + bono de $150
12% comision por unidad vendida - $10 a 80 por modelo + bono de $150
13% comision por unidad vendida - $10 a 80 por modelo + bono de $150

Meta global
Cada trabajador tiene como meta 6 vehiculos, de cumplir toda la meta como equipo, cada
vendedor, recibe un bono de 30 ddlares por unidad vendida, entre los periodos 2017 y 2018,

nadie ha logrado llevarse eses bono por falta de cumplimiento de meta global.

Remuneracion

El vendedor tiene un contrato por tiempo determinado, esta en planilla y tiene todos los
beneficios de ley, seguro, CTS, gratificacion, escolaridad, tiene un basico de S/ 930.00 soles
que esta sujeto al cumplimiento de metas, es decir si supera el 55% de su meta cobra los
930, de lo contrario solo se le abona 730 soles al asesor, lo que genera inseguridad,

disconformidad, baja motivacion y falta de compromiso por parte del vendedor.

Ventas y metas

En el afio 2017 se logro el objetivo anual de 332 autos vendidos de las 1440 unidades, es
decir solo se cumplié el 23% de la meta anual, de los 20 vendedores 0 llegaron a la meta
anual, en el mes de enero solo 2 lograron la meta individual, febrero 2, abril 3, junio 2, julio 1,

octubre 3, noviembre 1y diciembre 2.

En el afio 2018, se logro el objetivo anual de 426 autos vendidos de las 1440 unidades, es
decir se cumplié el 31% de la meta anual, de los 20 vendedores 0 llegaron a la meta anual,
en el mes de enero solo 3 lograron la meta individual, enero 3, febrero 3, marzo 2, mayo 3,

junio 2, agosto 2, setiembre 1, noviembre 4 y diciembre 2.

Comparado con el afio anterior hubo un incremento del 77%, sin embargo no fue suficiente
para logar los objetivos anuales, grupales e individuales.

Analizando los datos se concluye que en promedio el 70% de la rotacién de personal esta
cubierta, sin embargo se observa que existen varios procesos que no se estan cumpliendo a
la hora de medir la productividad, es decir por falta de personal, muchas veces se permite

extender el contrato a vendedores que por mas de 6 meses no han llegado a los objetivos.
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Por otro lado, podemos observar que las bonificaciones son estrictamente econdmicas, no
existe un programa de reconocimiento, incentivos no econdmicos, ni actividades de
confraternidad que fidelice al trabajador.

Ademas, existe inestabilidad y desmotivacion por parte de los trabajadores al sentir que su
sueldo basico esta condicionado al logro de las metas, por lo que siempre se orientan a buscar
otro trabajo.

Finalmente, la falta de comunicacién asertiva, continua y cercana por parte de la empresa y
jefe directo, afecta directamente a la motivacion de los vendedores y esto repercute de

manera inmediata en la productividad como se ve en los resultados.

La importancia de este estudio es identificar la relacion que existe entre la motivacion de los
trabajadores y como esto se relaciona directamente con la productividad en una empresa de

venta de autos en la ciudad de Trujillo.

El presente trabajo de investigacion tuvo tres procesos fundamentales, el primero aplicar el
instrumento que permita medir la motivacién de los trabajadores del area de ventas de autos,
el segundo aplicar el instrumento que permita medir la productividad de los trabajadores del
area de ventas de autos y tercero analizar los resultados obtenidos por el instrumento de
medicién e identificar si existe relacion entre la motivacién y la productividad entre el total de

la muestra que son los 20 trabajadores del area ventas de autos en estudio.

Ademds, gque esta investigacion sirva como fuente de informacion para otras empresas del
sector automotriz y otros rubros en general, como contribucién en lo que concierne a la

motivacion y su relacién con la productividad de los trabajadores.

Formulacion del problema
¢El nivel de motivacion se correlaciona con el nivel de productividad de los trabajadores del

area de ventas de autos de una empresa en la ciudad de Truijillo, 2018?

Justificacion

Tebrica

La investigacién de este estudio se justifica ya que aborda dos variables relevantes en la
empresa: la motivacion es considerada como una estrategia de trabajo en las empresas y la
productividad de los trabajadores que no solo representa el cumplimiento de metas, sino

también los valores, cualidades y actitud que se presentan en las actividades laborales.
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Préactica

El estudio permite ejecutar como parte de la experiencia investigativa, analisis de resultados
y procesamiento de datos, la aplicacion de estrategias motivacionales que contribuyan con el
incremento de la productividad de los trabajadores del area de ventas de autos y como su

relacion es de gran importancia para el logro de objetivos.

Valorativa

El presente estudio sera una referencia comprobada para otras empresas del sector
automotriz y otros rubros, lo que les permitira identificar, desarrollar y planificar estrategias
de motivaciébn para incrementar la productividad, generando un mayor compromiso,

fidelizacion y desempefio constante en el trabajador.

Académica

Este estudio permite que otros estudiantes tengan el sustento y base tedérica para conocer
como la relacién entre motivacion y productividad, puede llegar a ser parte esencial para el
crecimiento de una empresa, logrando planificar estrategias de motivacion con el objetivo de

incrementar la productividad y la estabilidad laboral del trabajador.

1.4. Limitaciones
No ha sido sencillo recabar informacion por parte de los trabajadores, sin embargo no hubo
impedimentos para desarrollar la investigacion.
1.5. Objetivos
1.5.1. Objetivo general
e Identificar el nivel de correlacién entre la motivaciéon y la productividad de los
trabajadores del area de ventas de autos de una empresa en la ciudad de
Trujillo, 20187
1.5.2. Objetivos especificos
e Medir el nivel de motivacion de los trabajadores del area de ventas de autos de
una empresa en la ciudad de Trujillo, 2018.
e Medir el nivel de productividad de los trabajadores del &rea de ventas de autos
de una empresa en la ciudad de Trujillo, 2018.
e Determinar el nivel de correlacion entre la motivacion y productividad de los
trabajadores del area de ventas de autos de una empresa en la ciudad de
Trujillo, 2018.
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CAPITULO 2. MARCO TEORICO

2.1.

Antecedentes

(Peralta, 2015), en su tesis de “Gestibn de motivacién laboral y su influencia en la
productividad de las empresas industriales en Chimbote” de la escuela de la escuela de Post
Grado de la Universidad Nacional de Trujillo. La tesis resalto como problema: ¢En qué
medida la gestion de motivacion laboral en las empresas industriales del sector pesquero
influye en la mejora de productividad? El resultado fue la motivacién influye directamente en
la mejora de la productividad en empresas del sector pesquero de la ciudad de Chimbote.
Ademas resalta la importancia de la motivacién en las empresas, se establece principalmente
de incentivos aplicativos para las empresas, lo que pueden ser de seguridad, afiliacion, estima
y autorrealizacion y lo relacionado que estan con las técnicas y programas de motivacion en
los trabajadores, indicando a su vez que los trabajadores responden a estimulos acorde a la
capacidad que tengan para satisfacer sus necesidades, subrayando que no todos los
estimulos generan el mismo resultado, es decir, no se trata que el trabajador quiera adquirir
un premio, sino que sienta el valor de poder alcanzarlo en base a su esfuerzo. Bajo esta
premisa se determina que la motivacién en el area laboral conlleva a lograr satisfaccion de
los trabajadores, ademas, de su actitud en el desarrollo de sus funciones diarias en la
empresa, identificandose con la empresa, aumentando su potencial y se esfuerza para
lograrlo. El trabajador poco motivado, trabajara sin importarle mayores beneficios, mas que

los econdmicos, inclusive sin llegar al méximo de su rendimiento y productividad”.

Antecedentes Internacionales

(Ledesma, 2008), en su tesis “La Motivacion como elemento determinante para incrementar
la productividad del personal en las organizaciones” de la escuela de Post Grado de la
Universidad Autonoma de Querétaro en México. La tesis resalto como problema: ¢ Cuales
son los factores que motivan al personal de una organizacién y por lo tanto que es lo que
los lleva a ser mas productivos dentro de la misma? El resultado fue que la motivacion actla
como elemento determinante para incrementar la productividad del personal en las
organizaciones.

Concluye recalcando la importante de entender la naturaleza del ser humano, y como sus
necesidades primordiales afectan tanto a la convivencia en su entorno laboral, como en la
ejecucion de sus funciones dia a dia. Hay que tomar en cuenta que la empresa es uno de los
grupos sociales con mayor importancia en la vida del ser humano, tomando en cuenta la

cantidad de horas que practicamente vivimos en el &mbito laboral y se convierte en un tiempo
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significativo en la vida del trabajador. La labor de los jefes directos es crucial a la hora de
generar condiciones éptimas para mejorar el desempefio de cada trabajador en las empresas.
Aspectos como el entorno familiar, la vida profesional, grupos sociales, afectan positiva y
negativamente en las necesidades y expectativas de cada trabajador.

Como consecuencia, podemos resaltar que al ver una relacion directa entre motivaciéon y
productividad, la implementacion de estrategias de motivacion, permiten impulsar a los
trabajadores a potenciar su talento, creando un nuevo valor cultural y una visién con grandes

expectativas hacia el éxito.

(Ongallo, 2007), en su libro “La motivacion del equipo de ventas” resalta lo siguiente: El autor
refiere al verbo motivar como «dar causa 0 motivo para una cosa», 0 bien, «dar o explicar la
razén o motivo que se ha tenido para hacer algo». Por tanto, la motivacion tiene como esencia
el impulso que este produce sobre lo que haremos al dia siguiente, de lo que haremos hoy y
de lo que hicimos ayer, con el motor que nos permite alcanzar nuestros objetivos, al mismo
tiempo identificar aspectos positivos 0 negativos que nos impide hacerlo.

Si aplicamos este pequefio extracto de su libro en el ambito comercial, en muchas ocasiones
existen vendedores que no creen en su producto y esto es trasmitido al cliente, que al ver esa
vulnerabilidad pierde la confianza en la empresa en primer lugar, el producto y el vendedor y
sabemos que ese cliente no volvera. La empresa al no lograr los resultados de ventas, cambia
con frecuencia al vendedor, generando poca estabilidad laboral, ademés de no tener un plan
consistente empresarial.

Todo ello cierra un circulo vicioso que es contraproducente, tanto para el profesional como
para la empresa, porque no se atiene a la verdad y puede provocar un efecto disuasorio de
la motivacion, el interés y la ilusién de ese colaborador en la companiia. Hay que facilitar a los
profesionales, como derecho de cada uno de ellos, la posibilidad de desarrollo individual de
sus conocimientos, habilidades y actitudes. Asimismo, también debe reconocerse su
desarrollo profesional, este reconocimiento debe ser motivador e incentivador y debe constar
de elementos retributivos y también de no retributivos, como su reconocimiento humano y
atendiendo a sus caracteristicas personales y a circunstancias concretas, con toda la carga

de factores implicados en su modo de vida social familiar”.

(Ochoa, 2014), en su tesis “Motivacién y Productividad Laboral para la empresa Municipal de
Aguas de Xelaju EMAX” de la escuela de Post Grado de la Universidad Rafael Landivar en
Guatemala. La tesis resalto como problema: ¢ Cémo influye la motivacion en la productividad
laboral en la Empresa municipal aguas de Xelaju? El resultado fue que la motivacién influye
sin discusién alguna en la productividad de caga trabajador.

Esto nos deja una referencia comprobada de como un trabajador puede cambiar el ciclo de

una empresa para bien y para mal en el menor tiempo posible. Grandes negocios han sido
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cerrados por este factor principalmente, Jefaturas y Gerencias que no han sabido identificar
a tiempo estas problematicas para darle solucion de manera inmediata. Este tipo de
investigaciones son y seran siempre el punto de partida para aquellas empresas que desean
incrementar la productividad de sus trabajadores a través de estrategias bien elaboradas y

pensadas en dos necesidades: la de los trabajadores y los de la empresa.
Antecedentes Nacionales

(Serrano, 2016), en su tesis “Influencia de los factores motivacionales en el rendimiento
laboral de los trabajadores CAS de la municipalidad distrital de Carabayllo” de la escuela de
Post Grado de la Universidad Nacional Mayor de San Marcos en Lima. La tesis resalto como
problema: ¢ Cuéles son los factores motivacionales que influyen en el rendimiento laboral
de los trabajadores de Contrato Administrativo de Servicio (CAS) de la Municipalidad de
Carabayllo? El resultado fue que los factores motivacionales influyen significativamente en el
rendimiento laboral de los trabajadores. Los factores que mas afectan a los trabajadores en
este caso empresa publica son la falta de estimulos institucionales y econémicos. No existe
programa alguno que ofrezca a los trabajadores estabilidad laboral y estructura de bonos y

comisiones.

Bajo este andlisis de investigacién, se puede concluir que un empleado motivado alcanzara
su mejor y mayor desenvolvimiento en el logro de objetivos, no obstante, actualmente existen
organizaciones publicas y privadas, que no cuentan con un programa de motivacién y como
consecuencia el decrecimiento del desempefio y productividad laboral. También suele ocurrir
que la desmotivacion lleve al empleado a sentir ciertas reacciones como desorganizacion del

comportamiento, agresividad, reacciones emocionales y muchas veces hasta la apatia.

Pero hay que tener en cuenta que en todos los ambitos de la existencia humana interviene la
motivacion como mecanismo para lograr determinados objetivos y alcanzar determinadas
metas, puesto que representa un fenédmeno humano universal de gran trascendencia para los
individuos y la sociedad, es un tema de interés para todos porque puede ser utilizada por los

administradores de recursos humanos, el psicélogo, el filésofo, el educador, etc.

(Susana, 2014), en su articulo de revista “Gestion del desempefio y motivacién de los
trabajadores de una empresa automotriz” resalta lo siguiente: Refiere que la motivacion es
uno de los pilares mas importantes para ejercer el desempefio laboral, al mismo tiempo
enfatiza que la mayoria de empresas del sector automotriz son medianas y pequefias y en

muchos casos no cumplen con las normas laborales, de seguridad y salud.
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En su andlisis, nos muestra ademas que muchos de estos negocios son emprendimientos
empiricos en base a la experiencia de los duefios en el rubro automotriz adquiridas
mayormente como mecanicos, haciendo hincapié que los estudios de estas personas han
sido técnicos, producto de ellos es la falta de conocimiento para aplicar programas y
estrategias de motivacién para incrementar el desempefio y productividad laboral. Sin
embargo siguiendo el asesoramiento correcto, capacitaciones y se encamina asertivamente

los resultados se veran reflejados en la utilidad que genere la empresa.

La motivacion es un elemento importante del comportamiento organizacional, que permite
canalizar el esfuerzo, la energia y la conducta en general del trabajador, permitiéndole
sentirse mejor respecto a lo que hace y estimulandolo a que trabaje mas para el logro de los

objetivos que interesan a la organizacion.

De igual forma, la evaluacion del desempefio constituye una técnica de direccién
imprescindible en el proceso administrativo. Mediante ella se pueden identificar problemas en
el desenvolvimiento del trabajo del recurso humano. El desempefio de los empleados es la

piedra angular para desarrollar la efectividad y el éxito de una institucion.

Sin embargo, hablar de motivacion nos lleva a relacionarla directamente a un factor crucial en
las organizaciones que es la productividad, y esto nos plantea la siguiente pregunta: ¢,por qué
algunas personas rinden mas que otras en el trabajo? La motivacion juega un papel esencial
para explicar esta interrogante, junto a otras variables como la aptitud, la percepcién del rol,
la experiencia, etc. Por tanto, el estudio de las relaciones entre el hombre y su rendimiento en
el trabajo requiere analizar la motivacion, asi como las principales teorias e investigaciones

gue se han desarrollado sobre el tema en el campo de la psicologia de las organizaciones”.

El psicdlogo mas influyente de todos los tiempos Abraham H. Maslow, fue un hombre que
dedico su vida a demostrar su inquebrantable creencia en el potencial positivo de la especie
humana. Su voz fue y sigue siendo una de las mas influyentes en la psicologia humanista y
motivacion. Maslow nos ha ensefiado a lo largo de toda su vida dedicada al estudio humano
somos un agente cambiante y cuando esos cambios son generados positivamente, es
inevitable los grandes logros. Maslow nos ensefia que la motivacion sebe ser constante,
inacabable, fluctuante, ademéas de compleja, finalmente son caracteristicas universales de

todo organismo. (Maslow A. H., 1991).

Por consiguiente, es indiscutible que para lograr un crecimiento positivo en la productividad

de los trabajadores, debe de existir un programa de motivacion que cultive no solo las
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actividades laborales, sino que ademas, el entorno humanista y familiar del trabajador. Lograr
que los trabajadores se comprometan con la empresa por voluntad propia y no por obligacién
es el indicador mas valioso que la empresa tendra, para darse cuenta que se estan

cumpliendo con los objetivos y metas trazadas por la organizacion.

Para estos dos autores del libro “Comportamiento Organizacional” uno de los factores mas
importantes que influyen en la motivacion de los trabajadores son los errores mas comunes
que comenten los gerentes, alguno se debe a la poca experiencia, otro al poco conocimiento
y otros sin embargo a errores comunes. Estas equivocaciones causan un efecto negativo
altamente importante en la productividad de las empresas. (Robbins, Stephen P. Judge,
Timothy A., 2009).

(Prokopenko J. , 1989), en su libro “La Gestion de la productividad” expresa que la
productividad exige un enfoque de mejoramiento entre relaciones reciprocas entre el sistema
y el entorno laboral, es decir la estrategia de la productividad es la clasificacion de decisiones
que van a determinar procedimientos, objetivos, politicas y planes para alcanzar las metas de
mejoramiento de la productividad a un mediano y largo plazo. Las empresas con ideas claras

sobre la productividad deben identificar objetivos y metas claras

El autor marca claramente la pauta de lo que es la productividad especificamente en “términos
de mejoramiento e incremento de las utilidades, influye como base una vision clara de lo que
se tiene, lo que se quiere lograr y el cdmo lo haran. Es por ello que las empresas de hoy en
dia, con tanta tecnologia expuesta a su alcance deberia de ser un apoyo para alcanzar
estructurar planes de trabajo que permitan que la motivaciéon haga sinergia por naturaleza con
la productividad, tener informacion, no es lo mismo que conocer la informacion, es por ello
gue investigar, validar y ejecutar son practicas de valiosa importancia para identificar puntos

negativos y solucionarlos de manera rapida.

Por otro lado, conocer que motiva a nivel personal al trabajador nos dara una visibn mas
amplia de lo que queremos lograr en base al cumplimiento de satisfacciones conjuntas para
los trabajadores y las empresas. No siempre el incentivo econémico es la mejor solucion para
lograr una motivacion constante, que a la larga, solo se vera reflejado como momentos de

éxitos y no como éxito permanente mes a mes.

Segun, (McClelland, 1989), la Motivacién se dimensiona en las necesidades, quien enfoca su

teoria basicamente en tres dimensiones
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A.- Dimensiéon de Logro:

Algunas personas tienen un impulso irresistible de triunfar, luchan por las realizaciones
personales mas que por las recompensas del éxito en si. Tienen el deseo de hacer algo mejor
o de manera mas eficiente de lo que se ha hecho anteriormente, tienen el impulso de
sobresalir, de tener realizaciones sobre un conjunto de normas, y de la lucha por alcanzar el
éxito. McClelland cree que estas personas son los mejores lideres, aunque pueden tender a
exigir demasiado de su personal en la creencia que todos son también guiados por altos
desempefios.

B.- Dimensién de Poder:

Es la necesidad que los otros se conduzcan como no lo habrian hecho de otro modo, es decir,
el deseo de tener un impacto, de ejercer una influencia y de controlar lo que hacen los demas;
prefieren encontrarse en situaciones de competencia y posicion y, estan mas interesados en
el prestigio y en ganar la influencia sobre los demas que en el desempefio. Los encargados
con una alta necesidad de poder institucional tienden a ser eficaces, que aquellos con una
alta necesidad de poder personal, esto se resume al poder recursos y dimensiones
zonificadas, algo asi como marcar el territorio.

C.- Dimensidn de Afiliacién:

Las personas con grandes deseos de afiliacion se esfuerzan por hacer amigos, prefieren
situaciones de cooperacion que las de competencia y esperan relaciones de mucha
comprension reciproca ya que impera el deseo de tener relaciones amistosas y cercanas.
McClelland creyé que una necesidad fuerte de afiliacion disminuye la capacidad de los
gerentes para ser objetivos y para la toma de decisiones. Generalmente, las tres necesidades
estan presentes en cada individuo. Son formadas y adquiridas con el tiempo y la vivencia
cultural del individuo y su experiencia de vida. Se puede utilizar el entrenamiento para

modificar un perfil de necesidad.

Al respecto, identificar cada dimension de las motivaciones segun las necesidades es de vital
importancia, para desarrollar estrategias que permitan repotenciar las habilidades y
competencias de cada trabajador para el logro de los objetivos, en base a ello podemos
considerar que la productividad sera positiva y enfocada de manera profesional, de tal forma

gue las metas seran analizadas y orientadas al logro constante.

(Jiménez J. &., 2009), en su libro “Productividad” define a la Productividad como la relacién
entre la cantidad de bienes y servicios producidos y la cantidad de recursos utilizados. En la
fabricacion, la productividad sirve para evaluar el rendimiento de los talleres, las maquinas,

los equipos de trabajo y los empleados. Productividad en términos de empleados es sinénimo
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de rendimiento. En un enfoque sistematico decimos que algo o alguien es productivo con una
cantidad de recursos (Insumos) en un periodo de tiempo dado se obtiene el maximo de
productos. La productividad en las maquinas y equipos estd dada como parte de sus
caracteristicas técnicas. El Unico camino para que un negocio pueda crecer y aumentar su
rentabilidad (o sus utilidades), es aumentando su productividad, y el instrumento fundamental
gue origina una mayor productividad es la utilizacion de métodos, el estudio de tiempos y un

sistema de pago de salarios”.

En otro orden de ideas, podemos asumir que la productividad en términos de ventas, es la
igualdad entre el logro de objetivos vy utilidades, las empresas no pueden existir, si es que no
se mantiene un nivel de productividad que genere ganancia, la productividad es sin duda el
indicador que nos marca la pauta de cuan rentable somos y como podemos proyectarnos en

un futuro.

Y si dicha productividad crece mas rapidamente que la competencia, los margenes de utilidad
se incrementaran todavia mas. En tanto que para aquellas, cuyos niveles y tasas de
crecimiento de productividad sean notablemente inferiores a sus promedios industriales
corren graves riesgos en cuanto a su competitividad y permanencia. La motivacion y la
productividad guardan una relacién fundamental y a su vez, se ve reflejada tanto en los costos
y en los niveles de servicios, lo cual termina reflejdndose en la ventaja competitiva”.
(Lefcovich, 2009).

Para (Marvel Cequea, M., Rodriguez Monroy, C., & Nufiez Bottini, M. A., 2011), refieren que
para definir la productividad es necesario cambiar las perspectiva tradicional, ya que el mayor
namero de empresas consideran al recurso humano como insumo y no como el principal

elemento que manejan estos recursos proporcionados por la empresa.

A.- Dimensiones humanas

“Tal como se ha sefialado en la revision de la literatura, numerosos autores han
sugerido la relacion e influencia que ejerce el factor humano en la productividad y el
desempefio de las organizaciones, dicha influencia implica procesos psicologicos y
psicosociales que son complejos de cuantificar” (Robbins &Judge, 2009; Jones &Chung,
2006; Quijano, 2006; Parra, 1998).

“Coincidiendo con esta afirmacion (Perea, 2006; Kemppila &Lonnqvist, 2003; Delgadillo,
2003) sefialan que el hecho productivo requiere de la participacion de las personas,
de una permanente relacién social laboral, lo cual indica que en su realizaciéon estan

presentes unos componentes psicologicos y psicosociales. Este hecho implica aspectos
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tanto objetivos, cédmo subjetivos” (Quijano, 2006; Antikainen & Lonnqvist, 2006; Kemppila
&Lonnqgvist, 2003).

“De tal manera que para quienes toman las decisiones y lideran la organizacion es de gran
importancia conocer que es lo que induce al hombre a la accion, a trabajar de forma entusiasta
y sostenida en la organizacion, para satisfacer sus deseos, intereses y expectativas
individuales; a asociarse con otros que también tienen deseos, intereses y expectativas

individuales, conformando grupos, y mas aun, satisfacer los objetivos de la organizacion.

Identificamos entonces dos dimensiones de la actuacion de las personas al actuar
individualmente o como parte de un grupo en la organizaciéon, que inciden en la

productividad: una dimensién psicoldgica y una dimensioén psicosocial”.

B.- Dimension psicoldgica

“Referida a la persona con necesidades individuales que satisfacer, con un propdésito, que
involucra todos los procesos psicolégicos que se dan en la interioridad del individuo,
producto de su historia, sus necesidades y expectativas. Los procesos individuales tienen
inherencia en el bienestar, la satisfaccion, la motivacién para el trabajo y la vinculacién a la
organizacién y en su actitud hacia el aprendizaje y el cambio” (Romero-Buj, 2010; Robbins
&Judge, 2009; Quijano, 2006).

“Entre los aspectos psicolégicos los mas significativos e importantes en el
comportamiento de las personas en la organizacibn se encuentran: autoeficacia,
percepcion de equidad, claridad del rol, conflicto del rol, sobrecarga de trabajo,
instrumentalidad, conciencia de resultados, conciencia de responsabilidad sobre los
resultados, conciencia de significacion del trabajo, percepcion de apoyo social” (Quijano,
2006).

Estos procesos psicolégicos activan en los individuos la motivacién, la satisfaccion, la
participacion, la identificacion, el compromiso e implicacion y configuran sus

competencias, las cuales van a incidir en su desempefio individual.

C.- Dimension psicosocial

“Referida a la actuacion de las personas cuando se asocian con otros, para satisfacer
necesidades comunes, involucra los procesos psicosociales que se dan en las personas,
al interactuar entre ellas. Los procesos psicosociales tienen vinculacion con el
desempefio grupal o colectivo y el comportamiento humano en la organizacion,

tales como el clima organizacional, el liderazgo y la cultura corporativa. Estos
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4 “RELACION ENTRE EL NIVEL DE MOTIVACION Y EL NIVEL DE

procesos tienen que ver con los fendmenos intragrupales que se producen dentro de
los grupos de trabajo, asi como los intergrupales, que se producen entre grupos. Ambos
fenémenos afectan negativa o positivamente a la organizacién y por ende su desempefio”
(Romero-Buj, 2008; Robbins &Judge, 2009; Quijano, 2006).

Asimismo, en la organizacion, se manifiestan procesos que afectan o inciden en los individuos

y en los grupos, y estan determinados por su marco estratégico

“Entre los aspectos psicosociales sefalados por Quijano (2006) se encuentran: la
cultura organizativa, el cambio organizacional, el liderazgo, el nivel de desarrollo grupal,
la participacion, el poder, el conflicto, la toma de decisiones, los procesos de negociacion y el
clima organizacional”. (Cequea Null, M. M., Rodriguez Monroy, C., & Nufiez Bottini, M., 2011).

Las dimensiones mencionadas se manifiestan en cada trabajador, es de vital importancia que
la empresa identifique de manera individual la relacién e influencia que ejerce el recurso
humano en la productividad, la dimensién humana tiene como caracteristica el desempefio
de las organizaciones y como influye en la relacién con sus trabajadores, sin embargo la
dimension psicolégica, se basa en la satisfaccion de necesidades, algo que involucra al ser
humano individual desde su interior, deseos, familia, bienestar, expectativas, motivacion, el
trabajo, conexion con la empresa, por otro lado la dimension psicosocial, se explica como la
actuacion de personas asociadas a otras, en base a necesidades mutuas, que los involucra
a interactuar entre si, cultivando el clima laboral, liderazgo, cultura organizacional, procesos

que en definitiva se producen dentro del equipo de trabajo.

Bases tedricas

Teoria de la Motivacion
La motivacion es la accién que moviliza a un ser humano para realizar actividades que les

permita satisfacer necesidades.

Definicion
“El término motivacidn se deriva del verbo latino “moveré”, que significa “moverse “, poner en
movimiento” o estar listo para la accion. “La motivacion se define usualmente como algo que

energiza y dirige la conducta”. (Woolfolk, 2010).

Para (Trechera, 2000), la motivacion es el planteamiento de objetivos, utilizar los medios

adecuados y mantener una actitud firme hasta lograrlo.
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Para (Koontz, 1999), el concepto de motivacién es genérico, es decir, abarca una amplia
gama de necesidades, anhelos, impulsos, en las empresas podemos sefialar que los gerentes
de ventas o jefes de ventas, realizan diferentes actividades para satisfacer esas necesidades,
inducir a los trabajadores para que actlden de cierta manera. Tomando en cuenta que cada
trabajador es un mundo diferente, cada uno expresa sus deseos de manera individual y no

siempre son satisfechos.
Tipos de motivacion

Motivacién Intrinseca
Hablar de este tipo de motivacion es definirla como algo propio del ser humano impulsado por
necesidades internas, motivado por una satisfaccion propia, sin que nadie lo recompense por

lograr ese objetivo, con el fin de sentir la sensacion del logro, del éxito.

Motivacién Extrinseca
Este tipo de motivacién se estimula por la accién de recibir algo a cambio por lograr cierto
objetivo, en la mayoria de casos si lo dirigimos a las ventas de autos, son bonificaciones

econdmicas. Una accién inducida por la actividad que realizan. (Gutiérrez Chilén, 2002).

Caracteristicas de la motivacién
Las caracteristicas de la motivacion, segun (Zevallos Luque, 2012), se definen la siguiente

manera:

Orientadora: Tener un motivo implica dirigir nuestro comportamiento en un sentido
determinado, la representacion del objeto meta "nos jala" en esa direccion, hacia su
consecucioén. Asi como en fisica los vectores presentan una direccion, asi también,

en psicologia, los motivos presentan una direccién

Impulsora: Siguiendo el ejemplo analdgico con los vectores, los motivos poseen una
fuerza, en ese sentido, dos motivos con direcciones diferentes va a determinar finalmente la
conducta. Muchos de estos conflictos se van a resolver en funcion a la significaciéon

consiente a la importancia personal, a la jerarquia de valores que posea la persona.

Jerarquizada: En determinado momento la motivacion por comer, va a ser mas fuerte
que la motivaciéon por beber, pero no significa que uno va a ser mas importante que
el otro. En cambio, frente a otros aspectos de nuestra vida buscamos actividades con

un sentido personal mas pleno y, por ello, frente a las otras, poseeran mayor jerarquia.
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Ese tipo de planteamiento estd encaminando a descubrir la importancia que algunos

motivos poseen respecto a otros para un sujeto cualquiera.

Compleja: La motivacion es compleja porque van apareciendo nuevas necesidades,
cualitativamente superiores a las anteriores como eje del proceso de desarrollo personal. Un
cientifico desea investigar "A" partiendo de una pregunta y culmina su investigacion con
mas preguntas que al inicio. Al deseo de ingresar, le sigue el de graduarse, y a este
el de doctorarse. Pues bien, de esto concluimos que el ser humano esta siempre en un

proceso auto constructivo.

Ciclica: Es ciclica porque estd en un continuo proceso, donde las fases que la constituyen
reinician periddicamente. La necesidad origina o genera actividad asi mismo genera
también nuevas necesidades. Asi por ejemplo, la actividad de estudiar genera nuevas
necesidades de conocimiento, ya que desarrolla inquietudes, intereses hacia otros

campos de la cienciay la cultura.

Homeostatica: Una vez culminado un ciclo motivacional, se experimenta un estado de
satisfaccion, un estado de restablecimiento del equilibrio por satisfaccion de la

necesidad, un estado que denominamos homeostasis”. (Manrique Benavides, 2015).

En la medida que adoptemos de manera correcta cada caracteristica de la motivacién,
podremos liderar al equipo de trabajo de manera eficiente, equilibrando las actividades segun
las necesidades de cada trabajador, orientados a los requerimientos de las organizaciones.
Conocer qué tipo de motivacion se debe utilizar en nuestros trabajadores, es el primer paso
para lograr incrementar la productividad de manera positiva, en base a un cambio radical de
actitudes, valores y deseos personales, que vincules al trabajador por voluntad propia con la

empresa.

Para (Maslow, 1991), La conducta se establece por diferentes aspectos concluyentes, por
ejemplo, la motivacion y las fuerzas del entorno, complementa los elementos esenciales para
colocar cada parte en su lugar. La conducta es precisa en gran parte por la motivacion, que
se adquieren ante una situacion determinada, que se resuelve instintivamente para satisfacer

una necesidad, logrando un resultado definido.

En ese sentido, esta teoria nos permite entender como la motivacién puede llegar a ser el
instrumento principal para logras los objetivos asignados por la empresa, incrementando la

productividad y las utilidades.
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Teorias de motivacion laboral
Esta teoria se basa en el descubrimiento de ciertos estimulos que desarrollan los seres
humanos para realizar diferentes actividades. Segun el nivel de motivacién de cada persona,

se reflejara en su modo de actuar.

Teoria de la Jerarquia de necesidades

Para (Maslow, 1991), cada necesidad orienta una conducta (motivacion), y existe una
jerarquia para las necesidades, con el objetivo que el ser humano realice un esfuerzo para
satisfacerlas. Dicho de otro modo, por cada meta cumplida, la persona se plantea otro

objetivo. El autor destacaba las siguientes necesidades:

e Necesidades fisiolégicas. Estan en la base de la pirdmide y son las que
tienen mas fuerza. Los seres humanos necesitan satisfacer unos minimos vitales
para poder funcionar. Una persona que careciera de alimento, seguridad, amor
y estima, probablemente, sentiria con mas fuerza el hambre fisica antes que

cualquier otra necesidad.

e Necesidades de seguridad. En general, todos tenemos tendencia a la
estabilidad, a organizar y estructurar nuestro entorno. No es facil vivir
permanentemente a “la intemperie” y de ahi que busquemos minimos que nos den

seguridad.

e Necesidades de amor: sociales. Una vez cubiertas las necesidades anteriores,
surgiran las de afecto, sentido de pertenencia, etc. Somos “animales sociales” y
necesitamos relacionarnos con los demas para poder desarrollarnos como
personas. Por ejemplo, cualquiera que participa en una organizacion, junto al
cumplimiento de una serie de objetivos, también pretendera relacionarse con otros
que comparten esos mismos ideales. El formar parte de una determinada

organizacién sirve como elemento de referencia y comparacion social.

e Necesidades de estima: Todas las personas tienen necesidad de una buena
valoracion de si mismos, de respeto o de autoestima, que implica también la
estima de otros. Soélo se activara esta necesidad si lo mas bésico esta relativamente
cubierto. Por ejemplo, ¢por qué existe en el Primer Mundo una preocupacion,
a veces distorsionada, sobre la autoestima? Si millones de personas tienen como
Unico objetivo conseguir algin alimento, ¢ se plantearan problemas de autoimagen o

realizacion personal?
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e Necesidades de autorrealizacidon: EI proceso de maduracibn humana se
enriquece durante toda la vida. Siempre podemos desarrollar nuevas
posibilidades. Esta necesidad se caracterizaria por mantener viva la tendencia
para hacer realidad ese deseo de llegar aser cada vez mas persona. La forma
especifica que tomaran estas necesidades diferira de un sujeto a otro. Unos pueden
realizarse plenamente siendo un buen padre o madre, otros colaborando en

proyectos solidarios o en su faceta profesional”.

Figura 1: (Maslow, 1991) Jerarquia de necesidades

N dad de acion: - Eats
representada por el impulse de legar a
ser lo que puede ser, comprende

- e y i ot O

Inchuye faclores intemes: respeto de si

mismo, y logro, y factores de
=/ | estma como estatus, reconocimiento y
atencién.

Necesidad sockal: amor, afecto,

p— i Y
3 Necesidad  de dod:  Wncluye
seguridad y profeccion contra dafio fisico
y emocional.
N
1 ) N ok fisioldgicas:  Comprand
hambre, sed, vivencia, sexo y ofras
necesidades corporales.

Fuente: Abraham Maslow, “Teoria de la jerarquizaciéon de necesidades”

Teoria de los recursos y capacidades

Se basa en identificar que recursos y capacidades tiene la empresa para lograr una mayor
productividad en la organizacién, con el fin de tomar las mejores decisiones de acuerdo al
rubro del negocio y su ventaja competitiva y asumir como oportunidad lo que a la competencia

le hace falta.

(Ibarra Mirén, 2002), sefiala, “que el hecho de que los recursos y capacidades se hayan
convertido en la base para la estrategia a largo plazo de la empresa descansa en dos
premisas: primero, los recursos y capacidades internos proveen la direcciéon béasica para la
estrategia de la empresa, y segundo, los recursos y capacidades son la fuente principal de

rentabilidad para la empresa.

Los recursos y capacidades como una fuente de direccion parala empresa.
El primer punto para la formulacién de la estrategia debe ser una declaracion de misién que

responda a la pregunta: ¢ Cuél es nuestro negocio?". Lo normal es que el negocio se defina
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en términos del mercado atendido por la empresa "¢Quiénes son nuestros clientes?" y
"¢ Cudles de sus necesidades, buscamos servir?". Pero en un mundo tan cambiante e incierto
como el de hoy una orientaciéon externa no otorga referencias estables para formular una
estrategia a largo plazo, en opinion de Grant (1996); sin embargo, los recursos y capacidades
de la empresa pueden ser una base mucho mas sdlida para establecer su identidad, por lo
tanto una definicién de la empresa en términos de lo que es capaz de hacer puede ofrecer un
soporte mas firme para la estrategia que una definiciébn sobre las necesidades que se
pretende satisfacer. Ejemplo de ello son los casos de Honda y3M, quienes establecieron sus
estrategias sobre una definicién clara de sus capacidades internas y el resultado en la
diversificacion fue un éxito. En general, cuanto mayor sea el cambio en el entorno de una
empresa, mas debe procurar basar su estrategia en los recursos y capacidades internos, en

vez de hacerlo en el mercado.

Los recursos como la base para larentabilidad corporativa

La habilidad de una firma para generar una tasa superior de beneficio depende de dos
factores: el atractivo del sector en el que se encuentra y el logro de ventaja competitiva sobre
los rivales. El analisis sectorial enfatizaba en el atractivo del sector como la principal fuente
para una rentabilidad superior, lo que implicaba que la Direccién Estratégica estuviese
interesada por la identificacién de sectores favorables, localizando segmentos atractivos y
grupos estratégicos en ellos, y por la adopcién de estrategias que modificaran las condiciones
sectoriales y los comportamientos de los competidores para moderar la presién competitiva.
Sin embargo segun Grant (1991), los estudios empiricos no han podido demostrar la relacién
entre estructura industrial y rentabilidad, debido a que muchos han mostrado que las
diferencias en rentabilidad dentro de los sectores son mucho mas importantes que las
diferencias entre los sectores. Ello se debe a tres factores: el aumento de la competencia
internacional en numerosos sectores, los cambios tecnolégicos y en la demanda, y la
diversificacion de empresas a través de los limites sectoriales han elevado la presion
competitiva en sectores que antes permitian faciles beneficios. Como resultado, el desarrollo
de los recursos y capacidades para establecer una ventaja competitiva se ha convertido en la
principal meta para la formulacion de la estrategia. De ese modo, mientras la vision
convencional de la ventaja competitiva se orienta hacia sus fuentes genéricas, o sea, ventajas
en coste y diferenciacion, la perspectiva basada en los recursos se centra en los recursos y
capacidades que estan en la base de esas ventajas. Por ejemplo, el establecimiento de una
ventaja en coste requiere posesion de plantas eficientes, procesos tecnolégicos superiores,
posesion de fuentes de materias primas de bajo coste o acceso a mano de obra barata.
Similarmente, la ventaja en diferenciacién es otorgada por una reputacion en la marca,

tecnologias propias, 0 una red extensa de venta y servicios”.
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Teoria de la productividad
La productividad es el vinculo que existe entre un producto o servicio y el recurso que se

necesita para obtenerlo.

Definicion

Segun, (Prokopenko, 1989), “la productividad es la relacion entre la produccién obtenida por
un sistema de produccidon o servicios y los recursos utilizados para obtenerla. Asi
pues, la productividad se define como el uso eficiente de recursos — trabajo, capital,

tierra, materiales, energia, informacion, en la produccion de diversos bienes y servicios.

Una productividad mayor significa la obtencion de mas, con la misma cantidad de
recursos, o el logro de una mayor produccién en volumen y calidad con el mismo insumo.

Esto se suele representar con la férmula: producto / insumo = productividad.

La productividad también puede definirse como la relacién entre los resultados y el tiempo
que lleva conseguirlos. El tiempo es a menudo un buen denominador, puesto que es
una medida universal y esta fuera del control humano. Cuanto menor tiempo lleve lograr
el resultado deseado, mas productivo es el sistema. Independientemente del tipo de
sistema de produccion, econémico o politico, la definicibn de productividad sigue siendo
la misma. Por consiguiente, aunque la productividad puede significar cosas diferentes
para diferentes personas, el concepto bésico es siempre la relacion entre la cantidad y
calidad de bienes o servicios producidos y la cantidad de recursos utilizados para
producirlos. La productividad es un instrumento comparativo para gerentes Yy directores
de empresa, ingenieros industriales, economistas y politicos. Compara la producciéon en
diferentes niveles del sistema econdmico (individual, y en el taller, la organizacién, el sector
0 el pais) con los recursos consumidos. A veces la productividad se considera como un
uso mas intensivo de recursos, como la mano de obra y las méaquinas, que deberia
indicar de manera fidedigna el rendimiento o la eficiencia, si se mide con precisién. Sin
embargo, conviene separar la productividad de la intensidad de trabajo porque, si bien
la productividad de la mano de obra refleja los resultados beneficiosos del trabajo, su
intensidad significa un exceso de esfuerzo y no es sino un «incremento» de trabajo. La
esencia del mejoramiento de la productividad es trabajar de manera mas inteligente,
no mas dura. El mejoramiento real de la productividad no se consigue intensificando
el trabajo; un trabajo mas duro da por resultado aumentos muy reducidos de la

productividad debido a las limitaciones fisicas del ser humano”.

Para (Sanchez, 2000), “Lo primero es dejar claro qué es y qué no es la productividad personal.

No estoy seguro de qué te viene a la cabeza cuando escuchas esa palabra (productividad),
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por primera vez, pero si eres igual que yo, es probable que sea algo como: trabajar muchas
horas, cuantas mas mejor.

La productividad personal no tiene nada que ver con gestionar el tiempo, ni con las tareas
gue realizas en la oficina, al menos no so6lo eso, tampoco con tener que terminar las cosas
rapidamente, se trata de algo mucho mas sencillo: organizarte de tal manera que puedas

alcanzar tus metas a corto, mediano y largo plazo, facilmente y sin estrés”.

Definiciones basicas de la productividad

Productividad total:

Es la relacién entre la produccioén total y la suma de todos los factores de insumo. Asi la
medida de productividad total., refleja el importe conjunto de todos los insumos al fabricar los
productos. En todas las definiciones anteriores, tanto la produccion como los insumos se
expresan en términos reales o fisicos, convirtiéndolos en pesos constantes (o cualquier otra

moneda) de un periodo de referencia. (Montilla, 2019).

Fuerza de ventas

La fuerza de ventas es un equipo humano que trabaja bajo una misma ideologia orientada al
logro de metas.

Segun, (Johnston, M., & Marshall,, 2009), el objetivo principal de la fuerza de ventas es
incrementar las cantidad del comercio, brindando informacién de calidad y facilitando todo

tipo de ayuda relacionado al producto o servicio.

Para (Camara, D., & Sanz, M., 2001), la fuerza de ventas se debe repotenciar con
capacitaciones y programas de retroalimentacién con informacién sobre el producto o
servicio, beneficios y si existe alglin cambio en la empresa, implementando técnicas de ventas

gue permitan incrementar la productividad de los trabajadores del area de ventas.

El proceso de la venta no solo termina en el acuerdo entre cliente y vendedor para la obtencion
de un producto o servicio, sino que ademas realizar un trabajo de post venta donde se le
informe al cliente sobre los beneficios, informacion de garantias, cambios en las politicas de
la empresa, soporte técnico, entre otras, de esta forma se cumple el ciclo de la venta y se

obtiene referidos como prospectos para nuevas oportunidad des de ventas.

Hipotesis general
La motivacién se relaciona directamente con la productividad de los trabajadores del area de

ventas de autos de una empresa de la ciudad de Truijillo, 2018.
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CAPITULO 3. METODOLOGIA

3.1. Operacionalizacién de variables

Variable dependiente: motivacion

Variable independiente: productividad

llustracion 2 Ejemplol: Matriz de Operacionalizacion de la variable dependiente: Motivacion

VARIAB DEFINICION
DIMENSIONES INDICADORES
LE CONCEPTUAL
Impulso irresistible de triunfar, luchan por las
Dimension de . .
realizaciones personales méas que por las
logro L .
recompensas del éxito en si.
La motivacién Es la necesidad que los otros se conduzcan
es la accion que como no lo habrian hecho de otro modo, es
moviliza a un decir, el deseo de tener un impacto, de ejercer
ser humano una influencia y de controlar lo que hacen los
i Dimension de . . . .
para  realizar demas; prefieren encontrarse en situaciones de
ivi poder . L . .
actividades que competencia y posicion 'y, estdn mas
Motivaci | les permita . -
interesados en el prestigio y en ganar la
on satisfacer . ) i
) influencia sobre los demas que en el
necesidades
desempefio
esperados por
el cliente. Las personas con grandes deseos de afiliacién
se esfuerzan por hacer amigos, prefieren
(McClelland, | . cisn ge | Situaciones de cooperacion que las de
1989) afiliacion competencia y esperan relaciones de mucha

comprension reciproca ya que impera el deseo

de tener relaciones amistosas y cercanas.
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llustracion 3 Matriz de Operacionalizacion de la variable independiente: Productividad

DEFINICION

producidos y la
cantidad de
recursos
utilizados

(Cequea Null,
M. M.,
Rodriguez
Monroy, C., &
Nafiez Bottini,
M., 2011)

VARIABLE CONCEPTUAL DIMENSIONES ITEMS

Productividad Productividad Dimensiones humanas Es el impulso de actuar por una
puede definirse necesidad personal y
como la satisfacerla.
relacién entre
la cantidad de — . — -
bienes y Dimensiones psicoldgicas Referlpla ala persona con
P necesidades individuales que

satisfacer, con un propésito,
gue involucra todos los
procesos psicologicos que
se dan en la interioridad
del individuo, producto de
su historia, sus necesidades
y expectativas.

Dimensiones psicosocial

Referida a la actuacion de las
personas cuando se asocian
con otros, para satisfacer
necesidades comunes,
involucra los procesos
psicosociales que se dan
en las personas, al
interactuar entre ellas.

Disefio de investigacion

El tipo de investigacion es No Experimental

Descriptivo, el disefio sera:

- Transversal
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Disefio Transversal:

e

" \:
Oy
M: Asesores de venta
Oox: Motivacion
Oy: Productividad
r: Relacion que existe entre las variables de motivacion y productividad.

Unidad de estudio

Trabajadores del area de ventas de autos que se encontraron trabajando en el periodo 2018.

Poblacién
Los 20 trabajadores del &rea de ventas de autos que se encontraron trabajando en el periodo
2018.

Muestra (muestreo o seleccion)
Los 20 trabajadores del &rea de ventas de autos que se encontraron trabajando en el periodo
2018, son el total de la muestra. Se llevé a cabo un muestreo no probabilistico ya que el total

de la muestra es menor a 50 personas.

Técnicas, instrumentos y procedimientos de recoleccion de datos

El proceso de busqueda fue dividido en dos etapas:

(a) En la primera etapa se identifico estudios empiricos y muestras de tesis para determinar
las causas del desarrollo personal en las organizaciones, esta base se encuentra en

informacion publicada en internet.

(b) La segunda etapa consistié en analizar la informacion en base a nuestra formulacion del
problema y los objetivos trazados para el desarrollo del proyecto materia de investigacion en

bases de datos a nivel de internacional como Scielo, Redalyc, Latindex y Dialnet;
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(c) Por ultimo, se utilizé el buscador Google con el fin de identificar articulos publicados que

no se encuentran enlazadas en ninguna de las bases de datos utilizadas.

Métodos, instrumentos y procedimientos de andlisis de datos

Se tomard como instrumento 02 cuestionarios para medir las variables de Motivacion y
Productividad.

Este cuestionario denominado Instrumento de medicion de la variable Motivacion, consta de
quince (15) items, de los cuales los 5 primeros sirven para medir la dimensién A, los 5

siguientes miden la dimension B y los 5 Gltimos sirven para medir la dimension C.

También tiene la escala de Likert que estd compuesta por los valores del 1 al 5, en donde
representa lo siguiente:

1 - Totalmente en desacuerdo

2.- En desacuerdo

3.- Indeciso

4.- De acuerdo

5.- Totalmente de acuerdo.

Este cuestionario denominado Instrumento de medicién de la variable productividad, consta
de quince (25) items, de los cuales los 10 primeros sirven para medir la dimensién A, los

8siguientes miden la dimension B y los 7 Gltimos sirven para medir la dimension C.

La escala esta compuesta por los valores del 1 al 4, en donde representa lo siguiente:
1 - Escasamente

2.- Aveces

3.- Generalmente

4.- Siempre

Estos instrumentos fueron aplicados a toda la poblacion que son los 20 asesores de venta de
autos en una empresa en la ciudad de Trujillo, siendo ademas validado por 03 expertos,

quienes son docentes de la Universidad Privada del Norte.
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CAPITULO 4. RESULTADOS

Tabla 1 Nivel de Motivacién de los trabajadores del area de ventas de una empresa en la ciudad Trujillo, 2018.

Variable 1 Escala N° %
Motivacion
Bajo 16 - 28 5 25
Medio 55 - 67 13 65
Alto 68 - 80 2 10
Total 20 100

Fuente: Aplicacion del Cuestionario de Motivacion, Trujillo — 2018.

Descripcion:

En la Tabla 1 se observa que el 65% de los trabajadores obtienen nivel medio de motivacién,
el 25% tienen nivel bajo, en tanto que el 10% de los trabajadores obtienen nivel alto de
motivacion. Determindndose que la motivacion de los trabajadores en el &rea de ventas de

una empresa en la ciudad de Trujillo prevalece el nivel medio motivacién (65%).

MOTIVACION

70 65
60
50

40

%

30 25

20
10

. I
0
Bajo Medio Alto

Fuente: Tabla 1

.Figura 1. Nivel de Motivacion de trabajadores del area de ventas de una empresa en
la ciudad Trujillo, 2018.
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Tabla 2 Nivel de Productividad de los trabajadores del area de ventas de una empresa en la ciudad Trujillo,

2018.
Variable 2 Escala N° %
Productividad
Bajo 14 - 24 2 10
Medio 48 - 59 15 75
Alto 60 - 70 3 15
Total 20 100

Fuente: Aplicacién del Cuestionario de Productividad, Truijillo — 2018.

Descripcioén:

En la Tabla 2 se observa que el 75% de los trabajadores obtienen nivel medio de
productividad, el 10% tienen nivel bajo, en tanto que el 15% de los trabajadores obtienen nivel
alto de productividad. Determinandose que la productividad de los trabajadores en el area de

ventas de una empresa en la Trujillo prevalece el nivel medio productividad (75%).

80 75
70
60
50

40

%

30

20 15
10
. B
0
Bajo Medio Alto
PRODUCTIVIDAD

Fuente: Tabla 2.

Figura 2. Nivel de Productividad de los colaboradores en el area de ventas de una

empresa en la ciudad de Trujillo, 2018.
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Tabla 3 Prueba de Normalidad de Shapiro Wilk de la Motivacién y la Productividad de los trabajadores del area
de ventas de una empresa en la ciudad Trujillo, 2018.

PRUEBAS DE NORMALIDAD

Shapiro-Wilk
VARIABLES
Estadistico gl Sig.
MOTIVACION 0,940 20 0,242
PRODUCTIVIDAD 0,957 20 0,488

Fuente: Aplicacion del Cuestionario de Motivacién y la Productividad, Trujillo — 2018.

Descripcioén:

En la Tabla 3 se observa que la prueba de Shapiro Wilk para muestras menores a 50 (n < 50)
que prueba la normalidad de los datos de variables en estudio, donde se muestra que los
niveles de significancia para ambas variables son mayores al 5% (p > 0.05), demostrandose
que los datos se distribuyen de manera normal; por lo cual es necesario utilizar la prueba
paramétrica correlacion de Pearson, para determinar la relacién de la motivaciéon y la

productividad.

Tabla 4 La Motivacion y su relacion con la Productividad de los trabajadores del area de ventas de una
empresa en la ciudad Trujillo, 2018.

Correlaciéon R de Pearson MOTIVACION

PRODUCTIVIDAD

Coeficiente de correlacion de pearson 0,888**
Sig. (bilateral) 0,000
N 20

Fuente: Aplicacion del Cuestionario de Motivacion y la Productividad, Trujillo — 2018.

Descripcién:

Enla Tabla 4 se observa que el coeficiente de correlacion de pearson es R = 0,888 (existiendo
una alta relacién directa) con nivel de significancia p = 0,000 siendo esto menor al 5% (p <
0.05) la cual quiere decir que la motivacion se relacionan significativamente con la
Productividad de los trabajadores del area de ventas de autos de una empresa en la ciudad
Trujillo, 2018.
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Fuente: Tabla 4.

Figura 4. La Motivacion y su relacion con la Productividad de los trabajadores del

area de ventas de una empresa en la ciudad de Trujillo, 2018.
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CAPITULO 5. DISCUSION

La motivacién en los trabajadores de ventas de autos de una empresa ciudad de Trujillo, en
el periodo del 2017 y 2018.

Del total de las preguntas que se formularon a los 20 trabajadores del area de ventas, para
determinar la motivacion de los asesores, se obtiene como resultado un porcentaje medio del 65%,
estos resultados nos evidencian que los trabajadores tienen una postura que se ubica en la
dimension del logro, sustentado por el autor (McClelland, 1989), mostrando como resultado que si
desean trabajar bajo una propia automotivacién y que desean esforzarse para alcanzar sus
objetivos. La encuesta nos demuestra que el 65% esta satisfecha, sin embargo hay un 25% que

muestra un bajo nivel de motivacion y un 10% que muestra un alto nivel de motivacion.

La motivacién de los asesores debe ser una preocupacién constante para la jefatura inmediata del
area de ventas, cuando existen meses donde no se bonifica econémicamente al asesor, la encuesta
determina que si hay voluntad para ejercer su propia automotivacion, en este caso el jefe inmediato
debera identificar qué tipo de motivacién debe aplicar, que estrategias debe proponer y bajo que
dimensiones debe ejecutarlas.

La percepcion del cliente ante un asesor poco motivado es crucial a la hora de la toma de decision
para la compra de un vehiculo, por lo que el Gerente de Ventas debe mejorar las estrategias de
motivacion, con la presencia de lideres mas cerca de los trabajadores, que ellos perciban que la
empresa se preocupa por su crecimiento y beneficio, a través de una comunicacion horizontal,

asertiva y activa de manera continua.

Finalmente podemos observar que el trabajador no solo se siente motivado con bonificaciones
econdmicas, sino que también puede sentirse motivado y alcanzar un rendimiento positivo con
motivaciones no monetarias como se refleja en el estudio, el jefe inmediato debera identificar que
motiva a los trabajadores y como debe crear la necesidad en ellos para que sientan el esfuerzo de

auto motivarse y satisfacer sus necesidades, como consecuencia ser mas productivos.

La productividad en los trabajadores de ventas de autos de una empresa en la ciudad de
Trujillo, en el periodo del 2017 y 2018.

Para medir la productividad, no solo hace falta saber el monto mensual de venta de autos de cada
asesor, ni evidenciar en los meses donde se premia con bonificaciones econoémicas por el logro de
objetivos, en los cuadros anexos podremos apreciar que hay meses donde las metas se superan en
mas del 100% y esos meses son donde se proporcionan las bonificaciones monetarias, en las

encuesta aplicada se plantearon 25 preguntas a los 20 trabajadores que son el total de la muestra,
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donde se plantearon preguntas de auto gestion, responsabilidad, puntualidad, entre otros aspectos,
que nos permitieron observar en el resultado que el 75% de los trabajadores son productivos, el
10% bajo y el 15% alto, como se puede apreciar predomina el medio de la muestra, estos datos nos
dan informacion importante para poder trabajar en los incentivos que se debe utilizar para ciertas

campafias y donde las ventas no son muy altas.

Podemos relacionar estos resultados con la dimensién psicosocial, sustentado por los autores
(Cequea Null, M. M., Rodriguez Monroy, C., & Nafez Bottini, M., 2011) , ya que la encuesta muestra
claramente que el 75% de los trabajadores estan dispuesto a trabajar en equipo, aplicando los
valores institucionales, cultivar la lealtad con sus compaferos, mantener las relaciones

interpersonales.

La correlacion entre motivacion y productividad en los trabajadores de ventas de autos de
una empresa en la ciudad de Trujillo, en el periodo del 2017 y 2018.

De los resultados, se determina que existe una correlacion directa significativa entre la motivacion y
la productividad de los trabajadores del area de ventas de autos de una empresa en la ciudad de
Trujillo y estos resultados se reflejan mes a mes con el logro de las ventas, tal como se demostré

en la informacién proporcionada por la AAP, en las cifras comparativas entre el 2017 vs 2018.

La empresa debe de contratar lideres que se involucren méas activamente con sus equipos de
trabajo, ademés de gestionar permanentemente a su recurso humano. Dentro de este marco, se
debe mencionar que los trabajadores no solo deben recibir bonificaciones econémicas, si no la
confianza de recibir proyectos a su cargo, reconocimientos a nivel familiar, fomentando un ambiente
de trabajo estable, donde ellos perciban las condiciones de motivacion y como resultado maximicen

la productividad.
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CONCLUSIONES

El nivel de motivacion de los trabajadores del area de ventas de autos de una de una empresa en
la ciudad de Trujillo, predomina en un nivel medio al 65%, lo que demuestra que hay que trabajar
en las dimensiones de logro, segln lo que se detectd en los resultados, el lider debe entender los

conceptos y aplicarlos en la practica para lograr estrategias motivacionales de tipo intrinseca.

El nivel de productividad de los trabajadores del area de ventas de autos de una empresa en la
ciudad de Trujillo, evidencia un porcentaje medio 75% predominante entre los niveles bajos y altos,
como se muestra en los resultados, la dimensién psicosocial para los trabajadores es importante y
el lider debe identificar estos puntos, analizarlos y desarrollar estrategias que permitan reforzar las

competencias y habilidades de su equipo de trabajo.

Finalmente, los resultados expresan que la motivacién se relaciona directamente con la
productividad de los trabajadores del area de ventas de autos de una empresa en la ciudad de

Trujillo, 2018.Confirmandose la hipétesis de la investigacion.
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RECOMENDACIONES

Las empresas deben enfocarse en contratar lideres que sepan gestionar a su recurso humano, que
entiendan los conceptos de las dimensiones de motivacion y puedan aplicarse como estrategia para
incrementar la productividad en los trabajadores area de ventas de autos de una empresa la ciudad
de Trujillo, 2018.

Desarrollar motivaciones intrinsecas y extrinsecas, para crear un clima laboral motivado, donde el

trabajador sienta por si solo las ganas de auto motivarse para incrementar su productividad.

Promover el reconocimiento del trabajador en un entorno familiar es de suma importancia, se ha
evidenciado que los trabajadores son agradecidos y focalizan todo su compromiso en sus labores
con la empresa cuando su entorno personal es atendido por su centro de trabajo, como estrategia

de motivacion, se debe aplicar continuamente.

Desarrollar sus competencias y habilidades, asignandoles proyectos propios donde cumplan con su

perfil, resaltando sus ideas y tomando en cuenta sus propuestas.

Establecer la comunicacion activa y horizontal entre el jefe directo y los trabajadores, garantizar un

ambiente laboral motivado que les permita lograr sus objetivos.

Se propone que el presente estudio, contribuya en el desarrollo de otros sectores empresariales,
para crear propuestas de valor donde logren implementar estrategias de motivacién para aumentar

la productividad de las empresas y contribuir con el desarrollo econémico y laboral del pais.
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ANEXOS

Anexo 1

ANALISIS DE LA VALIDEZ Y CONFIABILIDAD PARA EL INSTRUMENTO QUE
EVALUA LA MOTIVACION.

ITEMS

Ne

1 /2|3 |4|5|6|7|8|9|10[11 (12|13 |14 |15
1 (3|12 |1|2|3|1]|1]2]|1|1|3|3|3]3
24|44 |2 |4 |3 |4|5|4|2|2|5]4]|2]|2
3 (4|2 (1|41 |3 |4 |12 |1|21|3]|]1]|2]1
4|5 |3 |4 |4|5|4|2|5|4|4|4|2]|4|4]3
51|11 |1[3|2|3|2|3|1|1|4]|3|4]2
6 | 4|4 (3|3 |4 |4 |3|4|4|4|4|4|5]|65]3
7132 (44|24 |1 |1]|4]|1]21]4]3|4]1
8 | 3|4 (3|4 |3 |4|5|4|2|2|3|4|4|5]4
9 (1|4 |2|4|2|2|21 |31 |11 |1]|4|1]4
103 |4 |2 |44 3|2 |43 |4|4a|4]|2]|4]2

Prueba de Validez interna del Instrumento que evalua la Motivacién “r” Correlacion de

D Y
nEx=(Exf < nyy: - (yf

Doénde:

r: Correlacion de Pearson

x: Puntaje impar obtenido

x2: Puntaje impar al cuadrado obtenido
y: Puntaje par obtenido

y2: Puntaje par al cuadrado obtenido
n: Namero de individuos

> : Sumatoria

Secada Fischer Celeste Nathaly Pag. 51



’

UNIVERSIDAD PRODUCTIVIDAD DE LOS TRABAJADORES DEL AREA DE VENTAS DE

.
}4 “RELACION ENTRE EL NIVEL DE MOTIVACION Y EL NIVEL DE
PRIVADA DEL NORTE AUTOS DE UNA EMPRESA EN LA CIUDAD DE TRUJILLO”

Calculos estadisticos:

Estadistico X y X2 y2 Xy

Suma 220 211 5212 4753 4929

Coeficiente de correlacion:
10x 4929 —220x 211

r= =0.858>0.70 = Vvalido
/10x5212—(220) x +[10x 4753 —(211)?

Prueba de Confiabilidad del Instrumento que evalia la Motivacion “a” de Cronbach.

k x(l—zSSEJ

o =
k-1 S?

Dénde:

a: Coeficiente de Confiabilidad

K: Nimero de items

2
Si : Varianza de cada item

2
St : Varianza del total de items

> : Sumatoria

Célculo de los datos:

2 2
K=15 ZSi =24.611 St =138.544
Reemplazando:

a

15 [1 24.611

= — =0.881 i
151 X 138.544) > 0.70 = Confiable
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Anexo 2
ANALISIS DE LA VALIDEZ Y CONFIABILIDAD PARA EL INSTRUMENTO QUE
EVALUA LA PRODUCTIVIDAD.

ITEMS

N°
1|12{3|4(5|6|7(8|9(10(11|12|13|14|15|16|17|18|19|20|21|22|23|24|25
113(2|23|1|1(1|242y1|1(2}1|j1,2}1|111(1|2|3|3|1|2|3
212|2|1(2|4(2|2|3|2|2|2|3|2|2|3|3|4(3|4|2|3|2|3|2]3
312|11(1(3(2|3|2|2|313|1|3|3|3|1|3]1|1(1(3|12|3|1]|3
4 |12(4(2|2|2|4|3|3|2(4|3|3|3|4|4(|3|2|2|2|3|4|2|3|2]|2
513|2(3(2(1|1|3|3|1/1|1|3|3|3|2|3]2|3|3(1|2|3|2|2]3
6 (4|2|3(4|4(4|3|3|4|2|2|4|4|4(3|3|2(3|4|12|2|2|2|4]3
711(3|3(2|1(1|2|11|2|2|1|3|1|3|1|2|3(3|]1|1(1|3|1|1]|1
8 14|3|2(3|3|2|4|2|2|4|2|4|3|2|2|2|3(2|2|2|3|2|2|2]2
913|2(3(2(3|2|3|3|1|3|1|1|1|2|2|2|1|3|1(1|3|1|3|3]|1
10|2|2|2|4|4(3/2|3|2|4|2|4|2|3|2|3|4|3|2|2|3|2|4|4)|4

Prueba de Validez interna del Instrumento que evalua la Productividad “r” Correlacion

 iye-ya
R )

Dénde:

r: Correlacion de Pearson

x: Puntaje impar obtenido

x?: Puntaje impar al cuadrado obtenido
y: Puntaje par obtenido

y?: Puntaje par al cuadrado obtenido
n: Numero de individuos

> : Sumatoria
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Calculos estadisticos:

Estadistico X y X2 y2 Xy

Suma 297 294 9257 8922 9020

Coeficiente de correlacion:
10x 9020 — 297 x 294

= = 0.827 > 0.70 = Valido
/10x 9257 — (297 ) x /10 x 8922 — (294)°

r

Prueba de Confiabilidad del Instrumento que evalua la Productividad “a” de Cronbach.

a=—K x[l—zsiz}

k-1 S?

Doénde:

a: Coeficiente de Confiabilidad

K: Nimero de items

2
Si : Varianza de cada item

2
St : Varianza del total de items

>: Sumatoria

Célculo de los datos:
2 2
K = 25 > 8% = 22478 S{ =143.433

Reemplazando:

25 22.478
a= x| 1—
25-1 143.433

j =0.878 > 0.70 = Confiable
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BASE DE DATOS DE LA MOTIVACION.

N° PREGUNTAS Motivacién
1/2|3|4]|5|6|7|8|9| 10 | 11 | 12 | 13 | 14 | 15 Total Nivel
1 (3|4]4|12]|5|3[1|4|4]| 4 3 3 4 4 2 49 Medio
2 |4]2]|4]4]3|3|3|3]|]5] 5 3 2 5 1 4 51 Medio
3 |4]1|5|5|4|1|4|5]|2] 1 3 3 4 3 5 50 Medio
4 |3|2|1])2]1]1]2]|3|2]| 3 2 2 3 2 2 31 Bajo
5 (1]2]3]3|2|3|3[2]|3] 3 2 2 3 1 3 36 Medio
6 |1]/2[2|4]|3|2|5]2]|5] 4 1 5 1 4 1 42 Medio
7 |5]|3|5(2|1|1|2]|4|2 1 1 5 1 5 1 39 Medio
8 |4/2]|4|5|5]2|5|3|5] 4 4 4 4 3 4 58 Alto
9 |1|5|11|1]|2|2|4|2|4]| 3 4 1 2 1 3 36 Medio
10|2|5]1]3]2]|1]|2|5]2]| 1 1 2 2 2 1 32 Bajo
11 |3]3|3(1|3|2]1]1]3] 1 3 3 2 3 1 33 Bajo
12]12]1]3(2|4|4]4|5]1] 2 1 1 2 2 4 38 Medio
13/4|3]1]|4|5|1|1|3|3]| 2 4 5 5 1 1 43 Medio
14 1213]2(3|3|3]|2]4]2] 5 3 2 3 5 4 46 Medio
15|22 |2]|1]1|2]|2|1]3]| 1 1 4 4 2 3 31 Bajo
16 (21|24 (2|2|1|4]|2 1 2 4 2 1 4 34 Bajo
171414214 |5|4|2|3]4]| 5 5 3 2 2 4 53 Medio
18|3|4|5|1|5|4|5|4|5]| 3 5 3 1 5 4 57 Alto
19(1(4(4|3|2|2|3[|2|2]| 3 2 4 4 4 4 44 Medio
201|5|2|2|2|5]2]2]|5] 1 5 4 1 2 1 40 Medio
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Anexo 4

BASE DE DATOS DE LA PRODUCTIVIDAD.
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Anexo 5
MATRIZ PARA EVALUACION DE EXPERTOS 1

MATRIZ PARA EVALUACION DE EXPERTOS

Tiulo de la Investigacion: EN QUE NIVEL LA MOTIVACION SE CORRELACIONA CON EL NIVEL DE
TIVID AR NT. AUTOS DE LA EMPRESA AUT T TRUJIL! 1

Linea de Investigacion:

Apellidos y nombres del experto: GUIDO TRESIERRA

El instrumento de medicion pertenece a la variable: MOTIVACION Y PRODUCTIVIDAD

Madiante la matriz de avaluacion de expertos, Ud tiene la facultad de evaluar cada una de las preguntas marcando con una “x” en
las columnas de 81 0 NO. Asimismo, le exhortamos en I correccion de los items, indicando sus observaciones y/o sugerencias
con la finalidad de mejorar ln coherencia de las preguntas sobre |a varable en estudio

Aprecia
homs Proguntas Observaciones
sl | NO

| LE! instrumento de medicidn presenta ol diseNo sdecundo? v

2 LElinstrumento de recoleccion de datos tiene relacion con el titulo de la 7 4
Investigacian?

3 LEn el instrumento de recoleccion de datos se mencionan las vanables de o
Investigacion?

4 LElinstrumento de recaleccion de datos facilitard el logro de los objetivos de la /
Investigacion?

L} LETinstrumento de recoleccion de datos se relacions con las variables de estudio? |

0 Lo redaccion de lns preguntas tiens un sentido coharents y no estdn sesgadae? /

1  Cada una de las preguntas del instrumento de medicion se relaciona con cads uno v
de los elementos de los indicedores?

. L E diseno del instrumento de mediolon facilitard ef andlisis y procesamiento de v
datos?

" «Hon entendibles las alternativas de respuesta del instrumento de medicion”?

10 ¢l Instrumento de mediclon serk accesible o la poblacion sujeto de estudio? v

m GElnstrumento de medicion es claro, preciso y sencillo de responder pars, do esta
maners, oblener los datos requenidos?

Sugerencias:

Firma del experto:
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Anexo 6
MATRIZ PARA EVALUACION DE EXPERTOS 2

MATRIZ PARA EVALUACION DE EXPERTOS .

MﬁblMMMMﬂuWTNh&M“WWCM&NWN

Apellidos y nombres del experto; ROBERT NECIOSUP
El instrumanto de medicion pertenace a la variable: MOTIVACION Y PRODUCTIVIDAD

Madiants ia matrz de evaacion 0o expertos. Ud 1ene i facutad de avaluer caas une de las pregunias Marcando con una s en
tas cosmnan de 810 NO Asmmmo e exhortamos en i cormeccidn de 108 ema. NACando sus OLIArVACIONSS (/0 SugamnCms
con \a Mnabdad de MejrH a conermncia de lan praguntas sobre |a variable en estudio

Aprocia
hems Preguntas Observaciones
sl | NO
1 | LB mstrumento de medicion presenta sl diuefo adecuado? e v
1 LE1mstrumento de reooleccion de 4alos tene relecitn con e tituio de e i
Investigacsan?
3 LED ol Instumento da recoiecadn de daton se manconan las vanables de
INVeAGACON? L
4 LENinstrumemo de recokeccdn 0n datos feciitiss el 1090 de ios obetivos de la
nvestigacion? =
L) LELmstrumento de rmecolecciOn de datos se (wlacons Con Ins vansbies de satudo? |
L] LA redaccion de s preaguntas bene un sentido coherente y 0o estin sesgades? | 7
1 L Caaa une de s PregUNTAs del INMAXITHNAT0 O MEGICION e IBIBGONA CON Cada UNo
30 0% winmantos de K8 INdicadores” i
M L E1daeNo del instrumento de medicon facitans o/ andinm y processrwnio de »
dulon?
K _5Ban entendibins las altemativas de respussta del MuUmMento de Medwdn? v
10 LELinstrumento de meaicion sers accesibie ¥ W poblacion sumto do estudin”
" &nmmoombmmymammnm /
manara obtener lon datos requendos’?

Bugerencias.

Firma del experno:
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MATRIZ PARA EVALUACION DE EXPERTOS
Titulo de la investigacién: EN QUE NIVEL LA MOTIVACION SE CORRELACIONA CON EL NIVEL DE
PRODUCMQLAREADEVEN‘TASDEAUTOSDEMEMESAAUTONORTWH.LOZNO
Linea de investigacion:
Apellidos y nombres del experto:
El instrumento de medicion pertenece a la variable: MOTIVACION Y PRODUC TIVIDAD
Mediante (@ matra de evakuacion de expertos. Ug tiene 1a facuftad de evaiuar cada una de [as Preguntas Marncando con una X" &n
133 columnas de S) 0 NO Asimsmo. ke exhortamos en la commecion de ios items NSICANO SUS ObSerVRCIONES YD SUQErencIes
con la finaiidad de mejorar ls coherencia de las preguntas sobre (3 venable en estudo
tems Preguntas : Observaciones
sl | NnO
1 (El instrumento de medicion prasanta ol dsefio adecusdo? v
: (B mstrumento de recoleccidn de datos bane relacidn con ol tho de s
Inveshgacn? {
3 LEn sl instrumento e recoleccian de datos se mencionan les vanables de P
Investigacion”
. LEl instrumento de recoleccion de datos facilitard el ogro de los obietivos de ls 'd
Investigacidn?
s LE! mstrurmento de recolection de datos se relaciona con las vanables de estudio? |
6 La redaccion de las preguntas bene un sentido coherente y no estan sesgadas? {
1 ¢ Cada una de las preguntas del instrumento de medicion se releciona con cede uno 4
de 05 slementos de 08 iIndicadores?
. LEl aseho del instrumento de medicion facitars e andlisis y procesamento ¢ '
datos?
L] L 50n enfendibles los altemativas de respuesta del nstrumento de medicidn? ‘
1w (El instruments de medicion serd sccesible 2 la podlacion sue2o de sstudio? '
1 | cElnstruments de medicifin es ctaro, praciso y sencilo de responder para. de esta {
manara, abtener los dalos requendos?
Sugerencias:
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Anexo 8

“RELACION ENTRE EL NIVEL DE MOTIVACION Y EL NIVEL DE
PRODUCTIVIDAD DE LOS TRABAJADORES DEL AREA DE VENTAS DE
AUTOS DE UNA EMPRESA EN LA CIUDAD DE TRUJILLO”

CUESTIONARIO PARA VARIABLE MOTIVACION

CUESTIONARIO DE MOTIVACION

A continuacion encontrard una serie de enunciados con relacion a su trabajo. Sus
respuestas son confidenciales y quedaran en anonimato

Se solicita su opinidn sincera al respecto. Después de leer culdadosamente cada
enunciado, marque conuna X o encierre en un Cireulo ol numero que correasponda a su

opinion
1 3 'I [} | [}
TOTALMENTE BN | EN DESACUBRDO INDECISO DEACUERDO | TOTALMENTE
DESACUBRDO | DE ACUERDO

1. Intento mejorar mi desempeno laboral I 3 4 5
2. Mo gusta trabajar on situaciones dificlles y desafiantes (1 2 3 4 &
E gusta ser programado en tareas complejas M2 a3 4 §
4 gusta fijar y alcanzar metas realistas 1 2 3 4 5
'8, [Disfruto con I safisfaccidn de ferminar una farea dificl 1 2 45
) gusta trabajar en competicién y ganar 12 3 45
7 gusta trabajar en situaciones de estrés y presion "2 3 4 B
'8, [Confronto a Ia gente con la que esitoy en desacuerdo |1 2 3 4 &
0 gusta influenciar a la gente para conseguir miobjetivo. 1 2 3 4 &
10. Frecueniemente meesfuerzo portenermas control sobrelos i1 2 3 4 5
} acontecimientos o hechos que me rodean | e
" gusta pertenecer a grupos y asociaciones 1 2 3 4 5
[12. A menudo me encuentro hablando con otras personas del 2 3 4 5
royecto sobre temas que no forman parte deltrabajo
{13 Me gusta estar en compaiiia de olras personasque laboranen 1 2 3 4 6 '
| proyecto
4 1 2 3 4 5
endo a construir relaciones cercanas con los compaferos de
L. jrabajo
15 2 s 4 35
refiero trabajar con olras personas mas que trabajar solo

GRACIAS POR SU COLABORACION
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Anexo 9

UNIVERSIDAD
PRIVADA DEL NORTE

“RELACION ENTRE EL NIVEL DE MOTIVACION Y EL NIVEL DE
PRODUCTIVIDAD DE LOS TRABAJADORES DEL AREA DE VENTAS DE
AUTOS DE UNA EMPRESA EN LA CIUDAD DE TRUJILLO”

CUESTIONARIO PARA VARIABLE PRODUCTIVIDAD

ENCUESTA DE PRODUCTIVIDAD
Nombre del evaluado:
Puesto: Unidad
Instrucciones

La presents encuesta tiene la finalidad de medir la productividad de sus colaboradores, por lo
que a continuacion encontrard una sere de preguntas las cuales deberd leer y asignarie un grado
de acuerdo a la siguiente escala de calificacion

GRADO “CALIFICACION | PUNTAJE
A Escasamente 1
B A veces = — &
C | Generaiments 3
D |[Sempre | L]

Deberé marcar con una X el grado que mejor describa 0 mas se adecue al rendimiento del
colaborador, Unicamente puede marcar una opcidn por respuesta. Las respuestas serdn de uso
confidencial y no le comprometen en su desempedo laboral

1. Comparte sus conocimientos laborales en A

] c D
beneficio de sus compaferos. CDIEDNED) €D
2. Aplica los valores Institucionales en su L) B8 c D
puesto de trabajo. OO0 D
3. Es leal con sus superiores, A B c D
& O &2
4. Mantiene buenas relaciones interpersonales A B C D
con sus compafieros. CED)IE) &
5. Le gusta participar en actividades en grupo. A B Cc D
QO OO
6. Evita hacer murmuraciones de sus compafieros A B Cc D
y superiores. 2 Ji{ o TN e -
7. Mantiene el control fisico y administrativo sobre A B Cc D
ol material, equipo y enseres bajo su DG SN
responsabllidad
8. Es puntual con la entrega de trabajos quesale A ] c D
el b QOO D
9. Mant otitud positiva ante | mbios
antiene una a po a 08 ca. (f_) (5 é (D)
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“RELACION ENTRE EL NIVEL DE MOTIVACION Y EL NIVEL DE

PRODUCTIVIDAD DE LOS TRABAJADORES DEL AREA DE VENTAS DE
AUTOS DE UNA EMPRESA EN LA CIUDAD DE TRUJILLO”

que se generan en la organizacién.

10. En ausencia de su inmediato superior asume
la responsabilidad.

11. Evita ser sancionado por realizar trabajos
personales dentro del horario de trabajo.

12. Acepta la ayuda de otros para superar las
metas establecidas.

13. Posee la capacidad de atender asuntos
laborales bajo presién.

14. Aunque no se le solicite, brinda mas tiempo
del requerido.

15. Cumple con los procedimientos
administrativos establecidos en la unidad.

16. Posee los conocimientos adecuados para
desempeiiarse en el puesto que actuaimente
ocupa.

17. Se preocupa por superarse académicamente,
asistiendo a cursos de capacitacion.

18. Aplica sus conocimientos en beneficio de otros

compaifieros de trabajo en la realizacién de
sus tareas.

19. Participa con entusiasmo y atencién a las
reuniones de trabajo.

20. Participa con entusiasmo y atencién a las
capacitaciones programadas.

21. Falta a sus labores, cuando es una verdadera

emergencia.

22. Hace buen uso del equipo e instrumentos de
Trabajo.

23. Aplica nuevos conocimientos en su lugar
de trabajo.

24. Efectia aportes de carécter académico o
técnico que sea de beneficio a su unidad.

25. Consulta e investiga manuales que tengan
relacién con su trabajo.

00 0F0e00 000 0-0-0-000 O

Gracias por su colaboracion

O= 0= Ow Q= O» Ow 0= Qe Q= Qe Q= Qe Q= Qv Om (e

Oa Qe 0o Qo Qo Qe 0o Qo Qo Qo O Qo Qe Qo Qo (r

0° 0c 0o Qe O Qe Q= Qe Q= Qe 0o Q= Q= Q= 0= (F
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PRODUCTIVIDAD DE LOS TRABAJADORES DEL AREA DE VENTAS DE
AUTOS DE UNA EMPRESA EN LA CIUDAD DE TRUJILLO”

Anexo 10
ROTACION
ANO PLANILLA INICIO INGRESO SALIDA TOTAL
2017 20 17 3 5 15
2018 20 15 5 6 14
Fuente: Empresa
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PRODUCTIVIDAD DE LOS TRABAJADORES DEL AREA DE VENTAS DE
AUTOS DE UNA EMPRESA EN LA CIUDAD DE TRUJILLO”

Anexo 11

Meta individual

VENDEDOR META
1 6 autos
Meta global
VENDEDOR META
20 120 autos
Bonificaciones econémicas
Bono individual 7% por unidad vendida
META SUCURSAL N° META POR BONO POR
GLOBAL ASESORES ASESOR UNIDAD
120 TRUJILLO 20 6 $30.00
UNIDADES

CUMPLIMIENTO DE META MINIMA

INDIVIDUAL

COMPLIO META MINIMA + 1 SANTANDER

ADICIONAL

% COMISION

BONO

%COMISION

BONO

10%

$10-$60 POR MODELO

11%

$10-$80 POR MODELO
MAS BONO $150

11%

$10-$60 POR MODELO

12%

$10-$80 POR MODELO
MAS BONO $150

12%

$10-$60 POR MODELO

13%

$10-$80 POR MODELO
MAS BONO $150

VENDEDOR SUELDO BASICO
+55% S/930.00
-55% S/ 730.00

Fuente:

Empresa
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ANEXO 12

Ventas y metas

Ventas 2017

“RELACION ENTRE EL NIVEL DE MOTIVACION Y EL NIVEL DE
PRODUCTIVIDAD DE LOS TRABAJADORES DEL AREA DE VENTAS DE
AUTOS DE UNA EMPRESA EN LA CIUDAD DE TRUJILLO”

SUCURSAL ASESOR ENE FEB MAR | ABR | MAY JUN | JUL | AGO SET ocT Nov | DiC TOTAL
TRUJILLO VEN 1 2 2
TRUJILLO VEN 2 5 5 4 1 1 16
TRUJILLO VEN 3 3 1 4
TRUJILLO VEN 4 1
TRUJILLO VEN 5 1 2 1 4 2 10
TRUJILLO VEN 6 1 5 6
TRUJILLO VEN 7 7 4 1 8 5 2 6 4 2 11 3 6 59
TRUJILLO VEN 8 1 1 2
TRUJILLO VEN 9 2 1 3
TRUJILLO VEN 10 5 9 4 6 5 3 1 2 35
TRUJILLO VEN 11 2 1 1 3 4 2 5 3 4 7 6 38
TRUJILLO VEN 12 1 1
TRUJILLO VEN 13 1 1
TRUJILLO VEN 14 4 5 3 4 5 12 2 5 5 7 3 55
TRUJILLO VEN 15 1 1 2
TRUJILLO VEN 16 4 7 1 4 1 1 1 19
TRUJILLO VEN 17 6 2 2 7 4 6 5 4 3 16 5 4 64
TRUJILLO VEN 18 4 2 1 5 12
TRUJILLO VEN 19 1 1
TRUJILLO VEN 20 1 1

TOTAL ASESORES 27 32 12 31 30 34 17 24 23 47 23 32 332

VENTAS 20

Ventas 2018

SUCURSAL ASESOR ENE FEB MAR ABR MAY JUN JUL AGO SET OoCT NOV DiC TOTAL
TRUJILLO VEN 1 6 4 2 9 12 4 5 3 3 6 11 70
TRUJILLO VEN 2 18 7 5 5 9 4 2 5 55
TRUJILLO VEN 3 5 8 3 8 1 5 6 3 39
TRUJILLO VEN 4 3 9 3 4 7 4 3 5 38
TRUJILLO VEN 5 14 11 8 33
TRUJILLO VEN 6 5 4 5 5 8 1 2 1 31
TRUJILLO VEN 7 11 10 5 5 31
TRUJILLO VEN 8 1 1 8 3 10 23
TRUJILLO VEN 9 3 4 2 1 6 4 20
TRUJILLO VEN 10 4 2 7 5 18
TRUJILLO VEN 11 5 6 7 18
TRUJILLO VEN 12 2 2 2 5 3 3 17
TRUJILLO VEN 13 5 3 1 9
TRUJILLO VEN 14 2 4 1 7
TRUJILLO VEN 15 3 2 1 7
TRUJILLO VEN 16 3 4 7
TRUJILLO VEN 17 2 1 3
TRUJILLO VEN 18
TRUJILLO VEN 19
TRUJILLO VEN 20

TOTAL ASESORES 50 46 38 36 65 28 25 34 23 24 26 31 426

VENTAS 20

Fuente: Empresa
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