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RESUMEN

La investigacion titulada “La capacidad gerencial y su incidencia en el
incremento de ventas, durante la pandemia por Covid-19, en los comerciantes del
centro comercial feria 28 de Julio Tacna, ano 2021”; se desarrollo en el contexto de
la pandemia global reconocida por la OMS y donde se estima que afecto la
economia en el Peru. El estudio tuvo como objetivo determinar la incidencia entre
la capacidad gerencial y el incremento de ventas, durante la pandemia por Covid —
19, de los comerciantes del centro comercial feria 28 de julio. La poblacion objetiva
fue de 98 comerciantes, distribuidos en 5 filas. La investigacidn se caracterizo por
ser de enfoque cuantitativo, tipo de investigacion basica, nivel de investigacion
descriptiva y explicativa, de disefio no experimental y de caracter transversal. Se
utiliz6 dos cuestionarios como instrumentos de recoleccion de datos, las cuales
fueron dadas por confiabilidad de alfa de Cronbach y validez por juicio de expertos.
Resultados: Se identifico que los comerciantes del centro comercial 28 de julio,
presentan regular nivel de capacidad gerencial para llevar sus negocios (43,9 %).
Sin embargo, el 52,0% de comerciantes sefialan que tuvieron regular nivel del
incremento de las ventas, debido a que, el afio anterior 2020, el ingreso de clientes
0 consumidores era bajo y hubo poca afluencia de clientes, el ingreso al centro
comercial estuvo restringido y limitado a los clientes que concurrian al Centro
Comercial. Conclusion: que la capacidad gerencial tiene incidencia significativa
sobre el incremento de las ventas de los comerciantes durante la pandemia por
Covid-19 en el centro comercial feria 28 de julio, Tacna. Debido al resultado
comprobable segin el nivel de significancia que al ser menor de 0,05 indica la
relacion es directa y positiva entre variables y el R-cuadrado que establece la
influencia en 11,0 %.

Palabras clave: Actividad comercial, capacidad gerencial, ventas, comerciantes.
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ABSTRACT

The investigation entitled "Management capacity and its impact on the
increase in sales, during the Covid-19 pandemic, in the merchants of the 28 de Julio
Tacna shopping center, year 2021"; It was developed in the context of the global
pandemic recognized by the WHO and where it is estimated that it affected the
economy in Peru. The objective of the study was to determine the incidence
between managerial capacity and the increase in sales, during the Covid-19
pandemic, of the merchants of the 28 de Julio fair shopping center. The objective
population was 98 merchants, distributed in 5 rows. The research was characterized
by being of a quantitative approach, type of basic research, level of descriptive and
explanatory research, non-experimental design and cross-sectional nature. Two
questionnaires were used as data collection instruments, which were given by
Cronbach's alpha reliability and validity by expert judgment. Results: It was
identified that the merchants of the 28 de Julio shopping center present a regular
level of managerial capacity to carry out their businesses (43.9%). However, 52.0%
of merchants indicate that they had a regular level of increase in sales, due to the
fact that, in the previous year 2020, the entry of clients or consumers was low and
there was little influx of clients, the entrance to the shopping center It was restricted
and limited to customers who attended the Shopping Center. Conclusion: that
managerial capacity has a significant impact on the increase in sales of merchants
during the Covid-19 pandemic at the July 28 fair shopping center, Tacna. Due to
the verifiable result according to the level of significance that, being less than 0,05,
indicates the relationship is direct and positive between variables and the R-square
that establishes the influence at 11,0%.

Keywords: Commercial activity, managerial capacity, sales, merchants.



INTRODUCCION

El éxito de un microempresario, que tiene que empezar desde abajo en el mercado,
depende de que aproveche las oportunidades y las ventajas econémicas que
presentan las nuevas situaciones, al tiempo que atiende las demandas de una

clientela cada vez mas exigente.

En el Pert (Coronel, 2016) expresa el hecho de que el objetivo principal de la
mayoria de las empresas centradas en las ventas es compartir y posicionarse para

aumentar las ventajas satisfaciendo las demandas de los consumidores.

En contraste, el gobierno peruano emitié el Decreto Supremo N° 44-2020-PCM el
15 de marzo de 2020, declarando la emergencia sanitaria y el aislamiento social
debido al espantajo del brote de coronavirus. Segun (Diario oficial El Peruano,
2020) los efectos negativos de la inmovilizacion social se manifiestan
particularmente en la discriminacion de las ventas de establecimientos comerciales
como centros de ventas, galerias, microempresarios, etc. El sector comercial y
empresarial ha tenido que crear obligaciones en cumplimiento de la legislacion para

solucionar el problema de la salud.

Debido al impacto del aislamiento social en una ciudad como Tacna, que es
a la vez un centro comercial y agricola, toda la poblacion se ha visto paralizada en
sus actividades comerciales y empresariales, impactando en las compras libres;
como resultado, las ventas en los centros comerciales y los microempresarios han

disminuido, resultando en pérdidas para ambos.

En este contexto, la presente investigacion tiene como objetivo examinar y
estimar la capacidad de gerencial y su impacto en el crecimiento de las ventas
durante la epidemia de covid-19 entre los comerciantes del Centro comercial 28 de

Julio — Tacna en el afio 2021. Por tanto, el trabajo esta estructurado en 5 capitulos:



En el Capitulo I, se trata sobre el planteamiento del problema, es decir, realiza
la descripcién de la realidad problematica del estudio; se formula los problemas

generales y especificos, la justificacion, objetivos y las hipdtesis de la investigacion.

En el Capitulo I, se desarrolla el marco tedrico cientifico, antecedentes de
estudios realizados, teniendo en cuenta las bases tedricas de las variables de

capacidad gerencial y el incremento de las ventas y definicion de términos basicos.

Sin embargo, en el capitulo 111, se describe en profundidad, el tipo y disefio

de estudio, la poblacién y sus variables, instrumentos de investigacion.

En el capitulo 1V, se evallan los resultados mediante la prueba de normalidad,
la comprobacién y la verificacion de las hipotesis de investigacion, teniendo en
cuenta las variables de capacidad general y sus dimensiones de estudio, asi como la

variable de crecimiento de las ventas y sus dimensiones.

En el capitulo V, se hace el analisis de discusion de la tesis, haciendo énfasis
en la corroboracion de otros estudios efectuados en relacion a los resultados
obtenidos. Finalmente se establece las conclusiones, recomendaciones y las

referencias bibliograficas utilizadas para la argumentacion del estudio.



CAPITULO |

PLANTEAMIENTO DEL PROBLEMA

1.1. DESCRIPCION DEL PROBLEMA

Las habilidades directivas de los comerciantes y directivos que tienen sus negocios
y que se gestionan hoy en dia ya no son suficientes y no solo pueden limitarse para atraer
clientes sino también ver como aumentar los niveles de ventas de los productos que ofrecen,
creando un entorno en el que una estrategia empresarial centrada en el cliente es de suma
importancia en estos tiempos de pandemia por Covid-19. Las exposiciones comerciales
deben interesarse por la felicidad de sus empleados o vendedores, ya que la insatisfaccion
puede provocar absentismo y malas ventas, y ambas cosas perjudican los resultados de las

ferias.

Segun (Monareli, 2016) dice que, para tener éxito, las empresas de todos los tamafios
desde las méas pequefias hasta las mas grandes deben saber exactamente qué es lo que los
consumidores quieren de ellas satisfacer sus demandas y comprar sus productos. Las
empresas, centros comerciales y otros establecimientos minoristas no pueden permitirse el
lujo de perder clientes en el competitivo mercado actual, por lo que deben prestarles toda

su atencion y esforzarse por superar sus expectativas en todos los sentidos.

El aislamiento social impuesto por el covid-19 ha paralizado a toda la poblaciéony a
la gran mayoria de las actividades econémicas, afectando las compras libres en la feria 28
de julio de Tacna, ello ha provocado una disminucion de las ventas en las tiendas y puestos
del centro comercial y la correspondiente pérdida de cuota de mercado y de terreno
competitivo. Pero progresivamente el Gobierno en el afio 2020 y 2021, ha establecido
normas obligatorias de implementacion de protocolos de bioseguridad para la apertura de
los negocios, centros comerciales, galerias, ferias comerciales, etc. En cumplimiento de
estas medidas establecidas por el estado, el establecimiento comercial, ha implementado
de forma progresiva y con aforo permitido de los clientes. Es asi que los duefios de los
locales, negocios y vendedores del centro comercial han iniciado sus actividades
comerciales, para ello algunos comerciantes o duefios de los locales, no han aplicado de
forma eficiente sus capacidades gerenciales a fin de mejorar las ventas en el centro
comercial. Se ha observado que la comunicacion interna en el establecimiento comercial
es deficiente, de tal manera que cualquier evento no es comunicado oportunamente a todas

las tiendas y empleados. Asimismo, los precios ofrecidos carecen de una estructura que



permita estandarizar los productos ofrecidos; en algunos casos, los precios ofrecidos son

tan bajos que limitan los ingresos de la cesta basica de los comerciantes. En el centro

comercial también se da por sentado que las fluctuaciones del mercado y los cambios

climéticos tienen efectos directos en los precios de los productos y las materias primas.

1.2.

FORMULACION DEL PROBLEMA

1.2.1. Problema general:

1.2.2.

1.3.

¢Coémo es la incidencia entre la capacidad gerencial, y el incremento de

ventas, durante la pandemia por COVID — 19, de los comerciantes del centro

comercial Feria 28 de julio, afio 2021?

Problemas especificos:

a)

b)

d)

¢Como es la relacién entre la vision estratégica, y el incremento de
ventas, durante la pandemia por COVID-19, de los comerciantes del

centro comercial feria 28 de julio, afio 20217

¢Como es la relacion entre la comunicacion, y el incremento de ventas,
durante la pandemia por COVID-19, de los comerciantes del centro

comercial feria 28 de julio, afio 2021?

¢COmo es la relacion entre la capacidad de innovacion, y el incremento
de ventas, durante la pandemia por COVID-19, de los comerciantes del

centro comercial feria 28 de julio, afio 2021?

¢Cuél es la relacién entre las habilidades personales, y el incremento de
ventas, durante la pandemia por COVID-19, de los comerciantes del

centro comercial feria 28 de julio, afio 2021?

JUSTIFICACION E IMPORTANCIA

Justificacion tedrica

En un sentido tedrico, se justifica por ser un estudio del contenido

conceptual y la perspectiva critica que aporta sobre las variables socioeconémicas,



ya que aporta informacion para futuras investigaciones y mejorara los procesos de

ventas en el centro comercial 28 de julio de Tacna.

Justificacién practica

En linea con este objetivo general, proponemos que la mejora de la gestion
en 2021 impulse las ventas en el centro comercial 28 de julio de Tacna. Los
hallazgos pueden servir de base para méas estudios de investigacion sobre la relacion

entre las capacidades directivas y las ventas en los centros comerciales.

Justificacién metodoldgica

En cuanto a la metodologia, podremos ofrecer instrumentos de recogida de
datos que han sido sometidos a controles de validacién y fiabilidad, gracias al que
se logré elaborar instrumentos Unicos para cada variable (por ejemplo, uno para

medir la capacidad gerencial y otro para medir crecimiento de las ventas).

14. OBJETIVOS

1.4.1. Obijetivo general:
Determinar la incidencia entre la capacidad gerencial y el incremento de las
ventas, durante la pandemia por COVID — 19, de los comerciantes del centro

comercial feria 28 de julio, afio 2021.

1.4.2. Objetivos especificos:

a)  Determinar la relacion entre la vision estratégica y el incremento de las
ventas, durante la pandemia por COVID-19, en los comerciantes del centro

comercial feria 28 de julio, afio 2021.

b)  Analizar la relacién entre la comunicacion y el incremento de las ventas,
durante la pandemia por COVID-19, en los comerciantes del centro

comercial feria 28 de julio, afio 2021.

c) Analizar la relacién entre la Capacidad de innovacion y el Incremento de
las ventas, durante la pandemia por COVID-19, en los comerciantes del

centro comercial feria 28 de julio, afio 2021.



d)

1.5.
1.5.1.

1.5.2.

b)

d)

Determinar la relacion entre las habilidades personales y el incremento de
ventas, durante la pandemia por COVID-19, en los comerciantes del centro

comercial feria 28 de julio, afio 2021.

HIPOTESIS

Hipdtesis general:

La capacidad gerencial, incide significativamente en el incremento de las
ventas de los comerciantes, durante la pandemia del COVID - 19, en el

centro comercial feria 28 de julio, afio 2021.
Hipotesis especificas:

La vision estratégica, se relaciona significativamente con el incremento de
las ventas, durante la pandemia por COVID-19, en los comerciantes del

centro comercial feria 28 de julio, afio 2021.

La comunicacion, se relaciona significativamente con el incremento de las
ventas, durante la pandemia por COVID-19, segin comerciantes del centro

comercial feria 28 de julio, afio 2021.

La capacidad de innovacion, se relaciona significativamente con el
incremento de las ventas, durante la pandemia por COVID-19, en los

comerciantes del centro comercial feria 28 de julio, afio 2021.

Las habilidades personales, se relacionan significativamente con el
Incremento de las ventas, durante la pandemia por COVID-19, segun

comerciantes del centro comercial feria 28 de julio, afio 2021.



CAPITULO II
MARCO TEORICO
2.1. Antecedentes del estudio

El siguiente paso fue buscar las investigaciones previas que se habian realizado

sobre las variables independientes del estudio.

A NIVEL INTERNACIONAL

Segln Bragulat, et al, (2018) quienes desarrollaron un trabajo de investigacion
sobre “Influencia de la Capacidad Gerencial del microempresario en el Nivel de las Ventas
de las unidades de produccién Apicola en la Pampa Argentina”, en el cual al finalizar con

la investigacién llegaron a las siguientes conclusiones:

Las microempresas estudiadas no alcanzan niveles de venta 6ptimas para favorecer
la viabilidad de la actividad comercial, y resulta conveniente incrementar su nimero de
ventas. Estd demostrado que los microempresarios tienen una capacidad de gestion, de
nivel bajo. Utilizando un modelo de regresion logistica, se identificaron y cuantificaron los
factores que explican la viabilidad econémica y comercial. Las pruebas apuntan que los
microempresarios tienen un bajo grado de capacidad funcional, y que la toma de decisiones
de informacién econémica (OR= 8,06) y la toma de decision de la unidad econémica

interna (OR=6,990) influyen considerablemente en el rendimiento de la actividad.

Reyes (2016) realiz6 un estudio titulado sobre Habilidades gerenciales y
crecimiento de ventas en Guatemala. El estudio de caracteriz6 por los siguientes aspectos:
El crecimiento de las ventas estd vinculado a la experiencia en gestion, ya que permite a
los microempresarios de cada empresa poner su experiencia al servicio de la direccion y la
inspiracién de sus equipos para alcanzar y superar los objetivos y la eficiencia. Los
directivos de las microempresas estan dotados de una amplia gama de capacidades de
gestion gerencial que los preparan para cualquier reto que puedan surgir en la empresa. Las
empresas y negocios investigados son de suma importancia para tener conocimiento del
desarrollo de las ventas actuales ya que los gerentes necesitan hacer diagndsticos sobre la

situacion real de la empresa y de esa forma conocer los cambios que necesitan realizar.

Por su parte (Guzfian & Moran, 2019) quienes realizaron un trabajo de investigacién

sobre “Estrategia de marketing para Incrementar las Ventas en los Centros Comerciales



ubicados en la Av. Narcisa de Jesus de la Ciudad de Guayaquil, afio 20207, en Guayaquil-
Ecuador. En el cual al finalizar con la investigacién llegaron a las siguientes conclusiones:
realiz6 un estudio de mercado en el que se encuestd y se entrevistdé a comerciantes
propietarios de los concesionarios de la plaza comercial, todos ellos coinciden que la plaza
comercial se vio afectada en cierta parte por la construccion del nuevo puente Guayaquil,
por ello es necesario potenciar las ventas, ellos estan dispuestos a contribuir para que sea
atractivo el nuevo local comercial y para que los clientes aumenten en el nimero de
visitantes. Como resultado varias estrategias donde se ponen algunas propuestas como por
ejemplo incentivar con promociones, viajes, sorteos, etc. A fin de que se vuelva un lugar
atractivo comercial para las ventas. La propuesta para el desarrollo del estudio es USD $
8.510.00 que sera producto de la contribucion de los concesionarios comerciantes. Todos

estan dispuestos a aportar con el dicho valor en el incremento de las ventas.

A NIVEL NACIONAL

Mantuano, (2021) realizd6 un trabajo de investigacion sobre “Capacidades
Gerenciales y la Gestion de las Ventas en las Mypes en tiempos de Covid-19 EI Empalme
2021, de la ciudad de Piura. En el cual al finalizar con la investigacion arrib6 a las

siguientes conclusiones:

Se descubrioé que las capacidades gerenciales y la gestion de ventas en las Mypes durante
el periodo Covid-19 en Empalme tenian una asociacion de alto nivel con la gestion de las
ventas de los comerciantes, y un promedio de 75 % de ellos exhiben una preponderancia
de altos niveles de ventas. Como resultados, se apoyan de la hipotesis alternativa y se
rechaza la hipotesis nula debido a la conexion positiva significativa (rho= 0,850; p-valor =
0,0001) la tabla 7 muestra una correlacion negativa media (rho=0,260) con un valor sig. de
0,890 entre la dimension habilidades técnicas y los otros cinco factores, apoyando la
hipétesis nula y rechazando la hipétesis de investigacion. Y en cuanto al componente de
capacidades humanas, se asocian con un aumento del 60 % de las ventas. Del mismo modo,
las capacidades conceptuales de los directivos se asocian en un nivel alto (62 %), lo que
indica una correlacion positiva con una rho medio=0,419 y un valor p= sig. 0,019; por

tanto, se acepta la hip6tesis del estudio.

Pacheco (2019) quien realizd un trabajo de investigacion sobre “Capacidades
Gerenciales y Ventas en las empresas artesanales de la ciudad de Hué&nuco, 20187;
desarrollado en la ciudad de Huanuco. En el cual al finalizar con el estudio se lleg6 a las

siguientes conclusiones:



Se logré comprobar que las capacidades gerenciales y las ventas en las empresas
artesanales de la ciudad de Huanuco, se relacionan favorablemente, debido a que el P-
valor=0,000 menor a 0,01; con un coeficiente de 0,938 que es muy alto. EI 60 % de los
microempresarios y trabajadores opinan que las capacidades gerenciales en las empresas
artesanales son adecuadas; mientras que las ventas presentan un comportamiento de regular
nivel de compras de los clientes en un 50 %. Las fuerzas motivaciones de la variable
capacidad gerencial y las ventas de las empresas artesanales, presentan relacion
significativa, con un coeficiente de un valor de 0,903 y el p-valor = a 0,000 es menor a la
estimacion 0,001. Se adopta la hipotesis alternativa del estudio, por ello se afirma que las
ventas en el sector de la artesania estan favorablemente relacionados con las capacidades
gerenciales, como el liderazgo, cualidades de motivacién, toma de decisiones y la gestion

de conflictos en la organizacion.

Segun Condori y Huaméan (2021) quienes realizaron un trabajo de investigacion de
tesis, sobre “El marketing digital y el incremento de ventas de los comerciantes en el Centro
comercial ElI Molino | del Cusco — 2020”. En el desarrollo del estudio, la poblacion y
muestra estuvo constituido por 90 comerciantes que laboran en el centro comercial. Los

autores de la tesis de investigacion, llegaron a las siguientes conclusiones:

Utilizando la prueba de Chi-cuadrado, que arrojé un nivel de significancia de p=
0,000 y la correlacion de Spearman, dio un promedio positivo de r=0,386; se encontro que
el grado de utilizaciéon del marketing digital por parte de los comerciantes del Centro
Comercial EI Molino | de cusco esta directamente correlacionado con el nivel de ventas
que alcanzan. Concluimos que el marketing digital esta relacionado con el incremento de
las ventas y es una excelente estrategia para optimizarlas; sin embargo, vemos que, si no
se aplica adecuadamente y no hay un seguimiento continuo, no se consiguen los resultados
deseados; ademas es necesario que los comerciantes estén dispuestos a cambiar la forma
tradicional con una perspectiva diferente; y a saber que invertir en marketing digital es una

inversion en el futuro de su negocio.

A NIVEL LOCAL

Segun (Vilca, 2018) quien desarrollo un trabajo de investigacion “Influencia de la
Capacidad Gerencial en los beneficios econdmicos de los vendedores del mercado dos de
mayo de la ciudad de Tacna, 2018”. En el cual al finalizar con el estudio se lleg6 a las

siguientes conclusiones:
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Se demostrd que las ganancias de los comerciantes en el mercado dos de mayo de
Tacna en 2018, estaban influidas por la competencia de los directivos, debido al coeficiente
de determinacion (R-Cuadrado), una métrica que permite evaluar la calidad de ajuste de un
modelo a sus datos. Asimismo, se determina que por medio del valor p de la prueba T de
Student es de 0,000 menor a 0,05 de significancia. En consecuencia, el modelo de regresion
lineal queda asi determinando como sigue: Y = 5,63 + 0,76 X. Por tanto, se decide tomar
la decision de que la prueba t de Student de 0,000 con valor p = 0,05 ello sugiere que las
dimensiones Vision estratégica, Comunicacion y habilidad de innovacion de la variable

capacidad de gestion afectan positivamente las ventajas economicas de los comerciantes.

Arias (2017) quien realiz6 una tesis de investigacion sobre “La gestion empresarial
y el nivel de Incremento de las Ventas de la Mypes del sector muebleria en el distrito de
Tacna, 2016 — 2017”. En el cual al finalizar con el desarrollo del estudio se llegd a arribar

a las siguientes conclusiones:

Dado que el R-cuadrado del modelo de regresion es de 83, 3848 y el valor P de la
tabla ANOVA es inferior a 0,05; se puede concluir que la buena gestion empresarial tiene
incidencia significativa en el indice de expansion de la industria del mueble de las Mypes
en la zona de Tacna. El valor de correlacién es de 0,913 lo que indica que la asociacion
entre las variables es bastante alta, lo que implica que la cantidad de crecimiento de las
ventas depende de la gestién de la empresa. Debido a que la mayoria de ellas son
microempresarias y Mypes, el estudio pudo identificar algunos problemas, como la falta de
interés en la formacién en gestion empresarial, la falta de espacio de produccién o
exposicion para el desarrollo de sus actividades, falta de capital para asumir nuevos
contratos y, por extension, aumentar las ventas, la falta de formacion administrativa por
parte de los propietarios de estas empresas que afecta a la productividad, y la falta de

continuidad generacional entre los lideres de las empresas.

2.2. BASES TEORICAS

2.2.1. CAPACIDAD GERENCIAL

Segun (Lussier & Achu, 2016) afirma que, para tener una fuerte capacidad de
gerencia, los ejecutivos o la alta direccién de la organizacion deben poseer tres talentos
gerenciales esenciales como visién estratégica, valorar fortalezas y debilidades, y
compromiso para impulsar el crecimiento de la empresa. Del mismo modo, considera que

las capacidades que deben poseer la alta direccion de las organizaciones para liderar las
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empresas y conseguir mayores niveles de ventas y beneficios. Asimismo las capacidades
técnicas estan estrechamente con las destrezas y habilidades del personal que posee, y ello

deberd aplicar de forma adecuada en sus actividades diarias.

Por su parte (Lopéz, 2018) manifiesta que la capacidad gerencial es la habilidad para
utilizar de manera efectiva el saber, los conocimientos, técnicas, atributos mentales propios,
destrezas, la iniciativa e ingenio del gerente, con el fin de alcanzar el objetivo propuesto

que se ha plasmado en la organizacion.

Para (Cardona, 2006) expresa que la capacidad gerencial es una capacidad para
dirigir personas, organizaciones, empresas, logrando buenos resultados, creando
estabilidad organizativa, cambio y mejoras en la actividad organizacional. La capacidad
gerencial adquiere tener las caracteristicas de vision estratégica, comunicacién fluida,

capacidad de innovacién, habilidades personales y toma de decision.

2.2.1.1. Caracteristicas de las capacidades gerenciales

A continuacion, se describen las caracteristicas, tales como:

a) Capacidad técnica: esta competencia esta asociada a la habilidad de utilizar
estrategias y procesos para completar una tarea. La capacidad de utilizar las
herramientas y los equipos necesarios forma parte de esta definicidn, al igual que la
familia con los procedimientos, métodos y técnicas pertinentes. Las capacidades
técnicas son todas aquellas destrezas y conocimientos que te permiten desempefiar
tareas especificas relacionadas con el puesto de trabajo. (Lussier & Achu, 2016, pag.
20)

b) Capacidad interpersonal: Esta competencia esta asociada a la capacidad de establecer
fuertes conexiones con los demas, lo que facilita la compresién, la comunicacion y el
trabajo en equipo. En otras palabras, la capacidad de un lider para conectar con los
miembros de su equipo y dirigirlos esta directamente ligada a su aptitud para crear

conexiones dentro de la empresa.

c) Capacidades para la toma de decisiones: esta habilidad esta asociada a la capacidad
de formar modelos mentales de los acontecimientos y elegir las respuestas adecuadas
para afrontar los retos y aprovechar las oportunidades. Cuando hablamos de tomar
decisiones, también nos referimos a la capacidad de autonomia de una persona. Esto

se refiere al grado en que una persona es capaz de tomar decisiones de acuerdo con
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sus propios valores y principios, sin dejarse influir por los puntos de vista de otras

personas. (Lussier & Achu, 2016, pag. 21)

2.2.1.2. Teorias gerenciales

En el siglo XX se paso de los lideres naturales a los gestores eficaces, dando méas

importancia a las acciones de estos Ultimos que a sus caracteristicas inherentes.

Dado que existen los gestores de tareas, que solo se preocupan por la produccion,
la produccion y més produccion sin tener en cuenta al personal bajo su mando; y los
gestores de relaciones humanas, que sélo se dedican a la relacion social, y se olviden de los
objetivos de la organizacidn en la que se insertan, del grupo o del equipo que dirigen, estas
teorias estan pensadas principalmente para explicar la actuacion de los gestores. (Ortega,
2014)

A) Teoria Xy Teoria Y.

Segln Douglas McGregor, hay dos escuelas de pensamiento sobre el tema de lo que
impulsa a los individuos a trabajar honestamente. La sabiduria convencional sostiene que
se desprecia el trabajo porque se considera un mal necesario. Sin embargo, la sabiduria

convencional sostiene que se desprecia el trabajo porque se considera un mal necesario.

Segun la hipdtesis X, si los directivos no fueron duros y dictatoriales, los empleados
no harian nada. Los partidarios de la gestion por objetivos, en cambio, sostienen la vision
mas positiva que defiende la “teoria Y”: que “al hombre le gusta trabajar y esta dispuesto
a hacerlo, le produce mucha alegria en las condiciones adecuadas y puede hacer un buen

trabajo si se le da la oportunidad y la formacién”.
Caracteristicas de la Teoria X y Teoria Y, en relacién al gerente:

Teoria X.

— Lapersona media tiene una aversion natural al trabajo y lo evitara siempre que sea
posible.
— Para cumplir los objetivos de la organizacidn, casi todos los trabajadores deben ser

coaccionados, supervisados dirigidos e incluso amenazados con repercusiones.
Teoria Y.

— Es normal que se agoten algunas de las reservas mentales y fisicas mientras se

trabaja.
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— Los incentivos para conseguir los objetivos son los que garantizardn que se
persiguen realmente.

— El autocontrol y la determinacion ayudaran al ser humanos a lograr sus objetivos.

— En circunstancias favorables, la persona media desarrolla la capacidad no sélo de

aceptar sino de buscar activamente responsabilidades.

Tanto la teoria X como la Y simplifican demasiado el proceso de motivacion humana. No
hay forma de hacer que el empleo de todos sea fascinante y gratificante por razones distintas

al dinero, y nadie se mueve por factores distintivos al dinero.
B) Teoria Z
La teoria Z es el nombre de William Ouchi para el sistema japonés de teoria

estructura de organizacion y gestion. (Ortega, 2014)

Este estilo de gestion no coincide en absoluto con la tesis de MgGregor, pero es
interesante examinarlo ya que ofrece una nueva perspectiva sobre lo que motiva a las

personas a tener éxito.

Figura 1

La teoria Z de William Ouchi

Teoria Z

FINANCIERA CLIENTES
Y retendremos y haremos mds Entonces los cliente estaran
negocios encantados
PROCESOS INTERNOS APRENDIZAJE Y CRECIMIENTO
Haciendo lo correcto Si tenemos el personal
adecuado

Nota: Esta grafica representa el esquema de la teorfa Z de William. Tomado de Ortega, 2014.

Esta teoria Z, se basa en las relaciones humanas, pretende entender al trabajador
como un ser integral que no puede separar su vida laboral de su vida personal por
ello requiere ciertas condiciones y habilidades como confianza, trabajo en equipo,
relaciones interpersonales para que la toma de decision sea colecta y alcanzar una

mayor productividad empresarial.
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Caracteristicas de la teoria Z, son:

— Esesencial que las empresas establezcan primero sus principios rectores.

— La filosofia se define como la determinacion de los objetivos e ideales méas
importantes que una organizacion.

— El establecimiento de una atmoésfera de total confianza dentro de una empresa y
entre ésta y las partes externas.

— El personal trabaja de por vida en una empresa, a la que considera su propio
negocio.

— El ser humano es la base de la administracién de un negocio. (Ortega, 2014) 2014)

2.2.2. DIMENSIONES DE LA VARIABLE CAPACIDAD GERENCIAL

a) Vision estratégica:

A través de la vision estratégica se puede generar una direccion clara y exacta para
llevar a la empresa a donde quiere ir en el futuro; por lo tanto, la vision debe ser precisa 'y
comunicarse con todos los miembros de la organizacion para que todos estén en la misma
visién. (Lopéz, 2018, pag. 28). Igualmente es importante hacer una evaluacion realista de
la situacién actual de la empresa y de hacia donde espera ir a la hora de desarrollar la visién

estratégica.

Para que una empresa u organizacion tenga éxito, sus dirigentes deben formular una vision
a largo plazo que sea a la vez coherente con la mision de la empresa y lo suficientemente
concreta como para servir de hoja de ruta para llevar a la empresa y a sus empleados hacia

donde quieren ir.

b) Enfocado a la comunicacion:

En la conduccidon de una organizacion ya sea empresa, centro comercial, cooperativas,
etc. Las habilidades de un director en este &mbito deben incluir un énfasis en las lineas de
comunicacion abiertas con el personal y los clientes, una personalidad democréatica que
fomente el diadlogo abierto y la capacidad de conocer a las personas que trabajan y visitan
el centro comercial. Esto garantizara que el gerente esté al tanto de cualquier proceso de
venta, bueno o malo, que tenga lugar en la empresa o en cualquier otra organizacion que

esté bajo su responsabilidad. (Lopéz, 2018)

Por eso es tan importante que los lideres puedan hablar entre si sobre sus planes. Los
directivos y los empleados se comprometen con la empresa u organizacion participando en

el proceso. El dialogo y la participacion son ingredientes fundamentales para una buena



15

comunicaciéon. Lo que esto implica es que una empresa 0 compafiia que prima su
comunicacion podra competir mejor en el mercado, ya que podra ahorrar dinero en posibles
errores en diversas areas y podra tomar decisiones mas rentables gracias a los datos que

recopile.

c) Capacidad de innovacion

Para (Agyei, 2017) quien sefiala la capacidad de innovacion es considerada como la
energia motriz interna para generar y explorar nuevas ideas y conceptos, para experimentar
con soluciones y con patrones de oportunidades potenciales detectados en el mercado y la
capacidad de desarrollarlos en innovaciones comercializables y efectivas, aprovechando

recursos, competencias internas y externas.

La gestion del conocimiento empresarial, la creatividad y la innovacién ayudan a las
empresas a adaptarse a los retos y cambios constantes del mercado y a reforzar las ventas.
La capacidad de innovacion conlleva una gestion eficaz de elementos claves del éxito, tanto
internos (las actitudes y actividades innovadoras) como externos a (asociados relacionados

a organizaciones para mejorar la competitividad). (Pérez, 2019, pag. 91)

d) Habilidades interpersonales:

Las habilidades interpersonales son las acciones y rutinas que ayudan a las personas a
relacionarse eficazmente entre si, a desarrollar conexiones més fuertes y a lograr sus
objetivos a través de la conversacion. En otras palabras, es transmitir o recibir

correctamente un mensaje, una informacion o una orden.

El establecimiento de equipos de trabajo altamente eficaces y el refuerzo de los
cimientos de la comunicacion interna estan adquiriendo mayor importancia en las empresas
actuales. Cualidades interpersonales como la escucha activa (tanto del cliente como del
personal), la consideracion mutua, la apertura de miras, la compasion, la especificidad y la

veracidad son también esenciales en la comunicacion. (Patricio, Maia, & Becerra, 2015,
pag. 17)

Por ello, la comunicacion eficaz y el trabajo en equipo son cruciales para el éxito de

cualquier empresa.
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2.2.3. INCREMENTO DE VENTAS

2.2.3.1. Definicién de incremento de ventas

Segun (Bandezu, 2015, p.24) en el Perd, no lo ven como un trato Gnico, sino como un
proceso ciclico. Por lo tanto, el factor mas importante de las ventas contemporaneas puede
caracterizarse COmo un proceso, o0 una serie de etapas particulares que pueden especificarse,

supervisarse y evaluarse. Asi se puede aprender y mejorar con el tiempo.

La venta es toda actividad que incluye un proceso personal o impersonal mediante
el cual; el vendedor identifica las necesidades o deseos del comprador, genera el impulso
hacia el intercambio y satisface las necesidades o deseos del comprador (con un producto,

servicio u otros) para lograr el beneficio de ambas partes. (Vasconez, 2015, pag. 9)

El método SPIN es un método de venta en el que el vendedor escucha atentamente
las necesidades del cliente antes de ofrecerle una solucion adecuada. EI SPIN le permite
conocer detalles importantes sobre la situacion del cliente, esto facilita la identificacion de
problemas, limitaciones y descontento, y la posterior seleccion de la oferta més adecuada.
(Sant, 2013)

La comunicacion en el aspecto de venta, es considerada como una forma de
comunicacion que se desarrolla mucho, actualmente en el mundo. En consecuencia, la
comunicacion es definida como aquella que se realiza en el interior del punto de venta. En
general, se caracteriza a poner en relieve determinado tipo de producto vendido en el local.
(Ramos, 2017, pag. 49)

2.2.3.2. Proceso de venta

Para (Vasconez, 2015) destaca que el proceso de venta es un procedimiento de
cuatro pasos que sigue el vendedor al interactuar con un posible cliente para obtener una

respuesta favorable.

A continuacidn, se identifica las fases de proceso de compra:
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Figura 2

Fases del proceso de venta

|. Prospeccion
) [ El
( Servicios I’ acercamiento
{ posventa f \ previo o ]
‘ I@“’
La
l‘ presentacion
| del mensaje

\Cmy.’ "

Nota: Esta grafica representa el proceso de ventas, tomado de (Vasconez, 2015).

a) Prospeccion: En esta primera etapa del proceso de venta, conocida como prospeccion

0 exploracion, se buscan clientes. La prospeccion consta de tres acciones distintas:

— ldentificacidn de los compradores potenciales: Se debe analizar los registros de
clientes anteriores y actuales ayudard a determinar las caracteristicas de ese
prospecto.

— Clasificacion de los prospectos: Es decir, determinar si tienen suficiente
disposicion, poder adquisitivo y autoridad para comprar.

— Elaborar una lista de clientes en perspectiva: Una vez calificados los clientes en
perspectiva se elabora una lista donde son ordenados de acuerdo a su importancia

y prioridad.

b) El acercamiento previo o pre entrada: Consiste en la obtencion de informacion mas
detallada de cada cliente en perspectiva y la preparacion de la presentacién de ventas

adaptadas a las particulares de cada cliente.
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d)
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Presentacion del mensaje de venta: Esta etapa consiste en contarle la historia del
producto al consumidor, siguiendo la formula AIDA de captar la atencion, conservar
el interés, provocar un deseo y obtener la accion de la compra del cliente. Es decir,
realizar una presentacion de un mensaje de venta, estd enfocado en 3 elementos
pilares: Caracteristicas del producto, ventajas del producto y beneficios que obtiene

el cliente.

Servicios posventa: Segun (Vasconez, 2015) se refiere a los esfuerzos realizados una
vez efectuada una transaccion con el fin de aumentar los sentimientos positivos entre
los clientes y propiciar la repeticion de la compra. Teniendo en cuenta, el objetivo de
la asistencia posventa es hacer que los clientes se sientan seguros de su compra. Aqui
es donde la empresa puede sorprender y deleitar al consumidor, ganandose su fidelidad

eterna a cambio de un poco mas de dinero.

2.2.3.3. Dimensiones de la variable incremento de ventas

Encontrar los puntos de dificultad del cliente, es crear una propuesta de valor clara,

articular cdmo su producto aborda esos puntos de dificultad y, en Gltima instancia, invitar

al cliente a realizar una compra son ejemplos de dimensiones de ventas incrementales.
(Sant, 2013)

a)

b)

Situacion de ventas

Hay que recopilar el empleo del cliente, sus aficiones, su estado civil, el nimero de
hijos, etc., para poder determinar sus posibles demandas. Métodos como la
prospeccion previa y la observacion en profundidad del cliente pueden ayudar a ello
(lenguaje gestual, vestimenta y decoracién). Del mismo modo, el estudio de los
procesos comerciales se rige por la demanda y la oferta estacional de los mercados en

funcidn de la produccidn.

Atencion de problemas de ventas

La comprensidn de la situacion del cliente es esencial para toda gestion. Esto se lograra
mediante el uso de peguntas especificas, y ojala concluyentes. Hay que definir el reto,
una vez mas, formulando preguntas (Sant, 2013). Por ejemplo, ;Cuéles son los

factores més restrictivos en su linea de trabajo?.

Por lo tanto, significa indagar el problema e identificar desde cuando existe la

discrepancia con el cliente, afin de tomar acciones correctivas, asi como tener en
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cuenta la rotacion regular de las existencias cruciales para impulsar las ventas; las
empresas no pueden permitirse el lujo de tener articulos que no se mueven a menudo,
ya que hacerlo supondria una pérdida y mermaria el potencial de la dindmica de las

ventas.

Implicancias de venta

La venta se refiere al acto de intercambiar la satisfaccion de la necesidad de una parte
con la de otra a cambio de la transferencia de la propiedad o el usufructo sobre un
articulo, servicio o activo financiero. Por lo tanto, se menciona que la venta incorpora
varios factores, siendo los mas significativos el andlisis coste-beneficio, la captacion

de clientes y el movimiento del mercado de servicio.

Atencion de necesidad de beneficio

Es mas probable que los clientes realicen una compra cuando tienen una clara
necesidad del producto o servicio y reconocen su valor, asi como su beneficio. (Sant,
2013).

Dado que esto debe ser beneficioso tanto para el proveedor como para el cliente, es
importante pensar en numerosas variables relacionadas con el marketing que sean

compatibles con el beneficio, tales como:

— Fuerza de venta: Aqui el individuo representa a una organizacion y desempefia

varias actividades tales como: buscar prospectos de clientes, comunicar, reunir

informacion y generar la venta del producto.

— Incrementar las ventas: Significa mejorar estrategias y capacidades de venta del

gerente en la adquisicion de productos, con la finalidad de obtener mejores

utilidades en la venta.

— Integracion: Liberar a tus agentes de ventas de las tareas manuales y mejorar el

rendimiento de tu equipo de ventas.

— Intercambio: Radica en la participacién de 2 0 mas partes que ceden algo para

obtener una cosa a cambio.

— Mercadeo: es aquel proceso que se realiza para promover un producto o actividad.

Su objetivo es fidelizar a los clientes a traves del uso y empleo de varias
habilidades. (Sant, 2013).
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2.3. Definicion de términos
Beneficios:

El beneficio es considerado como la ganancia que se obtiene de una inversion o
actividad comercial. Para su célculo se debe determinar el costo del problema y el de la
solucion (Aguilera, 2017)

Capacidad gerencial:

Hace referencia a la aplicacion de habilidades en el ejercicio de direccion,
proporciona altos niveles de éxito y satisfaccion en toda organizacion ya que precisa con

eficiencia el manejo de los recursos, personal y empatia. (Lopéz, 2018)

Comunicacion

Las personas utilizan la comunicacion como una forma de conexion para
comunicarnos o intercambiar mensajes. En otras palabras, siempre que hablamos con
nuestra familia, amigos, compafieros de trabajo, socios comerciales, etc., establecen una

conexién para ofrecer, recibir o hacer intercambios de las ideas. (Lussier & Achu, 2016)

Capacidad de Innovacion:

La capacidad de innovacién es una habilidad o destreza que tiene la organizacién
para gestionar el desarrollo de procesos internos y externos que permiten mejorar, crear e
innovar los recursos, productos y servicios buscando un progreso de crecimiento en la

organizacion. (Ortiz, 2021)

Cliente:

Un cliente es una persona natural o juridica que adquiere un producto o servicio a

cambio de una gratificacion monetario o algun tipo de intercambio. (Vega, 2017)

Demanda:

Deseo que una persona, familia, empresa o consumidor en general tiene un
determinado producto o servicio puede verse afectado por varios factores, entre ellas la
demanda del producto. (Monareli, 2016)
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Oferta:

La fijacion de precios es uno de los criterios clave que influyen en la cantidad de
oferta de un producto en un mercado. La curva de oferta representativa visualmente la

conexion entre el precio de un articulo y su cantidad suministrada. (Monareli, 2016)
Rentabilidad:

El termino rentabilidad se refiere al rendimiento de la inversion. ElI ROl se calcula
como el beneficio o la perdida sobre la inversion inicial. Suele presentarse en forma de
porcentaje. (Ortiz, 2021)

Utilidad:

Es el grado de satisfaccion que tiene un producto o servicio sobre la necesidad del
cliente. Es decir, a medida que un servicio o producto tenga mayor utilidad, el deseo de

consumirlo incrementara. (Vilca, 2018)

Ventas:
En general, se acepta que una venta se produce cuando un comprador recibe un
producto o servicio de un vendedor a un precio acordado a cambio de algun tipo de pago

monetario. (Vega, 2017)



CAPITULO Il

MARCO METODOLOGICO

3.1. TIPO Y DISENO DE LA INVESTIGACION

3.1.1. Tipo de investigacion:

Por razones académicas, la investigacion actual es de caracter basico, ya que
conduce a la basqueda de nuevos conocimientos y temas de investigacion, con el
objetivo de recoger datos del mundo real para avanzar en la comprension cientifica

y el descubrimiento de leyes fundamentales. (Hernandez, y Mendoza, 2018).

Nivel de investigacién:

Es investigacion descriptiva:

El objetivo de esta investigacion es identificar los aspectos significativos de
la capacidad de gerencial y las ventas en el centro comercial, segun los

comerciantes.

Es investigacion explicativa y correlacional.

Es explicativa, porque permite explicar como se produce un fenémeno, en
qué condiciones aparece y cual es el vinculo entre dos 0 mas variables. (Hernandez,
y Mendoza, 2018).

Es correlacional; porque su objetivo es revelar la conexion entre ideas y medir

la fuerza del vinculo entre ellas.

3.1.2. DISENO DE INVESTIGACION

Debido a la imposibilidad de manipular la variable independiente, el disefio del
estudio es no experimental. Es decir, nada mas que observacion y calificacion pasiva.
(Hernandez & Mendoza, 2018). Sin tener que enfrentarse a las multitudes y regatear con

los propietarios de las tiendas en el centro comercial de la feria del 28 de junio de Tacna.

La investigacion se clasifica como un estudio transversal, ya que se tomara una sola
evaluacion de las variables independientes y dependiente. Es decir, todos los miembros de

la muestra serén vistos en el mismo punto en el espacio y el tiempo.
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Figura 3

Esquema del disefio de investigacion:

x1

Dénde:

M; = Muestra (Comerciantes del centro comercial feria 28 de julio)
X, = Capacidad gerencial

Y> =Incremento de ventas

R = Coeficiente de relacion entre las variables de estudio.

3.2. POBLACION Y/O MUESTRA DE ESTUDIO
3.2.1. Poblacion:

La poblacién del presente estudio serd constituida por comerciantes del

centro comercial feria 28 de julio, que asciende a 584 comerciantes.

Tabla 1

Poblacion de los comerciantes del C.C. Feria 28 de julio - 2021.

Fila 1 Fila 2 Fila 3 Fila 4 Fila 5 Total de
comerciantes
130 124 121 111 98 584

Nota: Esta tabla muestra la cantidad de poblacion del centro comercial feria 28 de julio — Tacna

3.2.2. Muestra:

Para reunir y calcular la muestra de investigacion de la poblacién actual, se

utilizé la siguiente formula de ecuacion:

= Z° pgN
- E(N-D+Z’pq
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Donde:

N = Total de la poblacion.

Za = Nivel de confianza de 1,96 al cuadrado (s1 la seguridad es de 95 %)
P = Proporcion esperada (en este caso es de 0,50)

q = 1-q (en este caso es de 1-0,50 = 0,50)

e = Margen de error = 0,05

B 1.962(0.50)(0.50) (584)
"= 0052(584 — 1) + 1.962(0.50)(0.50)

n= 98

Se efectud por muestra probabilistica, esta accion permite conocer la probabilistica
que cada individuo a estudio tiene de ser incluido en la muestra a través de una
seleccion al azar. Por ello, se ejecuto utilizando un método de muestreo aleatorio
estratificado dando como resultado el método de muestreo estratificado
proporcional. Los participantes del estudio en el centro comercial 28 de julio Tacna

fueron elegidos por censo, segun objetivos del estudio.

La muestra de estudio:

Tabla 2

Muestra del estudio estratificado proporcional del sujeto de estudio

Muestra estratificada

Filas de puesto de N° de comerciantes por proporcional de

venta cada fila comerciantes segun
fila.

Fila 1 130 22

Fila 2 124 21

Fila 3 121 20

Fila 4 111 19

Fila 5 98 16

Total N =584 n=98

Nota: Esta tabla se observa la cantidad de la muestra de estudio
Nota: para determinar la muestra de estudio se efectud la estratificacion
proporcional por cada fila; por ello se aplicé la formula de tamafio por afijacion de

estrato proporcional:
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Donde:
N= Numero de elementos de la poblacion
n=Representa la muestra

Ni=Representa el del estrato i

3.2.3. Variables e indicadores

Identificacion y/o caracterizacion de las variables
Variable 1: Capacidad gerencial

Es la capacidad de utilizar de manera efectiva en saber, los conocimientos, técnicas,
atributos mentales propios, destrezas, iniciativa e ingenio del gerente, con la
finalidad de alcanzar el objetivo propuesto de que se ha plasmado en la organizacion
0 negocio. (Lopez, 2018)
Dimensiones:

- Vision estratégica.

- Enfocado en la comunicacion.

- Capacidad de innovacion.

- Habilidades personales.

Variable 2: Incremento de Ventas

Segin Sant (2013) sefiala que el aumento de ventas implica abordar las
preocupaciones del cliente, ofrecer una propuesta de valor especifica, ilustrar como
la solucion aborda el problema y pedir al consumidor que compre. En concreto, los
aspectos son el escenario de venta, el conocimiento del problema de venta,

implicacion de venta y el conocimiento de los beneficios.

Asimismo, la venta es toda actividad que incluye un proceso personal o impersonal,
mediante el cual; el vendedor identifica las necesidades o demandas del comprador
(ya sea un producto, servicio u otros) para lograr satisfacer beneficios de ambas

partes. (Vasconez, 2015)



Dimensiones:

- Situacién de ventas.

- Atencion de problemas de ventas.

- Implicancia de ventas.

- Atencion de necesidad de beneficio.

3.3. Operacionalizacion de variables

Descripcidn de la operacionalizacion de las variables
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Variables Definicién Dimensiones Indicadores Escala de
conceptual medicién
La capacidad = Identificacion de retos
gerencial para utilizar Vision estratégica. donde otros no ven.
de manera efectiva ¢l - Exposicion de ideas
saber, los nuevas.
conocimientos, - Habilidades para provocar
Vel wéenicas, atributos cambios cstratégicos.
Capacidad mentales propios, Enfocado en la = Usan medios de
gerencial destrezas, la iniciativa comunicacion. comunicacion nterna,
¢ ingenio del gerente, = Priorizan formas de Deficiente
con ¢l fin de alcanzar comunicacion interna, )
¢l objetivo propuesto = Monitorean los medios de Regular
de que se ha plasmado comunicacion interna. Bueno
en la  organizacion. Capacidad de - Cambios en la forma de Eitans
(Lopez, 2018) innovacion. organizacion, e
= Introduccion de tecnologia
nueva,
= Cambios en los procesos de
ventas,
Habilidades = Comunicacion,
personales, = Relaciones interpersonales,
- Toma de decisiones.
La venta cs toda = Informacién del cliente.
actividad que incluye  Situacion de la venta. - Posibles necesidades.
un proceso personal o = Cliente potencial,
impersonal mediante, - Preguntas de situacion.
¢l cual; ¢l vendedor = Actividades de la empresa,
identifica las = Tendencia de ventas, Baja
necesidades o descos Atencion de = Vision del cliente. Roaulr
del comprador (conun  problemas de ventas. = Encontrar ¢l problema, e
V.D. producto, servicio u = Limitaciones. Buena
| otros) para lograr ¢l - Valoracion. Exedén
ncremento beneficio de  ambas - Satisfaccion, Zop
de ventas partes (Visconez, = Errores continuos.
2015, p.9) Implicancia de las - Grado de importancia,

ventas.

Atencion de

Consecuencias.

Ajuste de ofertas.

Efectos negativos.
Dificultades del problema.
Participacion activa.

necesidad del - Utlidades.
beneficio. - Beneficios.
- Soluciongs.

- Propucstas,

- Opiniones.

Nota: La operacionalizacion de variables, tomado de Lopez, 2018 y Vasconez, 2015.
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3.4. TECNICAS E INSTRUMENTOS PARA LA RECOLECCION DE
DATOS

Técnicas:
La técnica que fue utilizada para la recoleccién de datos fue la encuesta
estructurada, para las variables de estudio; que permitieron recabar informacion

valiosa en el lugar de estudio.

Instrumentos:

En el desarrollo del informe del estudio, se utilizé el cuestionario tanto para
la variable capacidad gerencial y también para la variable incremento de ventas. El
cuestionario tiene como proposito recabar informacion para luego evaluar las

variables de estudio, teniendo encuesta las dimensiones.
3.5. PROCESAMIENTO Y ANALISIS DE DATOS

La informacion recopilada a traves de los cuestionarios del estudio se analizd
estadisticamente y se proporciond en tablas para su analisis. Cada tabla estadistica
incluye la media, la frecuencia relativa y el valor de los elementos relacionados con

cada dimension.

Al analizar los datos de las tablas, pudimos conocer la opinion de los
encuestados sobre la indicacion. Se asignaron valores cuantitativos a cada

dimension y se calculd su total.

Los datos de la encuesta recopilada se procesaron en SPSS y luego se traslado
los datos al Excel para su elaboracién y posterior presentacién, teniendo en cuenta
la estadistica descriptiva e inferencial. Para evaluar la hipotesis de la investigacion
se utilizaron estadisticas inferenciales, como el chi-cuadrado, rho de Spearman y
otros que permitieron cumplir todos los supuestos y requisitos necesarios para la

estadistica.
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a) ANALISIS DE CONFIABILIDAD DE LOS INSTRUMENTOS DE
INVESTIGACION

Para dar la confiabilidad se empleo el alfa de Cronbach, teniendo en cuenta
los valores de 0 a 1, que permiti6 establecer si el cuestionario es fiable y estable.
Por lo tanto, el alfa es un coeficiente de correlacion al cuadrado que, en pocas
palabras, promedia todas las correlaciones entre todos los items para asegurar de

que son realmente comparables y asi evaluar la homogeneidad de las preguntas.

Asimismo, para dar validez es efectud también por Validez de Contenido,
la cual fue sometido por Juicio de Expertos, quienes lograron evaluar los
cuestionarios de estudio, y posteriormente dieron su validez y su aplicabilidad de
los instrumentos para ser aplicados a los sujetos de estudio.



Analisis estadistico de fiabilidad de las dimensiones del constructo del estudio.

Tabla 3

Estadistico de fiabilidad de las dimensiones del constructo

29

Estadisticos de fiabilidad N Alfa de
Elementos Cronbach

Dimensiones de la
Capacidad Gerencial

Vision estratégica. 3 0,703
Comunicacion. 3 0,705
Capacidad de innovacion. 3 0,698
Habilidades personales. 5 0,738
Dimensiones de
Incremento de Ventas

Situacién de ventas. 6 0,845
Atencion de problemas de

0 0,872
ventas.
Implicancias de las ventas. 6 0,825
Atencion de necesidades de

7 0,786

beneficio.

Nota: Esta tabla muestra el estadistico de fiabilidad segin dimensiones.

Tabla 4

Anélisis de confiabilidad para la variable: “Capacidad gerencial ”

Estadisticos de fiabilidad

Alfa de Cronbach
Alfa de Cronbach basada en los elementos N de elementos
tipificados
0,689 0,718 14

Interpretacion:

El valor del estadistico alfa de Cronbach fue aplicado a la variable: Capacidad

Gerencial, obteniéndose en la tabla 1, una buena consistencia interna de las

preguntas formuladas en el estudio. Lo que permite concluir existe una
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confiabilidad interna de 0,689 puntos, de buen nivel de consistencia y adecuada su

aplicacion.

Tabla 5.

Anélisis de confiabilidad para la variable: “Incremento de ventas”

Estadisticos de fiabilidad

Alfa de Cronbach
Alfa de Cronbach basada en los elementos N de elementos
tipificados
0,769 0,770 25

Interpretacion:

El valor del estadistico alfa de Cronbach fue aplicado a la variable: Capacidad
Gerencial, obteniéndose en la tabla 1, una buena consistencia interna de las
preguntas formuladas en el estudio. Lo que permite concluir existe una
confiabilidad interna de 0,769 puntos, de muy buena consistencia y adecuada su

aplicacion.

b) ANALISIS DE VALIDEZ DE LOS INSTRUMENTOS

El instrumento como cuestionario “Capacidad Gerencial” que contiene 14 items ha
sido sometido a 3 juicios de expertos, a cada uno de los cuales se ha entregado una
ficha de evacuacion y el cuestionario respectivo para su evaluacion. Asimismo, se
logré efectuar su analisis respectivo al cuestionario “Incremento de Ventas” que
contiene 25 preguntas, la cuales también fueron evaluados con una ficha de
evaluacion. Las fichas de evaluacion de expertos lograron evaluar el contenido,
pertinencia, consistencia, redaccion y otros. Después de la evaluacion de
cuestionarios por juicios de expertos, se llegoé a determinar que los instrumentos

superan la prueba de validez y su aplicabilidad. (Ver anexo 2)
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Cuadro de evaluacion de validez de los instrumentos - Juicios de expertos.

N° Evaluacion Resumen de validez

1 Dr. Flores Flores, Ascension Favorable su
Américo aplicabilidad.

2 Mgr. Tito Cérdenas, Faustino Favorable su
Sebastian aplicabilidad.

3 Dr. Olivera Céceres, JesUs Favorable su

Amadeus

aplicabilidad.

Las encuestas fueron evaluadas por juicio de expertos, entre ellos participaron 3

expertos profesionales, los cuales procedieron a evaluar los instrumentos de

medicidn tanto de la variable capacidad gerencial como de la variable incrementos

de ventas, lo que permitio determinar que los instrumentos analizados son fiables,

tienen validez, por lo que emitieron informe de opinion favorable de la aplicacion

de los cuestionarios.



CAPITULO IV

RESULTADOS

Los datos obtenidos de las encuestas procesadas fueron analizados e interpretados
para su presentacion respectiva, teniendo en cuenta las variables de estudio y sus

dimensiones.
4.1. Andlisis descriptivo de la variable Capacidad Gerencial

De la variable: CAPACIDAD GERENCIAL

Tabla 7.

Analisis de la variabilidad de la variable Capacidad Gerencial

Capacidad Gerencial

items
Media Varianza
1 ¢ldentifica usted retos nuevos que no proponen los otros asociados o vendedores 56735 0367
para mejorar la gestion del centro comercial? ’ :
2 ;JE)‘(pgne nuevas ideas para la mejora de la gestion del centro comercial feria 28 2,6020 0,593
de julio?
3 ; Tiene usted habilidades para provocar cambios sustanciales, para mejorar el
o . 2,7755 0,465
gerenciamiento del negocio?
4 ;Usan medios de comunicacion digital e interna entre los comerciantes o 2.8163 0.481
vendedores del centro comercial?
3 ¢ Priorizan la comunicacién interna en el centro comercial feria 28 de julio? 2,8776 0,418
6 @Rea_llzan seguimiento y eyaluacmn de los medios de comunicacion usados en el 27347 0.568
interior del centro comercial?
7 {Usted propone cambios en la forma de organizacién y direccion del centro 27449 0.522
comercial feria 28 de julio? i :
g ;Trata _ de_ introducir nuevas tecnologias en tiempos de pandemia, para el 27959 0.432
gerenciamiento del negocio y centro comercial?
¢ Propone nuevas tecnologias digitales en los procesos de ventas en el negocio y
9 . N L 29184 0,571
centro comercial feria 28 de julio?
;Qué herramientas de internet utiliza con frecuencia, para promocionar los
. 2,8061 1,086
10  productos a sus clientes?
11 g%;.l;tfgirramlentas de internet desconoce para promocionar los productos a sus 14,6837 1.208
12 ;Comunica a sus clientes a través del uso de medios digitales, para las ofertas,
promociones y servicios que ofrece su negocio en el centro comercial feria 28 de 2,9082 0,229
julio?
13 (Promueve usted, la comunicacion y el dialogo, para el intercambio de 27857 0.459
informacion relacionado a su negocio, con su personal? ’ :
14 ¢ Tiene la capacidad de decir las cosas en el momento oportuno, lugar y con las 27959 0350

palabras indicadas en su negocio y en el centro comercial?

Nota: esta tabla muestra los resultados del analisis de la variabilidad capacidad gerencial
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Interpretacion

Los resultados de la variable capacidad gerencial se muestran en la tabla 6, donde
la pregunta 2, tiene una media inferior de 2,6020 y una variacion de 0,593; sin
embargo, en la pregunta 11, se observa una media superior de 4,6837 y una varianza

de 1,208, puntos.

La variable “Capacidad Gerencial” es transformada a partir de sus dimensiones y

categorizada, tal como se observan:

Tabla 8.

Calculo de la escala de evaluacion de baremo - Capacidad Gerencial.

Intervalo Nivel Interpretacion
[Min 24 - 32 Bajo Bajo nivel de capacidad gerencial.

Regular Regular nivel de capacidad
gerencial.

42 — 48 Max| Alto Alto nivel de capacidad gerencial.

Nota: En esta tabla se observa el calculo de la escala de baremacion

Tabla 9.

Distribucion de frecuencia, segun el nivel de capacidad gerencial de comerciantes
del centro comercial feria 28 de julio -Tacna.

Frecuencia Porcentaje Porcentaje acumulado
BAJO 7 7,1 7,1
REGULAR 48 49,0 56,1
ALTO 43 43,9 100,0
Total 98 100,0

Nota: Esta tabla muestra el nivel de capacidad gerencial de comerciantes del centro comercial feria
28 de julio — Tacna.

Interpretacion

En la tabla 9, se observa los resultados obtenidos sobre capacidad gerencial en los

comerciantes durante la pandemia por COVID-19 en centro comercial feria 28 de
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julio Tacna; al respecto se visualiza que el 7,1 % de los comerciantes evidencian
tener bajo nivel de capacidad gerencial; seguido de un 49,0 % de comerciantes
muestran tener regular nivel de capacidad gerencial; sin embargo, el 43,9 % de
comerciantes encuestados respondieron que presentan alto nivel de capacidad
gerencial. Lo que significa que los comerciantes del centro comercial feria 28 de
julio, durante la pandemia por COVID-19, en su mayoria respondieron tener regular
nivel de capacidad gerencial de 43,9 % para llevar su negocio con pocas habilidades

en las ventas de productos y mercaderias.
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Dimension: Visién Estratégica

Tabla 10.

Distribucién de frecuencia, segun la dimension Vision Estratégica de los
comerciantes del centro comercial feria 28 de julio — Tacna

Frecuencia Porcentaje ;C%rﬁ]elﬂ?ég
Deficiente 12 12,2 12,2
Regular 52 53,1 65,3
Bueno 31 31,6 96,9
Excelente 3 3,1 100,0
Total 98 100,0

Nota: Esta tabla muestra los resultados de la dimensién Visidn Estratégica de los comerciantes del
Centro Comercial Feria 28 de Julio — Tacna.

Interpretacion

De acuerdo a la tabla 10, se observa resultados, donde el 12,2 % de comerciantes
encuestados evidencian tener deficiente vision estratégica para conducir su negocio;
seguido de un 53,1% de comerciantes muestran tener regular vision estratégica; el
31,6 % de los comerciantes evidencian tener buena vision estratégica para conducir
sus negocios; sin embargo, el 3,1 % de comerciantes respondieron que tener
excelente vision estratégica para hacer crecer su negocio. Por tanto, se llega a
concluir que la mayoria de los comerciantes encuestados de 53,1 % muestran que
tuvieron regular vision estratégica para llevar su negocio en el centro comercial
feria 28 de julio, durante la pandemia por COVID-19.
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Dimensién: Enfocado en la comunicacion

Tabla 11.

Distribucion de frecuencia, segun la dimension Enfocado en la Comunicacion de
los comerciantes del centro comercial feria 28 de julio — Tacna.

. . Porcentaje
Frecuencia Porcentaje
acumulado
Deficiente 2 2,0 2,0
Regular 25 25,5 27,6
Bueno 46 46,9 74,5
Excelente 25 25,5 100,0

Total 98 100,0

Nota: esta tabla muestra la situacion de la comunicacién que presentan los comerciantes

Interpretacion

Conforme a la tabla 11, se aprecia los resultados, donde el 2,0 % de comerciantes
encuestados muestran tener deficiente comunicacion; seguido de un 25,5 % de
comerciantes sefialan tener regular nivel de comunicacion con los clientes; el 46,9
% de los comerciantes evidencian tener buena comunicacion con los clientes y sus
comparieros de trabajo; sin embargo, el 25,5 % de comerciantes encuestados
respondieron tener excelente comunicacion con sus clientes. Por tanto, se llega
concluir que la mayoria de los comerciantes encuestados del centro comercial feria
28 de julio, muestran que tienen buena comunicacion de 46,9 % con los clientes
durante el proceso de venta de mercaderias y productos, en tiempos de pandemia
por COVID —19.
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Dimension: Capacidad innovacion

Tabla 12.

Distribucion de frecuencia, segun la dimension Capacidad de Innovacion de los
comerciantes del Centro Comercial Feria 28 de Julio — Tacna.

Frecuencia Porcentaje Porcentaje
acumulado
Deficiente 9 9,2 9,2
Regular 44 44.8 50,0
Bueno 40 40,9 94,9
Excelente 5 51 100,0
Total 98 100,0

Nota: esta tabla muestra la situacién de la comunicacion que presentan los comerciantes

Interpretacion

De acuerdo a la tabla 12, se observa que los resultados, donde el 9,2 % de los
comerciantes encuestados evidencian tener deficiente capacidad de innovacion en
el comercio; el 44,8 % de comerciantes indican tener regular nivel de capacidad de
innovacion; seguido de un 40,9 % de comerciantes muestran tener buen nivel de
capacidad de innovacion; mientras que solo un 5,1 % de comerciantes encuestados
sefialan tener excelente capacidad de innovacién. En tal sentido, se concluye que
los comerciantes encuestados del centro comercial feria 28 de julio, presentan
regular nivel de Capacidad de Innovacion de (44,8 %) en la venta de sus

mercaderias o productos, durante la pandemia por Covid-19.



38

Dimensién: Habilidad Personales

Tabla 13.

Distribucion de frecuencia, segun la dimension Habilidades Personales de los
comerciantes del centro comercial feria 28 de julio — Tacna.

. . Porcentaje
Frecuencia Porcentaje
acumulado
Deficiente 1 1,0 1,0
Regular 19 19,4 20,4
Bueno 57 58,2 78,6
Excelente 21 21,4 100,0

Total 98 100,0

Nota: esta tabla muestra la situacion de la capacidad de innovacion que presentan los comerciantes

Interpretacion

En la tabla 13, se presta atencién a los resultados, donde el 1,0 % de los
comerciantes encuestados evidencian tener Deficiente Habilidad Personal de los
microempresarios; el 19,4 % de comerciantes indican tener regular nivel de
Habilidad Personal; seguido de un 58,2 % de comerciantes muestran tener buen
nivel de Habilidad Personal; sin embargo, el 21,4 % de comerciantes encuestados
muestran excelente Habilidad Personal. En consecuencia, se lleva concluir, que la
mayoria de los comerciantes encuestados del Centro comercial Feria 28 de julio,
presentan Buen nivel de Habilidad Personal (58,2 %) en la venta de sus mercaderias

0 productos, durante la pandemia por covid-19.



4.2. Andlisis descriptivo de a variable Incremento de Ventas

De la variable: Incremento de Ventas

Tabla 14.

Andalisis de variabilidad de la variable Incremento de Ventas
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Incremento
de
items ventas
Media Varianza
(Considera usted, que la informacion del cliente es importante en el
17 . 3,0000 0,330
proceso de venta?
5 g)Elstima que es primordial. entender las necelsidades y expectativas del 3.0918 0.435
cliente que acude al negocio y centro comercial?
3 (Cree usted que tiene la capacidad de reconocer a un potencial cliente?  3,2143 0,356
(Realiza preguntas para conocer la situacion del cliente en el proceso de
4 3,0000 0,577
venta?
5 ¢Considera importante conocer la actividad que realiza el cliente? 3,0408 0,431
6 ¢Tiende a definir rdpidamente en el proceso de ventas de productos? 3,1531 0,337
(Comparte usted la vision del cliente en la adquisicion del producto o
7 g 3,0408 0,390
servicio”
8 (Cree que es importante comprender los problemas de los clientes?. 3,0918 0,497
9 ;Evalia como un indicador las limitaciones del cliente? 3,0102 0,319
10 ¢Efectua una adecuada valoracion del cliente? 3,0408 0,452
(Aprecia usted un nivel de satisfaccion del cliente en la adquisicion del
IV 3,1020 0,381
producto?
12 ¢Observa una disminucion de los errores del cliente? 2,9694 0,319
13 ;Consideraria importante la compatibilidad del cliente? 2,9082 0,394
(Estima que es esencial conocer y comprender las consecuencias de la
14 o 3,0306 0,442
venta’
(Considera usted el ajuste de oferta segin el volumen de la venta en su
15 - 3,1224 0,418
negocio?
16 ;Toma plrecauciones para cont.rarre:i[ar los p(?sil.)les efectos negativos en 3.0408 0,390
el negocio y en centro comercial feria 28 de julio?
¢ Plantea alternativas de solucion a posibles dificultades o problemas en
17 3,0816 0,385
la venta?
18 (Estima que es fundamental la participacion activa en las actividades de 3.0000 0351
venta?
19 ;Considera vital mantener el nivel de utilidades del negocio? 3,0204 0,309
20 (Emplea estrategias de venta para obtener mejores beneficios y 3.1020 0.361

utilidades en el negocio?
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21

22

23

24

25

(Busca alternativas de solucion a posibles problemas que se presenten
en el negocio?

(Considera dar recompensas y premios como retribucion de una buena
venta?

(Realiza propuestas que pueda satisfacer las necesidades del cliente?

Qué estrategias piensa desarrollar para innovar la oferta de sus
productos en el negocio?

(Qué estrategias utiliza para recoger las opiniones de sus clientes en el
centro comercial 28 de julio?

3,0510

2,9898
3,0204

2,4490

2,7857

0,296
0,361
0,391
0,600

0,314

Nota: Esta tabla muestra la variabilidad del Incremento de las Ventas

Interpretacion

En el cuadro 14 se muestra la varianza del nimero total de preguntas que componen

el cuestionario para la variable dependiente Incremento de ventas. La pregunta 3 es

la que presenta mayor variabilidad, con una media de 3,2143 puntos y una variacion

de 0,35; la pregunta 24 es la que presenta menor variabilidad, con una media de

2,4490 puntos y una varianza de 0,600. Por consiguiente, las preguntas con mas

variabilidad son las que favorecen pasivamente a sus respectivos factores de

investigacion.
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La variable “Incremento de Ventas”, durante la pandemia por covid-19 en los
comerciantes del centro comercial feria 28 de julio — Tacna, es transformada a partir

de sus dimensiones y categorias, tal como se observan:

Tabla 15

Célculo de la escala de evaluacion del baremo para la variable Incremento de
ventas

Intervalo Nivel Interpretacion
[Minimo 58 - 67 Bajo Bajo nivel de incremento de ventas
68 — 77 Regular Regular nivel de incremento de
ventas
78 —87 Méaximo] Alto Alto nivel de incremento de ventas

Nota: esta tabla muestra los calculos de escala de baremacién

Tabla 16

Distribucidn de frecuencia, segun el Incremento de Ventas, durante la pandemia

por covid-19, en los comerciantes del Centro Comercial Feria 28 de julio — Tacna.

Frecuencia Porcentaje Porcentaje
acumulado
Bajo 11 11,2 11,2
Regular 51 52,0 63,3
Alto 36 36,7 100,0
Total 98 100,0

Nota: esta tabla muestra resultados de la variable Incremento de ventas

Interpretacion

De acuerdo a la tabla 16, se aprecia los resultados donde el 11,2 % de los
comerciantes encuestados consideran que existe Bajo nivel o insuficiente
incremento de las ventas de sus mercaderias o productos; mientras que el 52,0 %
de los comerciantes consideran que existe Regular nivel de Incremento de las
ventas; sin embargo, el 36,7 % de los comerciantes evidencian que existe alto nivel
de incremento de las ventas. Por tanto, se concluye que la mayoria de los
comerciantes del Centro comercial Feria 28 de julio, durante la pandemia por covid-

19, presentan regular nivel del Incremento de las ventas de 52,0 %. Lo que significa
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que los comerciantes tuvieron una disminucion de las ventas, debido a que, en el
afio anterior 2020, el ingreso de clientes o consumidores era bajo y poca afluencia
de clientes, asi como también el ingreso al centro comercial estuvo restringido y

limitado a los clientes que concurrian al Centro Comercial Feria 28 de julio.
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Dimensién: Situacion de Ventas

Tabla 17.

Distribucién de frecuencia, segun la Dimension Situacién de ventas, durante la
pandemia por covid-19, en los comerciantes del centro comercial feria 28 de julio
— Tacna.

. . Porcentaje
Frecuencia Porcentaje
acumulado

Bajo 11 11,2 11,2
Regular 39 39,8 48,0
Bueno 36 36,7 87,8
Excelente 12 12,2 100,0
Total 98 100,0

Interpretacion

Conforme a la tabla 17, se observa los resultados obtenidos, donde el 11,2% de los
comerciantes encuestados consideran que la situacion de las ventas de productos y
mercaderias es baja; seguido de un 39,8 % de los comerciantes sefialan que la
situacion de las ventas en el centro comercial 28 de julio, fue de nivel regular las
ventas; asimismo el 36,7 % de los comerciantes evidencian que la situacion de las
ventas en tiempos de pandemia fue bueno las ventas; sin embargo el 12,2 % de los
comerciantes muestran que la situacién de las ventas fue excelente en tiempos de
pandemia en el centro comercial feria 28 de julio Tacna. Se concluye que los
comerciantes participantes en el estudio muestran que su situacion de las ventas en
tiempos de pandemia fue regular de (39,8 %); debido a la poca afluencia de clientes
y la perdida de las ventas por el impacto de la COVID-19 en el &mbito de las ventas

del centro comercial 28 de julio de la provincia de Tacna.
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Dimension: Atencion de problemas de ventas

Tabla 18.

Distribucidn de frecuencia, segun la Dimension Atencion de Problemas de Ventas,
durante la pandemia por Covid-19, en los comerciantes del centro comercial feria
28 de julio — Tacna.

Frecuencia Porcentaje Porcentaje acumulado
Vilido Bajo 12 12,2 12,2
Regular 18 18,4 30,6
Bueno 39 39,8 70,4
Excelente 29 29,6 100,0
Total 98 100,0

Nota: Esta tabla evidencia resultados sobre la Atencién de Problemas de Ventas.

Interpretacion

De acuerdo a la tabla 18, se aprecia los resultados donde el 12,2 % de los
comerciantes encuestados consideran que existe bajo nivel en la atencion de
problemas de ventas; seguido de un 18,4 % de los comerciantes consideran que la
atencion de problemas de ventas es de forma regular; sin embargo, el 39,8 % de los
comerciantes sefialan que existe buen nivel de atencidn del problema de ventas en
el centro comercial 28 de julio; asimismo, se observa que el 29,6 % de comerciantes
evidencian que existe excelente atencion de problema de ventas. En tal sentido, se
concluye que la mayoria de los comerciantes del centro comercial feria 28 de julio,
durante la pandemia por COVID-19, muestran buen nivel de atencion en resolver
de problemas de ventas del dia a dia de los clientes o consumidores; dado que esto

representa el 39,8 %.
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Dimension: Implicancias de Ventas

Tabla 19. Distribucion de frecuencia, segun la dimension Implicancias de Ventas,
durante la pandemia por Covid-19, en los comerciantes del centro comercial feria
28 de julio — Tacna.

. . Porcentaje
Frecuencia Porcentaje
acumulado

Bajo 10 10,2 10,2
Regular 25 25,5 35,7
Bueno 33 33,7 69,4
Excelente 30 30,6 100,0
Total 98 100,0

Nota: Esta tabla muestra las implicancias de ventas, durante la pandemia por COVID-19, en los
comerciantes del centro comercial feria 28 de julio — Tacna.

Interpretacion

De acuerdo a la tabla 19, se aprecia los resultados donde el 12,2 % de los
comerciantes encuestados consideran que existe Bajo nivel en la Atencion de
Problemas de Ventas; seguido de un 18,4 % de los comerciantes consideran que la
Atencion de Problemas de Ventas es de forma regular; sin embargo, el 39,8 % de
los comerciantes sefialan que existe buen nivel de Atencion del Problema de Ventas
en el Centro Comercial 28 de julio; asimismo se observa que el 29,6 % de
comerciantes evidencian que existe excelente Atencion de Problema de ventas. En
tal sentido, se concluye que la mayoria de los comerciantes del centro comercial
feria 28 de julio, durante la pandemia por covid-19, muestran buen nivel de atencion
en resolver de problemas de ventas del dia a dia de los clientes o consumidores;

dado que esto representa el 39,8 %.
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Dimensién: Atencidn de necesidades de beneficio

Tabla 20.

Distribucion de frecuencia, segin la dimensién Atencién de Necesidades de
Beneficio, durante la pandemia por Covid-19, en los comerciantes del centro
comercial feria 28 de julio — Tacna.

Porcentaje

Frecuencia Porcentaje scumulado
Bajo 7 7.1 7.1
Regular 45 459 53.1
Bueno 39 39.8 92,9
Excelente 7 7.1 100,0
Total 98 100.,0

Nota: Esta tabla muestra la atencion de necesidades de beneficio, de los comerciantes del
centro comercial feria 28 de julio Tacna.

Interpretacion

El cuadro 20 evidencia que el 7,1 % de los comerciantes encuestados cree que el
nivel de atencién a las necesidades de prestaciones es bajo; el 45,9 % de los
comerciantes cree que el nivel de atencion a las necesidades de prestaciones es
regular; el 39,8% de comerciantes indican que hay buen nivel de atencion a las
necesidades de prestaciones de los clientes; y el 7,1 % de los comerciantes indica
que hay una excelente atencidon a las necesidades de prestaciones. En tal sentido, se
concluye que los comerciantes de la feria 28 de julio, durante la pandemia por
Covid-19, muestran que la atencién en la necesidad de beneficios de los clientes fue

realizada de forma regular; dado que esto representa el 39,8 %.
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Tabla 21.

Que estrategias ha desarrollado para innovar la oferta de sus productos en el
negocio.

Porcentaje

Frecuencia Porcentaje
acumulado

Demostracion de productos por medio de 11 11,2 11,2
redes sociales
Implementacion de nuevos y variados 38 388 50,0
productos.
Creacion de catilogos con ofertas 43 43,9 93,9
semanales.
Otros (especificar) 6 6.1 1000
Total 98 1000

Nota: Esta tabla muestra las estrategias utilizadas para innovar la venta y ofertas de los productos.
Interpretacion

En la tabla 21, se observa los resultados, donde el 11,2 % de los comerciantes
encuestados consideran que la estrategia utilizada para la venta de sus mercaderias,
hacen la demostracion de sus productos haciendo uso de los aplicativos de redes
sociales; seguido de un 38,8 % de los comerciantes sefialan que para venta de sus
mercaderias han utilizado la estrategia de implementar nuevos y variados productos
para la exposicion de los clientes; sin embargo, el 43,9 % de comerciantes
manifiestan que para la venta de sus mercaderias y productos han creado catalogos
con ofertas semanales para la captacion de més clientes; mientras que solo 6,1 %
de los comerciantes expresan que para la venta de sus mercaderias han utilizados
otras estrategias de ventas como la creacion de Facebook empresarial para la

promocion de productos y mercaderias.
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Tabla 22.

Estrategias utilizadas para recoger opiniones de sus clientes en el centro comercial
28 de julio.

Frecuencia Porcentaje Porcentaje
acumulado

Solicitar que valore de como fue su 1 1,0 1,0
experiencia de la compra.
Usar incentivos como descuentos, 25 25,5 26,5
boletos para concursos o para dejar su
opinion.
Uso de las redes sociales para saber 66 67.3 93,9
opinion de clientes.
Otros. 6 6,1 100,0
Total 08 100,0

Nota: Esta tabla muestra estrategias utilizadas para recabar opiniones de los clientes sobre las ventas

de mercaderias en la feria 28 de julio.

Interpretacion

En la tabla 22, se observa los resultados, donde el 1,0 % de los comerciantes
encuestados consideran que si “solicitan valorar como fue su experiencia en la
compra a los clientes”; el 25,5 % de los comerciantes manifiestan que “usan
incentivos como descuentos, boletos para concursos y buzon de opiniones como
parte de su estrategia”; seguido de un 67,3 % de los comerciantes encuestados en
su mayoria sefialan que hacen uso con mayor frecuencia las redes sociales para
saber sus opiniones de los clientes sobre los productos y mercaderias que se venden
en el centro comercial 28 de Julio — Tacna; mientras el 6,1 % de los comerciantes

expresan que para captar mas clientes utilizan otras estrategias promocion.
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4.3. Andlisis de la prueba de normalidad de las variables de estudio

Se utiliz6 la prueba de normalidad (Kolmogorov — Shapiro Wilik), para tener
conocimiento si los valores tienen una distribucion normal o no proviene. Por tanto,
antes de realizar el proceso de prueba de hipotesis se efectud la prueba de
normalidad con la finalidad de tener conocimiento con exactitud, que método
estadistico adecuado se aplica. Ello permitié efectuar la normalidad, por medio de
la prueba de Kolmogorov — Shapiro — Wilik, dado que se cuenta con una serie de

datos mayores a 50.
Para efectuar la prueba de normalidad, el planteamiento de la hipdtesis es:

Ho: Los datos provienen de una distribucion normal.
H:: Los datos no provienen de una distribucion normal
Sig o P-Valor es > 0,05; se acepta la Ho y se rechaza H1.

Sig o P-Valor es < 0,05; se rechaza la Ho y se acepta H1.

Tabla 23.

Prueba de normalidad para las variables estudiadas

Kolmogorov-Smirnov? Shapiro-Wilk
Estadistico gl Sig. Estadistico gl Sig.
Vision_Estrategica 0.189 98 0.000 0.950 98 0.001
Enfocado_Comunicacion 0.193 98 0.000 0.929 98 0.000
Capacidad_Innovacion 0.148 98 0.000 0.937 98 0.000
Habilidades_Personales 0.112 98 0.004 0.962 98 0.007
Situaciéon_Ventas 0.132 98 0.000 0.960 98 0.004
Atencién_Problemas_Ventas 0.144 98 0.000 0.960 98 0.005
Implicancia_Ventas 0.124 98 0.001 0.963 98 0.007
Atencién_Necesidades 0.109 98 0.006 0.976 98 0.065
Capacidad_Gerencial 0.085 98 0.075 0.959 98 0.004
Incremento_Ventas 0.066 98 1200 0.980 98 0.140

*. Esto es un limite inferior de la significacion verdadera.

Interpretacion
Los resultados obtenidos en la tabla 23, nos muestra que solamente las variables
Capacidad Gerencial e Incremento en las ventas, las cuales tienen una serie mayor

de 50 datos, nos permite usar el test Kolmogorov-Smirnov, y dado el nivel de
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significancia de 5%, que contrastado con el P-Valor de las dos variables analizadas,
son mayore al 5%, en consecuencia, se acepta Ho y se rechaza la Hi. Ello permite
concluir que los datos analizados de la variable capacidad gerencial provienen de
una distribucion normal.



4.4. CONTRASTACION DE LAS HIPOTESIS DE ESTUDIO

4.4.1. Verificacion de la hipdtesis general:
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a) Tratamiento de la hipotesis:
Ho: La capacidad gerencial no incide en el incremento de las ventas de los
comerciantes, durante la pandemia por COVID-19, en el centro comercial
feria 28 de julio, Tacna 2021.
H:: La capacidad gerencial incide significativamente en el incremento de las
ventas de los comerciantes, durante la pandemia por covid-19, en el centro
comercial feria 28 de julio, Tacna 2021.

b)  Nivel de significancia: a = 0,05 ( 5 % de alfa)
Para todo valor de probabilidad igual o menor a 0,05; se acepta H; y se
rechaza Ho.

c)  Zona de rechazo:
Para todo valor de probabilidad mayor a 0,05; se acepta Ho y se rechaza H;.

d) Estadistica de prueba:

Los datos recogidos fueron evaluados por la prueba de hipdtesis que se

ejecuta es la Regresion Lineal estadistica, habiendo uso del SPSS v.24; siendo

el resultado:

Tabla 24

Resumen del modelo estadistico

Error

Modelo R R cuadrado R (?uadrado estandar de
ajustado . .,

la estimacion

1 3142 0.099 0.089 0.31651

a. Predictores: (Constante), Incremento_Ventas
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De la tabla 24 podemos concluir que la capacidad gerencial explica el

incremento de las ventas en solamente un 8.9%, lo cual indica que existen
otras variables que explican la diferencia.

Tabla 25
Anova del modelo de regresion lineal
Suma de Media .
Modelo cuadrados gl cuadratica F Sig.
1 Regresion 1.054 1 1.054 10.520 ,oozb
Residuo 9.617 96 0.100
Total 10.671 97

a. Variable dependiente: Capacidad_Gerencial
b. Predictores: (Constante), Incremento_Ventas

De la tabla 25, podemos indicar que existe un modelo viable, dado que el P-
valor es menor que el 5% de nivel de significancia.

Tabla 26

Coeficiente del modelo estadistico

Modelo

Coeficientes
estandarizad

0s t Sig.
Beta
1 (Constante) 1.625 0.387 4.193 0.000
Incremento_ 0.117 0.036 0.314 3.243 0.002
Ventas
a. Variable dependiente: Capacidad_Gerencial

De los resultados obtenidos en la tabla 26, que dado el P-valor es de 0.002,

el cual es menor al 5% del nivel de significancia, nos permite concluir que la

variable capacidad gerencial influye en el nivel de ventas.
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4.4.2. VERIFICACION DE LA PRIMERA HIPOTESIS ESPECIFICA:

a)

Tratamiento de la hipotesis:

Ho: No hay relacion entre la Vision Estratégica de la capacidad gerencial y
el Incremento de las Ventas de los comerciantes, durante la pandemia por
COVID-19, en el centro comercial feria 28 de julio, Tacna 2021.

Hi: Si existe relacion entre Vision Estratégica de la capacidad gerencial y el
Incremento de las Ventas de los comerciantes, durante la pandemia por
COVID-19, en el centro comercial feria 28 de julio, Tacna 2021.

Tabla 27

Correlacion de la vision estratégica y el incremento de las ventas

Visién_Estrat Incremento_

egica Ventas
. Coeficiente
Rho de Spearman \ﬁs.|on_Estrat de 1 0.385*
egica L
correlacion
Sig. 0.001
(bilateral) 68
N 98 98
Incremento Coeficiente
— de 0.385* 1
Ventas L
correlacién
Sig. 0.001
(bilateral) 8
N 98 98

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

Interpretacion:
De la tabla 27 podemos deducir que existe una relacion positiva y
significativa entre las variables vision estratégica y el incremento de las

ventas, esta relacion es del 38.5%.
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Estadisticamente podemos concluir que dado el P-valor es de 0.001 y el
nivel de significancia para dos colas es de 0.05/2= 0.025, el mismo que es
menor que el nivel de significancia del 5%, podemos concluir que debemos
rechazar la hipétesis nula y aceptar la hipotesis alterna, en consecuencia,

existe relacion.

4.4.3. VERIFICACION DE LA SEGUNDA HIPOTESIS ESPECIFICA:

a) Tratamiento de la hipdtesis:

Ho: No hay relacion entre la Comunicacion de la capacidad gerencial y el
Incremento de las Ventas de los comerciantes, durante la pandemia por
COVID-19, en el centro comercial Feria 28 de julio, Tacnha 2021.

Hi: Si existe relacion entre la Comunicacion de la capacidad gerencial y el
Incremento de las Ventas de los comerciantes, durante la pandemia por
COVID-19, en el centro comercial feria 28 de julio, Tacna 2021.

Tabla 28

Correlacion enfocada en la comunicacion y el incremento de las ventas

Incremento_ Enfocado_Co

Ventas municacién
Rho de Spearman Incremento_  Coeficiente 1.000 252"
Ventas de
correlacion
Sig. 0.012
(bilateral)
N 98 98
Enfocado_Co Coeficiente 252" 1.000
municacién de
correlacién
Sig. 0.012
(bilateral)
N 98 98

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

De la tabla 28 podemos deducir que existe una relacién positiva y
significativa entre las variables enfocado en la comunicacién el incremento
de las ventas, esta relacion es del 25.2%.

Estadisticamente podemos concluir que dado el P-valor es de 0.012 y el
nivel de significancia para dos colas es de 0.05/2= 0.025, el mismo que es
menor que el nivel de significancia, en consecuencia, podemos concluir que
debemos rechazar la hipdtesis nula y aceptar la hipdtesis alterna, en

consecuencia, existe relacion.

4.4.4. VERIFICACION DE LA TERCERA HIPOTESIS ESPECIFICA:

a) Tratamiento de la hipotesis:

Ho: No hay relacion entre la Capacidad de Innovacion de la capacidad
gerencial y el Incremento de las Ventas de los comerciantes, durante la
pandemia por covid-19, en el centro comercial feria 28 de julio, Tacna
2021.

Hi:  Si existe relacion entre la Capacidad de Innovacion de la capacidad
gerencial y el Incremento de las Ventas de los comerciantes, durante la
pandemia por covid-19, en el centro comercial feria 28 de julio, Tacna
2021.
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Tabla 29

Correlacion capacidad de innovacion y el incremento de las ventas

Incremento_ Capacidad_|

Ventas nnovacién
Rho de Spearman Incremento_  Coeficiente 1.000 303"

Ventas de

correlacion

Sig. 0.002

(bilateral)

N 98 98
Capacidad_| Coeficiente 303" 1.000
nnovacién de

correlacion

Sig. 0.002

(bilateral)

N 98 98

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

Interpretacion:

De la tabla 29 podemos deducir que existe una relacion positiva y
significativa entre las variables capacidad de innovacion y el incremento de
las ventas, esta relacion es del 30.3%.

Estadisticamente podemos concluir que dado el P-valor es de 0.002 y el
nivel de significancia para dos colas es de 0.05/2= 0.025, el mismo que es
menor que el nivel de significancia, en consecuencia, podemos concluir que
debemos rechazar la hipétesis nula y aceptar la hipétesis alterna, en

consecuencia, existe relacion.
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4.45. VERIFICACION DE LA CUARTA HIPOTESIS ESPECIFICA:

Tratamiento de la hipotesis:

Ho:  No hay relacion entre las Habilidades Personales de la capacidad

gerencial y el Incremento de las Ventas de los comerciantes, durante la

pandemia por COVID-19, en el centro comercial feria 28 de julio,

Tacna 2021.

Hi:  Si existe relacion entre las Habilidades Personales de la capacidad

gerencial y el Incremento de las Ventas de los comerciantes, durante la

pandemia por COVID-19, en el centro comercial feria 28 de julio,

Tacna 2021.

Tabla 30

Correlacion de habilidades personales y el incremento de las ventas

Incremento  Habilidades__

Ventas Personales
Rho de Spearman Coeficiente
de 1,000 ,319*
Incremento_  correlacion
Ventas Sig.
(bﬁateral) 002
N 98 98
Coeficiente
de ,319* 1,000
Habilidades_ correlacion
Personales  Sig.
(bilateral) 002
N 98 98

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

De la tabla 30 podemos deducir que existe una relacion positiva y
significativa entre las variables habilidades personales y el incremento de
las ventas, esta relacion es del 31.9%.

Estadisticamente podemos concluir que dado el P-valor es de 0.002 y el
nivel de significancia para dos colas es de 0.05/2= 0.025, el mismo que es
menor que el nivel de significancia, en consecuencia, podemos concluir que
debemos rechazar la hipdtesis nula y aceptar la hipétesis alterna, en

consecuencia, existe relacion.
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CAPITULO V

DISCUSION

El gobierno peruano ha propuesto una serie de medidas de emergencia en el ambito
comercial y empresarial en respuesta a la aparicion de Covid-19 a través de la
Céamara de Comercio de Lima y las regiones (Camara, 2020) y el periddico oficial

peruano.

El gobierno peruano declaré la emergencia sanitaria debido a la propagacion del
virus COVID-19, y los comercios de todo el pais, incluidos los de la zona comercial
28 de Julio, tuvieron que tomar precauciones en respuesta. Este hecho, tal y como
explica la teoria de la modernidad reflexiva de Giddens (2010), enfatiza el potencial
directivo y el motivo de los humanos para revertir la imprevisibilidad de su entorno
y modificar las situaciones y tendencias socioculturales desfavorables. Se acepta
que los comerciantes han demostrado que pueden afrontar los problemas de forma
coherente y aprovechar las oportunidades que presenta la coyuntura de riesgo
sanitario y social. Proceder metddicamente en sus negocios Yy esfuerzos

empresariales para alcanzar sus objetivos.

Los investigadores descubrieron que el uso de las redes sociales para anunciar los
productos y servicios en el centro comercial de la feria del 28 de julio contribuy6 a
un aumento mensual del 52,0% de los consumidores, lo que a su vez contribuy6 a
un aumento de las ventas. Como resultado de la pandemia y del estado actual de las
cosas, las tiendas, los almacenes, las ferias, etc. han abandonado sus métodos
habituales de realizar negocios y ofrecer sus mercancias al publico, ya que estos
cambios tendrdn un impacto negativo en su productividad a corto plazo, en sus

ingresos y en su posicion en el mercado. (Ramos, 2017).

Asi, la presencia de las redes sociales en la actividad comercial y empresarial de los
microempresarios y comerciantes tuvo resultados vitales, regulares o elevados, para
la promocién de sus mercancias, productos y servicios ofrecidos a sus clientes, los

comerciantes del centro comercial 28 de Julio de la ciudad de Tacna.
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Con respecto a la hipdtesis general, en primer lugar, existe una relacién
significativa entre las variables de la investigacion, ya que el valor de significacion
estimado es inferior a 0,05 alfa. Por ello, el valor P de la tabla ANOVA es inferior
a 0,05. Se concluye, con un grado de confianza del 95%, que existe una asociacion
estadisticamente significativa entre la capacidad de gestion y el crecimiento de las
ventas. En cambio, el valor de R-cuadrado sugiere que el modelo de regresion es
0,089, lo que indica que la capacidad directiva tiene una influencia del 8,9% frente
al crecimiento de la venta. En tal sentido se acepta la hipoétesis alterna planteada.
Con referencia a la primera hipétesis especifica, sé evidencia que existe relacién
positiva entre la variable Vision Estratégica y el Incremento de las Ventas de los
comerciantes; esto debido al reporte estadistico obtenido por la prueba estadistica
de Rho Spearman es de 38.5%, siendo el P-valor meno4dr que el nivel de
significancia bilateral, lo que significa que la Vision Estratégica se relaciona de
forma positiva y con un nivel de confianza del 95 % en el Incremento de las Ventas
de los comerciantes, durante la pandemia por COVID-19, en el centro comercial
feria 28 de julio Tacna. Al respecto, se corrobora parcialmente con el aporte de
Guzméan y Morén (2019) realizé una importante adiccion al argumentar que la
capacidad de innovacion y la vision estratégica de una empresa también representan
un plan de gestion prioritario para el desempefio econémico de la empresa. La
vision estratégica, asi como la innovacion del microempresario es como factor de
toda administracion y considerada como estrategia que denota una acertada
capacidad del microempresario para conducir ya sea de forma regular o excelente
un negocio. En relacion a la segunda hipotesis especifica; se evidencia que existe
relacion positiva entre la Comunicacion y el Incremento de las Ventas de los
comerciantes, esto debido al reporte estadistico obtenido por la prueba de Rho
Spearman es de 25.2%; por tanto se determinan que la Comunicacion que utilizan
los comerciantes frente a sus clientes se relaciona de forma positiva y
significativamente con un nivel de confianza del 95 % bilateral, con el Incremento
de las ventas; ya que la comunicacion adecuada y fluida, antes y durante del proceso
de venta es vital para poder lograr a que el cliente tome la decision de comprar
productos y mercaderias del comerciante. Asimismo, con respecto a la tercera

hipotesis especifica; se logra hallar de que existe relacion o asociacion positiva
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entre la Capacidad de Innovacion y el Incremento de las Ventas de los
comerciantes; esto debido al reporte estadistico obtenido por el estadistico de Rho
Spearman 30,3%. Es decir, existe dependencia de las variables de estudio. Y, sin
embargo, de acuerdo a la cuarta hipdtesis especifica, se logré determinar que existe
relacion positiva entre las Habilidades Personales y el Incremento de las Ventas de
los comerciantes; esto debido al reporte estadistico obtenido por el test de Rho de
Spearman de 31.9% Es decir, al tener buenas habilidades personales del
comerciante, es posible que logre buena persuasion al cliente en la compra e
incrementos de las ventas. Estos hallazgos son parcialmente corroborados por
Ramos, R. (2017), llega a la conclusion de que la comunicacién es una habilidad
individual de cada persona esencial en el trato con los usuarios y en el proceso de
sensibilizacion, transaccion y negociacion con ellos, al tiempo que garantiza los
niveles de recurrencia al servicio, y fundamental optimizar las carencias de los

comerciantes en cuanto a sus habilidades y sus canales de comunicacion.



CONCLUSIONES

Primera

Se logré determinar que la capacidad gerencial tiene incidencia sobre el
incremento de las ventas de los comerciantes durante la pandemia por COVID -19,
en el centro comercial feria 28 de julio, Tacna; de forma significativa. Es decir,
capacidad gerencial considerando la vision estratégica, comunicacion, capacidad de
innovacion y habilidades personales tienen un efecto sobre el incremento de las
ventas de los comerciantes. Este resultado es comprobable segin el nivel de
significancia que al ser menor de 0,05 indica la relacién es directa y positiva entre
variables y el R-cuadrado que establece la incidencia en 11,0 %. Asimismo, se logré
analizar que el 43,9 % de comerciantes, en su mayoria respondieron tener regular
nivel de capacidad gerencial. Mientras que el 52,0 % de los comerciantes,
evidencian tener regular nivel del incremento de las ventas en sus negocios. Es
decir, tuvieron una disminucién de las ventas, debido a que, en el afio anterior 2020,
el ingreso de clientes o consumidores era bajo y poca afluencia de clientes, asi como
también el ingreso al centro comercial estuvo restringido y limitado a los clientes

por pandemia.

Segunda

Se concluye que la visidn estratégica se relaciona de forma positiva y con un
nivel de confianza del 95% con el incremento de las ventas de los comerciantes,
durante la pandemia por COVID - 19, en el centro comercial feria 28 de julio Tacna.

Tercera
Se determino que la comunicacion se relaciona de forma positiva y con un
nivel de confianza del 95 % con el incremento de las ventas de los comerciantes,

durante la pandemia por COVID-19, en el centro comercial feria 28 de julio Tacna.

Cuarta
Se comprobd que la capacidad de innovacion se relaciona de forma positiva
en el incremento de las ventas de los comerciantes, durante la pandemia por COVID

- 19, en el centro comercial feria 28 de julio Tacna.
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Quinta
Se logré determinar que las habilidades personales tienen relacion directa y
positiva con el incremento de las ventas de los comerciantes, durante la pandemia

por COVID - 19, en el centro comercial feria 28 de julio Tacna.



RECOMENDACIONES

Primera

Se recomienda capacitar a los microempresarios del centro comercial 28 de
julio, en el manejo de paginas web en internet, redes sociales, blogs y espacios
virtuales para la creacion de sus anuncios o difusion local, a fin de evitar que los
métodos convencionales que repercutan negativamente en sus ventas e ingresos

econdmicos.

Segunda

Los comerciantes microempresarios con locales en el centro comercial 28 de
Julio deben disefiar un catalogo virtual cada dos semanas para promocionar 10s
productos, mercancias o servicios que ofrecen a los clientes, asi como incentivos u

ofertas exclusivas con descuentos para fomentar las compras navidefias.

Tercera

Para atender mejor las demandas de sus clientes, los gestores y
microempresarios del centro comercial ferial 28 de Julio de Tacna deben fortalecer
los canales de comunicacion y recepcion de pedidos.

Cuarta

Los dirigentes y vendedores del centro comercial 28 de Julio de la ciudad de
Tacna tienen la responsabilidad de garantizar la seguridad y la comodidad de sus
clientes en todo momento, proporcionando un servicio centrado en la calidad y con
una amplia seleccion de productos de alta calidad vendidos a precios razonables,

asi como cumpliendo con todos los protocolos y normas de seguridad aplicables.
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ANEXOS

Matriz de consistencia

LA CAPACIDAD GERENCIAL Y SU INCIDENCIA EN EL INCREMENTO DE VENTAS, DURANTE LA PANDEMIA POR COVID-19, EN LOS COMERCIANTES DEL CENTRO
COMERCIAL FERIA 28 DE JULIO - TACNA, ANO 2021.

Problema

Objetivo

Hipétesis

Variables

Dimensiones

Indicadores

Escala de medicién

Problema general:

¢Cémo es la incidencia
entre la capacidad
gerencial, y el incremento
de ventas, durante la
pandemia por COVID -
19, de los comerciantes
del centro comercial Feria
28 de julio, afio 20217

Objetivo general:

Determinar la incidencia
entre la capacidad
gerencial y el incremento
de las ventas, durante la
pandemia por COVID -
19, en los comerciantes
del centro comercial feria
28 de julio, afio 2021.

Hipotesis general:

La capacidad gerencial,
incide significativamente
en el Incremento de las
ventas de los
comerciantes, durante la
pandemia del COVID -
19, en el centro comercial
feria 28 de julio, afio
2021.

V.1 (X)

Capacidad
gerencial

Vision estratégica

— Identificacién de retos donde

— Exposicion de ideas nuevas.

otros no ven.

— Habilidad para provocar

cambios estratégicos.

Enfocado en la
comunicacion

— Usan medios de

comunicacioén interna.

— Priorizan forma de

— Monitorean los medios de

comunicacion interna.

comunicacion interna.

Capacidad de
innovacién

— Cambios en la forma de

— Introduccién de tecnologia

— Cambios en los procesos de

organizacion.
nueva.

ventas.

Habilidades personales

— Comunicacion

— Relaciones interpersonales.

— Toma de decisiones.

Deficiente
Regular
Bueno

Excelente

Problemas especificos:

;Coémo es la relaciéon
entre la visién estratégica,
y el incremento de ventas,
durante la pandemia por
COVID-19, de los
comerciantes del centro
comercial feria 28 de julio,
afio 20217

Objetivos especificos:

Determinar la relacién
entre la vision estratégica
y el incremento de las
ventas, durante la
pandemia por COVID-19,
en los comerciantes del
centro comercial feria 28
de julio, afio 2021.

Hipétesis especificas:

La visi6n estratégica, se
relaciona

significativamente con el
incremento de las ventas,
durante la pandemia por
COVID-19, en los
comerciantes del centro
comercial feria 28 de julio,
afio 2021.

V.D. (y)

Incremento de
ventas

Situacién de ventas

Informacion del cliente
Posibles necesidades
Cliente potencial
Preguntas de situacion
Actividad de la empresa
Tendencia de ventas

Atencion de problemas de
ventas

Vision del cliente
Encontrar el problema
Limitaciones
Valoracion
Satisfaccion

Errores continuos

Implicancia de ventas

Grado de importancia
Consecuencias

Ajustes de ofertas
Efectos negativos
Dificultades del problema

Baja
Regular
Buena
Excelente
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¢,Como es la relacion
entre la comunicacion, y
el incremento de ventas,
durante la pandemia por
COVID-19, de los
comerciantes del centro
comercial feria 28 de julio,
afio 2021?

¢,Como es la relacion
entre la capacidad de
innovacion, y el
incremento de ventas,
durante la pandemia por
COVID-19, de los
comerciantes del centro
comercial feria 28 de julio,
afo 2021?

¢ Cudl es la relacion entre
las habilidades
personales, y el
incremento de ventas,
durante la pandemia por
COVID-19, de los
comerciantes del centro
comercial feria 28 de julio,
afo 2021?

Analizar la relacion entre
la comunicacion y el
Incremento de las ventas,
durante la pandemia por
COVID-19, en los
comerciantes del centro
comercial feria 28 de julio,
afio 2021.

Analizar la relaciéon entre
la capacidad de
innovacién y el
Incremento de las ventas,
durante la pandemia por
COVID-19, en los
comerciantes del centro
comercial feria 28 de julio,
afio 2021.

Determinar la relacién
entre las habilidades
personales y el
Incremento de ventas,
durante la pandemia por
COVID-19, en los
comerciantes del centro
comercial feria 28 de julio,
afio 2021.

La comunicacion, se
relaciona

significativamente con el
incremento de las ventas,
durante la pandemia por
COVID-19, segun
comerciantes del centro
comercial feria 28 de julio,
afio 2021.

La capacidad de
innovacién, se relaciona
significativamente con el
incremento de las ventas,
durante la pandemia por
COVID-19, en los
comerciantes del centro
comercial feria 28 de julio,
afio 2021.

Las habilidades
personales, se relacionan
significativamente con el
Incremento de las ventas,
durante la pandemia por
COVID-19, segun
comerciantes del centro
comercial feria 28 de julio,
afio 2021.

Atencion de necesidad de
beneficio

Participacion activa.

Utilidades
Beneficios
Soluciones
Recompensas
Propuestas
Opiniones.
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Anexo 1: Instrumentos de medicién

e ]

FACEM

CUESTIONARIO
Estimado (a) sefor (a):

El presente cuestionario que le exhibimos a usted, tiene como objetivo conocer la
“CAPACIDAD GERENCIAL" de los comerciantes o asociados del centro comercial feria
28 de julio. La informacién que nos proporcione s netamente para fines académicos y de interés
para un trabajode investigacion de tesis, que se gjecutara en la Universidad Privada de Tacna. A
continuacion, usted encontrara una serie de preguntas v sus alternativas. Anticipadamente le
agradeceremos a usted que responda con sinceridad su opinidn y experiencia en la actividad
empresarial que desarrolla.

Datos generales:
Sexo: (M) (F)
S 1 PP

CAPACIDAD GERENCIAL:

Dimension: Vision esfratégica

1. ;ldentifica usted retos nuevos que no proponen los otros asociados o vendedores para
mejorar la gestion del centro comercial?

Nunca( ) Algunas veces( ) Casi siempre () Siempre ( )

2. ;Expone nuevas ideas para la mejora de la gestion del centro comercial feria 28 de
julio?
Nunca( ) Algunas veces( ) Casisiempre ( ) Siempre ( )

3. ;Tiene usted habilidades para provocar cambios sustanciales, para mejorar el
gerenciamiento del negocio?
Nunca( ) Algunas veces( ) Casi siempre { ) Siempre ( )

Dimension: Enfocado en la Comunicacion

4. ;Usan medios de comunicacion digital e interna entre los comerciantes o vendedores
del centro comercial?
Nunca( ) Algunas veces( ) Casi siempre { ) Siempre ( )

5. ;Priorizan la comunicacion interna en el centro comercial feria 28 de julio?
Nunca( ) Algunas veces () Casi siempre { ) Siempre ( )
6. ;Realizan seguimiento y evaluacion de los medios de comunicacion usados en el

interior del centro comercial?
Nunca( ) Algunas veces () Casi siempre () Siempre ( )

Dimension: Capacidad de innovacien

7. ;Usted propone cambios en la forma de organizacion y direccion del centro
comercial feria 28 de julio?
Nunca( ) Algunas veces () Casi siempre [ ) Siempre ( )



-
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8. ;Trata de introducir nuevas tecnologias en tiempos de pandemia, para el
gerenciamiento del negocio y centro comercial?

Nunca( ) Algunas veces( ) Casisiempre () Siempre ( )

9. (Propone nuevas tecnologias digitales en los procesos de ventas en el negocio y
centro comercial feria 28 de julio?

Nunca( ) Algunas veces ( )  Casisiempre { ) Siempre ( )

Dimension: Habilidades personales

10. ; Qué herramientas de internet utiliza con frecuencia, para promocionar los
productos a sus clientes?

a) Facebook ()
b) WhatsApp ()
c) Instagram ()
d} Teléfono/celular ()
e) Pdginas internet ()
f) Email ()

11. ;Qué herramientas de internet desconoce para promocionar los productos a sus
clientes?

a) Facebook ()
by WhatsApp ()
c) Instagram ()
d) Teléfono/celular ()
e) Paginas internet ()
f) Email ()

12. ;Comunica a sus clientes a través del uso de medios digitales, para las ofertas,
promociones y servicios que ofrece su negocio en el centro comercial feria 28 de
julio?

Nunca( ) Algunas veces( )  Casisiempre( ) Siempre ( )

13. ;Promueve usted la comunicacion y el dialogo para el intercambio de informacion
relacionado a su negocio con su personal?

Nunca( ) Algunas veces( )  Casisiempre( ) Siempre ( )

14. ¢ Tiene la capacidad usted de decir las cosas en el momento oportuno, lugar y con
las palabras indicadas en su negocio y en el centro comercial?

Nunca( ) Algunas veces( )  Casisiempre( ) Siempre ( )

Gracias por su participacion.
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FACEM

CUESTIONARIO
Estimado (a) seior (a):

El presente cuestionarioc que le exhibimos a usted, tiene como proposito conocer el
“INCREMENTO DE VENTAS de su negocio en el centro comercial feria 28 de julio. La
informacion que nos proporcione es netamente para fines académicos y de interés para un
trabajo de investigacion de tesis, que se ejecutara en la Universidad Privada de Tacna. A
continuacion, usted encontrara una serie de preguntas vy sus alternativas. Anticipadamente le
agradeceremos a usted, responda con sincernidad su opimion y experiencia en la actividad
empresarial que desarrolla como comerciante.

Dimension: Situacion de ventas

1. ;Considera usted, que la informacion del cliente es importante en el proceso de venta?

Nunca( ) Aveces({ ) Casisiempre( ) Siempre( )

2. i Estima que es primordial entender las necesidades v expectativas del cliente que acude
alnegocio y centro comercial?

Nunca( )} Aveces{ ) Casisiempre( ) Siempre( )

3. ¢ Cree usted que tiene la capacidad de reconocer a un potencial cliente?

Nunca( )} Aveces{ ) Casisiempre( ) Siempre{ )
4. ;Realiza preguntas para conocer la situacion del cliente en el proceso de venta?
Nunca( ) Aveces( ) Casisiempre( ) Siempre( )
5. ¢Considera importante conocer la actividad que realiza el cliente?
Nunca( )} Aveces{ ) Casisiempre( ) Siempre{ )
0. ; Tiende a definir rapidamente en el proceso de ventas de productos?
Nunca( ) Aveces( ) Casisiempre( ) Siempre( )

Dimension: Atencién de problemas de ventas

7. ;Comparte usted, la vision del cliente en la adquisicion del producto o servicio?
Nunca( )} Aveces{ ) Casisiempre( ) Siempre( )

8. ¢ Cree que es importante comprender los problemas del cliente?
Nunca{ } Aveces( ) Casisiempre( ) Siempre( )

9. ;Evalia como un indicador las limitaciones del cliente?
Nunca( ) Aveces{ ) Casisiempre( ) Siempre( )

10. ;Efectiia una adecuada valoracion del cliente?
Nunca( ) Aveces( ) Casisiempre( ) Siempre( )

11. ;Aprecia usted un nivel de satisfaccion del cliente en la adquisicion del producta?
Nunca( ) Aweces( ) Casisiempre( ) Siempre( )
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12. ;Observa una disminucion de los errores del cliente?
Nunca( ) Awveces( ) Casisiempre( ) Siempre | )

Dimension: Implicancias de la ventas

13. ;Consideraria importante la compatibilidad del cliente?
Nunca( ) Awveces( ) Casisiempre( ) Siempre( )

14. ; Estima que es esencial conocer y comprender las consecuencias de la venta?
Nunca{ ) Aweces( ) Casisiempre( ) Siempre( )

15. ;Considera usted el ajuste de oferta seglin el volumen de la venta en su negocio?
Nunca( ) Awveces( ) Casisiempre( ) Siempre | )

16. ¢ Toma precauciones para contrarrestar los posibles efectos negativos en el negocio y en
centro comercial feria 28 de julio?
Nunca( ) Awveces( ) Casisiempre( ) Siempre | )

17. ;Plantea alternativas de solucion a posibles dificultades o problemas en la venta?
Nunca{ ) Aweces( ) Casisiempre( ) Siempre (| )

18. ;Estima que es fundamental la participacién activa en las actividades de venta?
MNunca( ) Aveces( ) Casisiempre( ) Siempre( )

Dimension: Atencion de necesidades de beneficio

19. ;Considera vital mantener el nivel de utilidades del negocio?
Nunca{ ) Aweces( ) Casisiempre( ) Siempre( )

20. ¢ Emplea estrategias de venta para obtener mejores beneficios v utilidades en el negocio?
Nunca{ ) Aweces( ) Casisiempre( ) Siempre( )

21. ;Busca alternativas de solucion a posibles problemas que se presenten en el negocio?
Nunca({ ) Aveces( ) Casisiempre( ) Siempre( )

22, ;Considera dar recompensas y premios como retribucion de una buena venta?
Nunca({ ) Aveces( ) Casisiempre( ) Siempre( )

23. ; Realiza propuestas que pueda satisfacer las necesidades del cliente?
MNunca( ) Aveces( ) (Casisiempre( ) Siempre( )

24. ; Qué estrategias piensa desarrollar para innovar la oferta de sus productos en el negocio?
a) Demostraciones de los productos por medio de redes sociales.
by Implementacion de nuevos y variados productos.
c) Creacion de catalogos con ofertas semanales.

25, ;Que estrategias utiliza para recoger las opiniones de sus clientes en el centro comercial 28
dejulio?
a) Solicitar que valore de como fue su experiencia de la compra
b) Usar incentivos como descuentos, boletos para concursos o para dejar su opinion.
¢) Uso de redes sociales para saber la opinion de los clientes.
d) Otros (especificar)

Gracias por su participacion.
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Anexo 2: Ficha de Informe de opinién por juicio de expertos

~ INFORME DE OPINION DE EXPERTOS DEL INSTRUMENTO DE
INVESTIGACION

I. DATOS GENERALES:

1.1.  Apellidos y nombres del informante: . f//o . f/() Y¢5 .Ag (-(’”flC \am. A/Z'U.QHCO
1.2. Grado académico: ......... 00T 0nd dG...0.. ﬂdfm;m: 57ra.(9...

1.3. Profesion:........ L‘.c,..@.V......Qd.mn,.m..sl‘czs.m.eﬁ. .................................................

1.4. Institucion donde labora: ....... Wani\Ngr. 5i4\37c.\ PesNada...de. THcNA.......

1.5. Cargo que desempefia: .........coueueneils GO G ctonenssnistenvensransonsonissenibnsassiannsnds

1.6. Dengommamén del instrumento: %L&T: OMAELS.. C_\ £a L\Aéc\ Ger(’muaU’
1.7. Autor del instrumento: /.](.Vdr o..Manvel. LA, Z B ST A B

II. VALIDACION

INDICADORES DE CRITERIO pel 2|35 5 5]
EVALUACIONDEL | o\ oo ol inst o| SE| S| Zq2°| =8
INSTRUMENTO obre los items del instrumento - £
1. CLARIDAD Estin formulados con lenguaje | 1 2 13 | ¥4 5
apropiado que facilita  su
comprension. X
2. OBJETIVIDAD Estan expresan en conductas
observables, medibles. X
3. CONSISTENCIA | Existe una organizacion logica en )
los contenidos y relacién con la A/
teoria.
4. COHERENCIA Existe relacion de los contenidos
con los indicadores de la variable. /(
5. PERTINENCIA Las categorias de respuestas y sus
valores son apropiados. )(
6. SUFICIENCIA Son suficientes la cantidad y la
calidad de items presentados en el X
instrumento.
PARTICIAL SUMATORIA = |50
TOTAL SUMATORIA 3@ ;ﬁ
III. RESULTADO DE LA VALORACION
3.1. Valoracion total cuantitativa: ................... j& ....................................................
3.2. Opinién: Favorable 9() Debe mejorar () No favorable ()

3.3. Observaciones:

4
Tacna,23agosto del 2022 /



INFORME DE OPINION DE EXPERTOS DEL INSTRUMENTO DE

INVESTIGACION

I. DATOS GENERALES:

1.1
12!
1.3
1.4.
1.5.
1.6.
117

Apellidos y nombres del informante: [[0.176.5. /(/ 0!’5//4‘) C@ﬂ.CJ'm.{n./{mer{fC Q
Grado académico: ....... POCTO2A.0...00.. Hd 2221018 7o cic........
Profesion.............. LiC..02. Ad22/20/8. 710,06
Institucion donde labora: ..... Umi.\le.cﬁ.ldBA...iP..r:i.V.Z‘.ﬂl@.....AQ.Tﬂ CMA..........
Cargo que desempena: ..........coceevvveenee _{/?0 C.’.'&W.Zé.- ..............................................

Denominacién del instrumento: ..{ Q25744 rlo. Znd reaznenlo. de. \}Pﬂ%f
Autor del instrumento: ﬂ'LV@rQMﬂ’ﬂUfLLﬂZOCDf/??

II. VALIDACION

/"

INDICADORES DE CRITERIO =2 | 2|3 ] s > 2
EVALUACIONDEL | o0 o s delinstrumento | = & | = | £ 2°| 2 8
INSTRUMENTO obre los items del instrumento =g e 2
1. CLARIDAD Estan formulados con lenguaje ¥ 2 3 i 5
apropiado  que  facilita  su
comprension. X
2. OBJETIVIDAD Estan expresan en conductas :
observables, medibles. 0(
3. CONSISTENCIA | Existe una organizacion logica en
los contenidos y relacion con la
teoria. X
4. COHERENCIA Existe relacion de los contenidos
con los indicadores de la variable. X
5. PERTINENCIA Las categorias de respuestas y sus
valores son apropiados. )(
6. SUFICIENCIA Son suficientes la cantidad y la
calidad de items presentados en el
instrumento. )(
PARTICIAL SUMATORIA x= 9§
TOTAL SUMATORIA EZ2°1
L4 A"
I1I. RESULTADO DE LA VALORACION
3.1. Valoracidn total cuantitativa: ..................... 28 ................................................
3.2. Opinién: Favorable ({><) Debe mejorar () No favorable ()

3.3. Observaciones:

Tacna,g 3 agosto del 2022
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INFORME DE OPINION DE EXPERTOS DEL INSTRUMENTO DE

INVESTIGACION
I. DATOS GENERALES:
1.1. Apellidos y nombres del informante: .Qr...o.\\l Brah...LalCEres ;3@5%1?/4”” (‘J evs
1.2. Grado académico: .. .c.-...ﬂgnl;zh?.nlﬁ?;rg{ N e TR G
1.3. Profesion.............. P T oY I L RN s ek ) S e
1.4, Institucién donde labora: \UnaiNerSidad Alaciomal sSoc Ge Rasadre. Geothndn.
1.5. Cargo que desempeiia: .......... @069727@\ R
1.6. Denominaci6n del instrumento: ..Cu.e s.ﬁk?dni.c....zm.lheﬁm:‘?)zﬁ..d.c.\/(’.ﬂfds.//
1.7. Autor del instrumento: .... 4 [Naro...AMADveL..LAZO.DIBZe.ccccc..
II. VALIDACION
INDICADORES DE —— ma | g l=]g b ©
EVALUACIONDEL | o\ o inst | SE|E|¥HE°| 28
INSTRUMENTO obre los items del instrumento 2 1R 2
1. CLARIDAD Estan formulados con lenguaje | .1 2D H 5
apropiado  que  facilita  su
comprension. X
2. OBJETIVIDAD Estan expresan en conductas
observables, medibles. X
3. CONSISTENCIA | Existe una organizacion logica en i
los contenidos y relacion con la
teoria. 9(
4. COHERENCIA Existe relacion de los contenidos !
con los indicadores de la variable. X
5. PERTINENCIA Las categorias de respuestas y sus i
valores son apropiados. X
6. SUFICIENCIA Son suficientes la cantidad y la A
calidad de items presentados en el
instrumento. ><
PARTICIAL SUMATORIA X =120
TOTAL SUMATORIA 9 q%
III. RESULTADO DE LA VALORACION
3.1. Valoracion total cuantitativa: ........................ (.. 7 R i TN,
3.2. Opinion: Favorable (X) Debe mejorar () No favorable ()

3.3. Observaciones:

Tacna,2 vagosto del 2022
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\ INFORME DE OPINION DE EXPERTOS DEL INSTRUMENTO DE

INVESTIGACION

DATOS GENERALES:
1) s Chs 7.

I.1. Apellidos y nombres del informante: @r_ud}.\\}szrahca&reﬁ/JQQQSAlmttk’us
1.2. Grado académico: ... 02 0. LA 18 LR I eeereeeeereereesseeseeseessesseesssseaseasenssssenn
1.3. Profesion:................ JQ o LD IR GTR e cereceseessssenssssssasssasssssensesasssns
1.4. Institucion donde labora: ....\.\mi./.(’\:lggﬁlc\éd.f.\'dC‘Qﬂm.dl..QQn.G(é.j?d.féﬁdrﬁ:.Gn
1.5. Cargo que desempeiia: ............... 4 CEBBLTE s v sciessugpesinyomssissossasmpsssiivucsnisions
1.6. Denominacion del instrumento: ........ LA GCCC\QC\GCYQ’"C(VQL ...................
1.7.  Autor del instrumento: ..... AN e 0. HA.c0u.eL... LA Z2. DI,

II. VALIDACION

INDICADORES DE mo | 2| = a 5 0
EVALUACIONDEL | o E:R'Tfl}l.ot w| SE|S|F8E°| S g
INSTRUMENTO obre los items del instrumento ¥ | /& 2
1. CLARIDAD Estan formulados con lenguaje 1 % |9 q 9
apropiado  que facilita  su
comprension. X
2. OBJETIVIDAD Estan expresan en conductas
observables, medibles. X
3. CONSISTENCIA | Existe una organizacion légica en k
los contenidos y relacion con la
teoria. X
4. COHERENCIA Existe relacion de los contenidos
con los indicadores de la variable. X
5. PERTINENCIA Las categorias de respuestas y sus ¥
valores son apropiados. y
6. SUFICIENCIA Son suficientes la cantidad y la X
calidad de items presentados en el
instrumento. X
PARTICIAL SUMATORIA X =+ 97
TOTAL SUMATORIA q) i
I1I. RESULTADO DE LA VALORACION
3.1. Valoracion total cuantitativa: ...........c........<.. 7: ...................................................
3.2. Opinién: Favorable ( Debe mejorar () No favorable ()
3.3. Observaciones:
< . Tacna,Qoagosto del 2022

prai—

oHYHO 6568

Firma



79

INFORME DE OPINION DE EXPERTOS DEL INSTRUMENTO DE
INVESTIGACION

I. DATOS GENERALES:

1.1.  Apellidos y nombres del informante: 7//7062.‘?14 97765/;/4‘0577’7?&65’5597;57,7
1.2. Grado académico: M@glfﬁ;r‘ ................... T o
1.3. Profesion............... VYT Y - el (-7 D
1.4, Institucién donde labora: . VmiNerSidad. Aa ciomal TorGe. Da 5.6.d.t€. 6.
155 Cargo que:deSemDena: .oy SIS vt s o G ST 53
1.6. Denominacion del instrumento: ..¢.uesTrmdric..Cd, &.C.loj.aﬁl....é_ﬁﬁ.e'ﬂﬁicu
1.7.  Autor del instrumento: ... AANAAG... MA720 L. 2020, DR B

1. VALIDACION

INDICADORES DE CRITERIO > 0 e |3 - > S
EVALUACIONDEL | o\ o e del inst o| SE| S| ¥JZ2°| 28
INSTRUMENTO obre los items del instrumento Zleg e B
1. CLARIDAD Estan formulados con lenguaje | [ 2 3 i ]
apropiado  que facilita  su
comprension.

2. OBJETIVIDAD Estan expresan en conductas
observables, medibles.

3. CONSISTENCIA | Existe una organizacion logica en
los contenidos y relacion con la
teoria.

4. COHERENCIA Existe relacion de los contenidos
con los indicadores de la variable.
5. PERTINENCIA Las categorias de respuestas y sus
valores son apropiados.

6. SUFICIENCIA Son suficientes la cantidad y la
calidad de items presentados en el

~ R x

WP P

instrumento.
PARTICIAL SUMATORIA  XF 30
TOTAL SUMATORIA 30 /K
V4
III. RESULTADO DE LA VALORACION
3.1. Valoracion total cuantitativa: ................. Zﬁ ....................................................
3.2. Opinién: Favorable (X) Debe mejorar () No favorable ()

3.3. Observaciones:
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; INFORME DE OPINION DE EXPERTOS DEL INSTRUMENTO DE

INVESTIGACION

I. DATOS GENERALES:

1.1,
1.2.
1:3:
1.4.
135:
1.6.
1.7

Apellidos y nombres del informante: {ifoCa'rAemw/ﬁ?osZme/msf/ﬂ%
Grado académico: ............. IR B L L Bk voitbiixesiinmmnstsiammnessanthbresshsmsbesiorsus rmmsbusbondh
PrOfesion:. ... Li.Cor ) A m G T LA T seccmessesssssssssessessssssssssses
Institucion donde labora: ...UmiVesSidAA. Na.ciomal. S0s Ge Baad re.. Be.
Cargo que desempeiia: ......... CD D LA TR iiiusisisigvmmim s
Denominacion del instrumento: .......... Jf’cheme.ﬂfa..de.Nemec\s; .................
Autor del instrumento: ........Afzydro...Addmu.eL..L.b.f%.o..@;‘fal—, .................

II. VALIDACION

INDICADORES DE
EVALUACION DEL
INSTRUMENTO

CRITERIO
Sobre los items del instrumento

Muy
malo
4 Malo
f| Regul
ar
1| Buen
Muy
bueno

1. CLARIDAD Estan formulados con lenguaje 1

o

apropiado  que facilita  su
comprension.

X

2. OBJETIVIDAD Estan expresan en conductas

observables, medibles. Y

3. CONSISTENCIA | Existe una organizacion logica en

los contenidos y relacion con la
teoria.

4. COHERENCIA Existe relacion de los contenidos

5. PERTINENCIA Las categorias de respuestas y sus

con los indicadores de la variable. )/ '
X

valores son apropiados.

6. SUFICIENCIA Son suficientes la cantidad y la

calidad de items presentados en el ,
instrumento. X

PARTICIAL SUMATORIA =2k

TOTAL SUMATORIA 28
7/

I1I. RESULTADO DE LA VALORACION

3.1. Valoracion total cuantitativa: ................cccueeen.. Q E) ..............................................
3.2. Opinion: Favorable 96 Debe mejorar () No favorable ()
3.3. Observaciones:

e lONECGIC...0 ..../‘..Z‘@??.”..S.'...ij;d(..tdd@.;../?an. OV-WV: 12,V W
.......... adaf1068e... . L35 Nari2bleC, .. e o7 UdirdAS s,

Tacna,2 gagosto del 2022
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Anexos 3: Documento de permisos de aplicacién de encuesta

Afo del Bicontenario ol Par: 200 afos de indepondancin®

SOLICITO: PERMISO Y AUTORIZACION PAR/
REALIZAR ENCUESTAS A LOS
COMERCIANTES DEL CENTRO
COMERCIAL 28 DE JULIO
SENOR:
Presidente del Centro Comercial Feria 28 de julio -Tacna
Presente.-

Yo, ALVARO MANUEL LAZO DIAZ, Identdicado con DNl N°
71719960, con domicilio fiscalen CH A Ugarel el MZ A2 LT 7
Distrito Gregorio Albarracin Lanchipa, Tacna, siendo egresado
de la Escueia Profesional de Ingenieria Comercial de la
Universidad Privada de Tacna: con sl debido respeto me
presenlo y expongo lo siguiente:

Tengo a bien dingirme a usted sefior Presidente: a fin de saludario cordaimente, mediante el
presente documento me dirijo a Ud.; y a su vez Solicitarle se me otorgue permiso y autorizacién
para realizar encuesta a los sefiores comerciales del Centro Comercial Feria 28 de Julio, con
fines de estudio académico; actualmente me encuentro realizando trabajo de investigacion de tesis
sobre "LA CAPACIDAD GERENCIAL Y SU INCIDENCIA EN EL INCREMENTO DE VENTAS,
DURANTE LA PANDEMIA POR COVID-19, EN LOS COMERCIANTES DEL CENTRO
COMERCIAL FERIA 28 DE JULIO-TACNA, ANO 2021", Ia informacién que nos proporcione fa
direccion y los comerciantes de la institucion que integra, seran valiosos y la informacién que se
recopile sera compartido para ia institucién en mencién. Motivo por el cual es que recurro a su
despacho por medio del presente documento y esperando me acceda a mi solicitud.

POR LO EXPUESTO:

Ruego a Ud. Sefior presidente, la amabilidad de
acceder a mi peticion, en espera de Su apoyo.

ALVARO MANUEL LAZO DIAZ
DNI N°® 71719960
CEL. 997 443453
Adin: ASOC. DG COMERCIANTES |
= Copmde DN FERIA 2/ DE JULIO TACNA
-~ Formato para aplicar encuesta %
5 us{élc an 0.2
RECI l}_l D 0
ma‘f-‘;.‘::.‘.‘.‘.‘.‘f.‘.‘.‘.‘.‘.‘.‘.‘.....‘.'.'... ..... T |
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Anexos 4: Fotografias durante la aplicacion de las encuestas
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