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RESUMEN

La presente investigacion titulada: Las Ventas y Su Influencia en La Toma de
Decisiones en El Mercado Central Fevacel, Lima - 2022, tiene como objetivo
determinar la estrategia del marketing de ventas y la toma de decisiones en el
mercado central todo esto con la intencion de que los clientes ayuden a crecer
la taza de compra y venta del mercado. En la hipétesis planteada nos indica que
toda accién humana influye en las ventas y en la toma de decisiones del Mercado
Central Fevacel. La metodologia utilizada para la investigacion fue de tipo,
aplicada, nivel, descriptiva correlacional, disefio, transversal, enfoque
cuantitativo. La técnica que utilizé fue una encuesta, que fue obtenida del andlisis
del SPSS, el instrumento cuestionario que nos dan varias respuestas para poder
llegar a la solucion el cual nos dio el siguiente resultado: Los resultados
estadisticos arrojaron un valor alto y positivo es decir ,943 y significancia bilateral
de ,000 este tiene que ser menor a ,005, para este caso se rechaza la hipotesis
nula y se acepta la hipétesis alterna que dice: Las ventas Sl influyen
significativamente en la toma de decisiones en el Mercado Central Fevacel, Lima
- 2022.

Palabras Claves: Las ventas, Influencia
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ABSTRACT

This research entitled: Sales and Their Influence on Decision Making in the
Fevacel Central Market, Lima - 2022, aims to determine the sales marketing
strategy and decision making in the central market, all with the intention of that
the clients help to grow the cup of purchase and sale of the market. In the
proposed hypothesis, it indicates that all human action influences sales and
decision-making in the Fevacel Central Market. The methodology used for the
research was type, applied, level, descriptive correlational, design, transversal,
guantitative approach. The technique that | used was a survey, which was
obtained from the analysis of SPSS, the questionnaire instrument that gives us
several answers to be able to reach the solution, which gave us the following
result: The statistical results showed a high and positive value, that is, 943 and
bilateral significance of 0.000, this has to be less than 0.005, for this case the null
hypothesis is rejected and the alternative hypothesis is accepted, which says:
Sales DO have a significant influence on Decision Making in the Central Market
Fevacel, Lima - 2022.

Keywords: Sales, Influence
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INTRODUCCION

La presente investigacion denominada Las Ventas y Su Influencia en La Toma
de Decisiones en El Mercado Central Fevacel, Lima — 2022, tiene como objetivo
determinar la relacion entre las dos variables y de qué manera influye. Pero todo
depende del consumo de la persona que es fundamental en estos casos porque

al ver el alza de precios bajarian las ventas considerablemente.

Esto conlleva a un gran error que comenten muchas empresas de solo vender
sin importar el bienestar del cliente, pero en otros casos las empresas pequefias
crecen considerablemente ya que ven todos los aspectos para mejorar sus
ventas y siguen incrementando en todo el mundo, donde se ha visto la mayor

tasa de micro empresas con mejores ventas es en Latinoamérica y el caribe.

Capitulo I: Problema de investigacién: Se desarrolla el planteamiento del
problema, Formulacién del problema que incluye la pregunta general y preguntas
especificas. Justificacion del estudio que contiene la Justificacion tedrica,
practica, social y metodologica. Objetivos de la Investigacién que tiene Objetivo

general y especificas.

Capitulo II: Marco tedrico: esto compone los Antecedentes de la Investigacion:
Nacional e internacional. Bases tedricas de las variables y definicion de términos
basico, Marco conceptual que serviria para identificar las variables y

dimensiones

Capitulo lll: Detalla la Hipétesis de la Investigacion: general y especificos.

Variables de estudio: Definicion conceptual y Definicion operacional.

Capitulo IV: Metodologia, donde se realiza la metodologia de la investigacion,
tipo de investigacion, nivel de investigacion, disefio de la investigacién, poblacién
y muestra, técnicas e instrumentos de recoleccion de datos, técnicas de

procesamiento y analisis de datos y aspectos éticos de la investigacion

XV



Capitulo V: Resultados, donde se obtendran el resultado del trabajo de campo
y las tablas y graficos que brindara informacion actual y clara de las variables de

estudio.

Capitulo VI: Discusion, es donde se discute los antecedentes con las hipotesis

y los resultados que se tienen para hallar, igualdades, diferencias, etc.

Capitulo VII: Conclusiones: En esta parte se coloca la sintesis de la tesis

Capitulo VIII: Recomendaciones: Se pone lo que se recomienda para mejorar la

empresa. Referencias Bibliogréficas y anexos respectivos

Xvi



PROBLEMA DE INVESTIGACION

1.1. Planteamiento del Problema

Generalmente la mayoria de empresas, con el objetivo de maximizar sus
ingresos, estan enfocadas solamente en el producto que venden,
desconociendo cual es la opinién del cliente con respecto al producto o
servicio. Por otra parte, las empresas orientadas a la satisfaccion de los
clientes, se diferencian de la competencia por brindar calidad de servicios,
obtencién de confianza y fidelidad de los usuarios, llevandolos a una mayor
rentabilidad de sus empresas. Las microempresas, a nivel mundial se han
incrementado en forma considerable, teniendo en cuenta que son pilar
fundamental para generar empleos y crecimiento econdmico. De ahi que:

Jiménez (2017, p. 10), menciona que:

Las organizaciones en la actualidad estan muy interesadas en que
las empresas sean mas sostenibles para lograr el ingreso de sus
ventas de tal manera que aseguren el éxito, ya que el
departamento encargado de la venta impulsa sus actividades para
la institucion”.
América Latina, en los ultimos veinte afios ha generado y desarrollado
programas para apoyar a las PYMES, fomentando su crecimiento y
ambiente de negocios favorables. Las pequefias y medianas empresas,
son un importante agente econémico que promueve el desarrollo de los
paises de América Latina y el Caribe. Gran parte de la poblacion y
economia dependen del desempefio de estas empresas, por un lado,
porque es generadora de empleos y por otro, por la participacion en la
produccion. El actual mercado, se caracteriza por la saturacién continua de
demandas, obligando a las empresas a innovar, teniendo esto como uno
de sus principales objetivos y a la misma vez mejorar la productividad. El
actual mercado, se caracteriza por la saturacion continua de demandas,
obligando a las empresas a innovar, teniendo esto como uno de sus
principales objetivos y a la misma vez mejorar la productividad. De ahi que

Acosta, Salas, Jiménez & Guerra, (2018, p. 11), mencionen que:

17



La venta es muy importante cuando se considera los puntos que
se debe de seguir como, la preparacion, la concertacion de la visita,
el contacto y presentacién, el sondeo y necesidad, la
argumentacion, las objeciones y el cierre, el conjunto de estas
actividades resulta en la venta que es necesario para toda empresa

que brinda productos.

En Pera se han constituido empresas especializadas en innovacion, segun
Perales de Freitas, (2019, p. 12), dice que: “Estas ensefanzas llegan a
desarrollarse en las universidades, aceleradoras de empresas, institutos,
entre otras, a pesar que su uso es todavia limitado, se va incrementando
regularmente, constituyendo un positivo factor para nuestro pais”. Las
ventas y la toma de decisiones en el ambito empresarial son algunas de las
actividades mas conocidas que se realizan para poder realizar la entre del
producto que necesita el cliente. En lo concerniente con el Mercado Central
Fevacel la venta es muy importante ya que es la actividad principal que se
realiza diariamente, la toma de decisiones ayudara a que el comerciante
pueda realizar actividades a favor de los clientes en el afan de atender
todas sus necesidades.

1.2. Formulacion del Problema
1.2.1. Problema General
¢De qué manera las ventas influyen en la Toma de Decisiones en el

Mercado Central Fevacel, Lima - 2022?

1.2.2. Problemas Especificos

¢, Cémo la dimension humana a la venta influye en la Toma de Decisiones
en el Mercado Central Fevacel, Lima - 20227 revisar bien la pregunta o

cambiar

¢,De qué manera la dimensién Gestion influye en la Toma de Decisiones

en el Mercado Central Fevacel, Lima - 20227

18



¢, Como la dimensién de la rentabilidad influye en la Toma de Decisiones

en el Mercado Central Fevacel, Lima - 20227

1.3. Justificacién del Estudio
1.3.1. Justificacién Tebdrica

Esta investigacion se justifica de manera teérica porque el desarrollo de las
bases teoricas se ha realizado con temas actuales y claros de autores
modernos, los mismos que han permitido conocer las variables a mayor
profundidad. Los autores que se han consideran han sido debidamente

referenciados, respetando el derecho de autor.
1.3.2. Justificacion Préactica

Se justifica de manera practica por que el tema de venta y de toma
decisiones tiene mucha relevancia entre los comerciantes del mercado,
pues es la accion del diario vivir, considerar estos puntos principales y
resolver los problemas que se pueden presentar ayudara de manera

practica para que el comercio se realice de la mejor manera.
1.3.3. Justificacion Social

Socialmente se justifica, porque la forma del negocio en cuanto a las ventas
y toma de decisiones en un mercado abarca a un conjunto de personas que
estan desarrollando comercio de manera constante, realizar cambios de
mejoras, en cuanto a sus productos y el precio ayuda mucho a ambos
puntos del comercio. Por lo que atafie a un grupo de personas y también
se puede ampliar a otros mercados para que tenga algunas ideas de este
trabajo realizado y las mejorar o beneficios que han tenido, asi como para

futuros trabajos relacionados a este tema.
1.3.4. Justificacion Metodologica

Metodolégicamente se justifica porque este estudio se ha realizado
considerando la metodologia para trabajos de investigacion, en la que se
considera; el tipo de investigacion, el enfoque de la investigacion, el disefio
de la investigacion, el nivel de investigacion, asi como la técnica e

instrumento y también el procedimiento de analisis de estadisticos, que
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ayudaran a tener el informe final en cuanto a las conclusiones y

recomendaciones.
1.3.5. Justificacién Econdmica

Este proyecto se justifica econ6micamente, porque las ventas y la toma
decisiones estan entrelazadas en brindar un buen servicio a un buen precio,
esto redundara en beneficiar en la parte econémica tanto del negociante
como del comprador, aqui es donde tiene mucha importancia la toma de

decisiones para obtener productos a buenos precios.

1.4. Objetivos de la Investigacion

1.4.1. Objetivo General

Determinar de qué manera las ventas influye en la Toma de Decisiones en
el Mercado Central Fevacel, Lima - 2022.

1.4.2. Objetivo Especificos

Conocer como dimension humana a la venta influye en la Toma de

Decisiones en el Mercado Central Fevacel, Lima - 2022. revisar y o cambiar

Determinar de qué manera la Gestion influye en la Toma de Decisiones en

el Mercado Central Fevacel, Lima - 2022.

Conocer como la rentabilidad influye en la Toma de Decisiones en el

Mercado Central Fevacel, Lima - 2022.
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MARCO TEORICO

2.1. Antecedentes de la Investigacion

2.1.1. Antecedentes Nacionales

Méndez (2017), en su investigacion titulada “Las Ventas y La Capacitacion
en La Empresa Atento Perd, La Molina — 2016”, presentando a la
Universidad Cesar Vallejo, Peru. Para la obtencién del grado Maestro en
Administracién de Negocios — MBA. Cuyo objetivo es determinar la relacion
entre las ventas y la capacitacion en la empresa. Teniendo como
metodologia tipo de estudio, estudio de enfoque cuantitativo, disefio No
experimental, muestra 100 trabajadores, técnica recoleccion de datos. Los
resultados fueron: Las ventas estan directamente relacionadas, lo que
significa que existe una alta correlacion entre las variables y una correlacién
significativa con la capacitacién de la empresa Atento Perud, La Molina -
2016; validando asi la hipotesis de investigacion, ademas el objetivo
especifico 1 da como respuesta la hipétesis especifica, se concluye que
existe un nivel de correlacion moderada, siendo una correlacion positiva en
las ventas y el objetivo especifico nimero 2, también da una hipétesis que
concluye con la existencia de una correlacién alta, siendo asi una venta
positiva. En aporte, la investigacion precedente, es relevante, por cuanto
aborda la variable de objeto de estudio: Las Ventas, las cuales seran

consideradas, también en la presente investigacion de estudio.

Escobedo (2017), en su tesis titulada “La Publicidad y su Influencia en el
Incremento de las Ventas en la Empresa Van Llantas, Los Olivos, 2017”.
Tesis para obtener el Titulo Profesional de Licenciada en Administracion,
en la Universidad César Vallejo. Lima. Per. Tuvo como objetivo general:
Determinar la influencia entre la publicidad y el incremento de las ventas en
la Empresa Van Llantas en Los Olivos, 2017. Para ello se aplicé la siguiente
metodologia: Tipo aplicada, nivel explicativo-causal, enfoque cuantitativo,
disefio no experimental, transversal, la poblacion estuvo conformada por
150 clientes de la Empresa Van Llantas, del Distrito de Los Olivos, la
muestra probabilistica, aleatoria simple, conformada por 76 clientes, para
la recoleccion de datos se utilizd la encuesta a los clientes, revision

bibliografica y la observacion, el instrumento fue el cuestionario de
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preguntas cerradas. Luego de los analisis, se concluyé que: Existe
influencia positiva y alta de la publicidad en las ventas. Aporte, la Publicidad
a veces influye en las empresas, donde las estrategias son necesarias para

el incremento de las ventas.

Prado & Artica (2019), en su investigacion titulada “Comunicacion y Toma
de Decisiones en la Empresa Thermal Engineering S.A.C. Bellavista —
Callao, 2018”, presentado a la Universidad del Callao, Peru. Para la
obtencion del Grado de Maestro en Administracion Estratégica de
Empresas. Cuyo objetivo fue determinar la relacion de la comunicaciény la
forma de decisiones de la empresa. Teniendo como metodologia tipo y
disefio de investigacién, método de investigacion hipotético — deductivo,
disefio no experimental, muestra 50 trabajadores de la Empresa Thermal
Engineering S.A.C., técnica recoleccion de informacion documental. Los
resultados fueron: Las comunicaciones internas, asi como el trabajo en
equipo y la toma de decisiones, se encuentran en un estado de rapido
cambio. En general, los empleados de la empresa estan enfocados en el
logro de sus propios objetivos, compartiendo responsabilidades,
dominando la aplicacion y las herramientas técnicas de produccion,
tratando de hacer mas efectivo y eficiente el trabajo en diferentes campos
distributivos. En cuanto a la contribucion, la encuesta anterior es relevante
ya que es una contribucibn a la academia y servira como apoyo y
asesoramiento tedrico para este estudio, ademas de considerar en la
investigacion la variable de Tomas de Decisiones en la cual se encuentra

presente en la investigaciéon actual.

Rodas (2019), en su investigacion titulada “Andlisis Financiero y Toma de
Decisiones en la Empresa Autopartes Ferrosos SRL”, presentando a la
Universidad Nacional del Callao, Perd. Para la obtencion del grado
académico de maestro en Administracion Estratégica de Empresas. Cuyo
objetivo es determinar la influencia del conocimiento del analisis financiero
en la toma de decisiones en la empresa Autopartes Ferrosos S.R.L.
Teniendo como metodologia tipo de investigacion basica, enfoque de
estudio de hipotético - deductivo, disefio No experimental, escenario de la
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investigacion, muestra Gerente General, Sub Gerente y Contadora
General, técnica recoleccion de informacion documental. Los resultados
fueron: Como dato clave, encontramos que los ejecutivos, Tener en cuenta
el andlisis vertical, horizontal y de razén no afecta la toma decisiones, pero
cuando se refieran al andlisis financiero, téngalos en cuenta sefialan de
manera irrefutable que creen que es extremadamente importante tener un
impacto Una decisién, que nos lleva a pensar que conceptualmente han
considerado el andlisis Decisiones financieramente importantes, pero en la
practica toman decisiones Basado en la experiencia. La contribucion a la
encuesta es a través de Construir dos nuevas escalas que permiten medir,
analizar el conocimiento Finanzas y toma de decisiones, que son realizadas
por los gerentes de la empresa. organizacion. En términos de aporte, la
encuesta anterior es relevante porque 23 aborda aspectos en sus
conclusiones que serviran de base para discutir y comparar los resultados
obtenidos en este estudio. Requejo y Sdnchez (2019), en su investigacion
titulada “Sistema de Toma de Decisiones en las Pymes Caso: Empresa la
Casa del Tornillo de la Ciudad de Chiclayo”, presentando a la Universidad
Catolica Santo Toribio de Mogrovejo, Peru. Para la obtencion del grado
Licenciado en Administracién de Empresas. Cuyo objetivo es proponer un
modelo conceptual de toma de decisiones para una pyme. Teniendo como
metodologia tipo y nivel de investigacién basica, enfoque del estudio
cualitativo, disefio No experimental, muestra al gerente Sanchez Calderén,
Gonzalo (Gerente/Duefio) y Vilchez Antonio (administrador), técnica
recoleccion de datos. Los resultados fueron: Todas estas situaciones hacen
que el modelo propuesto tenga siete procesos que facilitan la toma de
decisiones ante el problema final; su Inicio de describir las caracteristicas
de latoma de decisiones y analizar los estilos de liderazgo del empresarios,
determinar normas éticas para la toma de decisiones empresariales,
describir el estilo del emprendedor al problematizar una situacion,
analizando el medio de resolucién de problemas contratar al emprendedor
para llegar a la solucién deseada, describir las acciones realizadas. Los
emprendedores ejecutan mientras analizan posibles propuestas de
solucion, determinan el proceso que utilizan los microempresarios para

transmitir y adaptar soluciones y describir el proceso que realizan los
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microempresarios para determinar el resultado de sus decisiones. En
cuanto al aporte, la encuesta anterior es relevante porque es un aporte a la
academia y servira como asesoria y soporte tedrico para este estudio,
ademas de considerar las variables de decision en la encuesta, que

también seran abordadas en esta investigacion.

Gavidia (2020), en su investigacion titulada “Estrategia de Marketing Mix
para Las Ventas de la Empresa Melaminart - Chiclayo”, presentando a la
Universidad Sefior de Sipan, Peru. Para la obtencién del grado de Maestro
en administracion y Marketing. Cuyo objetivo es elaborar una estrategia de
marketing mix para las ventas en la empresa. Teniendo como metodologia
tipo de investigacion basica, enfoque de estudio mixto (cualitativo y
cuantitativo), disefio No experimental, muestra 15 trabajadores, técnica
entrevista. Los resultados fueron: Se pueden determinar los mercados en
los que opera Melaminart - Chiclayo 2020. La encuesta nos dice que el
mercado es medio, lo cual se puede definir que no hay mercado optimo en
estos momentos debido a la pandemia, la inestabilidad politica y la falta de
identificar su publico objetivo. Si en caso la politica y la economia mejoran,
aumentara el mercado y el poder de comprar, en otras palabras, el mercado
se encuentra inestable por la coyuntura actual que se esta viviendo y no
por que el consumidor no desea el producto. En termino de aporte, la
investigacion precedente, es relevante, por cuanto aborda la variable de
objeto de estudio: Las ventas, la cual también sera considerada en el
presente estudio investigativo.

Garamende & Martinez (2021) en su tesis titulada “Influencia del Marketing
Digital en las Ventas de las MYPES de Comercio al por Menor en Gamarra
durante el Ultimo Trimestre del 2020”. Tesis para optar el Grado Académico
de Bachiller en Ciencias Administrativas, en la Universidad Nacional Mayor
de San Marcos. Lima. Perd. Tuvo como objetivo general: Determinar la
influencia del marketing digital en las ventas de las MYPES de Gamarraen
el ultimo trimestre del 2020. Para ello se utilizé la siguiente metodologia:
Tipo cuantitativa, no experimental, nivel descriptivo, correlacional,

transversal, la poblacién estuvo conformada por todas las micro y pequefas
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empresas (MYPES), dedicadas al comercio por menor en Gamarra, de las
que existen unas 32,857, segun datos del INEI (2018), de las cuales
16,063, correspondes al comercio por menor, la muestra estuvo compuesta
por 96 PYMES del comercio al por menor, para la recoleccion de datos se
utilizé la encuesta por su instrumento el cuestionario, con 18 preguntas en
escala de Likert, se utilizé la herramienta de formularios de Google. Luego
del analisis, se concluyé que: La implementacion de estrategias de
marketing digital, influyen de manera positiva en las ventas de las MYPES
de Gamarra. Aporte, ante la crisis por la Pandemia del COVID 19, el uso de
uso de las tecnologias de informacion y comunicacion, fueron una de las
principales estrategias para enfrentar esta crisis, desarrollando campafas
publicitarias por diferentes canales, los mas comunes fueron redes
sociales, para dar a conocer el producto que se ofrecia a la venta y lograr

un alcance mayor.

2.1.2. Antecedentes Internacionales

Orozco (2017), en su investigacion titulada “Analisis de Los Factores Que
Inciden en las Ventas de las Farmacias Independiente”, presentando a la
Universidad De Guayaquil, Ecuador. Para la obtencién del grado de
Magister en Administracion de Empresas con Mencion en Marketing. Cuyo
objetivo Analizar los factores que inciden en las ventas de las farmacias
independientes del sector norte de la ciudad de Guayaquil que permitan
proponer estrategias de marketing para mejorar los ingresos. Teniendo
como metodologia tipo del estudio descriptivo, enfoque del estudio
cuantitativo, disefio experimental, escenario de la investigacion, muestra
141 farmacias independientes del sector norte de la ciudad de Guayaquil,
técnica encuesta. Los resultados de este estudio fueron que: Los
farmacéuticos encuestados no llevan registros de sus ventas, ni de las
transacciones realizadas, ni del ticket promedio que logran, asi lo indican
el 86% de estos negocios, por lo tanto, no tienen conocimiento de donde
mejorar ni en qué. Aparte el motivo mas importante que indican el 73% de
los encuestados es que sus bajas ventas se deben a la presencia de las
grandes cadenas ya que estas han llegado a tal punto de que estan

llegando a ubicarse en barrios que no serian muy atractivo en lo comercial.
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En aporte, la investigacion precedente, es relevante, por cuanto aborda la
variable de objeto de estudio: Las ventas, la cual también sera considerada

en el presente estudio investigativo.

Huayamave (2017), en su investigacion titulada “Factores Limitantes en el
Crecimiento de las Ventas de las Concesionaria de Vehiculos Nuevos
Familiares en La Ciudad de Guayaquil de Enero a Junio Del 20177,
presentando a la Universidad De Guayaquil, Ecuador. Para la obtencion del
grado de Magister en Administracion de Empresas con Mencién en
Marketing. Cuyo objetivo es analizar los factores que limitan el crecimiento
en las ventas de vehiculos nuevos familiares en la ciudad de Guayaquil en
el periodo de enero a junio del 2017. Teniendo como metodologia tipo del
estudio basica, enfoque del estudio cuantitativo, disefio No experimental,
escenario de la investigacion, muestra 7 empresas concesionarias que
comercializan vehiculos nuevos familiares ubicados en la ciudad de
Guayaquil, técnica encuesta. Los resultados de este estudio fueron que: La
venta de vehiculos nuevos familiares ha tenido en este afio un aumento en
las ventas con respecto al afio 2016, pero no llegan a los niveles esperados
como los obtenidos antes de la recesion econOmica, también las
concesionarias de vehiculos enfrentan 3 factores que han limitado sus
ventas en el primer semestre del 2017 como son: el aumento de las cuotas
de entrada para otorgamiento de créditos, la publicacion de la resolucion
de la junta monetaria aumentando el nivel de garantia real para los créditos
de consumo al 150% del avalto del vehiculo y la incertidumbre politica
debido al cambio de presidente de la republica. En términos de aporte, la
encuesta anterior es relevante porque aborda en sus conclusiones
aspectos que serviran de base para discutir y comparar los resultados

obtenidos en este estudio.

Montalvan (2018), en su investigacion titulada “Sindrome de Burnout en
Personal de Autoservicio de Ventas al Por Mayor y su Impacto en el
Rendimiento de Las Ventas”, presentando a la Universidad Catdlica de
Santiago de Guayaquil, Ecuador. Para la obtencion del grado de Maestria

en Administracion de Empresas. Cuyo objetivo fue en elaborar una
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estrategia de motivacion para el personal de ventas de la compafia
Importadora S.A. a través de la identificacion de factores que componen el
Sindrome de Burnout. Teniendo como metodologia del tipo analitico
sintético, enfoque del estudio cualitativo, disefio no experimental, escenario
de la investigacion, muestra 24 vendedores de la compafia Importadora
S.A., técnica entrevista. Los resultados de este estudio fueron que: Segun
los datos recabados, los colaboradores de la empresa importadora S.A.
tiene las siguientes caracteristicas que es el agotamiento, falta de
programas de incentivos, falta de flexibilidad en los procesos, falta de
autonomia en la toma de decisiones, falta de coordinacion y tiempo de
atencion con los clientes, sin limites de responsabilidad en las
asignaciones, sin planificacion de carrera. Aparte las conclusiones de los
resultados arrojaron un plan de estrategia de incentivos basado en el
cambio de un clima organizacional, redefiniendo el rol del vendedor para
asesores y auxiliares de ventas, segun sus propias caracteristicas. Hay un
potencial para cada trabajador, que permite explotar cada uno de ellos en
beneficio de la organizacion. En aporte, la investigacién precedente, es
relevante, por cuanto es un aporte a la comunidad académica que servira
de consulta y apoyo tedrico al presente estudio investigativo, ademas de
considerar en la investigacion la variable de Las Ventas, la cual se abordara

también, en el presente estudio investigativo.

Espinoza (2018) en su investigacion titulada “Incidencia de los Estilos de
Toma de Decisiones en la Relacién entre Liderazgo y Desempefio
Organizacional en un Grupo de Directivos de Colombia, Ecuador y Peru”,
presentado en la Universidad del Rosario. Argentina. Para la obtencién del
grado de Doctorado. Cuyo objetivo fue determinar si los tipos de liderazgo
ejercen influencia y en qué sentido, sobre el desempefio organizacional en
un grupo de directivos latinoamericanos e identificar, en caso de existir
estas relaciones, si los estilos de toma de decisiones ejercen un rol
mediador. Teniendo como metodologia tipo de estudio basico, enfoque de
estudio cuantitativa, disefio No experimental, escenario de la investigacion,
muestra 363 participantes, técnica recoleccion de informacion. Los

resultados fueron: Que nos llevan a concluir que el modelo de rango total
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de liderazgo tiene evidencia satisfactoria para su asignacion de tres tipos
de liderazgo (transformativo, transaccional y sin liderazgo), lo cual es
consistente con las variables de resultado esfuerzo extra, efectividad y
satisfaccion es significativamente mayor. relacionado. Asimismo, se
identifico una mediacién parcial del estilo de toma de decisiones racional
en la relacion entre el liderazgo transformacional y las variables de
resultado; también se identific6 una mediacion total del estilo de toma de
decisiones evitativo, vinculando el no liderazgo con la eficacia en sentido
contrario. Estos resultados se discuten y analizan con base en el apoyo
conceptual y empirico de revisiones anteriores. Se recomiendan futuros
estudios para confirmar algunas de las conclusiones extraidas. En aporte,
la investigacion precedente, es relevante, por cuanto aborda en la
conclusién, aspectos que serviran de fundamento en la discusion y
contrastacion de los resultados que se obtengan en el presente estudio

investigativo.

Bullemore (2019), en si tesis titulada “Factores Relevantes en la Gestidon de
Ventas: Analisis desde el Punto de Vista de la Empresa y del Consumidor”.
Tesis para optar por el Grado de Doctor en Derecho y Administracién de
Empresas, en la Universidad de Lleida. Espafia. Tuvo como objetivo
general: Determinar algunos de los factores relevantes en la gestion de
ventas, analizando tano el punto de vista de la empresa, como la del
consumidor. Para ello se aplicé la siguiente metodologia: Métodos
exploratorios Delphi, cuantitativo como Hierarchical Linear Modeling (HLM),
Implicit Association Test (IAT) y Revision Sistemética de la Literatura (SLR),
se consultaron a 32 expertos, divididos en tres grupos, académicos,
consultores de empresas y directivos, el método Delphi fue realizado en los
meses de Marzo y Julio del 2014, se realizd un pre-test con una muestra
de 8 personas, se utilizé el cuestionario auto-administrado, estructurado en
linea, con datos demogréficos basicos como experiencia laboral, sector
industrial de desempefio laboral y nivel de estudios, la encuesta se envié a
una muestra de 294 vendedores, obteniéndose 119 respuestas completas,
se realiza una encuesta a 46 vendedores mujeres, solo se obtuvieron 28

completas de estas y de un total de 169 clientes se obtuvieron 150 de
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clientes, para la recoleccion de datos se recurrié a la revision bibliogréafica
de revistas cientificas en Internacionalizacion en Direccion Comercial y
Ventas, de los afios del 2015 al 2017, recopilandose 8 articulos que
contenian temas relevantes al estudio. Luego del analisis se concluyé que:
Se observan en el caso de Chile tienen escasos estudios cientificos en
temas de direccion comercial y ventas, las empresas no tienen un modelo
de ventas documentado, reconocido, ni implementado, existen muy pocas
mediciones formales sobre avances de gestion y actividades de ventas,
salvo las grandes empresas, la gestion del desempefio y actividades
comerciales, se desarrollan sin un método formal, ni sistematico. Aporte,
contribuye significativamente con estos informes, a mejorar la gestion y la
toma de decisiones de directivos de empresas, gestion de vendedores y
alertar a los investigadores para profundizar en la investigacion comercial y

de ventas.

Vallejo (2021), en su investigacion titulada “Procesos de Toma de
Decisiones en las Pymes Familiares Manizalefias del Sector
Metalmecanico”, presentando a la Universidad Nacional de Colombia,
Colombia. Para la obtencién del grado de Magister en Administracion —
MBA. Cuyo objetivo es analizar la relacion entre la cultura familiar y los
procesos de toma de decisiones, de las pymes familiares del sector
metalmecanico de la ciudad de Manizales. Teniendo como metodologia el
tipo de estudio exploratorio y documental, enfoque del estudio fue mixto
tanto cualitativo como cuantitativo, escenario de la investigacion, muestra
27 pequefias y medianas empresas, técnica entrevista. Los resultados de
este estudio fueron que: La cultura identificada dentro de las Pymes
familiares del sector metalmecanico llevan a comprender desde un ambito
estructural las razones por las cuales en ellas se desatan conflictos
generacionales, especialmente en la toma de decisiones, pues en ella no
solo se plasman los deseos organizacionales, sino también los familiares,
gue de manera intrinseca llevan un componente ético, moral, de valores,
creencias, legados, emociones y roles que finalmente comprenden la
cultura tanto familiar como organizacional. También los resultados arrojaron

gue la toma de decisiones y la concentracion de poder, presente en las
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empresas del sector bajo analisis han llevado a que las mismas cuenten
con fuertes lazos afectivos y que la cultura actual presente caracteristicas
de conservacion de valores, creencias y legados, que puede llevar a que
se convierta en un factor fortalecedor de la empresa metalmecénica
familiar. En aporte, la investigacion precedente, es relevante, por cuanto
consider6é como variable objeto de estudio, toma de decisiones. Aspecto
que, sera también, abordado como tema de estudio en el presente trabajo

investigativo.

2.2. Bases Teoricas de la Variable

2.2.1. Ventas

2.2.1.1. Definicion

Las tendencias principales que vienen marcando las actividades de los
comerciantes, tienen que ver con las exigencias de los consumidores y los
productos que se presentan en el mercado, para ello, las empresas deben
organizarse de manera tal que logren una buena introduccion del producto
y poder efectivizar las ventas en el mercado, al respecto Rojas (2017, p.
20), opina que, “las ventas de productos o de servicios, constituyen las
bases de operaciones de empresas o0 comercios, por medio de las ventas,

las empresas logran sus ingresos”.

Por su parte Garamende & Martinez (2021, p. 23), citan a Kotler & Keller
(2016) y exponen que, “la vision del concepto de las ventas en la evolucion
del concepto de marketing, indica que los consumidores solamente
adquieren productos de un negocio, con la colaboracion de algunos
esfuerzos de venta y promocién de la publicidad”.

Asimismo, Ascurra, & Mas (2019, p. 26), citando a Bobadilla (2011),

manifiestan que,

En general, el término ventas, se especifica como intercambio de
servicio y producto a través de una prestacion econdémica; este
término tiene varias definiciones porque todo depende del

contenido en el que se trabaje. Ventas, como una funcién ha tenido
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notables cambios, pasando de ser arte a ser profesion, trabajo que

se puede aprender, con técnicas y herramientas especificas.

Segun Escobedo (2017, p. 20), citando a Johnston & Marshall (2009), que
definen, “Venta es la habilidad interactiva que se debe adquirir
combinando el conocimiento de forma en que uno y el cliente hacen el

negocio”.

Por su parte, Duran (2020, p. 45), citando a Kotler; Armstrong; Saunders

& Wong, (2002), quienes definen que,

Venta, es accion y efecto de vender, realizar la venta, pasar la
propiedad de algo a manos de otra persona, luego de convenir el
pago. Este término se usa para designar una operacion en si y

también para nombrar la cantidad de productos que se vendan.

2.2.1.2. Dimension Humana a la Venta

Segun Rubio (2018),
Las ventas son una actividad muy antigua, que se ha incorporado
mucho a la esencia y se ha moldeado a través del tiempo desde
sus inicios, dentro de esta dimension se considera la parte social y
politica, asi como la espiritual, por eso es que todas las personas
que se dedican a vender desarrollan habilidades sociales y sus
destrezas hace que mejore la calidad de vida.

Rojas (2017, p. 24), expresa que, “es un proceso por el cual un vendedor
investiga y activa necesidades y deseos del comprador o consumidor y
satisface estos con algunas ventajas o con beneficios continuos y

reciprocos para ambas partes”.
Vender Productos

Captar la atencion del cliente a través del ofrecimiento de un producto.
(Rubio, 2018).
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Investigacion de Mercados
Comprende los servicios profesionales, relacionado con tecnologia de

informacion, investigacion y desarrollo. (Rojas, 2017).

Se Preocupa por los Consumidores
Es cuando se tiene en cuenta lo que los consumidores requieren y las

empresas y vendedores se preocupan por satisfacerlos. (Rojas, 2017).

Satisface Beneficios Continuos
Actividad por medio de la cual se investiga para tener conocimiento de lo

que los consumidores desean. (Rojas, 2017).

2.2.1.3. Dimension Gestion

Rojas (2017, p. 17), citando a Gonzales (2008), manifiesta que:

Se caracteriza por un enfoque mas amplia de una organizacion de reales
posibilidades para solucionar una situacion determinada o para alcanzar
un determinado fin. Se puede asumir, como una organizacion y
disposicion de recursos de sujeto o grupos, para lograr los resultados
deseados. Se puede generalizar, como una manera de colocar esfuerzos

y recursos para alcanzar un determinado fin.

Infraestructura

Estructura fisica de un bien. (Rojas, 2017).

Solucionar Situaciones de Productos por Vencer

Organizacion y disposicion de recursos que estan en condiciones cercanas
a su vencimiento, disponer para la oferta o consultar si se puede ofrecer a
los empleados de la empresa para su aprovechamiento y a un precio mas

econdémico o en su defecto tramitar con el proveedor. (Rojas, 2017).

Contar con Productos de Calidad
Es el producto que un cliente pretende contar en estanteria para su

consumo. (Rojas, 2017).
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2.2.1.4. Dimension Rentabilidad
Rojas (2017, p. 26), cita a Muiioz (2008), exponiendo que se entiende como
rentabilidad, “a la utilidad obtenida de la inversion financiera de acuerdo a

la cantidad que se ha invertido”. (Rojas, 2017).

Utilidad para el Comerciante
Es tanto el desemperio de la fuerza de ventas como los nimeros resultados

de las ventas. (Rojas, 2017).

Promociones con Descuentos
Mezcla de marketing con la oferta de articulos que se pretenden
promocionar, esto puede suceder por diferentes motivos, como cambio de

temporada, entre otros. (Rojas, 2017).

Inversion Financiera
Capital utilizado para invertir en los elementos que involucran la realizacion

de un negocio. (Rojas, 2017).

2.2.2. Tomade Decisiones

2.2.2.1. Definicion

En ese sentido, Escobedo (2017, p. 22), cita a Kotler & Armstrong (2012) y
comenta, “Este proceso de la decisidén del sujeto que va a comprar tiene
cinco fases: reconoce la necesidad, busca informacion, evalGa alternativas,
decide la compra y el comportamiento luego de la compra”.

Por su parte, Huaman (2018, p. 36), citando a Chiavenato (2007),
manifiesta que “Es el transcurso del analisis y de elegir entre varias
posibilidades y asi determinar el paso a seguir”. Tiwijam (2018, p. 15), cita

a Jiménez & Rodriguez (2009) y expresa que,

Permanentemente, las personas tienen que elegir entre diferentes
opciones, para llegar a la que consideran mas conveniente, estas
decisiones pueden ser mas o0 menos importantes en su vida, al

mismo tiempo, pueden ser faciles o dificiles de adoptar de acuerdo
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a los resultados que resulten de estas decisiones, este
planteamiento se puede trasladar a la esfera de una empresa.
Tomar decisiones comprende cuatro funciones administrativas,
planear, organizar, conducir y controlar, los administradores son

los que toman estas decisiones.

Las empresas actualmente, enfrentan un ambiente cada vez mas
cambiante y complejo, tienen que tener mayor cantidad de estrategias ante
este continuo cambio y es la decisidbn empresarial la que va a definir la
accion, en ese sentido, Moya & Sanchez (2018, p. 42), citando a Hellriegel
& Slocum (2009), opinan que es el “proceso de la definicién del problema,
generar alternativas, recoleccion de los datos y seleccionar de un rumbo

para la accion”.

Asimismo, Aguero (2019, p. 32), cita lo expuesto por Ibermética (2015),

quien expresa que,

Se puede tomar decisiones en un marco de seguridad, inseguridad
0 riesgo, el tomar decisiones buenas, es lo que todo gerente desea
lograr, sabe que la calidad de decisiones administrativas va a influir
potencialmente en el éxito o fracaso de la organizacion, todas
personas toman decisiones permanentemente y varias de estas

decisiones son de una importancia sustancial en la vida.

2.2.2.2. Dimension Marketing

Moya & Sanchez (2018, p. 54), citando a Kotler & Armstrong (2013),
exponen que, “es la orientacién de una empresa que sabe que su éxito es
sostenible, al organizarse para la satisfaccion de las necesidades presentes
y futuras de los usuarios de manera mas enérgica que la de sus

competidores”.

Capacitacion Empresarial
Estudios adquiridos con el fin de obtener conocimientos para el manejo y

conduccion de alguna empresa. (Moya & Sanchez, 2018).
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Organizarse para Satisfacer Necesidades

Disefios los programas estos son factores importantes que llevan a las
diferencias del marketing de bienes y de servicios. (Moya & Sénchez,
2018).

Tener en Cuenta a los Competidores
Son las caracteristicas de la empresa al verificar las necesidades de los
usuarios y sacan productos al mercado que se distinguen significativo y

superior al de la competencia. (Moya & Sanchez, 2018).

2.2.2.3. Dimensién Publicidad
Moya & Sanchez (2018, p. 54), citando a Giiinn & Otros (2012), opinan que,
“es el esfuerzo pago, que se trasmite a través de los medios masivos con

el fin de inducir”.

Publicidad Digital

Plataformas digitales, que permiten la interaccion de los usuarios y las
empresas, a través de la publicacién virtual y su ofrecimiento de productos.
(Moya & Sanchez, 2018).

Transmision de Medios Masivos
Servicio que se por diferentes medios de publicacion para promocionar un

producto o marca. (Moya & Sanchez, 2018).

Aprovechar la Difusién Interna del Mercado para Promover los
Productos Clasificados

Es la manera de inducir a que el producto sea comprado. (Moya & Sanchez,
2018).

2.2.2.4. Dimension Consumidor
Moya & Sanchez (2018, p. 57), citando lo sefialado por INDECOPI (2015),
expresan que, “son los sujetos naturales o juridicos que disfruten siendo

finales destinatarios de los productos o de los servicios para beneficio
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propio, que actian en un area extrafia a su actividad empresarial o

profesional”.

Considerar a Todos los Clientes por Igual

Es el servicio, de interpretar como y cual es la necesidad de los clientes,
considerando que todos los usuarios se les debe brindar la misma atencion,
un buen vendedor no individualiza al comprador rotulandolo, sino tratando

de conseguir un cliente para siempre. (Moya & Sanchez, 2018).

Contar con Productos Clasificados
Es la que esta orientada a los procesos que utilizan para poder tener los
productos ordenados, teniendo presente las caracteristicas, fisicas, tallas,

colores, entre otras. (Moya & Sanchez, 2018).

Brindar un Servicio y Producto de Calidad

Es brindar un producto con caracteristicas y valor, respecto a otros
productos restantes de diferente calidad o inferior. (Moya & Séanchez,
2018).

2.3. Definicién de Términos Basicos

Atencidn: Es el complicado comportamiento de un sujeto que abarca la
atencion de actividades identificando toda informacion del entorno y
decepcionar una idea de los sujetos lo que sirve para construir de manera
eficaz y tener una adecuada comprensién, donde se pone interés en lo que
se escucha para orientarse manteniendo atencion y mirada atentamente y
comprender lo que pretenden decir, esto también requiere esfuerzo fisico,

ya que maneja los estimulos. (Batlle, 2018).

Calidad de Servicio: Es la atencion prestada formada por personas para
los usuarios y consumidores que requieran del servicio, es interpretar como
y cual es la necesidad de los clientes y el cdmo lo percibe, percibido esto
se debe trabajar en lo que se quiere brindar, organizar y distribuir
racionalmente y quede para la satisfaccion general del consumidor interno

como externo, esto implica que el colaborador entra en un rol muy
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importante de amabilidad con sus compafieros de equipo, esta es la
primera impresion que se muestra para ofrecer el producto y el servicio.
(Giese & Cote, 2019).

Producto: Es la estructura fisica de un bien, en el estan constituidos todos
los elementos para satisfacer una necesidad del consumidor. (Huaman,
2018).

Promociones: Al atender al consumidor, cae toda la atencion para
motivarlo para la compra de la mercancia; teniendo como beneficio,
mantener constante la imagen del producto, para que se incrementen las

ventas y fidelizar a los compradores. (Peru Retail, 2020).

Proceso de Ventas: Las empresas deben tener en cuenta en el proceso,
el comportamiento de los clientes para acertar con los patrones; una clave,
es ser capaz de comprender a los clientes y el beneficio, es aprovechar la
cantidad y variedad de datos para descubrir los patrones de

comportamiento (Jyoti, 2017).

Empresas con Productos Estacionales: Son aquellas empresas en las
gue sus productos tienen mayor demanda en una época determinada del
afio, eso no quiere decir que el resto del afio no se realice alguna otra
actividad, sino que es una oportunidad para mejorar los productos y los
servicios, con el objetivo de anticiparse a las necesidades de los usuarios.
(Interempresas Media, 2020).

Fuerza de Venta: Es la oferta de los productos en forma interpersonal,
dandose por medio de la comunicacion directa, de los productores y
compradores, las funciones principales son: basarse en comunicar, hacer
enterar y notificar el producto que la empresa ofrece. (De Los Santos,
2019).

Incremento de Ventas: Se proponen dos formas de mediciones y asi

evaluar el desempefio de la fuerza de ventas, que vienen a ser medicion
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objetiva y medicidn subjetiva. En los indicadores objetivos, encontramos los
de salida, vienen a ser niumeros de pedidos, de entrada, los numeros de
visitas, las razones que son los gastos, cuentas y servicios. (Acosta; Salas;
Jiménez & Guerra, 2018).

Calidad: Propiedades esenciales a alguna cosa que admite caracterizarla
y valorarla, respecto a las otras restantes de su misma especie. (De Los
Santos, 2019).

Plaza o Distribucién: Esta orientada a procesos que usan para hacer
llegar los productos, se tienen presentes las caracteristicas de tiempo,
fisicas, entre otras. (Ascurra & Mas, 2019).

Precio: Proceso de establecer un valor a la mercaderia para el intercambio

futuro en el mercado. (De Los Santos, 2019).

Horarios de Atencidn Flexibles: Los horarios de atencion se usan como
estrategia para perfeccionar el rendimiento y disminucién de rotacién de los
empleados, ya que su objetivo, es dar a conocer considerar lo
indispensable de la flexibilidad, referente al horario para crear elementos
gue restablezcan la productividad en el trabajo y ampliar la satisfaccion de

los clientes internos y disminuir la rotacion de los empleados. (Mora, 2017).

Estrategias: Consisten en conocer a los clientes, mantener el contacto con
estos, adaptarse a sus necesidades, ganarse su confianza y mantener la

relacion constante con la empresa. (Tomas, 2019).

Fidelizacion de Clientes: Importante proceso para evitar que los clientes
disminuyan, la fidelizacion es lograr la lealtad de los clientes con las
empresas, a través de estrategias de marketing, con el fin de conseguir que
el cliente siga consumiendo los productos de la empresa. (Inboundcycle,
2017).
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Micro y Pequefia Empresa (MYPE): Viene a ser la unidad econémica cuyo
objeto es desarrollar las actividades de extraccion, produccion,
transformacion y comercializacion de bienes de servicios; inscritas en el
REMYPE, que es un registro. (SUNAT, s/f/b.).

Redes Sociales: Son plataformas digitales estas van a permitir la
interaccion de las personas y las empresas. (Garamende & Martinez,
2021).

Plan de Marketing: Es un documento escrito, actia como guia de las

actividades del gerente general de la empresa. (Duran, 2020).

Marketing Digital: Es la utilizacion de canales digitales o sociales y asi
promover la marca, llegando a los consumidores, esta se puede realizar en
internet, dispositivos méviles, medios sociales, motores de busqueda, entre
otros. (AMA, s/f.).

Disruptivo: Es una radical innovacién que turba el mercado y haciendo que

el iniciador de innovacion sea el referente a seguir. (Gonzales, 2020).

Confiabilidad: Para tener confiabilidad hay que satisfacer los
requerimientos de calidad del producto y servicio, es generalmente utilizado
para expresar el grado de confianza, sobre todo la seguridad del ambiente
en un determinado tiempo, al transcurrir el tiempo se ha distorsionado su
origen y sistema por diversos recursos, siendo hoy es mas especifica y
garantizada de acuerdo a la persona y asi lograr la deseada eficacia.
(Suerio, 2019).

Transformacion Digital: Proceso ligado estrechamente con la
implementacion de la tecnologia innovadora afectando la cultura
organizacional de la organizacién. Dicho proceso tiene el objetivo de ir
impulsando los cambios disruptivos e ir generando la innovacion en nuevos
productos, servicios y modelos del negocio de una organizacion. (Vega,
2018).
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Granularidad: Representa el nivel de la informacién almacenada en la
base de datos. Mientras mas sea el nivel de detalle, mejor se analizaran los
datos. (Garcia & Bernabeu, 2017).

Valoracion de un Proyecto: Para la valoraciéon de un proyecto, se debe
tener en cuenta el flujo que genera la caja, vale decir, el neto de la caja que
arrojan las entradas y salidas, generada por el proyecto en un periodo

determinado de tiempo. (Benedicto, s/f.).

Compromiso: Cumplir con lo expresado, es un acto grande de una
persona, ya que se cumple con lo prometido, es un gran triunfo de
honradez, la esencia de toda persona de reconocer a fondo al cliente en
relacion a sus necesidades y el cumplir de los compromisos expresados.
(Gonzales & Huanca, 2020).

Escalabilidad: Es la capacidad de las bases de datos para mejorar la
disponibilidad y comportamiento cuando asi el negocio demanda mayores

recursos. (Nexus Integra, 2020).

Marketing Virtual: Conocido también como ciber-marketing, es el que se
aplica por internet, dirigido a todas personas del mundo, que cuenten con

un ordenador o conexion en red. (Duran, 2020).

Empatia: Comportamiento de colocarse en el lugar de la otra persona para
comprender sus comportamientos y actitudes, esto lleva a que cada sujeto
tenga una habilidad indispensable para poder desarrollar bien su vida.
(Balart, 2018).

Marketing Directo: Consiste en conexiones directas con los consumidores

seleccionados cuidadosamente, para tener inmediata respuesta y cultivar

duraderas relaciones con los clientes. (Condori & Huarca, 2017).
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Analisis de Mercado: Se sabe que el mercado estd compuesto por el
consumidor, componente importante y los competidores es necesario,
construir un estudio de posibles clientes y pensar en cuales son sus
necesidades, poniendo especial atencién en la capacidad del mercado,

evolucion, tendencias observadas y competencia. (Durand, 2020).

Conocimiento de Necesidades del Cliente: Son condiciones necesarias
para poder relacionarse y competir con actuales mercados y asi posicionar
a los compradores, con las caracteristicas propias de los servicios que
buscan, conteniendo un disefio de comunicacién para logar hacer entender

a los clientes lo que se pretende transmitir. (Gonzales & Huanca, 2020).
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MARCO METODOLOGICO

3.1. Hipotesis de la Investigacion

3.1.1. Hipotesis General

Las ventas influyen significativamente en la Toma de Decisiones en el

Mercado Central Fevacel, Lima - 2022.

3.1.2. Hipotesis Especificas
La dimension humana a la venta influye significativamente en la Toma de
Decisiones en el Mercado Central Fevacel, Lima - 2022. revisar con el

problema especifico si se cambia.

La dimensién Gestion influye significativamente en la Toma de Decisiones

en el Mercado Central Fevacel, Lima - 2022.

La dimension rentabilidad influye significativamente en la Toma de
Decisiones en el Mercado Central Fevacel, Lima - 2022.

3.2. Variables del Estudio

3.2.1. Definicién Conceptual

Ventas

La venta de productos o servicios, constituye la base de las operaciones de
las empresas. A través de estas ventas, las compafiias obtienen ingresos.
(Rojas, 2017, p. 20)

Toma de Decisiones
La venta de productos o servicios, constituye la base de las operaciones de
las empresas. A través de estas ventas, las compafiias obtienen ingresos.

(Rojas, 2017, p. 20)

3.2.2. Definicion Operacional
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Tabla 1

Definiciéon Operacional

Variable Definicion . . .
X Dimensiones Indicadores
Operacional
Variable Lograr realizar las Vender productos
Independiente ventas y los Dimension | Investigacion de mercados
servicios, estas son | humanaalas | Se  preocupa  por  los
Ventas actividades que se ventas consumidores
realizan diariamente Satisface beneficios continuos
con los Mejorar la Infraestructura del
comerciantes y sus lugar de trabajo donde se
comprador_es de comercializan los productos
manera exitosa, Dimensién | para el negocio
cuando ambas de Gestion | Solucionar situaciones de
resultas beneficioso. productos por vencer
Contar con productos de
calidad
. . Utilidad para el comerciante
Dimension -
. Promociones con descuentos
Rentabilidad — -
Inversion financiera
Variable Tomar decisiones Capacitacion empresarial
Dependiente en laventay . L Organizarse para satisfacer
Dimension .
compra de Marketing necesidades
Toma de | productos, estos Tener en cuenta a los
Decisiones tienen que competidores
realizarse de la Publicidad digital
mejor manera para Transmision  de  medios
poder atender alos | Dimensién | masivos
clientes con precios | Publicidad | Aprovechar la difusion interna
y costos al alcance del mercado para promover
de los compradores. los productos clasificados.
Considerar a todos los clientes
por igual
Dimension | Contar con productos
Consumidor | clasificados
Brindar un servicio y producto
de calidad

3.3. Tipo y Nivel de la Investigacion

El tipo de investigacion corresponde a uno aplicado segun Naupas,
Valdivia, Palacios y Romero (2018, p. 136) indica que “este tipo busca
conocer a los fendmenos que investiga con sus caracteristicas en tiempo

actual”
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El nivel de investigacion corresponde a un descriptivo y correlacional, al
respecto Naupas et. al (2018, p. 328) indicaron que: “el nivel lo que

pretende es conocer la relacion o correlacion que existe en sus variables”

3.4. Disefio de la Investigacion

En cuanto al disefio de la investigacion corresponde a uno No experimental
pues se realizara en un mismo momento, segun Herndndez y Mendoza
(2018, p. 222) menciona que: el disefio no experimental aplica el
instrumento en un mismo momento sin hacer cambios ni manipular los

variables” El enfoque de esta investigacion es cuantitativa.

3.5. Poblacion y Muestra de Estudio

3.5.1. Poblacion

La poblacion es el total de comerciantes que laboran en el mercado, al
respecto Baeza (2018, p 82) indica que “es el total de participantes que se
analiza para el estudio que se aplicara” que para este estudio corresponde

a un aproximado de 30 colaboradores

3.5.2. Muestra
La muestra segun lo explica Baeza (2018, 84) dicen que: “Es un grupo
pequefio para poder realizar la aplicacion del instrumento, la muestra fue
no probabilistica por conveniencia del autor,” en este caso la muestra
corresponde a la misma cantidad que la poblacion 30 colaboradores, para
ello se considero

Criterio de inclusién: Todos los trabajadores de la empresa que se

encuentran en las mismas condiciones.

Criterio de exclusion: Que no pertenezcan a la empresa

3.6. Técnicas e Instrumentos de Recoleccion de Datos
3.6.1. Técnicas de Recoleccién de Datos
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La técnica de recoleccién de datos correspondera a una encuesta para
poder captar informacion importante para la parte final del trabajo de

investigacion.

3.6.2. Instrumentos de Recoleccion de Datos

El instrumento que se utilizara sera el cuestionario, el mismo que sera un
aproximado de 10 items para cada variable, asi como que ambos
instrumentos seran en la escala de Likert para obtener mejores resultados.
Para la validacion de instrumento se utilizara juicio de expertos y para la
confiabilidad mediante el programa estadistico SPSS mediante Alfa de
Cronbach para obtener un resultado aceptable para su aplicacién total.
3.6.3. Validacién mediante juicio de expertos

Para la validacion de instrumento se utilizara juicio de expertos que se

detalla a continuacion:

Tabla 2
Juicio de expertos

Experto Opinion

Dra. Teresa Giovanna Chirinos|Opinion de aplicabilidad: Aplicable

Gastelu.

Dr. Victor Hugo Durand Herrera. | Opinion de aplicabilidad: Aplicable
DNI: 15580451.

3.6.4. Validacion mediante Alfa de Cronbach
Para la confiabilidad mediante el programa estadistico SPSS con el método
Alfa de Cronbach para obtener un resultado aceptable para su aplicacién

total.

Tabla 3
Estadisticas de fiabilidad de la variable Ventas
Alfa de N de
Cronbach elementos
,800 10
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Tabla 4
Estadisticas de fiabilidad de la variable Toma de
Alfa de N de
Cronbach elementos
,830 9

3.7. Métodos de Anélisis de Datos

El método de analisis de datos que se utilizara para procesar la informacion
sera mediante el programa estadistico SPSS, la que vera dos puntos
importantes: La descripcion en donde se obtendra la parte de tablas y
gréficos y la parte inferencial la validacion de la hipétesis mediante el R de

Pearson. Estos datos son importantes para la parte final de la tesis.

3.8. Aspectos Eticos

Los aspectos éticos se considerara algunos puntos que se detallan a
continuacion:

e Este trabajo se ha realizado mediante los requisitos que brindan la

universidad para los trabajos académicos.

e Las encuestas han sido realizadas respetando el anonimato de sus

participantes, por lo que no se agrega datos personales al cuestionario.

e Todos los autores que se han utilizado han sido debidamente

referenciados respetando el derecho de autor.
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IV. RESULTADOS

4.1. Resultados

Tabla 5
Ventas

Frecuencia Porcentaje

Porcentaje  Porcentaje

Valido Totalmente de
acuerdo
De acuerdo
A veces
En desacuerdo
Totalmente en
desacuerdo
Total

Figura 1 Ventas

Fuente: Elaboracion del autor

Interpretacion:

valido acumulado
53,3 53,3
23,3 76,7
10,0 86,7
6,7 93,3
6,7 100,0
100,0
B Totaimente e acuerdo
H e acuerdo
Oa veces

M En desacuerdo
O Totalmente en desacuerdo

Se puede observar que en la Variable Ventas se obtuvo el consolidado general

en la que se tiene el siguiente resultado: Totalmente de acuerdo 53.33%, De

acuerdo 23.33%, A veces 10%, En desacuerdo 6.67 % y Totalmente en

desacuerdo 6.67%.



Tabla 6
Dimensién Humana A Las Ventas

Frecuencia Porcentaje

Porcentaje  Porcentaje

Valido Totalmente de
acuerdo
De acuerdo
A veces
En desacuerdo
Totalmente en
desacuerdo
Total

valido acumulado
53,3 53,3
26,7 80,0
10,0 90,0
6,7 96,7
3,3 100,0
100,0

Figura 2 Dimension Humana A Las Ventas

Fuente: Elaboracion del autor

Interpretacion:

B Totaimente de acuerdo

[ De acuerdo

O & veces

M En desacuerdo

[ Tetalmente en desacuerdo

Se puede observar que en la Dimension Humana A Las Ventas se obtuvo el

consolidado general en la que se tiene el siguiente resultado: Totalmente de
acuerdo 53.33%, De acuerdo 26.67%, A veces 10%, En desacuerdo 6.67% y

Totalmente en desacuerdo 3.33%.
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Tabla7
¢ Cree usted que vender productos seleccionados satisface al cliente?

Porcentaje  Porcentaje

Frecuencia Porcentaje valido acumulado
Valido Totalmente de 18 60.0 60.0 60.0
acuerdo
De acuerdo 4 13,3 13,3 73,3
A veces 4 13,3 13,3 86,7
En desacuerdo 3 10,0 10,0 96,7
Totalmente en 1 33 33 100.0
desacuerdo
Total 30 100,0 100,0
60—
S0
40
2
[
£
S -
o
20
107
0 3,33%'
Tutalmérrte de De acluerdn A vel,ces En desalcuerdo Tatalmérrte en
acuerdo desacuerdo

Figura 3 ¢Cree usted que vender productos seleccionados satisface al cliente?

Fuente: Elaboracion del autor

Interpretacion:

Se puede visualizar en el grafico la evaluacion que se realizd del cuestionario
aplicado a la poblacién considerando la pregunta ¢Cree usted que vender
productos seleccionados satisface al cliente? Obteniendo el siguiente resultado:
Totalmente de acuerdo 60%, De acuerdo 13.33%, A veces 13.33%, En

desacuerdo 10% y Totalmente en desacuerdo 3.33%.
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Tabla 8
¢ Cree usted que se debe realizar una investigacion de mercado para conocer sus preferencias?

Porcentaje  Porcentaje

Frecuencia Porcentaje valido acumulado
Valido Totalmente de 12 40,0 40.0 40,0
acuerdo
De acuerdo 11 36,7 36,7 76,7
A veces 4 13,3 13,3 90,0
En desacuerdo 3 10,0 10,0 100,0
Total 30 100,0 100,0
40
304
2
B
o
E 204 _D,DD%
g
10
-13,33%
0 T T T T
Totalmente de acuerdo De acuerdo A veces En desacuerdo

Figura 4 ¢ Cree usted que se debe realizar una investigacion de mercado para conocer sus preferencias?

Fuente: Elaboracion del autor

Interpretacion:

Se puede visualizar en el grafico la evaluacion que se realizé del cuestionario
aplicado a la poblacion considerando la pregunta ¢Cree usted que se debe
realizar una investigacion de mercado para conocer sus preferencias?
Obteniendo el siguiente resultado: Totalmente de acuerdo 40%, De acuerdo
36.67%, A veces 13.33% y En desacuerdo 10%.
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Tabla 9

¢ Cree usted que el negociante se debe de preocupar satisfacer las necesidades de sus consumidores?

Porcentaje  Porcentaje

Frecuencia Porcentaje valido acumulado
Valido Totalmente de 19 633 63.3 633
acuerdo
De acuerdo 6 20,0 20,0 83,3
A veces 2 6,7 6,7 90,0
En desacuerdo 1 3,3 3,3 93,3
Totalmente en 5 6.7 6.7 100.0
desacuerdo
Total 30 100,0 100,0
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Figura 5 ¢Cree usted que el negociante se debe de preocupar satisfacer las necesidades de sus consumidores?

Fuente: Elaboracion del autor

Interpretacion:

Se puede visualizar en el grafico la evaluacion que se realizé del cuestionario

aplicado a la poblacion considerando la pregunta ¢, Cree usted que el negociante

se debe de preocupar satisfacer las necesidades de sus consumidores?

Obteniendo el siguiente resultado: Totalmente de acuerdo 63.33%, De acuerdo

20%, A veces 6.67%, En desacuerdo 3.33% y Totalmente en desacuerdo 6.67%.
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Tabla 10

¢ Cree usted que los comerciantes deben procurar satisfacer beneficios continuos?

Porcentaje Porcentaje
Frecuencia Porcentaje valido acumulado
Valid Totalmente de 14 46.7 46.7 46.7
o] acuerdo
De acuerdo 9 30,0 30,0 76,7
A veces 5 16,7 16,7 93,3
En desacuerdo 2 6,7 6,7 100,0
Total 30 100,0 100,0
S50
404
@
2 a0
t
S
5
20
’ Totalmente ::Ie acuerdo De acluerdo A véces En desalcuerdo

Figura 6 ¢Cree usted que los comerciantes deben procurar satisfacer beneficios continuos?

Fuente: Elaboracion del autor

Interpretacion:

Se puede visualizar en el grafico la evaluacion que se realizé del cuestionario

aplicado a la poblacién considerando la pregunta ¢Cree usted que los

comerciantes deben procurar satisfacer beneficios continuos? Obteniendo el

siguiente resultado: Totalmente de acuerdo 46.67%, De acuerdo 30%, A veces
16.67% y En desacuerdo 6.67%.
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Tabla 11

Dimensién Gestion

Porcentaje  Porcentaje
Frecuencia Porcentaje valido acumulado
Valido Totalmente de 18 60.0 60.0 60.0
acuerdo
De acuerdo 7 23,3 23,3 83,3
A veces 2 6,7 6,7 90,0
En desacuerdo 1 3,3 3,3 93,3
Totalmente en 5 6.7 6.7 100,0
desacuerdo
Total 30 100,0 100,0

Figura 7 Dimension Gestion

Fuente: Elaboracion del autor

Interpretacion:

M Totalmente de acuerdo

H De acuerdo

O & veces

M En desacuerdo

[ Tetalmente en desacuerdo

Se puede observar que en la Dimensién Gestion se obtuvo el consolidado

general en la que se tiene el siguiente resultado: Totalmente de acuerdo 60%,

De acuerdo 23.33%, A veces 6.67%, En desacuerdo 3.33% y Totalmente en

desacuerdo 6.37%.
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Tabla 12
¢ Cree usted que se debe Mejorar la infraestructura del lugar de trabajo donde se comercializan los productos para
el negocio?

Porcentaje  Porcentaje

Frecuencia Porcentaje valido acumulado
Valido Totalmente de 16 53.3 533 533
acuerdo
De acuerdo 10 33,3 33,3 86,7
A veces 3 10,0 10,0 96,7
En desacuerdo 1 3,3 3,3 100,0
Total 30 100,0 100,0
60—
50
40—
2
[
t
L+ 1]
g 307
5
20
10
0 3,33% |
Taotalmente :de acuerdo De acluerdo A vv?l,ces En des;cuerdn

Figura 8 ¢Cree usted que se debe Mejorar la infraestructura del lugar de trabajo donde se comercializan los
productos para el negocio?

Fuente: Elaboracion del autor

Interpretacion:

Se puede visualizar en el grafico la evaluacion que se realizé del cuestionario
aplicado a la poblacion considerando la pregunta ¢Cree usted que se debe
Mejorar la infraestructura del lugar de trabajo donde se comercializan los
productos para el negocio? Obteniendo el siguiente resultado: Totalmente de
acuerdo 53.33%, De acuerdo 33.33%, A veces 10% y En desacuerdo 3.33%.
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Tabla 13
¢ Cree que los comerciantes deberian dar solucién a los productos por vencerse a una antigiedad no menor de 15
dias?

Porcentaj Porcentaje Porcentaje

Frecuencia e valido acumulado
Valid Totalmente de
o acuerdo 16 53,3 53,3 53,3
De acuerdo 10 33,3 33,3 86,7
A veces 1 3,3 3,3 90,0
En desacuerdo 2 6,7 6,7 96,7
Totalmente en
desacuerdo 1 3.3 3.3 100,0
Total 30 100,0 100,0
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Figura 9 ¢Cree que los comerciantes deberian dar solucion a los productos por vencerse a una antigiiedad no
menor de 15 dias?

Fuente: Elaboracion del autor

Interpretacion:

Se puede visualizar en el grafico la evaluacion que se realizé del cuestionario
aplicado a la poblacion considerando la pregunta ¢Cree usted que se debe
Mejorar la infraestructura del lugar de trabajo donde se comercializan los
productos para el negocio? Obteniendo el siguiente resultado: Totalmente de
acuerdo 53.33%, De acuerdo 33.33%, A veces 3.33%, En desacuerdo 6.67% y
Totalmente en desacuerdo 3.33%.
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Tabla 14
¢ Cree usted que para el incremento a la venta los comerciantes deben contar con productos de primera calidad?

Porcentaje Porcentaje

Frecuencia Porcentaje valido acumulado
Valido Totalmente de
acuerdo 21 70,0 70,0 70,0
De acuerdo 2 6,7 6,7 76,7
A veces 3 10,0 10,0 86,7
Totalmente en
desacuerdo 4 13,3 13,3 100,0
Total 30 100,0 100,0
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Figura 10 ¢Cree usted que para el incremento a la venta los comerciantes deben contar con productos de primera
calidad?

Fuente: Elaboracion del autor

Interpretacion:

Se puede visualizar en el grafico la evaluacion que se realizé del cuestionario
aplicado a la poblacién considerando la pregunta ¢Cree usted que para el
incremento a la venta los comerciantes deben contar con productos de primera
calidad? Obteniendo el siguiente resultado: Totalmente de acuerdo 70%, De

acuerdo 6.67%, A veces 10% y Totalmente en desacuerdo 13.33%.
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Tabla 15
Dimensién Rentabilidad

Porcentaje  Porcentaje
Frecuencia Porcentaje valido acumulado
Véalido Totalmente de 13 433 433 43.3
acuerdo
De acuerdo 8 26,7 26,7 70,0
A veces 3 10,0 10,0 80,0
En desacuerdo 3 10,0 10,0 90,0
Totalmente en 3 10,0 10,0 100.0
desacuerdo
Total 30 100,0 100,0

Figura 11 Dimension Rentabilidad

Fuente: Elaboracion del autor

Interpretacion:

B Totalmente de acuerdo

B De acuerdao

M En desacuerdo
[ Totalmente en desacuerdo

Se puede observar que en la Dimensién Rentabilidad se obtuvo el consolidado

general en la que se tiene el siguiente resultado: Totalmente de acuerdo 43.33%,

De acuerdo 26.67%, A veces 10%, En desacuerdo 10% y Totalmente en

desacuerdo 10%.
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Tabla 16
¢ Cree usted que la utilidad del comerciante va en funcion a la mercaderia comercializada?

Porcentaje  Porcentaje

Frecuencia Porcentaje valido acumulado
Valido Totalmente de 13 43,3 43,3 43.3
acuerdo
De acuerdo 8 26,7 26,7 70,0
A veces 3 10,0 10,0 80,0
En desacuerdo 2 6,7 6,7 86,7
Totalmente en 4 13.3 13.3 100.0
desacuerdo
Total 30 100,0 100,0
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Figura 12 ¢;Cree usted que la utilidad del comerciante va en funcion a la mercaderia comercializada?

Fuente: Elaboracion del autor

Interpretacion:

Se puede visualizar en el grafico la evaluacion que se realizé del cuestionario
aplicado a la poblacién considerando la pregunta ¢ Cree usted que la utilidad del
comerciante va en funcion a la mercaderia comercializada? Obteniendo el
siguiente resultado: Totalmente de acuerdo 43.33%, De acuerdo 26.67%, A
veces 10%, En desacuerdo 6.67% y Totalmente en desacuerdo 13.33%.
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Tabla 17
¢ Cree usted que para mejorar la rentabilidad se puede preparar promociones con descuentos para sus clientes?

Porcentaje  Porcentaje

Frecuencia Porcentaje valido acumulado
Valido Totalmente de 14 46,7 46.7 46,7
acuerdo
De acuerdo 8 26,7 26,7 73,3
A veces 1 3,3 3,3 76,7
En desacuerdo 4 13,3 13,3 90,0
Totalmente en 3 10,0 10,0 100.0
desacuerdo
Total 30 100,0 100,0
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Figura 13 (Cree usted que para mejorar la rentabilidad se puede preparar promociones con descuentos para sus
clientes?

Fuente: Elaboracion del autor

Interpretacion:

Se puede visualizar en el grafico la evaluacion que se realizé del cuestionario
aplicado a la poblacion considerando la pregunta ¢ Cree usted que para mejorar
la rentabilidad se puede preparar promociones con descuentos para sus
clientes? Obteniendo el siguiente resultado: Totalmente de acuerdo 46.67%, De
acuerdo 26.67%, A veces 3.33%, En desacuerdo 13.33% y Totalmente en
desacuerdo 10%.
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Tabla 18
¢ Cree usted que es importante que los comerciantes realicen Inversion financiera planificada?

Porcentaje  Porcentaje

Frecuencia Porcentaje valido acumulado
Valido Totalmente de 13 43,3 43.3 43,3
acuerdo
De acuerdo 7 23,3 23,3 66,7
A veces 5 16,7 16,7 83,3
En desacuerdo 2 6,7 6,7 90,0
Totalmente en 3 10,0 10,0 100.0
desacuerdo
Total 30 100,0 100,0
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Figura 14 ;Cree usted que es importante que los comerciantes realicen Inversion financiera planificada?

Fuente: Elaboracion del autor

Interpretacion:

Se puede visualizar en el grafico la evaluacion que se realizé del cuestionario
aplicado a la poblacion considerando la pregunta ¢, Cree usted que es importante
que los comerciantes realicen Inversion financiera planificada? Obteniendo el
siguiente resultado: Totalmente de acuerdo 43.33%, De acuerdo 23.33%, A

veces 16.67%, En desacuerdo 6.67% y Totalmente en desacuerdo 10%.
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Tabla 19
Toma de Decisiones

Porcentaj Porcentaje Porcentaje
Frecuencia e valido acumulado
Valid Total
alid otalmente de 15 50.0 50,0 50,0
o] acuerdo
De acuerdo 6 20,0 20,0 70,0
A veces 6 20,0 20,0 90,0
En desacuerdo 2 6,7 6,7 96,7
Totalmente en
1 3,3 3,3 100,0
desacuerdo
Total 30 100,0 100,0

Figura 15 Toma de Decisiones

Fuente: Elaboracion del autor

Interpretacion:

M Totamente de acusrdo

B De acuerdo

O veces

W En desacuerdo

[ Tetalmente en desacuerdo

Se puede observar que en la Variable Toma de Decisiones se obtuvo el

consolidado general en la que se tiene el siguiente resultado: Totalmente de
acuerdo 50%, De acuerdo 20%, A veces 20%, En desacuerdo 6.67 % y

Totalmente en desacuerdo 3.33%.
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Tabla 20

Dimension Marketing

Porcentaje  Porcentaje
Frecuencia Porcentaje valido acumulado
Valido Totalmente de 16 53,3 53,3 53,3
acuerdo
De acuerdo 7 23,3 23,3 76,7
A veces 5 16,7 16,7 93,3
En desacuerdo 1 3,3 3,3 96,7
Totalmente en 1 33 33 100,0
desacuerdo
Total 30 100,0 100,0

Figura 16 Dimension Marketing

M Totalmente de acuerdo

B De acuerdo

O & veces

M En desacuerdo

[ Totalmente en desacuerdo

Fuente: Elaboracion del autor

Interpretacion:

Se puede observar que en la Dimensién Marketing se obtuvo el consolidado

general en la que se tiene el siguiente resultado: Totalmente de acuerdo 53.33%,

De acuerdo 23.33%, A veces 16.67%, En desacuerdo 3.33% y Totalmente en

desacuerdo 3.33%.
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Tabla 21
¢ Cree usted que los comerciantes deben contar con capacitacion empresarial para mejorar la publicidad y las
promociones entre otros?

Porcentaje Porcentaje
Frecuencia Porcentaje vélido acumulado

Valid Totalmente de

18 60,0 60,0 60,0
o) acuerdo
De acuerdo 5 16,7 16,7 76,7
A veces 6 20,0 20,0 96,7
Totalmente en 1 33 33 100.0
desacuerdo
Total 30 100,0 100,0
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Figura 17 ;Cree usted que los comerciantes deben contar con capacitacion empresarial para mejorar la
publicidad y las promociones entre otros?

Fuente: Elaboracion del autor

Interpretacion:

Se puede visualizar en el grafico la evaluacion que se realizo del cuestionario
aplicado a la poblacién considerando la pregunta ¢, Cree usted que es importante
que los comerciantes realicen Inversion financiera planificada? Obteniendo el
siguiente resultado: Totalmente de acuerdo 60%, De acuerdo 16.67%, A veces
20% y En desacuerdo 3.33%
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Tabla 22

¢ Cree usted que organizarse para satisfacer necesidades de los clientes es muy necesario e importante?

Porcentaje  Porcentaje

Frecuencia Porcentaje valido acumulado
Valido Totalmente de 14 46,7 46,7 46,7
acuerdo
De acuerdo 6 20,0 20,0 66,7
A veces 6 20,0 20,0 86,7
En desacuerdo 2 6,7 6,7 93,3
Totalmente en 5 6.7 6.7 100.0
desacuerdo
Total 30 100,0 100,0
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Figura 18 ¢Cree usted que organizarse para satisfacer necesidades de los clientes es muy necesario e importante?

Fuente: Elaboracion del autor

Interpretacion:

Se puede visualizar en el grafico la evaluacion que se realizo del cuestionario

aplicado a la poblacién considerando la pregunta ¢, Cree usted que organizarse

para satisfacer necesidades de los clientes es muy necesario e importante?

Obteniendo el siguiente resultado: Totalmente de acuerdo 46.67%, De acuerdo

20%, A veces 20%, En desacuerdo 6.67% y Totalmente en desacuerdo 6.67%.
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Tabla 23

¢ Cree usted que es necesario tener en cuenta a los competidores para saber la realidad del mercado?

Porcentaje  Porcentaje

Frecuencia Porcentaje valido acumulado
Valido Totalmente de 15 50.0 50.0 50.0
acuerdo
De acuerdo 10 33,3 33,3 83,3
A veces 3 10,0 10,0 93,3
En desacuerdo 1 3,3 3,3 96,7
Totalmente en 1 33 33 100.0
desacuerdo
Total 30 100,0 100,0
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Figura 19 ;Cree usted que es necesario tener en cuenta a los competidores para saber la realidad del mercado?

Fuente: Elaboracion del autor

Interpretacion:

Se puede visualizar en el grafico la evaluacion que se realizé del cuestionario

aplicado a la poblacion considerando la pregunta ¢ Cree usted que es necesario

tener en cuenta a los competidores para saber la realidad del mercado?

Obteniendo el siguiente resultado: Totalmente de acuerdo 50%, De acuerdo

33.33%, A veces 10%, En desacuerdo 3.33% y Totalmente en desacuerdo

3.33%.
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Tabla 24
Dimensién Publicidad

Porcentaje  Porcentaje
Frecuencia Porcentaje valido acumulado
Valido Totalmente de 12 400 400 400
acuerdo
De acuerdo 5 16,7 16,7 56,7
A veces 9 30,0 30,0 86,7
En desacuerdo 3 10,0 10,0 96,7
Totalmente en 1 3.3 3.3 1000
desacuerdo
Total 30 100,0 100,0
B Totalmerte de acuerdo
B De acuerdo

Figura 20 Dimension Publicidad

Fuente: Elaboracion del autor

Interpretacion:

O & veces
M En desacusrdo
O Totalmerte en desacuerdo

Se puede observar que en la Dimension Publicidad se obtuvo el consolidado

general en la que se tiene el siguiente resultado: Totalmente de acuerdo 40%,

De acuerdo 16.67%, A veces 30%, En desacuerdo 10% y Totalmente en

desacuerdo 3.33%.
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Tabla 25
¢ Cree usted que para mejorar su venta debe contar con publicidad digital?

Porcentaje Porcentaje

Frecuencia Porcentaje valido acumulado
Valido Totalmente de 14 46.7 46.7 46.7
acuerdo ' ' '
De acuerdo 4 13,3 13,3 60,0
A veces 10 33,3 33,3 93,3
En desacuerdo 1 3,3 3,3 96,7
Totalmente en
desacuerdo 1 3,3 3,3 100,0
Total 30 100,0 100,0
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Figura 21 ;Cree usted que para mejorar su venta debe contar con publicidad digital?

Fuente: Elaboracion del autor

Interpretacion:

Se puede visualizar en el grafico la evaluacion que se realizé del cuestionario
aplicado a la poblacion considerando la pregunta ¢ Cree usted que para mejorar
su venta debe contar con publicidad digital? Obteniendo el siguiente resultado:
Totalmente de acuerdo 46.67%, De acuerdo 13.33%, A veces 33.33%, En

desacuerdo 3.33% y Totalmente en desacuerdo 3.33%.

67



Tabla 26
¢ Cree usted que el producto que usted tiene debe de contar con publicidad en la transmisién de medios masivos
que lo respalde?

Porcentaje Porcentaje

Frecuencia Porcentaje valido acumulado
Valido Totalmente de 10 33.3 33.3 33.3
acuerdo
De acuerdo 6 20,0 20,0 53,3
A veces 9 30,0 30,0 83,3
En desacuerdo 5 16,7 16,7 100,0
Total 30 100,0 100,0
40
30
2
[
t
[ 1]
e 207
o
-33,33%
10— -ZD,DD%
0 T T T T
Totalmerte de acuerdo De acuerdo A veces En desacuerdo

Figura 22 ;Cree usted que el producto que usted tiene debe de contar con publicidad en la transmision de medios
masivos que lo respalde?

Fuente: Elaboracion del autor

Interpretacion:

Se puede visualizar en el grafico la evaluacion que se realizo del cuestionario
aplicado a la poblacion considerando la pregunta ¢ Cree usted que el producto
que usted tiene debe de contar con publicidad en la transmision de medios
masivos que lo respalde? Obteniendo el siguiente resultado: Totalmente de
acuerdo 33.33%, De acuerdo 20%, A veces 30% y En desacuerdo 16.67%.
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Tabla 27
¢ Cree usted que es necesario aprovechar la difusion interna del mercado para promover los productos
clasificados?

Porcentaje  Porcentaje

Frecuencia Porcentaje valido acumulado
Valido Totalmente de 11 36.7 36.7 36.7
acuerdo
De acuerdo 6 20,0 20,0 56,7
A veces 9 30,0 30,0 86,7
En desacuerdo 4 13,3 13,3 100,0
Total 30 100,0 100,0
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Figura 23 ¢;Cree usted que es necesario aprovechar la difusion interna del mercado para promover los productos
clasificados?

Fuente: Elaboracion del autor

Interpretacion:

Se puede visualizar en el grafico la evaluacion que se realizé del cuestionario
aplicado a la poblacion considerando la pregunta ¢ Cree usted que es necesario
aprovechar la difusion interna del mercado para promover los productos
clasificados? Obteniendo el siguiente resultado: Totalmente de acuerdo 36.67%,
De acuerdo 20%, A veces 30% y En desacuerdo 13.33%.
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Tabla 28
Dimensién Consumidor

Porcentaje  Porcentaje

Frecuencia Porcentaje valido acumulado

Valido Totalmente de 18 60.0 60.0 60.0

acuerdo

De acuerdo 6 20,0 20,0 80,0

A veces 3 10,0 10,0 90,0

En desacuerdo 1 3,3 3,3 93,3

Totalmente en 5 6.7 6.7 100,0

desacuerdo

Total 30 100,0 100,0

Figura 24 Dimension Consumidor

Fuente: Elaboracion del autor

Interpretacion:

M Totalmente de acuerdo

H De acuerdo

O A veces

M En desacuerdo

[ Tetalmente en desacuerdo

Se puede observar que en la Dimension Consumidor se obtuvo el consolidado

general en la que se tiene el siguiente resultado: Totalmente de acuerdo 60%,

De acuerdo 20%, A veces 10%, En desacuerdo 3.33% y Totalmente en

desacuerdo 6.67%.
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Tabla 29
¢ Cree usted que se debe de considerar a todos los clientes por igual?

Porcentaje  Porcentaje

Frecuencia Porcentaje valido acumulado
Valido Totalmente de 20 66.7 66.7 66.7
acuerdo
De acuerdo 3 10,0 10,0 76,7
A veces 3 10,0 10,0 86,7
En desacuerdo 2 6,7 6,7 93,3
Totalmente en 5 6.7 6.7 100.0
desacuerdo
Total 30 100,0 100,0
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Figura 25 ¢Cree usted que se debe de considerar a todos los clientes por igual?

Fuente: Elaboracion del autor

Interpretacion:

Se puede visualizar en el grafico la evaluacion que se realizé del cuestionario
aplicado a la poblacion considerando la pregunta ¢ Cree usted que se debe de
considerar a todos los clientes por igual? Obteniendo el siguiente resultado:
Totalmente de acuerdo 66.67%, De acuerdo 10%, A veces 10%, En desacuerdo
6.67% y Totalmente en desacuerdo 6.67%.
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Tabla 30

¢ Cree usted que en el mercado se debe contar con productos clasificados?

Porcentaje  Porcentaje
Frecuencia Porcentaje valido acumulado
Valido Totalmente de 14 46,7 46.7 46,7
acuerdo
De acuerdo 9 30,0 30,0 76,7
A veces 2 6,7 6,7 83,3
En desacuerdo 2 6,7 6,7 90,0
Totalmente en 3 10,0 10,0 100.0
desacuerdo
Total 30 100,0 100,0
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Figura 26 ¢Cree usted que en el mercado se debe contar con productos clasificados?

Fuente: Elaboracion del autor

Interpretacion:

Se puede visualizar en el grafico la evaluacion que se realizé del cuestionario

aplicado a la poblacion considerando la pregunta ¢, Cree usted que en el mercado

se debe contar con productos clasificados? Obteniendo el siguiente resultado:

Totalmente de acuerdo 46.67%,

De acuerdo 30%, A veces 6.67%,

desacuerdo 6.67% y Totalmente en desacuerdo 10%.
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Tabla 31
¢ Cree usted que el comerciante debe de brindar un servicio y el producto de calidad para que resulte en éxito?

Porcentaje  Porcentaje

Frecuencia Porcentaje valido acumulado
Valido Totalmente de
acuerdo 21 70,0 70,0 70,0
De acuerdo 5 16,7 16,7 86,7
A veces 3 10,0 10,0 96,7
Totalmente en
desacuerdo 1 3,3 3.3 100,0
Total 30 100,0 100,0
&0
2
ag 40
o
20
10,00%|
0 3,.33% I
Taotalmente Ide acuerdo De acluerdo A véces Tutalménte en

desacuerdo

Figura 27 ;Cree usted que el comerciante debe de brindar un servicio y el producto de calidad para que resulte en
éxito?

Fuente: Elaboracion del autor

Interpretacion:

Se puede visualizar en el grafico la evaluacion que se realizé del cuestionario
aplicado a la poblacion considerando la pregunta ¢Cree usted que el
comerciante debe de brindar un servicio y el producto de calidad para que resulte
en éxito?

Obteniendo el siguiente resultado: Totalmente de acuerdo 70%, De acuerdo
16.67%, A veces 10% y Totalmente en desacuerdo 3.33%.
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4.2. Correlacion de las hipoétesis

Hipotesis general

Las ventas influyen significativamente en la Toma de Decisiones en el

Mercado Central Fevacel, Lima-2022.

Planeamiento Hipotético

Ho: Las ventas NO influyen significativamente en la Toma de

Decisiones en el Mercado Central Fevacel, Lima-2022.

H1: Las ventas Sl influyen significativamente en la Toma de Decisiones

en el Mercado Central Fevacel, Lima-2022.

Tabla 32
Correlaciones de Ventas y Toma de decisiones

Toma de
Ventas decisiones

Correlacion de Pearson 1 ,943"
ventas Sig. (bilateral) ,000

N 30 30

Correlacion de Pearson 943" 1
Toma de decisiones Sig. (bilateral) ,000

N 30 30

** |a correlacion es significativa en el nivel 0,01 (2 colas).

Interpretacion:

Los resultados estadisticos arrojaron un valor alto y positivo es decir ,943

y Significancia bilateral de ,000 este tiene que ser menor a ,005, para este

caso se rechaza la hipétesis nula y se acepta la hipétesis alterna que dice:

Las ventas Sl influyen significativamente en la Toma de Decisiones en el

Mercado Central Fevacel, Lima-2022.

Hipotesis especifica 1
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La dimension humana a la venta influye significativamente en la Toma de
Decisiones en el Mercado Central Fevacel, Lima-2022. Revisar con el

problema especifico si se cambia.

Planeamiento Hipotético
Ho: La dimension humana a la venta NO influye significativamente en
la Toma de Decisiones en el Mercado Central Fevacel, Lima-2022.

Revisar con el problema especifico si se cambia.

H1: La dimensién humana a la venta Sl influye significativamente en la
Toma de Decisiones en el Mercado Central Fevacel, Lima-2022.

Revisar con el problema especifico si se cambia.

Tabla 33
Correlaciones de Dimension humana a las Ventas y Toma de decisiones

Dimension
humana a las Toma de
ventas decisiones
_ 3 Correlacion de 1 953"
Dimension humana a Pearson
las ventas Sig. (bilateral) ,000
N 30 30
Correlacion de 953" 1
Toma de decisiones P_earso_n
Sig. (bilateral) ,000
N 30 30

** | a correlacion es significativa en el nivel 0,01 (2 colas).

Interpretacion:
Los resultados estadisticos arrojaron un valor alto y positivo es decir ,953
y Significancia bilateral de ,000 este tiene que ser menor a ,005, para este
caso se rechaza la hipétesis nula y se acepta la hipétesis alterna que dice:
La dimensién humana a la venta Sl influye significativamente en la Toma
de Decisiones en el Mercado Central Fevacel, Lima-2022. Revisar con el
problema especifico si se cambia.

Hipotesis Especifica 2

La dimensién Gestion influye significativamente en la Toma de Decisiones

en el Mercado Central Fevacel, Lima - 2022.
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Planeamiento Hipotético
Ho: La dimension Gestion NO influye significativamente en la Toma de

Decisiones en el Mercado Central Fevacel, Lima - 2022.

H1: La dimension Gestion Sl influye significativamente en la Toma de

Decisiones en el Mercado Central Fevacel, Lima - 2022.

Tabla 34
Correlaciones de Dimensién gestion y Toma de decisiones

Dimension Toma de
gestion decisiones
Correlaciéon de 1 913"
Dimensién gestion Pearson
Sig. (bilateral) ,000
N 30 30
Correlaciéon de 913" 1
Pearson
Toma de decisiones  Sig. (bilateral) ,000
N 30 30

** | a correlacién es significativa en el nivel 0,01 (2 colas).

Interpretacion:

Los resultados estadisticos arrojaron un valor alto y positivo es decir ,913
y Significancia bilateral de ,000 este tiene que ser menor a ,005, para este
caso se rechaza la hipétesis nula y se acepta la hipétesis alterna que dice:
La dimensiéon Gestidn Sl influye significativamente en la Toma de

Decisiones en el Mercado Central Fevacel, Lima - 2022.

Hipo6tesis Especifica 3
La dimension rentabilidad influye significativamente en la Toma de

Decisiones en el Mercado Central Fevacel, Lima - 2022.
Planeamiento Hipotético

Ho: La dimension rentabilidad NO influye significativamente en la Toma

de Decisiones en el Mercado Central Fevacel, Lima - 2022.
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H1: La dimensién rentabilidad Sl influye significativamente en la Toma

de Decisiones en el Mercado Central Fevacel, Lima - 2022.

Tabla 35
Correlaciones de Dimension rentabilidad y Toma de decisiones

Dimensién Toma de
rentabilidad decisiones

Correlacion de

. ., 1 957"
Dimension Pearson
rentabilidad Sig. (bilateral) ,000
N 30 30
Correlacion de 957" 1
Toma de decisiones P_earsqn
Sig. (bilateral) ,000
N 30 30

** L a correlacion es significativa en el nivel 0,01 (2 colas).

Interpretacion:

Los resultados estadisticos arrojaron un valor alto y positivo es decir ,957
y Significancia bilateral de ,000 este tiene que ser menor a ,005, para este
caso se rechaza la hipétesis nula y se acepta la hipétesis alterna que dice:
La dimensién rentabilidad Sl influye significativamente en la Toma de

Decisiones en el Mercado Central Fevacel, Lima - 2022.
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DISCUSION

5.1. Analisis de Discusion de Resultados

Segun Méndez (2017) menciona que los resultados fueron Las ventas
estan directamente relacionadas, lo que significa que existe una alta
correlacion entre las variables y una correlacion significativa con la
capacitacion de la empresa Atento Perd, La Molina - 2016; validando asi la
hipotesis de investigacion, ademas el objetivo especifico 1 da como
respuesta la hipoétesis especifica, se concluye que existe un nivel de
correlacion moderada, siendo una correlacion positiva en las ventas y el
objetivo especifico nimero 2, también da una hipotesis que concluye con
la existencia de una correlacion alta, siendo asi una venta positiva. En
aporte, la investigacion precedente, es relevante, por cuanto aborda la
variable de objeto de estudio: Las Ventas, las cuales seran consideradas,
también en la presente investigacién de estudio. Esto se relaciona con la
Hipotesis General que dice: Las ventas Sl influyen significativamente en la
Toma de Decisiones en el Mercado Central Fevacel, Lima-2022. Los
resultados estadisticos arrojaron un valor alto y positivo es decir ,943 y
Significancia bilateral de ,000 este tiene que ser menor a, 005, para este
caso se rechaza la hipétesis nula y se acepta la hip6tesis alterna que dice:
Las ventas Sl influyen significativamente en la Toma de Decisiones en el

Mercado Central Fevacel, Lima - 2022.

Segun Prado y Artica (2019) mencionan que sus resultados fueron Las
comunicaciones internas, asi como el trabajo en equipo y la toma de
decisiones, se encuentran en un estado de rapido cambio. En general, los
empleados de la empresa estan enfocados en el logro de sus propios
objetivos, compartiendo responsabilidades, dominando la aplicacién y las
herramientas técnicas de produccion, tratando de hacer mas efectivo y
eficiente el trabajo en diferentes campos distributivos. En cuanto a la
contribucion, la encuesta anterior es relevante ya que es una contribuciéon
a la academia y servirh como apoyo y asesoramiento teodrico para este
estudio, ademas de considerar en la investigacion la variable de Tomas de
Decisiones en la cual se encuentra presente en la investigacion actual. Esto

se relaciona con la Hipétesis especifica 1 que dice: La dimension humana
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a la venta Sl influye significativamente en la Toma de Decisiones en el
Mercado Central Fevacel, Lima-2022. Los resultados estadisticos arrojaron
un valor alto y positivo es decir ,953 y Significancia bilateral de ,000 este
tiene que ser menor a ,005, para este caso se rechaza la hipotesis nula 'y
se acepta la hipotesis alterna que dice: La dimensién humana a la venta Sl
influye significativamente en la Toma de Decisiones en el Mercado Central

Fevacel, Lima - 2022. Revisar con el problema especifico si se cambia.

Segun Orozco (2017), menciona que los resultados fueron Los
farmacéuticos encuestados no llevan registros de sus ventas, ni de las
transacciones realizadas, ni del ticket promedio que logran, asi lo indican
el 86% de estos negocios, por lo tanto, no tienen conocimiento de dénde
mejorar ni en qué. Aparte el motivo mas importante que indican el 73% de
los encuestados es que sus bajas ventas se deben a la presencia de las
grandes cadenas ya que estas han llegado a tal punto de que estan
llegando a ubicarse en barrios que no serian muy atractivo en lo comercial.
En aporte, la investigacion precedente, es relevante, por cuanto aborda la
variable de objeto de estudio: Las ventas, la cual también sera considerada
en el presente estudio investigativo. Esto se relaciona con la Hipétesis
especifica 2 que dice: La dimension Gestion Sl influye significativamente
en la Toma de Decisiones en el Mercado Central Fevacel, Lima- 2022. Los
resultados estadisticos arrojaron un valor alto y positivo es decir ,913 y
Significancia bilateral de ,000 este tiene que ser menor a ,005, para este
caso se rechaza la hipétesis nula y se acepta la hipotesis alterna que dice:
La dimension Gestion Sl influye significativamente en la Toma de
Decisiones en el Mercado Central Fevacel, Lima-2022. La dimension
rentabilidad Sl influye significativamente en la Toma de Decisiones en el

Mercado Central Fevacel, Lima - 2022.

Segun Huayamave (2017), menciona que los resultados fueron La venta
de vehiculos nuevos familiares ha tenido en este afio un aumento en las
ventas con respecto al afio 2016, pero no llegan a los niveles esperados
como los obtenidos antes de la recesion economica, también las

concesionarias de vehiculos enfrentan 3 factores que han limitado sus
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ventas en el primer semestre del 2017 como son: el aumento de las cuotas
de entrada para otorgamiento de créditos, la publicacion de la resolucion
de la junta monetaria aumentando el nivel de garantia real para los
créditos de consumo al 150% del avalto del vehiculo y la incertidumbre
politica debido al cambio de presidente de la republica. En términos de
aporte, la encuesta anterior es relevante porque aborda en sus
conclusiones aspectos que servirdn de base para discutir y comparar los
resultados obtenidos en este estudio. Esto se relaciona con la Hipotesis
especifica 3 que dice: La dimensién rentabilidad Sl influye
significativamente en la Toma de Decisiones en el Mercado Central
Fevacel, Lima - 2022. Los resultados estadisticos arrojaron un valor alto y
positivo es decir ,957 y Significancia bilateral de ,000 este tiene que ser
menor a ,005, para este caso se rechaza la hipotesis nula y se acepta la
hipétesis alterna que dice: La dimension rentabilidad Sl influye
significativamente en la Toma de Decisiones en el Mercado Central
Fevacel, Lima - 2022.
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VI.

CONCLUSIONES

6.1. Conclusiones

Ante la variable ventas se obtuvieron los resultados estadisticos arrojaron
un valor alto y positivo es decir ,943 y Significancia bilateral de ,000 este
tiene que ser menor a ,005, para este caso se rechaza la hipotesis nula y
se acepta la hipodtesis alterna que dice: Las ventas Sl influyen
significativamente en la Toma de Decisiones en el Mercado Central
Fevacel, Lima - 2022.

Para la dimensién humana a la venta, los resultados estadisticos arrojaron
un valor alto y positivo es decir ,953 y Significancia bilateral de ,000 este
tiene que ser menor a ,005, para este caso se rechaza la hipétesis nula 'y
se acepta la hipotesis alterna que dice: La dimensién humana a la venta
S| influye significativamente en la Toma de Decisiones en el Mercado
Central Fevacel, Lima - 2022. Revisar con el problema especifico si se

cambia.

En cuanto a la dimension Gestion, los resultados estadisticos arrojaron un
valor alto y positivo es decir ,913y Significancia bilateral de ,000 este tiene
gue ser menor a ,005, para este caso se rechaza la hipétesis nula y se
acepta la hipétesis alterna que dice: La dimension Gestion Sl influye
significativamente en la Toma de Decisiones en el Mercado Central

Fevacel, Lima - 2022.

Finalmente, la dimension Rentabilidad, los resultados estadisticos
arrojaron un valor alto y positivo es decir ,957 y Significancia bilateral de
,000 este tiene que ser menor a ,005, para este caso se rechaza la
hipotesis nula y se acepta la hipotesis alterna que dice: La dimension
rentabilidad Sl influye significativamente en la Toma de Decisiones en el

Mercado Central Fevacel, Lima - 2022.
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VII.

RECOMENDACIONES

7.1. Recomendaciones

En cuanto a las ventas se sugiere a los comerciantes del mercado,
considerar esta actividad con sumo cuidado y dedicarle tiempo a la
forma de introducir nuevos productos, realizar campafias de
descuento, coordinando con las campafias que realizan los
proveedores y preocuparse por brindar un buen producto con precios

reales del mercado.

La dimension humana a la venta, permite conocer que esta actividad
€S muy antigua pero no quiere decir que no se pueda aplicar
motivaciones para realizar una buena venta por lo que los
comerciantes deben considerar esta actividad como muy importante

porque es la forma como lograr realizar sus actividades diarias.

Para la dimension Gestion, se tiene que considerar que toda persona
gue realiza la venta y que cuenta con un establecimiento tiene que
tener dentro de ella gestion, que es organizacion dentro de su negocio
para lograr las metas esperadas como la produccién, mas productos
para vender, etc. Tiene que realizar un plan de gestion para mejorar

Su negocio.

Finalmente, la Dimension rentabilidad es un resultado que se obtiene
de las actividades diarias de ventas, el logro de una buena rentabilidad
es lograr vender los maximos productos que se ha invertido y para
esto, se debe de contar con algunas cosas como; productos nuevos,

innovadores, entre otros.
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ANEXO 1: MATRIZ DE CONSISTENCIA

TITULO PROBLEMA OBJETIVO GENERAL | HIPOTESIS GENERAL VARIABLE Y METODOLOGIA
GENERAL DIMENSION

¢De qué manera las | Determinar de qué |Las ventas influyen Tipo de
ventas influyen en la | manera las ventas | significativamente en la Investigacion
Toma de Decisiones en | influye en la Toma de | Toma de Decisiones en Variable 1 Aplicada
el Mercado Central | Decisiones en el | el Mercado Central Ventas
Fevacel, Lima - 2022? | Mercado Central | Fevacel, Lima - 2022.

Fevacel, Lima - 2022. Dimensién Nivel de la

Humana a la investigacion

PROBLEMA OBJETIVO HIPOTESIS Venta Descriptivo
ESPECIFICO ESPECIFICO ESPECIFICO Dimension a la correlacional
.,Como la dimensién | Conocer como la | La dimensién humana a Gestion

“ Las Ventas y su Influencia en la Toma de Decisiones en el Mercado Central
Fevacel, Lima-2022”

humana a la venta
influye en la Toma de
Decisiones en el
Mercado Central
Fevacel, Lima - 20227

¢De qué manera
dimension Gestion
influye en la Toma de
Decisiones en el
Mercado Central
Fevacel, Lima - 20227

,Como la dimensiéon
rentabilidad influye en la
Toma de Decisiones en
el Mercado Central
Fevacel, Lima - 20227

dimension humana a la
Venta influye en la
Toma de Decisiones en
el Mercado Central
Fevacel, Lima - 2022.

Determinar de qué
manera la dimension
Gestion influye en la
Toma de Decisiones en
el Mercado Central
Fevacel, Lima - 2022.

Conocer como la
dimension rentabilidad
influye en la Toma de
Decisiones en el
Mercado Central
Fevacel, Lima - 2022.

la venta influye
significativamente en la
Toma de Decisiones en
el Mercado Central
Fevacel, Lima - 2022.

La dimensién Gestion
influye
significativamente en la
Toma de Decisiones en
el Mercado Central
Fevacel, Lima - 2022.

La dimension
entabilidad influye
significativamente en la
Toma de Decisiones en
el Mercado Central
Fevacel, Lima - 2022

Dimensién a la
Rentabilidad

Variable 2
Toma de
decisiones

Dimension de

Marketing
Dimensién de
Publicidad
Dimensién del
Consumidor

Disefio de la
investigacion
No experimental

Enfoque de la
investigacion
Cuantitativa

Muestra
30

Técnica
Encuesta

Instrumento
Cuestionario

Anédlisis
estadistico
SPSS
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ANEXO 2: MATRIZ DE OPERACIONALIZACION

Variable . . . Preguntas Escala de
Dimensiones Indicadores Medicion
Variable Vender productos ¢Cree usted que vender productos seleccionados
Independiente satisface al cliente?
Dimension Investigacion de mercados ¢Cree usted que se debe realizar una investigacion de
Ventas mercado para conocer sus preferencias?
Humana a las - : .
Ventas Se preocupa por los consumidores (,C_ree usted que e_I negociante se debg de preocupar
satisfacer las necesidades de sus consumidores?
Satisface beneficios continuos ¢Cree usted que los comerciantes deben procurar
satisfacer beneficios continuos?
Infraestructura ¢Cree usted que se debe Mejorar la infraestructura del
lugar de trabajo donde se comercializan los productos | Ordinal
para el negocio? (LIKERT)
. ., Solucionar situaciones de | ¢Cree que los comerciantes deberian dar solucién a los | 1. NUNCA
Dimension -
Gestion productos por vencer pfoductos por vencerse a una antigiiedad no menor de 15 | 2. POCAS
dias? VECES
Contar con productos de calidad ¢Cree usted que para el incremento a la venta los 3.
comerciantes deben contar con productos de primera | ALGUNAS
calidad? VECES
Utilidad para el comerciante ¢Cree usted que la utilidad del comerciante va en| 4.CASI
funcion a la mercaderia comercializada? SIEMPRE
Dimensién Promociones con descuentos ¢Cree usted que para mejorar la rentabilidad se puede S.
Rentabilidad preparar promociones con descuentos para sus clientes? | SIEMPRE
Inversion financiera ¢Cree usted que es importante que los comerciantes
realicen Inversion financiera planificada?
Variable Capacitacion empresarial ¢Cree usted que los comerciantes deben contar con
Dependiente capacitacion empresarial para mejorar la publicidad y las
Dimension _ _ promociones entre otrqs? _ _
Toma de Marketing Organizarse ~ para  satisfacer | ¢Cree usted que organizarse para satisfacer necesidades
Decisiones necesidades de los clientes es muy necesario e importante?

Tener en cuenta a los competidores

¢Cree usted que es necesario tener en cuenta a los
competidores para saber la realidad del mercado?
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Publicidad digital

¢Cree usted que para mejorar su venta debe contar con
publicidad digital?

Transmision de medios masivos

¢Cree usted que el producto que usted tiene debe de

Dimension contar con publicidad en la transmision de medios

Publicidad masivos que lo respalde?
Aprovechar la difusién interna del | ;Cree usted que es necesario aprovechar la difusion
mercado para promover los | interna del mercado para promover los productos
productos clasificados. clasificados?
Considerar a todos los clientes por | ¢(Cree usted que se debe de considerar a todos los
igual clientes por igual?

Dimension Contar con productos clasificados | ¢Cree usted que en el mercado se debe contar con

. productos clasificados?
Consumidor

Brindar un servicio y producto de
calidad

¢Cree usted que el comerciante debe de brindar un
servicio y el producto de calidad para que resulte en
éxito?

91




ANEXO 3: INSTRUMENTOS

ENCUESTA: Las Ventas y la Toma de Decisiones

I. Finalidad:

El presente cuestionario es un instrumento usado para realizar una investigacion

La informacion proporcionada es completamente andénima, por lo que se solicita

responder las preguntas con sinceridad, tomando en cuenta sus propias

experiencias.

Il. Instrucciones:

A continuacion, se tiene la escala con la cual se mediran el cuestionario:

La escala de calificacion es la siguiente:

al cliente?

Totalmente De acuerdo A veces En Totalmente
de acuerdo desacuerdo en
desacuerdo
2 3 4 5
ltems Pregunta 2134|565
1. ¢Cree usted que vender productos seleccionados satisface

2. ¢Cree usted que se debe realizar una investigacion de
mercado para conocer sus preferencias?

3. ¢Cree usted que el negociante se debe de preocupar
satisfacer las necesidades de sus consumidores?

4. ¢Cree usted que los comerciantes deben procurar satisfacer
beneficios continuos?

5. ¢Cree usted que se debe Mejorar la infraestructura del lugar
de trabajo donde se comercializan los productos para el
negocio?

6. ¢Cree que los comerciantes deberian dar solucion a los

productos por vencerse a una antigiiedad no menor de 15
dias?
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7. ¢Cree usted que para el incremento a la venta los
comerciantes deben contar con productos de primera
calidad?

8. ¢Cree usted que la utilidad del comerciante va en funcion a
la mercaderia comercializada?

9. ¢Cree usted que para mejorar la rentabilidad se puede
preparar promociones con descuentos para sus clientes?

10. | ¢Cree usted que es importante que los comerciantes
realicen Inversién financiera planificada?

11. | ;Cree usted que los comerciantes deben contar con
capacitacién empresarial para mejorar la publicidad y las
promociones entre otros?

12. | ¢(Cree usted que organizarse para satisfacer necesidades de
los clientes es muy necesario e importante?

13. | ¢Cree usted que es necesario tener en cuenta a los
competidores para saber la realidad del mercado?

14. | ;Cree usted que para mejorar su venta debe contar con
publicidad digital?

15. | ¢Cree usted que el producto que usted tiene debe de contar
con publicidad en la transmision de medios masivos que lo
respalde?

16. | ¢(Cree usted que es necesario aprovechar la difusion interna
del mercado para promover los productos clasificados?

17. | ¢Cree usted que se debe de considerar a todos los clientes
por igual?

18. | ¢Cree usted que en el mercado se debe contar con
productos clasificados?

19. | (Cree usted que el comerciante debe de brindar un servicio

y el producto de calidad para que resulte en éxito?
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ANEXO 4: VALIDACION MEDIANTE JUICIO DE EXPERTOS

Pertinencia Relevancia Claridad )
Ne° DIMENSIONES / ITEMS Sugerencias
Sl NO | SI NO Sl NO
Variable Independiente: Ventas
Dimensidn: humana a las Ventas
1 | ¢Cree usted que vender productos seleccionados satisface al cliente? X X X
2 ¢Cree usted que se debe realizar una investigacion de mercado para X X X
conocer sus preferencias?
3 ¢Cree usted que el negociante se debe de preocupar satisfacer las X X X
necesidades de sus consumidores?
4 ¢Cree usted que los comerciantes deben procurar satisfacer beneficios X X X
continuos?
Dimension: Dimension Gestion
5 ¢Cree usted que se debe Mejorar la infraestructura del lugar de trabajo X
donde se comercializan los productos para el negocio?
6 ¢Cree que los comerciantes deberian dar solucién a los productos por
vencerse a una antigiiedad no menor de 15 dias?
v ¢Cree usted que para el incremento a la venta los comerciantes deben X X X
contar con productos de primera calidad?
Dimensidn: Rentabilidad
8 ¢ Cree usted que la utilidad del comerciante va en funcion a la mercaderia X X X
comercializada?
9 ¢Cree usted que para mejorar la rentabilidad se puede preparar X X X
promociones con descuentos para sus clientes?
10 ¢Cree usted que es importante que los comerciantes realicen Inversién X X X
financiera planificada?

Variable Dependiente: Toma de Decisiones

Dimension: Marketing

11 ¢Cree u§ted que _Ios comerc.ia_ntes deben contar con capacitacion X X X
empresarial para mejorar la publicidad y las promociones entre otros?

12 ¢ Cree usted que organizarse para satisfacer necesidades de los clientes X X X
€s muy necesario e importante?

13 ¢Cree usted que es necesario tener en cuenta a los competidores para X X X
saber la realidad del mercado?
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Dimension: Publicidad

14 | ¢Cree usted que para mejorar su venta debe contar con publicidad digital? X X X
¢ Cree usted que el producto que usted tiene debe de contar con publicidad
15 | en la transmision de medios masivos que lo respalde? X X X

16 ¢Cree usted que es necesario aprovechar la difusién interna del mercado
para promover los productos clasificados?
Dimension: Cumplimiento de Obligaciones Tributarias
17 | ¢Cree usted que se debe de considerar a todos los clientes por igual? X X X
18 ¢ Cree usted que en el mercado se debe contar con productos
clasificados?
¢Cree usted que el comerciante debe de brindar un servicio y el producto
de calidad para que resulte en éxito?

19

Observaciones (precisar si hay suficiencia): EXISTE SUFICIENCIA
Opinién de aplicabilidad: Aplicable ( X)) Aplicable después de corregir ( ) No aplicable ( )

Apellidos y nombres del Juez evaluador. Dr. /Mg:
Dra. Teresa Giovanna Chirinos Gastelu.
DNI: 07971242.
Especialidad del evaluador: Dra. En Educaciéon — Metodd6loga

Firma del Experto Informante.
Metoddloga
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Pertinencia | Relevancia | Claridad ,
N° DIMENSIONES / ITEMS Sugerencias
SI NO SI NO SI | NO
Variable Independiente: Ventas
Dimensidén: humana a las Ventas
1 | ¢Cree usted que vender productos seleccionados satisface al cliente? X X X
2 ¢ Cree usted que se debe realizar una investigacién de mercado para conocer sus preferencias? X X X
3 ¢Cree usted que el negociante se debe de preocupar satisfacer las necesidades de sus X X X
consumidores?
4 | ¢Cree usted que los comerciantes deben procurar satisfacer beneficios continuos? X X X
Dimensidn: Dimension Gestion
5 ¢,Cree usted que se debe Mejorar la infraestructura del lugar de trabajo donde se comercializan X X X
los productos para el negocio?
6 ¢Cree que los comerciantes deberian dar solucién a los productos por vencerse a una X X X
antigiedad no menor de 15 dias?
v ¢ Cree usted que para el incremento a la venta los comerciantes deben contar con productos de X X X
primera calidad?
Dimensidon: Rentabilidad
8 | ¢Cree usted que la utilidad del comerciante va en funcion a la mercaderia comercializada? X X X
9 ¢ Cree usted que para mejorar la rentabilidad se puede preparar promociones con descuentos X X X
para sus clientes?
10 | ¢Cree usted que es importante que los comerciantes realicen Inversion financiera planificada? X X X
Variable Dependiente: Toma de Decisiones
Dimension: Marketing
11 ¢Cree usted que los comerciantes deben contar con capacitacion empresarial para mejorar la X X X
publicidad y las promociones entre otros?
12 ¢ Cree usted que organizarse para satisfacer necesidades de los clientes es muy necesario e X X X
importante?
¢ Cree usted que es necesario tener en cuenta a los competidores para saber la realidad del
13 X X X
mercado?
Dimension: Puablicidad
14 | ¢, Cree usted que para mejorar su venta debe contar con publicidad digital? X X X |
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¢ Cree usted que el producto que usted tiene debe de contar con publicidad en la transmisién de
15 | medios masivos que lo respalde? X X X

¢Cree usted que es necesario aprovechar la difusion interna del mercado para promover los

16 productos clasificados? X X X
Dimension: Cumplimiento de Obligaciones Tributarias

17 | ¢Cree usted que se debe de considerar a todos los clientes por igual? X X X
18 | ¢Cree usted que en el mercado se debe contar con productos clasificados? X X X
19 ¢ Cree usted que el comerciante debe de brindar un servicio y el producto de calidad para que X X X

resulte en éxito?

Observaciones (precisar si hay suficiencia): EXISTE SUFICIENCIA

Opinién de aplicabilidad: Aplicable (X) Aplicable después de corregir ( ) No aplicable ( )

Apellidos y nombres del Juez evaluador. Dr. /Mg:
Dr. Victor Hugo Durand Herrera.
DNI: 15580451.
Especialidad del evaluador: Dr. En Administracion

Firma del Experto Informante
Metoddlogo
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Validacién Mediante Alfa de Cronbach

Resumen de procesamiento de casos

N© %
Casos Valido 30 100,0
Excluido? 0 ,0
Total 30 100,0

a. La eliminacion por lista se basa en todas

las variables del procedimiento.

Estadisticas de fiabilidad de la
variable Ventas

Alfa de
Cronbach

N° de
elementos

,800

10

Coeficiente de Correlacion Intraclase

95% de intervalo de

confianza Prueba F con valor verdadero 0
Correlacion Limite
intraclase® [ Limite inferior superior Valor dfl df2 Sig
Medidas Unicas ,2862 171 451 5,002 29 261 ,000
Medidas
] ,800¢ ,673 ,892 5,002 29 261 ,000
promedio

Modelo de efectos combinados bidireccionales donde los efectos de personas son aleatorios y los efectos de medidas

son fijos.

a. El estimador es el mismo, esté presente o no el efecto de interaccion.
b. Coeficientes de correlaciones entre clases del tipo C utilizando una definicidon de coherencia. La varianza de medida

intermedia se excluye de la varianza del denominador.

c. Esta estimacion se calcula suponiendo que el efecto de interaccién esta ausente, porque de lo contrario no se puede

estimar.
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Resumen de Procesamiento de Casos

N° %
Casos Valido 30 100,0
Excluido? 0 ,0
Total 30 100,0

a. La eliminacion por lista se basa en todas

las variables del procedimiento.

Estadisticas de Fiabilidad de la

Variable Toma de Decisiones

Alfa de
Cronbach

Ne° de
elementos

,830

Coeficiente de Correlacioén Intraclase

95% de intervalo de

confianza Prueba F con valor verdadero 0
Correlacién Limite Limite
intraclase® inferior superior Valor dfl df2 Sig
Medidas Unicas ,3522 224 524 5,899 29 232 ,000
Medidas
] ,830¢ 122 ,908 5,899 29 232 ,000
promedio

Modelo de efectos combinados bidireccionales donde los efectos de personas son aleatorios y los efectos de

medidas son fijos.

a. El estimador es el mismo, esté presente o no el efecto de interaccion.

b. Coeficientes de correlaciones entre clases del tipo C utilizando una definicion de coherencia. La varianza de

medida intermedia se excluye de la varianza del denominador.

c. Esta estimacion se calcula suponiendo que el efecto de interaccion esta ausente, porque de lo contrario no se

puede estimar.
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ANEXO 5: BASE DE DATOS

{2 BASE DE DATOS ABANTO Y GALAGARZAsav [Canjunto_de_datos1] - IBM SPSS Statistics Editer de datos - X
Archivo  Editar  Ver Datos  Transformar  Analzar  Markefingditecto  Créficos  Utiidades  Ventana  Ayuda

SHE M e ~ Bk H

Nombre Tipo Anchura | Decimales Etiqueta Valores Perdidos | Columnas|_ Alineacian Medida Rol
1 Vi Numérico 8 0 4 Cree usted que vender praductas seleccionados satisface al eliente? {1, Totalme. . Minguna 5 & Nominal . Entrada
2 V2 Numéico 8 0 :Cree usted que se debe realizar una investigacin de mercado para conocer sus preferencias? {1, Totalme... Minguna 5 & Nominal N Entrada
3 V3 Numéico 8 0 4 Cree usted que el negociante se debe de preocupar satisfacer las necesidades de sus consu... {1, Totalme... Minguna 5 & Nominal N Entrada
4 i Numérico 8 0 4 Cree usted que los comerciantes deben procurar satisfacer heneficios continuos? {1, Totalme. . Minguna s & Hominal N Entrada
5 V5 Numéico 8 0 :Cree usted que se debe Mejorar la infragstructura del lugar de trabajo donde se comercializan L. {1, Totalme... Minguna 5 & Nominal N Entrada
6 VB Numéico 8 0 4Cree que los comerciantes deberian dar solucion a los productos por vencerse a una antigied... {1, Totalme... Minguna 5 & Nominal N Entrada
7 v Numérico 8 0 4 Cree usted que para el incremento a I venta los comerciantes deben contar con productos de... {1, Totalme... Minguna s & Hominal N Entrada
8 va Numéico 8 0 ¢ Cree usted que la utilidad del comerciante va en funcion a la mercaderia comercializada? {1, Totalme. . Minguna 5 & Nominal N Entrada
9 V9 Numéico 8 0 4 Cree usted que para mejorar |a rentabilidad se puede preparar promociones con descuentos p... {1, Totalme... Minguna 5 & Nominal N Entrada
v Numérico 8 0 ¢ Cree usted que es importante que los comerciantes realicen Inversion financiera planificada? {1, Totalme... Ninguna s & Hominal \ Entrada
1 T Numéico 8 a < Cree usted que los deben contar con i para mejorar la p... {1, Totalme... Ninguna 5 & Nominal N Entrada
2| Numéico 8 0 4 Gree usted que organizarse para satisfacer necesidades de los clientes es muy necesario e i {1, Totalme... Minguna 5 & Nominal N Entrada
[ERRE! Numéico 8 0 4 Cree usted que es necesario tener en cuenta a los competidares para saber Ia realidad del me... {1, Totalme... Minguna 5 & Hominal N Entrada
4T Numgico 8 a 2 Cree usted que para mejorar su venta debe contar con publicidad digital? {1, Totalme... Minguna 5 & Narminal M Entrada L
5T Numéico 8 0 4 Gree usted que el producta que usted tiene debe de contar con publicidad en la transmisidn de... {1, Totalme... Minguna 5 & Nominal N Entrada
BT Numéico 8 0 4 Cree usted que es necesario apravechar fa difusidn intema del mercado para promaver los prod... {1, Tatalme... Minguna 5 & ominal N Entrada
v Numgico 8 a 2Cree usted que se debe de considerar 3 todos los clientes por igual? {1, Totalme... Minguna 5 & Narminal M Entrada
BT Numéico 8 0 4 Cree usted que en el mercado se debe contar con productos clasificados? {1, Totelme. . Ninguna 5 & Nominal N Entrada
[ERRE! Numéico 8 0 4 Cree usted que ol comerciante debe de brindar un senicio y el producto de calidad para que re... {1, Totalme... Minguna 5 & Hominal N Entrada
o w Numérico 8 0 VENTAS {1, Totalme. . Minguna 8 & Nominal . Entraa
21 VD Numéico 8 0 Dimensitn humana a las Ventas {1, Totalme. . Ninguna 8 & Nominal N Entrada
2 D2 Numérico 8 i} Dimension Gestign {1, Totalme... Ninguna El & Nominal N Entrada
3 |vo3 Numérico 8 0 Dimensidn Rentahilidad {1, Totalme. . Minguna 8 & Hominal N Entrada
4 v Numéico 8 0 TOMA DE DECISIONES {1, Totalme. . Ninguna 8 & Nominal N Entrada
25 01 Numérica 8 o Dimension Marketing {1, Totalme. . Ninguna 8 & Nominal N Entrada
% T2 Numérico 8 0 Dimensidn Piblicidad {1, Totalme. . Minguna 8 & Hominal N Entrada
7 ™3 Numéico 8 0 Dimension Consuridor {1, Totalme. . Minguna 8 & Nominal N Entrada
F3)
29
0
B
Vista de datos | vista devariables
IBM SP &S Statistics Processor estd listo Unicode:OFF

{2 BASE DE DATOS ABANTD ¥ GALAGARZA,sav [ Corjunto_de_dtos1] - IBM SPSS Statistics Editor de datos - x

Archivo  Editar  Ver Datos  Transformar  Analzar  Markefingditecto  Créficos  Utiidades  Ventana  Ayuda

o Al ("5 ABC
SHE& LB A HY BAE 400 %
Visible: 27 de 27 variables

w1 V& VB VT VB ] vio il L2l T3 T4 6 T T ] ™ v | vpi | wp2 | vDd | Tv TD1 | TD2 | TD3
1 2 1 3 2 4 1 2 3 4 2 3 1 3 4 2 1 1 1 1 1 1 1 1 1 B
2 1 2 1 5 5 5 4 2 2 2 3 4 3 1 4 2 1 1 1 1 1 1 1 1
3 2 1 2 1 2 5 3 1 3 2 1 2 3 1 2 1 1 1 1 1 1 1 1 1
1 1 3 2 1 3 4 2 3 1 1 1 2 3 1 2 3 1 1 1 1 1 1 1 1
5 2 3 2 5 3 2 2 1 3 1 1 1 3 3 2 1 1 1 1 1 1 1 1 1
6 1 2 2 1 2 1 5 2 3 1 3 1 2 1 1 3 1 1 1 1 1 1 1 1
7 1 1 1 1 1 1 1 1 1 3 1 3 1 1 1 1 1 1 1 1 1 1 1 1
8 1 4 1 1 1 1 1 1 1 3 1 3 1 1 1 1 1 1 1 1 1 1 1 1
9 2 1 2 1 1 2 2 1 1 2 2 3 1 1 1 1 1 1 1 1 1 1 1 1
10 4 3 5 g 4 4 5 5 4 5 1 2 4 g 5 5 1 1 1 1 1 1 1 1
11 1 1 1 3 2 1 2 1 1 1 1 4 1 5 2 1 1 1 1 1 1 1 1 1
12 2 2 1 1 2 1 2 1 2 2 1 1 2 1 2 1 1 1 1 1 1 1 1 1
13 2 2 2 1 2 2 1 1 2 2 3 2 2 2 1 1 1 1 1 1 1 1 2 1
14 4 2 1 5 1 3 1 3 5 2 2 3 ) 1 3 2 1 1 1 2 1 1 2 1
15 1 1 1 1 1 1 3 1 1 1 1 1 1 3 1 1 1 1 1 2 1 1 2 1
16 3 2 1 3 5 2 2 2 2 3 2 4 2 3 2 2 1 1 1 2 2 1 2 1
17 1 1 1 1 8 1 3 1 3 1 3 3 1 1 8 1 2 2 1 2 2 2 2 1
18 1 1 1 1 1 1 3 1 1 1 1 1 1 1 1 1 2 2 1 2 2 2 3 1
19 1 1 1 1 5 1 1 1 1 1 1 1 1 1 1 1 2 2 2 2 2 2 3 2
2 3 2 1 1 1 2 1 3 3 2 3 3 2 2 2 2 2 2 2 2 2 2 3 2
21 3 2 2 1 1 2 3 1 1 2 3 4 3 1 1 1 2 2 2 2 2 2 3 2
2 1 1 1 1 2 4 5 3 5 1 5 3 4 2 5 3 2 2 2 3 3 2 3 2
2 1 1 1 1 1 1 1 1 1 1 2 2 2 1 1 1 2 2 2 3 3 2 3 2
24 2 2 4 2 3 4 4 2 2 4 3 2 3 4 4 2 3 2 2 3 3 3 3 2
pis] 3 1 1 1 1 1 1 1 3 2 3 4 1 1 1 1 3 3 2 4 3 3 3 3
%6 1 1 1 1 1 1 1 1 1 1 1 1 1 1 1 1 3 3 3 4 3 3 3 3
prg 2 1 2 1 2 2 1 2 2 1 4 3 3 1 2 1 4 3 3 4 3 3 4 3
pic] 3 1 2 3 2 2 1 3 1 1 3 3 3 1 3 1 4 4 4 5 4 3 4 4
2 2 2 2 1 1 1 1 1 1 1 1 1 1 1 1 1 5 4 3 5 4 4 4 5

Uy

1BM SP55 Statistics Processor esté list Unicode OFF
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ANEXO 6: ANTIPLAGIO MENOR A 30%
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2y = N RE ]

CERTIFICADO DE ANALISIS

Camgilatio informa g kan tasas oo sim Bloes Mouparacan. Mo son tasas o plagen.
La puntuacidn por sl sola no permim meanpeetar 8l las similiiuces anconiradas son

plngindns a no. Consuls & mioime da analas dMlacs pam iMoo el raguns.

ANALIFADO EN LA CUENTA
#pailido
Mombre
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INFORMAGION SOBRE EL DOCUMENTO
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ANEXO 7: AUTORIZACION DEL DEPOSITO DE TESIS AL REPOSITORIO

1o de_depdsito de tesis en el Repositorio Digital de Tesis
UPTELESLP

Joarmularo de aulor

Nombre ¥ Apellddas: H ALIEN A ,"/1/',5.'1 O VA
DNI: Teléfana '\) A N e
E-M D yyicial
|
[[J | Articula de Investigacion
[ | Trabajo de Investigacion
4 | Tesis
. 1 < IR = s o < ) €2 UL em %
Titula LS vy AV V",”-L«'f')[‘ a ¢e) fome ds .Jrl’J;:’f.‘;";';‘(-”, \i'—! vACGL - ungel2l
ASCSOT Dran Toart1 &y anne  (Clya ool
| ] S
Alvo: Carrera Profesional: MaNncrera
A, Licencia estdandar:
Bajo Jos siguienles erminos, atorize ¢l depisito de mi Articulo / Trabwo de Investigaciim /4 Tesis en ¢l Repositorio
Dignad de 1a Unisersidad Provady Telesup, Con ¢sta astorizacion de depisite de mi Articulo 7 Trabajo de Investgacion 7

Tesis, atarga a la Unsversidad Privada Telesup una licencia no exclusiva pama repooddecir (en coalquier tipe de soporie v |

en mas de un cjermplar, sinmodilicar su contenido, sole con propasitos & scgundad, respalde v proservasadn), distribur, |

comumeas gl pablico, ranstonnae (Gexamente med ante su traducedn 2 otros idiomas) y poacr 2 disposcion del |
pablico an Trabage de Artieulo ¢ Trabaso de Investigasion / Tesis (incluido ¢l resumen), en farmeso fsico o digaal, en |

cualquicr malio, conocida o por conacerse, i través de Jos diversas servicins pravistas por la Universslad, crexdos o por |

crearse. lades como el Repositorio Digitad de Tesis UPT, Coleeeion de Tesis, entre otros, en ¢l et v en ol extranero, por |

el empo y veees que considere necesanas, y libre de remunera

ancs,

Decharo que ¢l presente Articulo / Trabajo de Investigocs Sis 5 una crcacidn de mi autoria v exclusiva titulandad,

o craciorin con titularklad compartids, yme encuentro faculiada a conceder 2 presente licencin v, msimismo, garaantizo
que dicha tesis no nfringe derechos de aulor de terecras personas
Lo Universidad Privada Telesup consignard ¢l nambre dellas nutor/es de latesis, v oo Lo hurd ninguna modificacian mis

:nte lic

i

que o permilxla en la pr

Autornizo su publics, (margue con ena Xj:

Srautenzo que se deposite amente.

Sinutariza que s deposite a partirde la lecha (dd/mm/aa):

00K

No sutonzn.




* Lo sigeente es UBCKINAL, pero s impontiate porque el Seencins enta Ureatie Commins 1 fns comdn smes de wso de su tess on la
Web Sidosca obriar esla parse, vayaa & altma hoja del farmulanio, coloque su fimma y focha para completar su astonzaciin.

B, licensa Crentve Caommons: Owrgamienta de una heenain Creative Commans
Siusted concede am Beeneia Croative Commons sobre su lesis, mantiene la titelaridad de los derechos de mitor de & v,
alave permie gue ottas personas predan ceproducira, comunicarla Al piblico y distribur clemplares de ésla, ssempre v

cuando reconozean 13 auloria correspondiente, bajo las condiciones siguicntes:

MARQLUE

TIPO LICENCEN

DESCRIPUION

Reconecimiento
CC BY

Esta licencia permite @ owos distnbuir, mesclar, ajustas v conslouir @ parkr de su
abra, inchiso con fines comarciles, siempre que ke sea reconocida | autoria de
la creacidn  ariginzl. Fsta e¢s i3 licencia mias servicinl de las afrecidas,
Recomendada para una mavms difusion y ulihzeion de los matenales supetos a
In eencia,

Reconocimiento-
Compartirlzueal
CCBY.SA

Esta heenewa permite o otros se-meachar, modificar y desarmollur sobre la obra
incluso para propésitos comercinles, siempre que e mrhuyan ¢l erddito v
licercien sus rucvas obras bajo identicos sérminos. Cualguier chrm nueva basada
on T tuya, o serd bajo la msma Jicencas, de modo gue cualguier obze derivada
permiticd también su uso comercial,

Esta licencia permite la redistribucion, comwzeial ¥ no comercial, siempre y
cumndo 1aobra po s¢ modifique ¥ 5¢ transmita e su talidad. recoroaendo su

“anllO#lnl‘?n‘O- suteri
SinQbraDerivada
CCBY-ND
Tista licencia permite a atros entremezclar, ajusiar y constning a panic & su obia
BY M con lmes np comerciales, yaungue on sus nuevas creaciones deban reconacerle
Reconocinnento- | o, wuara v o puedan ser utilizadas de manera comercial, mo Benen que estar
Noamereml €C . S 1 . PP
AYNC hujo una Bcencia con los mismis términes.
@ @@@ Fsta licencia permile 3 otres entremerciar, austar v coostrair a partir & se obri
DT con fines no ial iempre ¥ Iy le reconnzean la saloria v sus nuevas
R 3 3 creactones estén hajo ung leencr con ls nusos Wnmmes.
NoComercial-
Compartirizual
CCRY-NC.SA
@@@@ Fsta lieeneia s la s eestictiva de las sas losncias praepales, sole peenite
e N que atros puedan descargas 1as abras v cCompatirlis Con NS PErSONas. SICpIc
R\-.:v‘:'w-:um:nw que s2 reconorca su autariy, pera ma se peeden cambiar de ninguna manera ne
Nolommerciak 31
SinOhraDenady | 3¢ pueden ulilizar comeraalmente.
LU BY-NC-ND
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