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Resumen

La presente investigacion tuvo por objetivo determinar la influencia de las
estrategias arquitectdnicas en el incremento de ventas de un hotel en la ciudad de
Ica, 2023. Para ello, se desarroll6 una metodologia de tipo basica, no experimental,
de enfoque cuantitativo y nivel correlacional causal. La muestra estuvo conformada
por 80 usuarios de un complejo hotelero, quienes respondieron un cuestionario
relacionado a cada una de las variables. Los instrumentos fueron validados por 03
expertos, obteniendo un coeficiente de 0,896, que representa una alta confiabilidad
segun el Alfa de Cronbach. Asi mismo, se empled estadistica descriptiva e
inferencial, obteniendo para este ultimo, resultados con valores segun Nagelkerke:
10,9% de incidencia de la variable estrategias arquitectonicas en incremento de
ventas y Wald: 6,240 > 4,0 y p= 0,012 < 0,05, lo cual indica la aceptacién de la
hipétesis alterna. Por tanto, se concluyé que existe baja incidencia de las
estrategias arquitectonicas en el incremento de ventas de un hotel en la ciudad de
Ica, 2023.

Palabras clave: Gestidn arquitectdnica, ventas, negocios.



Abstract

The objective of this research was to determine the influence of architectural
strategies on the increase in sales of a hotel in the city of Ica, 2023. To this end, a
basic, non-experimental methodology, with a quantitative approach and causal
correlational level, was developed. . The sample was made up of 80 users of a hotel
complex, who answered a questionnaire related to each of the variables. The
instruments were validated by 03 experts, obtaining a coefficient of 0.896, which
represents high reliability according to Cronbach's Alpha. Likewise, descriptive and
inferential statistics were used, obtaining for the latter, results with values according
to Nagelkerke: 10.9% incidence of the variable architectural strategies in increasing
sales and Wald: 6.240 > 4.0 and p= 0.012 < 0. 05, which indicates the acceptance
of the alternative hypothesis. Therefore, it was concluded that there is a low
incidence of architectural strategies in increasing sales of a hotel in the city of Ica,
2023.

Keywords: Architectural management, sales, business.
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I. INTRODUCCION

A través de la historia, se puede decir que, en el marco turistico internacional,
la demanda del turismo de naturaleza se ha desarrollado significativamente durante
los dltimos afios, gracias a la conciencia de sensibilidad adquirida hacia el medio
ambiente (Vega, 2019). En asi que, la gestién hotelera, disefio y arquitectura se
han convertido en elementos clave que influyen en el aumento de ventas, por ende,
el éxito de los establecimientos. La demanda de hoteles, estd en constante
evolucion, esto es impulsado por las nuevas expectativas de los huéspedes y la
progresiva competencia. En este contexto, las estrategias arquitectdnicas se han

tornado un factor clave para atraer y fidelizar a los huéspedes.

A nivel internacional, diversos estudios han demostrado la trascendencia de
la arquitectura y el disefio en la experiencia del cliente en hoteles. Autores como
Penner et al. (2013) sefalaron que un disefio arquitectonico cuidadosamente
planificado puede optimizar la satisfaccion del cliente, por consiguiente,
incrementar la repeticion de negocios y recomendaciones. Sin embargo, un disefio
arquitectonico, ya sea vanguardista, contemporaneo, moderno o cual fuera el que
se utilice para llevar a cabo el proyecto, debe contener estrategias arquitectdnicas

gue lo vuelvan singular, competitivo en el mercado, sostenible y/o accesible.

A nivel nacional, el sector turismo ha experimentado un crecimiento
considerable, y la ciudad de Ica no ha sido una excepcion. Tanto el turismo
enolégico como de naturaleza se han vuelto especialmente relevantes en esta
region. Asi mismo, se observa el cambio en la intencion de viaje del turista.
Actualmente, el agroturismo se presenta en Perl como alternativa novedosa de
desarrollo econdmico, permitiendo al turista conocer el estilo de vida de los
lugarefos y establecer una estrechez con ellos para lograr un desarrollo sostenible,
un turismo participativo que dinamiza la economia de los involucrados (Palacios et
al. 2019).

La arquitectura y el placer por disfrutar un vino de calidad, explorar el campo y
palpar el entorno natural en armonia con lo que se percibe, deja una huella

consciente en el turista, con la necesidad de volver y sin duda que también resulta



positivo para los habitantes del lugar, pues favorece en gran medida a su economia
al promover esta industria y la cultura del vino (Merino, 2018).

A nivel local, nacen y se incrementan las exigencias de los conciudadanos y
la opcidn turistica cobra envergadura en una asociacion a diferentes propuestas.
Hoy en dia, el interés del usuario por acceder a una estancia hotelera esta vinculado
a una serie de servicios que brinda el prestador, pero no solo va en busca de
servicios sino también en busca de emociones o0 experiencias, es alli donde las
estrategias arquitectonicas pueden motivar o influir en el usuario a decidirse por un
establecimiento en particular, generando que ambas partes se satisfagan, pues el
hotel incrementara su ocupacion, fidelizara clientes, aumentara ventas, entre otros;

y el usuario obtendra excelente atencion, servicios y experiencias.

En este contexto, el problema general de la investigacion se enuncia a
continuacion: ¢Cudl es la influencia de las estrategias arquitectonicas en el
incremento de ventas de un hotel en la ciudad de Ica, 2023? Para desglosar esta
problematica en dimensiones especificas, se plantean las siguientes preguntas de
investigacion PE1: ¢ Cual es la relacion entre el disefio interior y el incremento de
ventas de un hotel en la ciudad de Ica, 2023? PE2: ¢ Cual es la relacién entre la
eficiencia energética y el incremento de ventas de un hotel en la ciudad de Ica,
20237? PES: ¢ Cudl es la relacion entre la accesibilidad y el incremento de ventas de
un hotel en la ciudad de Ica, 2023? PE4: ;Cual es la relacion entre el disefio de
espacios comunes y el incremento de ventas de un hotel en la ciudad de Ica, 2023?
PES5: ¢ Cudl es la relacion entre la sostenibilidad y el incremento de ventas de un

hotel en la ciudad de Ica, 20237

Asimismo, esta investigacion posee diferentes perspectivas de justificacion
como resultan la justificacion tedrica, pues existe una escasez de estudios que
aborden especificamente la relacion entre las estrategias arquitectonicas y el
incremento de venta en hoteles de Ica. Esta investigacion busca llenar ese vacio

en la literatura académica y contribuir al conocimiento sobre el tema.

De igual modo una justificacion practica, pues los resultados obtenidos en la
presente investigacion brindaran informacién util para los profesionales del turismo

y hoteleria, ademas a arquitectos y planificadores urbanos, permitiéndoles



comprender mejor como las estrategias arquitectonicas pueden influir en el
comportamiento de los huéspedes y en el aumento de las ventas en hoteles en Ica.
Estos hallazgos podran utilizarse para tomar decisiones informadas y desarrollar

proyectos arquitectonicos y turisticos mas acordes a las necesidades de la region.

Ademas, interviene la justificacion metodolégica en medida que el estudio se
caracteriza por ser de tipo basica, empleando un enfoque cuantitativo de disefio no
experimental de corte transversal a nivel correlacional causal, sumado a ello se
utiliza una técnica de encuesta aplicando cuestionarios de 20 items y escala de
valoracion Likert a una muestra de 80 clientes. El analisis de datos se realizara
utilizando codificacion, tabulacion y analisis estadistico descriptivo e inferencial, lo

gue garantiza la objetividad y rigurosidad de los resultados obtenidos.

Por ultimo, se plantea una justificacion social, pues el estudio contribuye al
desarrollo turistico sostenible de la region Ica, al proporcionar informacion relevante
sobre la influencia de las estrategias arquitectonicas en el incremento de ventas.
Esto permitira promover un turismo mas responsable, que respete el entorno
cultural y natural de la region, y contribuya al desarrollo econémico y social de las

comunidades locales.

Se formul6 también el objetivo principal de este trabajo, el cual consiste en:
Determinar la influencia de las estrategias arquitectonicas en el incremento de
ventas de un hotel en la ciudad de Ica, 2023, de donde surgieron los siguientes
objetivos especificos OE1: Determinar la relacion entre el disefio interior y el
incremento de ventas de un hotel en la ciudad de Ica, 2023. OE2: Determinar la
relacion entre la eficiencia energética y el incremento de ventas de un hotel en la
ciudad de Ica, 2023. OE3: Determinar la relacion entre la accesibilidad y el
incremento de ventas de un hotel en la ciudad de Ica, 2023. OE4: Determinar la
relacion entre el disefio de espacios comunes y el incremento de ventas de un hotel
en la ciudad de Ica, 2023. OE5: Determinar la relacion entre la sostenibilidad y el

incremento de ventas de un hotel en la ciudad de Ica, 2023.

Del mismo modo, dada la naturaleza correlacional causal de esta
investigacién, se plantedé como hipétesis general que las estrategias arquitectonicas

influyen significativamente en el incremento de ventas de un hotel en la ciudad de



Ica, 2023. Como consecuencia las siguientes hipoétesis especificas HE1: Existe
incidencia entre el disefio interior y el incremento de ventas de un hotel en la ciudad
de Ica, 2023. HE2: EXxiste incidencia entre la eficiencia energética y el incremento
de ventas de un hotel en la ciudad de Ica, 2023. HE3: Existe incidencia entre la
accesibilidad y el incremento de ventas de un hotel en la ciudad de Ica, 2023. HE4:
Existe incidencia entre el disefio de espacios comunes y el incremento de ventas
de un hotel en la ciudad de Ica, 2023. HE5: Existe incidencia entre la sostenibilidad

y el incremento de ventas de un hotel en la ciudad de Ica, 2023.

Cabe sefialar que, a pesar de los esfuerzos realizados en la planificacién de
la investigacion, es fundamental tener claro y considerar las siguientes limitaciones
que podrian afectar los resultados y la interpretacion de los hallazgos como el
tamafo de la muestra, debido a las limitaciones de recursos y tiempo, es posible

que la muestra seleccionada no represente completamente la poblacién de interés.

Asi también la influencia de variables externas, aunque se buscara controlar
factores que puedan intervenir en el comportamiento de la actividad turistica, como
eventos inesperados o cambios econOmicos, existen variables externas que

podrian tener un impacto en los resultados.

Por ultimo, se tienen limitaciones geograficas y temporales, como se explicé
anteriormente. El estudio se desarrolla en el departamento de Ica, Perd, durante el
afio 2023, por tanto, los resultados y conclusiones conseguidos pueden no ser
aplicables a otras regiones geograficas o periodos de tiempo diferentes. A pesar de
estas limitaciones, se confia en que el presente estudio proporciona informacion
valiosa sobre la relacion entre las estrategias arquitecténicas y el incremento de
ventas de un hotel en la ciudad de Ica. Se exhorta tener en cuenta las limitaciones
presentadas al interpretar los resultados y considerar la necesidad de

investigaciones adicionales para complementar y ampliar los hallazgos obtenidos.



Il. MARCO TEORICO

La presente investigacion se ejecutd analizando diversos trabajos de
investigacion, tesis, articulos e informes, tanto internacionales como nacionales que
sirvieron como referentes y que se relacionaron con las variables de la presente
tesis y las dimensiones que se contemplan. A continuacion, se observan dichos

referentes iniciando con los internacionales.

Investigadores como Navarro et al. (2022) utilizan métodos de investigacion,
como encuestas y andlisis estadisticos, para recopilar datos sobre las preferencias
y comportamientos de los turistas en Aquismon. El articulo de enfoque mixto y nivel
correlacional, también analiza la relacion entre los gustos y patrones de
comportamiento del consumidor turistico y las caracteristicas Unicas del Pueblo
Magico, como su arquitectura, cultura y atractivos naturales. La tesis puede utilizar
esta perspectiva para proponer estrategias arquitecténicas que se alineen con las

preferencias y expectativas de los turistas que visitan la region.

El articulo de Vela et al. (2022), el cual analiza las estrategias basadas en e-
comerce y asi conseguir incrementar la exportacién de un producto, utilizando una
metodologia con enfoque cuantitativo de nivel descriptivo, técnicas de revision
documentaria mediante fuentes secundarias, entrevistas a empresas y a expertos

en la materia.

Sumado a ello, los autores Nelson y Smith (2021) se centran en mejorar la
experiencia del turista. El estudio de tipo de investigacién empirico y de enfoque
mixto, aborda especificamente el turismo del vino en el Valle de Napa. La tesis
podria beneficiarse de este enfoque, ya que Ica también es una region con
produccion vitivinicola y puede adoptar estrategias arquitectonicas similares para
mejorar la experiencia de los turistas interesados en el enoturismo. Los ejemplos
implementados que brinda el articulo sobre arquitectura interactiva pueden servir
como referencia de como se pueden aplicar estrategias arquitectonicas para
mejorar la experiencia turistica. Esta investigacion utiliza una metodologia

cuantitativa de nivel correlacional.

Por su lado, Fernandez (2021), en su investigacion relaciona el turismo
sostenible con el incremento de ventas en Jaco, para conseguir mecanismos gue
5



ayuden a los emprendedores locales a mejorar la venta de sus productos. Su
trabajo es de enfoque cuantitativo con encuestas a una muestra de 115 personas,

ademas de fuentes secundarias de internet y diferentes libros.

Paneque-Vazquez et al. (2021) dirigieron su investigacion a realizar una guia
donde evaluaron requisitos arquitectdénicos necesarios para la eficiencia energética
en hoteles de ciudad, considerando protocolos internacionales de evaluacion y

certificacion sustentables.

También se encuentra a Pérez et al. (2021), con un estudio centrado en
analizar como las preferencias y comportamientos de los turistas afectan el
desarrollo turistico sostenible en la region de Holguin, Cuba. Aborda el tema de la
sostenibilidad y el desarrollo turistico responsable, lo cual es relevante para la tesis,
ya que busca analizar como las estrategias arquitecténicas pueden contribuir a un
turismo responsable en Ica. Esta perspectiva puede ayudar a comprender como las
estrategias arquitectonicas pueden afectar el comportamiento turistico y su relacion

con el entorno y la comunidad local.

Rabadan-Martin et al. (2020) presenta un articulo de disefio observacional
transversal y analisis descriptivo. Proporciona a la actual investigacion una serie de
motivos de seleccidn de los turistas por determinados hoteles, lo que puede ayudar
a aclarar las estrategias arquitectonicas a aplicar para incrementar las ventas de un
hotel en la ciudad de Ica, asi como a entender el contexto del mercado, el

comportamiento del consumidor y las posibles sinergias.

También se encuentran Rodriguez y Gonzalez (2020) analizando cémo la
arquitectura puede afectar el turismo. Mientras que la investigacibn empirica, de
enfoque mixto se centra en bodegas y enoturismo en Mendoza, la tesis busca
comprender como las estrategias arquitectonicas pueden influir en el turismo en
general en Ica. Ademas, el articulo resalta la importancia de la sostenibilidad en el
enoturismo y como la arquitectura sostenible puede contribuir a ello. Esta
perspectiva puede ser relevante para la tesis, ya que busca analizar como las
estrategias arquitectonicas pueden contribuir a un turismo responsable y sostenible
en la regién. Emplea ademas una metodologia de analisis de casos y de nivel

correlacional.



El articulo de Antonietto et al. (2020), tiene una metodologia descriptiva de
corte transversal y tipo cuantitativa, basada en el analisis de datos de cuestionarios
mediante encuestas utilizando un procedimiento no probabilistico. Brinda un
estudio de antecedentes de intencion de compra o reserva de hoteles mediante
sitios web, mediante la confiabilidad, seguridad y experiencia de otros usuarios, lo
cual puede proporcionar una perspectiva de la toma de decisiones de los turistas
para seleccionar determinado hotel y como puede influir la experiencia

arquitectonica del huésped en la proxima seleccion.

Se encuentra ademas el articulo de Lemoine et al. (2020), el cual presenta
una vision en el comportamiento del consumidor turistico. Este libro de enfoque
mixto, presenta un nivel descriptivo/explicativo y proporciona informacion acerca de
como las experiencias pasadas pueden influir en las decisiones del consumidor
turistico. Mientras que la tesis podria beneficiarse de este enfoque para explorar
como las estrategias arquitectdnicas pueden impactar la experiencia del turista en

la regidn de Ica y como esto puede influir en futuras decisiones de viaje.

Por su lado, Chen y Lee (2018) presentan una investigacion de tipo empirico
y enfoque mixto en donde se examina diferentes aspectos de la arquitectura
cultural, como la disposicion de espacios, disefio de edificios y elementos
simbdlicos presentes en la Ciudad Prohibida de Beijing. Ademas, la investigacion
evalla como estos elementos arquitectonicos afectan el comportamiento de los
turistas, incluyendo sus patrones de visita, la duracién de su estadia y su interaccion
con los espacios culturales. La metodologia basada en recopilaciéon de datos
mediante observaciones y encuestas de nivel exploratorio puede ofrecer un
enfoque adecuado para recopilar informacion directa de los turistas y analizar su

comportamiento.

También Lam et al. (2018), se centra en comprender como el clima afecta
las actividades turisticas relacionadas con el turismo nautico, y como estas
condiciones climaticas influyen en la fidelidad y satisfaccion del turista, lo que
aportaria a la tesis a determinar cémo ciertos factores pueden influir en las
decisiones y experiencias de los turistas durante su visita. El trabajo de Lam
también aborda como la satisfaccion del turista puede influir en su fidelidad para

regresar al destino. Este enfoque puede ser relevante para la tesis, pues busca
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comprender como las estrategias arquitectonicas pueden influir en la experiencia y

la probabilidad de que los turistas regresen en el futuro.

El articulo de Liu (2018) es de enfoque cuantitativo y presenta una
metodologia de analisis de huella ecoldgica de nivel explicativo. Ademas, resalta la
importancia de la gestion sostenible del turismo para proteger el medio ambiente.
La presente tesis puede tomar en cuenta estas consideraciones para proponer
estrategias arquitectdnicas que fomenten un turismo mas responsable y respetuoso
con el entorno natural, desarrollando una arquitectura sostenible para conseguir un

turismo sostenible.

Rodriguez (2018), formula un trabajo centrado en comprender la relacion
entre la experiencia de los huéspedes y el incremento de ventas en pequefios
hoteles boutique. Utiliza un enfoque cuantitativo y cualitativo, recopilando datos a
través de encuestas y entrevistas. Este estudio proporcionara a la tesis en
desarrollo una base sélida para comprender cémo la experiencia de los huéspedes,
medida a través de diferentes dimensiones, puede influir en el incremento de

ventas.

También se tiene el articulo de Llanos et al. (2013), quienes analizan
sistemas de produccion desde el punto de vista energético con el proposito de
identificar variables que influyen en la eficiencia energética y consumo de energia

fésil. En este trabajo, los autores contaron con una muestra de 30 predios.

Para finalizar los antecedentes en el plano internacional se encuentra
Gonzalez (2008), en su trabajo busca estrategias turisticas que optimizen los
servicios ofrecidos, entre las que se propone concientizar sobre un turismo con
accesibilidad para todos, sin discriminacion, con el objetivo de mejorar la calidad e

incrementar la competitividad en el mercado espafol.

Asi mismo, para el contexto nacional, se encuentran antecedentes como el
trabajo de Cruzado et al. (2022) exponiendo el analisis de estrategias del marketing
digital para optimizar las ventas en una empresa. Aqui los autores realizaron una
investigacién aplicada, de disefio experimental y corte transversal; utilizando escala

de medicion ordinal para una de las variables y la razén para la otra variable.



También se encuentra la investigacion de Rojas (2022) de tipo aplicada, con
enfoque cuantitativo, presenta el disefio descriptivo correlacional, de corte
transversal, la cual busca determinar las estrategias urbano-arquitecténicas que

inciden en la dinamica comercial de un mercado.

La investigacion de Manrique (2021) busca determinar la relacion entre
requisitos de exportacion de servicios y satisfaccion de servicios en hoteles de 2
estrellas desde el punto de vista del turista extranjero. Esta investigacion es de tipo
bésica, de disefio no experimental, correlacional, ademas se aplicé una encuesta a
250 turistas extranjeros, analizando los datos mediante pruebas estadisticas de chi

cuadrado.

Por su lado, Barrantes & Labrin (2019), presentan una investigacion
descriptiva propositiva, de disefio no experimental, transversal: en la que
demuestran que la infraestructurura turistica influye en el crecimiento turistico y por

ende, socioecondmico del distrito de Incahuasi.

Garcia y Huayta (2018) se centran en la relacion entre el patrimonio
arquitectonico y el turismo cultural. Mientras que la bibliografia de investigacion tipo
empirica y con enfoque cualitativo se enfoca en Lima, la tesis busca explorar esta
relacion en el departamento de Ica. La investigacion de metodologia mediante
entrevistas y analisis documental destaca como el turismo cultural puede aportar
en la conservacién del patrimonio arquitecténico, un aspecto relevante para la tesis,
que también busca entender cdmo las estrategias arquitectonicas pueden afectar
la actividad turistica en Ica y como esto a su vez puede influir en la conservaciéon

de su patrimonio.

También Ledn y Saenz (2020) en su articulo de tipo empirico con enfoque
mixto, destacan la importancia de la integracion de la arquitectura con el entorno
natural para un turismo sostenible. Esta perspectiva puede resultar relevante al
considerar cOmo las estrategias arquitectonicas pueden respetar y armonizarse con
el entorno natural de la regidon ya que ambos trabajos subrayan la necesidad de un
enfoque holistico y responsable en el disefio de infraestructuras turisticas. Esta
perspectiva brinda un enfoque para analizar cémo las estrategias arquitectonicas

pueden promover un turismo respetuoso y responsable con el medio ambiente.



Por su lado, Lépez (2020) en su tesis de enfoque mixto y nivel exploratorio,
tiene en comun con la presente tesis el enfoque del desarrollo de estrategias
arquitectonicas y urbanas para mejorar el entorno urbano y promover el desarrollo
local. La experiencia urbana y calidad del entorno son aspectos importantes que
pueden influir en el comportamiento de los turistas, por lo que las estrategias de
mejora de imagen urbana resultan relevantes. La tesis de LOopez menciona el
potencial de las intervenciones urbanas y arquitectonicas para promover el
desarrollo turistico y economico de Chepén. Esta perspectiva resulta util para la
presente tesis al analizar como las estrategias arquitectdnicas pueden contribuir al

desarrollo turistico en el departamento de Ica, Peru.

Respecto a los componentes paradigmaticos, estos se clasifican en
componentes epistemol6gico, componente axiolégico, componente ontologico y
componente metodoldgico.

El componente epistemoldgico refiere la forma en que se obtiene y valida
informacion sobre la influencia de las estrategias arquitectonicas en el incremento
de las ventas de un hotel en la ciudad de Ica. Segun un enfoque positivista se puede
decir que existe una relacion objetiva entre las variables, la cual se intenta medir
utilizando métodos cuantitativos para recopilar datos y llegar a conclusiones

basadas en la observacion objetiva y medible.

En cuanto al componente axiolégico, existe la posibilidad de que algunos
participantes seleccionados para la muestra no estén dispuestos o no respondan
de manera precisa a los cuestionarios, dependiendo a su vez de la sinceridad y
honestidad de sus respuestas, lo que podria afectar la validez de la informacion

recolectada, lo que origina un sesgo de respuesta.

La fiabilidad de la informacién, pues la investigacion se basara en la
informacion proporcionada por establecimientos turisticos y turistas a través de la
encuesta. Es posible que existan errores de percepcion o informacion inexacta que

pueda afectar la precision de los resultados.

Para el componente ontoldgico, una consideracion relevante que se debe
hacer es la pregunta general de la tesis ¢ Cudl es la influencia de las estrategias

arquitectonicas en el incremento de ventas de un hotel en la ciudad de Ica, 2023?
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En esta pregunta de investigacion, la naturaleza de la realidad se enfoca en la
relacion entre las estrategias arquitectdnicas y el incremento de ventas de un hotel
en la ciudad de Ica en un afio especifico (2023). Esta pregunta presupone que
existe una relacion objetiva entre estas dos variables, lo que sugiere un enfoque

ontolégico més positivista.

Finalmente, el componente metodologico de la investigacion sera de tipo
basico de enfoque cuantitativo, disefio no experimental transversal y nivel
correlacional causal. La técnica de recoleccion de datos utilizada serd mediante
encuestas con instrumento de cuestionarios de 20 items y escala de valoracion
Likert. Asi mismo, el analisis de datos sera mediante codificacion, tabulaciéon y

analisis estadistico descriptivo e inferencial.

Para describir el modelo teérico se deben tendrd en cuenta la teoria

epistemoldgica, socioldgica y didactica.

La teoria epistemoldgica se sustenta en que existe un conocimiento objetivo
y medible sobre la influencia de las estrategias arquitectonicas en el incremento de
ventas de hoteles en Ica en 2023, buscando comprender y medir las relaciones

objetivas entre las variables. (Manrique T. , 1996)

La teoria sociologica para la actual investigacién, se relaciona con la
sociologia del turismo y la interaccidn entre los actores sociales en la industria del
turismo en Ica. En este caso, los turistas, el personal del hotel y otros actores
sociales interactian en el contexto de la gestién arquitectonica y las experiencias
turisticas. La sociologia también puede ayudar a comprender como las estrategias
arquitectonicas pueden influir en la satisfaccion del cliente y las dindmicas sociales

dentro de un hotel. (Berger y Luckmann, 1986)

Por ultimo, para la teoria didactica, se aplica en la tesis en relacién con como
se transmiten y se adquieren conocimientos en el ambito del turismo y las
estrategias arquitectonicas. Se considerara capacitar al personal del hotel en las
estrategias arquitectonicas y cOmo esta capacitacion afecta la forma en que se
incrementaran las ventas. Ademas, se considerara educar a los turistas sobre la
importancia de la arquitectura y como esto influye en su percepciéon y decisiones de

compra.
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En cuanto a las variables, la presente tesis tiene como variable
independiente las estrategias arquitectdonicas y como variable dependiente el
incremento de ventas. A continuacion, se desarrollaran conceptualizaciones segun

los autores base y las dimensiones que abarca cada variable.

Las estrategias arquitectonicas se refieren a las acciones, decisiones y
enfoques utilizados por los establecimientos hoteleros para disefiar, planificar y
gestionar sus espacios arquitectonicos con el objetivo de mejorar la experiencia del
cliente, brindar mas y mejores servicios, considerar espacios necesarios para sus
clientes y, en Ultima instancia, aumentar las ventas. Esto incluye aspectos como
disposicion de espacios, disefio de interiores, eleccion de materiales, incorporacion
de elementos locales, culturales y naturales, y consideracion de principios de

sostenibilidad.

Las estrategias arquitectdnicas se centran en crear espacios interiores y
exteriores accesibles y funcionales para una amplia gama de huéspedes,
incluyendo aquellos con necesidades especiales. Esto implica el disefio de rampas,
ascensores y habitaciones adaptadas, asi como la formacion del personal para

garantizar la comodidad y seguridad de todos los visitantes. (Garcia, 2018)

Las estrategias arquitectdnicas se refieren al conjunto de decisiones y
acciones planificadas que un hotel lleva a cabo para disefiar, mantener y mejorar
su infraestructura fisica con el objetivo de ofrecer experiencias excepcionales a los
huéspedes. Esto abarca desde la seleccion de elementos de disefio interior hasta
la incorporacioén de tecnologias sostenibles para garantizar un ambiente atractivo y
eficiente. (Smith, 2019)

Por otro lado, se tiene la teoria que las estrategias arquitectdnicas son
enfoques deliberados para el disefio y la estructura fisica de un hotel, que buscan
optimizar la eficiencia energética y la sostenibilidad ambiental. Esto implica la
implementacion de sistemas de climatizacion e iluminacion eficientes, como
también la eleccion de materiales de construccion sostenibles, con el fin de

minimizar el impacto ambiental del hotel. (Johnson, 2020)

Para esta variable se tomaran como dimensiones el disefo interior, eficiencia

energeética, accesibilidad, disefio de espacios comunes y sostenibilidad.
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El disefio interior como parte de las estrategias arquitectonicas se refiere a
como se planifican y organizan los espacios dentro de un hotel para crear un
ambiente atractivo y funcional. Esto incluye la eleccion de colores, mobiliario,
iluminacioén y decoracion que contribuyen a la comodidad y el estilo del lugar. Un
disefio interior eficaz puede influir en la apreciacion de los huéspedes sobre la
calidad del hotel y afectar su satisfaccion y lealtad. Ejemplos de elementos de
disefio interior incluyen la disposicion de muebles en el lobby, la decoracién de las

habitaciones y la eleccion de materiales. (Higgins, 2015)

La eficiencia energética se refiere a la incorporacion de tecnologias y
practicas arquitectonicas que reducen el consumo de energia. Esto puede incluir la
instalacion de sistemas de iluminacion LED de bajo consumo, sistemas de
climatizacion eficientes, paneles solares y sistemas de gestion energética. La
eficiencia energética no solo reduce los costos operativos del hotel, sino que
también puede ser un factor atractivo para los huéspedes que buscan opciones

sostenibles y respetuosas con el medio ambiente. (Carpio y Coviello, 2013)

La accesibilidad describe la capacidad del hotel para recibir y atender a
huéspedes con una variedad de necesidades especiales, incluyendo aquellos con
discapacidades fisicas. Esto implica la inclusion de rampas, ascensores, puertas y
habitaciones accesibles para sillas de ruedas. Ademas, la formacion del personal
es esencial para garantizar que todos los huéspedes reciban un servicio de calidad
y se sientan bienvenidos. La accesibilidad no solo es una consideracion ética, sino

gue también amplia la base de clientes del hotel. (Martinez y Pérez, 2016)

El disefio de espacios comunes se refiere a como se planifican y configuran
las areas compartidas dentro del hotel, como el lobby, los restaurantes, las areas
de relajacién y las zonas de recreacion. Estos espacios deben ser acogedores y
funcionales, proporcionando lugares donde los huéspedes puedan socializar,
relajarse o trabajar segun sus necesidades. Un disefio de espacios comunes
efectivo puede optimizar la experiencia general del hotel y acrecentar la satisfaccion

de los huéspedes. (Martinez, 2016)

La sostenibilidad en las estrategias arquitectonicas se relaciona con la

planificacion y el disefio de instalaciones que minimizan el impacto ambiental. Esto
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implica la seleccion de materiales de construccion sostenibles, la gestion eficiente
de recursos como agua y energia, y la ejecucién de practicas respetuosas con el
entorno en la operacion diaria del hotel. Los hoteles sostenibles pueden atraer a
una base de clientes comprometida con la responsabilidad ambiental y pueden

ahorrar costos a largo plazo mediante préacticas eficientes. (Rosales & Morillo, 2018)

La variable incremento de ventas se refiere al aumento cuantitativo y
cualitativo en los ingresos generados por un hotel en un periodo de tiempo
especifico, como resultado de la ejecucion efectiva de las estrategias

arquitectonicas.

El incremento de ventas de un hotel se basa en gran medida en las opiniones
y comentarios de los huéspedes. Estas opiniones influyen en las decisiones de
futuros clientes y pueden generar un aumento de la demanda. Por lo tanto, una
parte importante de este incremento se deriva de experiencias positivas y

revisiones favorables en linea. (Rodriguez, 2018)

Por otro lado, se tiene que, el incremento de ventas de un hotel se refiere al
acrecimiento significativo de los ingresos concebidos por la ocupacion de
habitaciones y la utilizacién de servicios ofrecidos por el hotel. Este aumento puede
deberse a una combinacion de factores, como una mayor ocupacion, tarifas y

precios competitivos, y una estrategia de fidelizacion exitosa. (Lopez, 2019),

También se observa que, el incremento de ventas de un hotel se vincula con
la fijacidn de precios que implementa. Esto incluye la capacidad de ajustar tarifas y
precios de habitaciones y servicios de manera efectiva, teniendo en cuenta la
competencia, demanda del mercado y necesidades de los clientes para maximizar

los ingresos. (Martinez, 2020)

Para esta variable se tomaran como dimensiones la ocupacion, tarifas y
precios, opiniones de los huéspedes, fidelizacion del cliente y la experiencia de los

huéspedes.

La ocupacioén es una dimension critica para evaluar el incremento de ventas
de un hotel. Se refiere al porcentaje de habitaciones que estan ocupadas en un
periodo determinado. Un incremento en la ocupacion significa que el hotel esta
utilizando mas eficazmente su capacidad. Esto puede lograrse a través de
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estrategias como una gestion de reservas efectiva, la atraccion de diferentes
clientes y conservacion de los existentes. Un mayor nivel de ocupacion suele estar

relacionado con un aumento en los ingresos y las ventas. (Ibafiez et al., 2020)

Las tarifas y precios son elementos fundamentales en la estrategia de
incremento de ventas de un hotel. Esto incluye la fijacién de precios competitivos
para las habitaciones y servicios del hotel. Puede incluir la implementacién de
estrategias de precios dinamicos que se ajusten a la demanda y la temporada.

Un enfoque acertado en esta dimension puede llevar a un aumento de ventas
al atraer a una base de clientes mas amplia y aprovechar al maximo la capacidad
del hotel. (Martin & Moreno, 2014)

Las opiniones de los huéspedes, ya sea en plataformas de resefias en linea
o proporcionadas directamente al hotel, son fundamentales para el incremento de
ventas. Las opiniones positivas pueden atraer a clientes nuevos y desarrollar la
fidelidad de los existentes. Por otro lado, las opiniones negativas pueden tener un
impacto adverso en la reputacion del hotel y disminuir las ventas. Gestionar y
responder a las opiniones de los huéspedes es esencial para mantener una buena

imagen y aumentar las ventas. (Majo et al., 2018)

La fidelizacion del cliente se refiere a la capacidad del hotel para retener a
sus huéspedes habituales y convertirlos en clientes leales. Esto se logra a través
de la oferta de programas de recompensas, ofertas especiales para clientes
frecuentes y un servicio excepcional. Los clientes leales tienen mas probabilidades
de reservar nuevamente en el mismo hotel en lugar de buscar alternativas. Esto
contribuye significativamente al incremento de ventas a largo plazo. (Monsalve &
Hernandez, 2015)

La experiencia de los huéspedes abarca todos los aspectos de su estadia
en el hotel, desde la llegada hasta la salida. Esto incluye calidad del servicio,
comodidad de las habitaciones, limpieza, atencion al cliente y la experiencia
general. Una experiencia positiva puede llevar a opiniones favorables, fidelizacion
del cliente y recomendaciones a otras personas. Por lo tanto, la gestion de la

experiencia del huésped es crucial para el incremento de ventas, ya que una buena
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experiencia puede traducirse en mayores ingresos y ventas repetidas. (Sanchez et
al., 2017)
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I1l. METODOLOGIA

3.1 Tipo y disefio de investigacion

3.1.1 Enfoque de investigacion

La investigacion se conjuga hacia un enfoque cuantitativo, tras la linea sefialada
por Hernandez et al. (2010). Esta consideracion busca enfocar un andlisis de datos
a través de la recoleccion de los mismos, con el propdsito de brindar atencién a las
hipotesis propuestas en el presente estudio; asimismo, da una considerable
fiabilidad a la valoracién numérica, es decir, a la medicién y andlisis estadistico, con
el firme propésito de conseguir con estricta precision las consideraciones de
comportamiento de un determinado grupo humano denominado poblacion a partir

del estudio de unas variables como indicadores.
3.1.2 Tipo de investigacion

Segun Hernandez (2012), el estudio articulado en el presente proceso consiste en
una investigacion de tipo basico, descriptivo con caracteristica correlacional causal,
razon a que estas consideraciones guardan como primordial objetivo apreciar y
definir la magnitud de asociacion vinculante entre las variables, definiciones o

categorias en un determinado espacio y tiempo.
3.1.3 Disefio de investigacion

La investigacion emple6 el disefio no experimental de consideracion transversal y
correlacional - causal, que permite asociar la relacion entre las estrategias

arquitectonicas y el Incremento de ventas en un complejo hotelero.

Para Pérez (2018), este tipo de investigaciones tienen el propésito de analizar y
determinar en un preciso momento, la conducta de las variables. Por tanto, se

empled el siguiente esquema seguin Hernandez-Sampieri & Mendoza (2018):

llustracion 1: Modelo correlacional causal

RE‘
O:li N 0},-‘

17



Donde:
Ox = Valor de la variable independiente: Estrategias arquitectonicas
Oy = Valor de la variable dependiente: Incremento de ventas

3.2 Variables y operacionalizacion

Variable independiente: Estrategias Arquitectonicas

Definicion conceptual: Las estrategias arquitectonicas se centran en crear espacios
interiores y exteriores accesibles y funcionales para una amplia gama de

huéspedes, incluyendo aquellos con necesidades especiales. (Garcia, 2018)

Definicion operacional: Se refieren a las acciones, decisiones y enfoques utilizados
por los establecimientos hoteleros para disefar, planificar y gestionar sus espacios
arquitectonicos con el objetivo de mejorar la experiencia del cliente, brindar mas y
mejores servicios, considerar espacios necesarios para sus clientes y, en dltima

instancia, modificar el comportamiento las ventas.

Las dimensiones que se analizan para la variable independiente, son las

mencionadas a continuacion.

El disefio interior como parte de las estrategias arquitectonicas se refiere a como
se planifican y organizan los espacios dentro de un hotel para crear un ambiente

atractivo y funcional. (Porro & Quiroga, 2010)

La eficiencia energética se refiere a la incorporacién de tecnologias y practicas
arquitectonicas que reducen el consumo de energia. (Luyando et al., 2020)

La accesibilidad refiere la capacidad del hotel para recibir y atender a huéspedes
con una variedad de necesidades especiales, incluyendo aquellos con

discapacidades fisicas. (Ortega et al., 2021)

El disefio de espacios comunes se refiere a como se planifican y configuran las
areas compartidas dentro del hotel, como el lobby, los restaurantes, las areas de

relajacion y las zonas de recreacion. (Arias et al., 2016)

La sostenibilidad en las estrategias arquitectonicas se relaciona con la planificacion

y el disefio de instalaciones que minimizan el impacto ambiental. (Amann, 2016)
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Asi mismo, se considera un Indicador para cada dimension:

Calidad del disefio interior, este indicador mide la percepciéon del encuestado sobre
la calidad estética del disefio interior del hotel, proporcionando informacion sobre la

satisfaccion del huésped con el entorno visual y estilistico del espacio interior.

Grado de eficiencia energética, el indicador evalla la percepcion del encuestado
sobre el compromiso del hotel con practicas y tecnologias que favorezcan la
eficiencia energética, proporcionando informacion sobre la sostenibilidad y

conciencia ambiental del establecimiento.

Niveles de accesibilidad, mide la percepcién del encuestado sobre la accesibilidad
del hotel para personas con movilidad reducida, brindando informacion sobre la

inclusion y comodidad para todos los huéspedes.

Impacto del disefio en areas compartidas, este indicador evalla la percepcion del
encuestado sobre la influencia positiva del disefio en las areas comunes,
proporcionando informacion sobre cdmo el disefio contribuye a la experiencia global

del huésped.

Practicas sostenibles en el disefio arquitectonico, mide la percepcion del
encuestado sobre la integracion de practicas sostenibles en el disefio arquitecténico
del hotel, proporcionando informacion sobre el compromiso del establecimiento con

la responsabilidad ambiental.

Escala de medicion: Ordinal

Rango de respuesta de 1 a 5, donde:

Nunca=1 Casinunca=2 Aveces=3 Casisiempre=4 Siempre=5
Variable dependiente: Incremento de ventas.

Definicion conceptual: Lopez (2019), indica que el incremento de ventas de un hotel
se refiere al aumento significativo de la rentabilidad generada por la ocupacion de

habitaciones y la utilizacion de servicios ofrecidos por el hotel.

Definicibn operacional: se refiere al aumento cuantitativo y cualitativo en los
ingresos generados por un hotel en un periodo de tiempo especifico, como
resultado de la implementacién efectiva de las estrategias arquitecténicas.
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Las dimensiones consideradas para la variable dependiente son las siguientes:

La ocupacion es una dimension critica para evaluar el incremento de ventas de un
hotel. Se refiere al porcentaje de habitaciones que estan ocupadas en un periodo
determinado. (Martinez, 2009)

Las tarifas y precios son elementos fundamentales en la estrategia de incremento

de ventas de un hotel. (Martin & Moreno, 2014)

Las opiniones de los huéspedes, ya sea en plataformas de resefias en linea o
proporcionadas directamente al hotel, son fundamentales para el incremento de

ventas. (Lujan et al., 2019)

La fidelizacion del cliente se refiere a la capacidad del hotel para retener a sus

huéspedes habituales y convertirlos en clientes leales. (Alcaide, 2015)

La experiencia de los huéspedes abarca todos los aspectos de su estadia en el

hotel, desde la llegada hasta la salida. (Alves & Barcellos, 2019)
Del mismo modo, los indicadores se presentan a continuacion:

Tasa de ocupacion, este indicador mide la percepcidon del encuestado sobre la
frecuencia con la que el hotel logra una tasa de ocupacion cercana al maximo,

proporcionando informacién sobre la demanda y popularidad del establecimiento.

Competitividad de tarifas, evalia la percepcidn del encuestado sobre la
competitividad de las tarifas del hotel en comparacién con otros establecimientos,
proporcionando informacion sobre la estrategia de precios.

Satisfaccion del cliente, mide la percepcion del encuestado sobre el nivel de
satisfaccion general de los huéspedes, proporcionando informacion sobre la calidad

percibida de los servicios del hotel.

Lealtad del cliente, el indicador mide la percepcion del encuestado sobre la
frecuencia con la que los huéspedes regresan al hotel, proporcionando informacion

sobre la lealtad y retencién de clientes.

Calidad de la experiencia, este indicador mide la percepcion del encuestado sobre
la calidad general de la experiencia que ofrece el hotel, proporcionando informacion
sobre la impresion general del servicio.
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Escala de medicién: Ordinal
Rango de respuesta: Likert con escala de 1 a 5, donde:
Nunca=1 Casinunca=2 Aveces=3 Casisiempre=4 Siempre=5

3.3 Poblacion, muestra, muestreo y unidad de andalisis

Poblacién

En este angulo, segun Lépez (2004), la poblacion viene a conceptualizarse como
un grupo de personas, materias o cosas que tienen la peculiar cualidad de poder
ser medibles, con condiciones y caracteristicas que puedan ser valoradas y
observadas en determinado periodo de espacio y tiempo. Por tanto, el total de
elementos a ser considerados, puntualmente en la investigacion; es decir, el total
de personas a ser consideradas esta conformada por 80 huéspedes o usuarios de

los servicios prestacionales que brinda el complejo hotelero en un sélo dia.
Muestra

Esta representada por los 80 huéspedes o usuarios de los servicios o prestaciones

gue brinda el complejo hotelero, durante un dia determinado.
Muestreo

Se emplea el tipo de muestreo censal, ya que la muestra considerada es igual a la

totalidad de la poblacion.
Unidad de andlisis

Conformado por usuarios de los servicios prestacionales de un complejo hotelero
en la ciudad de Ica.

3.4 Técnicas e instrumentos de recoleccién de datos

Técnica

Hernandez et al. (2010) permiten determinar el proceso de recoleccion de datos
empleado en la presente investigacion, el cual consiste en una encuesta que
pretende recopilar informacion de forma sistematica que atiende a un programa
determinado, y luego alumbra respuestas descriptivas a las preguntas que buscan

asistir los vinculos existentes entre las variables estudiadas.
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Instrumento

El instrumento es un cuestionario que consta con 20 items con 5 dimensiones para
cada variable, las cuales son: el disefio interior (02 items), eficiencia energética (02
items), accesibilidad (02 items), disefio de espacios comunes (02 items), y
sostenibilidad (02 items) para la variable independiente y ocupacion (02 items),
tarifas y precios (02 items), opiniones de los huéspedes (02 items), fidelizacion del
cliente (02 items) y experiencia de los huéspedes (02 items) para la variable

dependiente.
Validacion

La validacién del instrumento seré ejercida por tres magisteres doctos en la materia,
con maestrias en administracion de negocios, ellos relacionaron a los
componentes, su claridad, coherencia y relevancia, al final indicaron si el

instrumento era aplicable.

Los resultados de validacion se observan a continuacion:

Tabla 1. Validaciéon de expertos
Expertos Claridad Coherencia Relevancia
Mg. Arturo Granados La Torre 96.25% 98.75% 100%
Mg. Luis Vela Obregon 95% 93.75% 100%
Mg. Pio Davila Cabrejos 96.25% 97.5% 98.75%
Total 95.83% 96.66% 99.58%

La validez de contenido se realiz6 mediante una revision a detalle de la literatura
relacionada con las estrategias arquitectonicas y el incremento de ventas en
hoteles. Expertos evaluaron la relevancia y representatividad de cada pregunta en
relacion con los conceptos tedricos y las dimensiones propuestas.

Para la validez de constructo se disefiaron preguntas que reflejan claramente las
dimensiones de las variables: estrategias arquitectonicas e incremento de ventas.
La relacion entre las preguntas y las dimensiones se fundamenta en la teoria
existente. En cuanto a la validez de criterio se podria establecer al comparar las
respuestas del cuestionario con datos objetivos sobre el desempeiio del hotel,

como las tasas de ocupacién o los ingresos.
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Confiabilidad

La confiabilidad se ejecutd a través de una prueba piloto a 15 usuarios de los
servicios prestacionales del complejo hotelero. Asi mismo, se empleé el Alfa de
Cronbach para determinar la consistencia interna de las interrogantes en cada
dimension y de todo el cuestionario. A continuacion, se observa la tabla descrita.

Tabla 2. Confiabilidad Alfa de Cronbach

Estadisticas de fiabilidad
Alfa de Cronbach N de elementos
,896 20

Se logra apreciar en la tabla anterior que, al aplicar el analisis de fiabilidad, se puede
obtener un coeficiente de 0,896 segun el Alfa de Cronbach; por lo tanto, segun el

rango de confiabilidad se puede decir que el cuestionario es de alta confiabilidad.

3.5 Procedimientos

Primero se reconocié la literatura pertinente para el tema de investigacion.

Luego se organizaron los capitulos de introduccion, marco teérico, metodologia,
aspectos administrativos.

Posterior a ello, continud la elaboracion de la metodologia, para la aplicacion de los
instrumentos (cuestionario) previamente realizado en base a preguntas
relacionadas a las dimensiones e indicadores de las variables, respectivamente
validado y confiable por los jueces validadores.

A continuacion, se solicit6 permiso por medio de una carta de presentacion a la
administracion del hotel para la aplicacion del instrumento, cuestionarios que seran
virtuales, asi mismo se adjunt6 el cuestionario via correo para previa aprobacion.
Tras la recoleccion de datos, se aplicaron técnicas de muestreo, asi mismo, se
evaluo la confiabilidad del instrumento mediante Alfa de Cronbach, para garantizar
la consistencia de las respuestas.

También se consideraron y respetaron los principios éticos, obteniendo el
consentimiento informado de cada participante y garantizando la confidencialidad

de sus datos.
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Finalmente, se analizaron los datos recolectados con el paquete estadistico SPSS
v27, cuyos resultados se presentan mediante cuadros estadisticos. Este ultimo

paso permite elaborar conclusiones y proporcionar recomendaciones.

3.6 Método de andlisis de datos

Para resumir y presentar en orden los principales aspectos de las variables
trabajadas, se utilizé estadistica descriptiva. Esto analizé las resefias recolectados
mediante frecuencias y porcentajes, ademas del empleo de tablas cruzadas para
determinar la correlacion de variables y dimensiones. Incluye medidas de tendencia
central como media y mediana; y de dispersion como desviacion estandar.

Para el analisis inferencial se realizaron pruebas de hipétesis para evaluar las
afirmaciones de la relacion entre variables. Se utilizé el paquete estadistico SPSS
v27, el cual permite a su vez exponer los resultados obtenidos mediante tablas y/o
graficos estadisticos que permitan visualizar las relaciones identificadas.

3.7 Aspectos éticos

El cédigo de ética de la Universidad César Vallejo se fundamenta en la honestidad,
transparencia y responsabilidad en el proceso de investigacion, destacando el
respeto a la dignidad y derechos de los participantes. Asi mismo, la investigacion
cumple con la normativa expresada por la organizacién hotelera correspondiente y
con la normativa internacional de redaccién y referencia bibliografica como APA
séptima version. De igual manera, para respetar las fuentes y autoria empleada se
utilizaron citas bibliograficas y para los resultados y analisis obtenidos se realiz6 la

referencia correspondiente.

Ademas, se enfatiza la necesidad de contar con el consentimiento informado de los
participantes y garantizar su anonimato y confidencialidad cuando sea necesario,
destacando la importancia de la participacion en la investigacion y promoviendo el
reconocimiento adecuado de las contribuciones de todos los participantes. Asi
mismo, se promueve la calidad y rigor en la planificacion, ejecucion y presentacion
de la investigacion y se utilizan métodos y técnicas apropiadas para justificar las

decisiones metodolégicas.
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IV. RESULTADOS

4.1 Estadistica descriptiva

Tabla 3. Frecuencias de la variable Estrategias arquitecténicas y sus
dimensiones

Estrategias  Disefio Eficiencia Accesibili Disefio de Sostenibili

arquitecténi  interior  energética dad espacios dad

cas comunes

f. % f % f. % f % f % f %
Valido Bajo 29 36,3 37 46,3 27 338 45 56,3 - - - -
Medio 32 40,0 27 338 40 50,0 35 438 57 71,3 67 838
Alto 19 238 16 20,0 13 16,3 - - 23 28,7 13 16,3
Total 80 100,0 80 100,0 80 100,0 80 100,0 80 100,0 80 100,0

Andlisis:

En la tabla 3 se puede observar la variable independiente estrategias
arquitectonicas, la cual tiene 36.3% en el nivel bajo, 40% en el nivel medio y 23.8%
en el nivel bajo. Las dimensiones disefio interior, eficiencia energética y
accesibilidad tienen en el nivel bajo 46,3%, 33,8% y 56,3% respectivamente,
mientras que las dimensiones disefio de espacios comunes y sostenibilidad no se
encuentran en el nivel bajo; en el nivel medio se tiene para las 5 dimensiones
mencionadas 33,8%, 50%, 43,8%, 71,3% y 83,8% respectivamente; y en el nivel
alto para las dimensiones disefio interior, eficiencia energética, disefio de espacios
comunes Yy sostenibilidad se tiene 20%, 16,3%, 28,7% y 16,3% respectivamente,
mientras que la dimension accesibilidad no se encuentra en el nivel alto.

En resumen, se obtiene que el mayor porcentaje de encuestados dieron una
calificacion de rango medio para las dimensiones de la variable independiente,
siendo las dimensiones disefio interior y accesibilidad las que obtuvieron

calificaciones pertenecientes al rango bajo.
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Tabla 4. Frecuencias de la variable Incremento de ventas y sus dimensiones

Incremento Ocupacié Tarifasy Opiniones Fidelizaci6 Experiencia
de ventas n precios de los n del de los

huéspedes cliente huéspedes

f. % . % f % f. % f. % f. %
Vali Bajo 36 45,0 33 413 33 413 50 625 44 550 51 637
do Medio 30 375 21 26,3 44 550 11 138 27 338 10 125
Alto 14 175 26 325 3 38 19 238 9 11,3 19 238
Total 80 100,0 80 100,0 80 100,0 80 100,0 80 100,0 80 100,0

Anélisis:

De la tabla 4, la variable dependiente incremento de ventas tiene 45% en el nivel
bajo, 37.5% en el nivel medio y 17.5% en el nivel alto. Mientras que las dimensiones
ocupacion, tarifas y precios, opiniones de los huéspedes, fidelizacién del cliente y
experiencia de los huéspedes, tienen en el nivel bajo 41.3%, 41.3%, 62,5%, 55% y
63,7% respectivamente; en el nivel medio 26.3%, 55%, 13,8%, 33.8% y 12,5%
respectivamente; y en el nivel alto 32.5%, 3.8%, 23,8%, 11.3% y 23,8%
respectivamente.

En resumen, se obtiene que el mayor porcentaje de encuestados dieron una
calificacion baja para las dimensiones de la variable dependiente, siendo la
dimensién tarifas y precios la Unica que obtuvo en su mayoria calificacién de rango

medio.
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Objetivo general

Determinar la influencia de las estrategias arquitecténicas en el incremento de

ventas de un hotel en la ciudad de Ica, 2023.

Tabla 5. Relacién entre Estrategias arquitectonicas e Incremento de ventas
Incremento de ventas
Bajo Medio Alto Total
Estrategias arquitectonicas Bajo 14 13 2 29
13,0 10,9 51 29,0
17,5% 16,3% 2,5% 36,3%
Medio 17 11 4 32
14,4 12,0 5,6 32,0
21,3% 13,8% 5,0% 40,0%
Alto 5 6 8 19
8,5 7,1 3,3 19,0
6,3% 7,5% 10,0% 23,8%
Total 36 30 14 80
36,0 30,0 14,0 80,0

45,0% 375% 17,5%  100,0%

Andlisis:

Segun lo visto en la tabla 5, del total de encuestados, el 36.3% indico que las
estrategias arquitecténicas son bajo, mientras que el incremento de ventas
representa el 17.5% bajo, 16.3% medio y 2.5% alto. También, el 40% indicé que
las estrategias arquitectonicas son medio, mientras que el incremento de ventas
representa el 21.3% bajo, 13.8% medio y 5% alto. En tanto que, el 23.8% indic6
que las estrategias arquitectdnicas son alto, mientras que el incremento de ventas
representa el 6.3% bajo, 7.5% medio y 10% alto.

En conclusion, cualquiera sea el valor de las estrategias arquitectonicas, el
incremento de ventas representa el 45% bajo, 37.5% medio y 17.5% alto.
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Objetivo especifico 1
Determinar la relacion entre el disefio interior y el incremento de ventas de un hotel
en la ciudad de Ica, 2023.

Tabla 6. Relaciéon entre Disefo interior e incremento de ventas

Incremento de ventas

Bajo Medio Alto Total
Disefio interior Bajo 16 17 4 37
16,7 13,9 6,5 37,0
20,0% 21,3% 5,0% 46,3%
Medio 16 8 3 27
12,2 10,1 4,7 27,0
20,0%  10,0% 3,8% 33,8%
Alto 4 5 7 16
7,2 6,0 2,8 16,0
5,0% 6,3% 8,8% 20,0%
Total 36 30 14 80
36,0 30,0 14,0 80,0
45,0%  37,5% 17,5% 100,0%

Andlisis:

Del total de encuestados, el 46.3% indicod que el disefio interior es bajo, mientras
qgue el incremento de ventas representa el 20% bajo, 21.3% medio y 5% alto.
También, el 33.8% indic6 que el disefio interior es medio, mientras que el
incremento de ventas representa el 20% bajo, 10% medio y 3.8% alto. En tanto
que, el 20% indic6 que el disefio interior es alto, mientras que el incremento de
ventas representa el 5% bajo, 6.3% medio y 8.8% alto.

En conclusion, cualquiera sea el valor del disefio interior, el incremento de ventas

representa el 45% bajo, 37.5% medio y 17.5% alto.
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Objetivo especifico 2
Determinar la relacion entre eficiencia energética y el incremento de ventas de un
hotel en la ciudad de Ica, 2023.

Tabla 7. Relacién entre Eficiencia energética con incremento de ventas

Incremento de ventas

Bajo Medio Alto Total
Eficiencia  Bajo 11 13 3 27
energética 12,2 10,1 4,7 27,0
13,8% 16,3% 3,8% 33,8%
Medio 21 11 8 40
18,0 15,0 7,0 40,0
26,3% 13,8%  10,0% 50,0%
Alto 4 6 3 13
59 4,9 2,3 13,0
5,0% 7,5% 3,8% 16,3%
Total 36 30 14 80
36,0 30,0 14,0 80,0

45,0% 37,5% 17,5%  100,0%

Analisis:

Del total de encuestados, el 33,8% indico que el disefio interior es bajo, mientras
que el incremento de ventas representa el 13,8% bajo, 16,3% medio y 3,8% alto.
También, el 50,0% indic6 que el disefio interior es medio, mientras que el
incremento de ventas representa el 26,3% bajo, 13,8% medio y 10,0% alto. En tanto
que, el 16,3% indicé que el disefio interior es alto, mientras que el incremento de
ventas representa el 5% bajo, 7,5% medio y 3.8% alto.

En conclusion, cualquiera sea el valor del disefio interior, el incremento de ventas

representa el 45% bajo, 37.5% medio y 17.5% alto.
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Objetivo especifico 3

Determinar la relacién entre la accesibilidad y el incremento de ventas de un hotel

en la ciudad de Ica, 2023.

Tabla 8. Relacién entre Accesibilidad e incremento de ventas
Incremento de ventas
Bajo Medio Alto Total
Accesibilidad Bajo 20 20 5 45
20,3 16,9 7,9 45,0
25,0% 25,0% 6,3% 56,3%
Medio 16 10 9 35
15,8 13,1 6,1 35,0
20,0% 12,5% 11,3% 43,8%
Total 36 30 14 80
36,0 30,0 14,0 80,0
45,0% 37,5% 17,5% 100,0%
Analisis:

Del total de encuestados, el 56.3% indic6 que la accesibilidad es bajo, mientras que

el incremento de ventas representa el 25% bajo, 25% medio y 6.3% alto. También,

el 43.8% indic6 que la accesibilidad es medio, mientras que el incremento de ventas

representa el 20% bajo, 12.5% medio y 11.3% alto.

Ademas, se observa que la accesibilidad no cuenta con datos para el nivel alto.

En conclusién, cualquiera sea el valor de la accesibilidad, el incremento de ventas

representa el 45% bajo, 37.5% medio y 17.5% alto.
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Objetivo especifico 4

Determinar la relacion entre el disefio de areas comunes y el incremento de ventas

de un hotel en la ciudad de Ica, 2023.

Tabla 9. Relacién entre Disefio de areas comunes e incremento de ventas
Incremento de ventas
Bajo Medio Alto Total
Disefio de areas comunes Medio 23 25 9 57
25,7 21,4 10,0 57,0
28,7% 31,3% 11,3% 71,3%
Alto 13 5 5 23
10,4 8,6 4,0 23,0
16,3% 6,3% 6,3% 28,7%
Total 36 30 14 80
36,0 30,0 14,0 80,0
450% 375% 17,5% 100,0%
Analisis:

Del total de encuestados, el 71.3% indic6 que la accesibilidad es medio, mientras

que el incremento de ventas representa el 28,7% bajo, 31,3% medio y 11.3% alto.

También, el 28,7% indico que la accesibilidad es alto, mientras que el incremento

de ventas representa el 16,3% bajo, 6,3% medio y 6.3% alto.

Ademas, se observa que el disefio de areas comunes no cuenta con datos de nivel

bajo.

En conclusién, cualquiera sea el valor de la accesibilidad, el incremento de ventas

representa el 45% bajo, 37.5% medio y 17.5% alto.
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Objetivo especifico 5

Determinar la relacion entre la sostenibilidad y el incremento de ventas de un hotel
en la ciudad de Ica, 2023.

Tabla 10.  Relacion entre Sostenibilidad e incremento de ventas

Incremento de ventas

Bajo Medio Alto Total
Sostenibilidad Bajo 16 7 2 25
11,3 9,4 4,4 25,0
20,0% 8,8% 2,5% 31,3%
Medio 17 18 7 42
18,9 15,8 7,4 42,0
21,3% 22,5% 8,8% 52,5%
Alto 3 5 5 13
59 4,9 2,3 13,0
3,8% 6,3% 6,3% 16,3%
Total 36 30 14 80
36,0 30,0 14,0 80,0

45,0% 375%  17,5% 100,0%

Analisis:

Del total de encuestados, el 31.3% indicd que la sostenibilidad es bajo, mientras
que el incremento de ventas representa el 20% bajo, 8.8% medio y 2.5% alto.
También, el 52.5% indic6 que la sostenibilidad es medio, mientras que el
incremento de ventas representa el 21.3% bajo, 22.5% medio y 8.8% alto. En tanto
que, el 16.3% indic6é que la sostenibilidad es alto, mientras que el incremento de
ventas representa el 3.8% bajo, 6.3% medio y 6.3% alto.

En conclusion, cualquiera sea el valor de la sostenibilidad, el incremento de ventas
representa el 45% bajo, 37.5% medio y 17.5% alto.
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4.2 Estadistica inferencial

Tabla11l. Prueba de la bondad de ajuste al modelo de andlisis estrategias
arquitectonicas y su incidencia en el incremento de ventas

Inciden en el incremento de Chi-
ventas cuadrado gl Sig.
Estrategias arquitectonicas Pearson 2,406 2 ,300
Desvianza 2,516 2 ,284
Disefo interior Pearson 1,886 2 ,390
Desvianza 1,915 2 ,384
Eficiencia energética Pearson 3,144 2 ,208
Desvianza 3,165 2 ,205
Accesibilidad Pearson 3,333 1 ,068
Desvianza 3,403 1 ,065
Disefo de areas comunes Pearson 2,990 1 ,084
Desvianza 2,980 1 ,084
Sostenibilidad Pearson ,083 1 173
Desvianza ,083 1 773

Funcion de enlace: Logit.
Andlisis:

La hipotesis de prueba de bondad de ajuste Ho: ElI modelo se ajusta
adecuadamente a los datos en prueba y Ha: El modelo no se ajusta
adecuadamente a los datos en prueba.

De la tabla 11, se puede observar que, la prueba de bondad de ajuste bajo Chi
cuadrado — Pearson para la variable incremento de ventas es 2,406 y la
significancia es 0,300 > 0.05, lo que indica que el modelo si corresponde. Del mismo
modo, la prueba de bondad de las dimensiones disefio interior, eficiencia
energética, accesibilidad, disefio de areas comunes y sostenibilidad arrojan Chi-
cuadrado —Pearson de 1,886; 3,144; 3,333; 2,990 y ,083 respectivamente; y la
significancia para los mismos es ,390; ,208; ,068; ,084 y ,773 respectivamente,

todos ellos > 0.05.

Por lo tanto, teniendo en cuenta estas hipotesis, los resultados mostraron que los
datos se adecuan al modelo. Es asi que de los resultados obtenidos se rechaza la

Hay se acepta la Ho.
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Tabla 12. Prueba de variabilidad de la incidencia de las estrategias
arquitectonicas en el incremento de ventas

En Incremento de ventas Cox y Snell Nagelkerke Mc Fadden
Estrategias arquitectonicas ,095 ,109 ,049
Disefo interior , 101 115 ,051
Eficiencia energética ,016 ,019 ,008
Accesibilidad ,004 ,005 ,002
Disefo de areas comunes ,008 ,009 ,004
Sostenibilidad ,060 ,069 ,030

Funcion de enlace: Logit.

Analisis:

De los resultados obtenidos en la tabla 12, se utiliza el dato de Nagelkerke por ser
el de mayor valor y més exacto. Asi mismo indica que, existe 10,9% de incidencia
de la variable estrategias arquitectonicas respecto a la variable incremento de
ventas, lo que representa una incidencia baja. Para las dimensiones de la variable
independiente disefio interior, eficiencia energética, accesibilidad, disefio de areas
comunes y sostenibilidad se tiene 11,5%, 1,9%, 0,5%, 0,9% y 6,9%, por lo tanto, se
corrobora la baja incidencia que representa la variable estrategias arquitectonicas

sobre ellas.

34



Pruebas de hipotesis
Hipotesis general

Ho: Las estrategias arquitectonicas no influyen significativamente en el incremento

de ventas de un hotel en la ciudad de Ica, 2023.

Ha: Las estrategias arquitectonicas influyen significativamente en el incremento de

ventas de un hotel en la ciudad de Ica, 2023.

Tabla13. Prueba de regresion logistica ordinal de la incidencia de las
estrategias arquitectonicas en el incremento de ventas

Intervalo de
confianza al 95%
Estima Desv. Limite Limite
cién Error Wald gl Sig. inferior  superior

Umbral [suma2 =1] -1,386 475 8,506 1 ,004 -2,318 -,455
[suma2 = 2] ,526 442 1,416 1 ,234 -,341 1,393
Ubicacion [sumal=1] -1,438 ,576 6,240 1 ,012 -2,566 -,310
[sumal=2] -1,495 ,567 6,946 1 ,008 -2,606 -,383

[sumal=3] 02 . . 0
Funcion de enlace: Logit.

a. Este parametro estd establecido en cero porque es redundante.
Analisis:
De la tabla 13 se observa que, el estadistico de Wald en la ubicacion 1 es 6,240 >
4,0y p= 0,012 < 0,05 con lo cual, se rechaza la Ho y se acepta la Ha. Asi mismo,

en el umbral 1 de Wald es 8,506 > 4,0 y p= 0,004 < 0,05 con lo cual, se corrobora
la incidencia de las estrategias arquitectonicas sobre el incremento de ventas.

35



Hipotesis especifica 1

H 0: El disefio interior no influye significativamente en el incremento de ventas de

un hotel en la ciudad de Ica, 2023.

H a: El disefio interior influye significativamente en el incremento de ventas de un
hotel en la ciudad de Ica, 2023.

Tabla 14. Prueba de regresion logistica ordinal de la incidencia del disefio
interior en el incremento de ventas

Intervalo de

confianza al 95%

Estima Desv. Limite Limite

cion Error Wald gl Sig. inferior superior
Umbral [sumaincremento = 1] -1,471 515 8,160 1 ,004 -2,480 -,462
[sumaincremento = 2] 447 479 871 1 ,351 -,491 1,385
Ubicaci [sumadisefiointerior=1] -1,302 ,578 5,076 1 ,024 -2,435 -,169

on

[sumadisefointerior=2] -1,814 ,627 8,374 1 ,004 -3,042 -,585

[sumadisefiointerior=3] o . . 0

Funcion de enlace: Logit.
a. Este parametro esta establecido en cero porque es redundante.
Analisis:

De la tabla 14 se observa que, el estadistico de Wald en la ubicacion 1 es 5,076 >
4,0y p= 0,024 < 0,05 con lo cual, se rechaza la Ho y se acepta la Ha. Asi mismo,
en el umbral 1 de Wald es 8,160 > 4,0 y p= 0,004 < 0,05 con lo cual, se corrobora

la incidencia del disefio interior sobre el incremento de ventas.
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Hipotesis especifica 2

H 0: La eficiencia energética no influye significativamente en el incremento de
ventas de un hotel en la ciudad de Ica, 2023.

H a: La eficiencia energética influye significativamente en el incremento de ventas
de un hotel en la ciudad de Ica, 2023.

Tabla 15. Prueba de regresion logistica ordinal de la incidencia de la eficiencia
energética en el incremento de ventas

Intervalo de
confianza al 95%
Estima Desv. Limite Limite
cion Error Wald gl Sig. inferior superior
Umbral [sumaincremento =1] -,707 ,529 1,788 1 ,181 -1,743 329
[sumaincremento = 2] 1,068 ,539 3,927 1 ,048 ,012 2,124
Ubicaci [sumaefiener=1] -,500 ,629 631 1 427 -1,733 , 734
on [sumaefiener=2] -,683 ,598 1,307 1 ,253 -1,855 ,488

[sumaefiener=3] 02
Funcion de enlace: Logit.
a. Este parametro esta establecido en cero porque es redundante.

Analisis:

De la tabla 15 se observa que, el estadistico de Wald en la ubicacion 1 es 0,631 <
4,0y p= 0,427 > 0,05 con lo cual, se acepta la Ho y se rechaza la Ha. Asi mismo,
en el umbral 1 de Wald es 1,788 < 4,0 y p= 0,181 > 0,05 con lo cual, se corrobora

gue no existe incidencia de la eficiencia energética sobre el incremento de ventas.
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Hipotesis especifica 3

H 0: La accesibilidad no influye significativamente en el incremento de ventas de un
hotel en la ciudad de Ica, 2023.

H a: La accesibilidad influye significativamente en el incremento de ventas de un
hotel en la ciudad de Ica, 2023.

Tabla 16. Prueba de regresion logistica ordinal de la incidencia de la
accesibilidad en el incremento de ventas

Intervalo de
confianza al 95%
Estima Desuv. Limite Limite
cion Error Wald gl Sig. inferior superior
Umbral [sumaincremento = 1] -351 ,329 1,142 1 ,285 -,995 ,293
[sumaincremento = 2] 1,406 ,370 14,41 1 <,001 ,680 2,132
6
Ubicaci [sumaaccesibilidad=1] -251 ,423 ,353 1 553 -1,081 ,578
on
[sumaaccesibilidad=2] 02 : . 0

Funcion de enlace: Logit.
a. Este parametro esta establecido en cero porque es redundante.
Andlisis:

De la tabla 16 se observa que, el estadistico de Wald en la ubicacién 1 es 0,353 <
4,0 y p= 0,553 > 0,05 con lo cual, se acepta la Ho y se rechaza la Ha. Asi mismo,
en el umbral 1 de Wald es 1,142 < 4,0 y p= 0,285 > 0,05 con lo cual, se corrobora

gue no existe incidencia de la accesibilidad sobre el incremento de ventas.
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Hipotesis especifica 4

H O: El disefio de areas comunes no influye significativamente en el incremento de

ventas de un hotel en la ciudad de Ica, 2023.

H a: El disefio de areas comunes influye significativamente en el incremento de

ventas de un hotel en la ciudad de Ica, 2023.

Tabla 17. Prueba de regresion logistica ordinal de la incidencia del disefio de
areas comunes en el incremento de ventas

Intervalo de
confianza al 95%

Estima Desv. Limite  Limite

cion  Error Wald gl Sig. inferior superior
Umbral [sumaincremento = 1] ,082 ,404 ,041 1 ,840 -,711 874
[sumaincremento = 2] 1,843 ,461 16,014 1 <,001 ,940 2,746

Ubicaci [sumadisefioareascomu ,383 471 661 1 ,416 -540 1,306
on nes=1]

[sumadisefioareascomu o2 . . 0
nes=2]

Funcion de enlace: Logit.

a. Este parametro esta establecido en cero porque es redundante.

Analisis:

De la tabla 17 se observa que, el estadistico de Wald en la ubicacion 1 es 0,661 <
4,0y p= 0,416 > 0,05 con lo cual, se acepta la Ho y se rechaza la Ha. Asi mismo,
en el umbral 1 de Wald es ,041 < 4,0 y p= 0,840 > 0,05 con lo cual, se corrobora
que no existe incidencia del disefio de areas comunes sobre el incremento de

ventas.
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Hipotesis especifica 5

H 0: La sostenibilidad no influye significativamente en el incremento de ventas de

un hotel en la ciudad de Ica, 2023.

H a: La sostenibilidad influye significativamente en el incremento de ventas de un
hotel en la ciudad de Ica, 2023.

Tabla 18. Prueba de regresion logistica ordinal de la incidencia de la
sostenibilidad en el incremento de ventas

Intervalo de
confianza al 95%
Estima Desv. Limite Limite
cion Error Wald gl Sig. inferior superior
Umbral [sumaincremento = 1] -1,314 551 5,681 1 ,017 -2,395 -,234
[sumaincremento = 2] 535 ,528 1,026 1 ,311 -,500 1,570
Ubicaci [sumasostenibilidad=1] -1,294 ,580 4,973 1 ,026 -2,431 -, 157

on
[sumasostenibilidad=2] 02 : . 0

Funcion de enlace: Logit.
a. Este parametro esta establecido en cero porque es redundante.
Andlisis:

De la tabla 18 se observa que, el estadistico de Wald en la ubicacion 1 es 4,973 >
4,0 y p= 0,026 < 0,05 con lo cual, se rechaza la Ho y se acepta la Ha. Asi mismo,
en el umbral 1 de Wald es 5,681 < 4,0y p= 0,017 < 0,05 con lo cual, se corrobora

la incidencia de la sostenibilidad sobre el incremento de ventas.

40



V. DISCUSION

Se Inicia la discusion observando el comportamiento de las dos variables
principales que son las estrategias arquitectonicas y el incremento de ventas; en
ese sentido, de los resultados obtenidos en la tabla 12, se utiliza el dato de
Nagelkerke por ser el de mayor valor y mas exacto. Asi mismo indica que, existe
10,9% de incidencia de la variable estrategias arquitectonicas respecto a la variable
incremento de ventas, lo que representa una incidencia baja. Para las dimensiones
de la variable independiente disefio interior, eficiencia energética, accesibilidad,
disefio de areas comunes y sostenibilidad se tiene 11,5%, 1,9%, 0,5%, 0,9% y
6,9%, por lo tanto, se corrobora la baja incidencia que representa la variable

estrategias arquitecténicas y sus dimensiones sobre el incremento de ventas.

De la tabla 13 se observa que, el estadistico Wald en la ubicacion 1 es 6,240 > 4,0
y p= 0,012 < 0,05 con lo cual, se rechaza la Ho y se acepta la Ha. Asi mismo, en el
umbral 1 de Wald es 8,506 > 4,0 y p= 0,004 < 0,05 con lo cual, se corrobora la

incidencia de las estrategias arquitectonicas sobre el incremento de ventas.

De esta manera se confirma que existe un vinculo de incidencia entre ambas
variables estudiadas. Asi mismo existe un comportamiento similar en el trabajo de
Rojas (2022), donde relaciona las estrategias urbano arquitectonicas y su
incidencia en la dinamica comercial del mercado Moshoqueque donde se evidencia
que la correlacion existente entre dichas variables es altamente significativa
(p=.000), mostrando un sentido directo ademés de un grado medio (Rho=,695), lo
que infiere que, mientras mejor se acondicionen las estrategias urbano-
arquitectonicas, mayor sera la eficiencia de la dinamica comercial en el mercado

Moshoqueque.

Seguidamente se observa la conducta que desarrolla cada una de las dimensiones
de la variable estrategias arquitectonicas con respecto al incremento de las ventas.
En ese sentido, con la primera dimension, disefio de interiores, la conducta que
desarrolla con respecto al incremento de ventas se puede observar en la tabla 14
en la que se obtiene segun el estadistico Wald en la ubicacion 1 es 5,076 > 4,0y
p= 0,024 < 0,05 con lo cual, se rechaza la Ho y se acepta la Ha. Asi mismo, en el
umbral 1 de Wald es 8,160 > 4,0 y p= 0,004 < 0,05 con lo cual, se corrobora la
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incidencia del disefio interior sobre el incremento de ventas. Esto refiere que una
adecuada labor frente al disefio interior puede mejorar la aceptabilidad o

receptividad positiva en el usuario.

En ese mismo constructo, Barrantes y Labrin (2019) muestran una investigacion
descriptiva y propositiva, de disefio no experimental transversal, con poblacion de
7100 habitantes se muestra que, el 85.44% afirma el desaprovechamiento del
potencial turistico y cultural en Incahuasi como problema principal de la baja
afluencia turistica. Asi mismo, se observa que la falta de difusiébn y promocion es
otro causante, teniendo como resultado 78.3%. Seguido de infraestructura
deficiente donde 50.27% considera que se debe a las malas condiciones de
insalubridad y carencia de mobiliario. Y 74.45% de encuestados manifiesta que el
déficit de turistas se debe también al deterioro de zonas arqueoldgicas y falta de
politicas de recuperacion. Este hecho muestra estadisticamente que el disefio de
interiores o que el manejo de una infraestructura adecuada de interiores motiva al
usuario externo a una predisposicion para escoger este tipo de propuestas, siendo
asi que en el estudio sefialado muestra la misma tendencia que la presente
investigacion en donde se configura una correlaciéon positiva en funcion al disefio

de interiores y el incremento de ventas.

Consiguientemente, la dimension eficiencia energética, y para analizarla se cita la
tabla 15 en la cual se observa que, el estadistico Wald en la ubicacién 1 es 0,631
<4,0yp=0,427 > 0,05 con lo cual, se acepta la Ho y se rechaza la Ha. Asi mismo,
en el umbral 1 de Wald es 1,788 < 4,0 y p= 0,181 > 0,05 con lo cual, se corrobora
que no existe incidencia de la eficiencia energética sobre el incremento de ventas.
Tras esto se puede concluir que la eficiencia energética no tiene ningin vinculo con
el incremento de ventas. Para corroborar esta conclusion serd consecuente hablar
del trabajo realizado por Llanos et al. (2013), quienes describen a la eficiencia
energética como una llave para reducir el consumo de energia fosil y de esta
manera ver su relacion con los sistemas de produccion de lacteos. Aparentemente
no existiria un vinculo entre la produccion de leche y en la produccién turistica; sin
embargo, econdmicamente, ambos son servicios que se dan a un usuario externo
y en ese sentido, la influencia sobre los servicios que se dan a los usuarios en

funcién a conocer si la eficiencia energética esta vinculada correlacionalmente

42



como una dimension de la variable estrategia arquitectonica crea un vinculo
investigativo entre ese trabajo y el presente. Dicho esto, se ha podido observar que
a pesar de que la intencion es reducir el consumo de energia fésil aumentando asi
la eficiencia energética de los predios agropecuarios, no se observa relacion entre
la eficiencia energética y el servicio productivo sefialado. La energia fosil empleada
en la produccion de un litro de leche fue de 2,40; 3,63 y 3,80 MJ.L-1 para los
estratos de productividad bajo, medio y alto respectivamente (p<0,01). Respecto a
los promedios de eficiencia energética se obtuvo 1,40; 0,90 y 0,86 para los mismos
estratos (p<0,01). Asi mismo, la energia fosil de agroquimicos y combustibles fue
mas del 80% de la energia consumida para los tres estratos. Lo cual indica que a
mayor porcentaje de concentrado en la dieta, menor fue la eficiencia energética
(p<0,01). Estos resultados sugieren una relacion negativa entre la intensificacion

productiva y la eficiencia energética.

Es determinante sefalar que la eficiencia energética es una dimensién que
ejemplifica un buen manejo de una estrategia arquitecténica o de un disefio
arquitectonico como lo sefialan Paneque-Vazquez et al. (2021); sin embargo, la
correlaciéon entre la eficiencia energética con el crecimiento de las ventas no se
evidencia. A pesar de que sea independiente de las estrategias arquitectonicas,
una buena eficiencia energética puede coadyuvar a que un disefio arquitectonico
sea de vanguardia ya que trabajar de la mano con la tecnologia puede servir a que
esta eficiencia energética genere una estrategia arquitecténica donde se reduzcan

costos a largo plazo y se ve mejor resultado desde el angulo econémico.

En cuanto a la dimensidn accesibilidad, viene relacionada con la tabla 16 en la que
se observa, el estadistico Wald en la ubicacion 1 es 0,353 < 4,0 y p= 0,553 > 0,05
con lo cual, se acepta la Ho y se rechaza la Ha. Asi mismo, en el umbral 1 de Wald
es 1,142 <4,0 y p= 0,285 > 0,05 con lo cual, se corrobora que no existe incidencia

de la accesibilidad sobre el incremento de ventas.

De la mano con ese resultado se cita el trabajo de Gonzalez (2008), quien en su
trabajo concluye entre muchas cosas, que el turismo accesible esta basado en el
principio de un derecho social fundamental para todos, derecho a la no
discriminacion, de igualdad de oportunidades e integracion social, pues todas las

personas, deben estar comprendidas en cada una de las actividades bajo la
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categoria de ocio y/o turismo. Asi mismo sefiala que, la aplicacién de este tipo de
politicas de accesibilidad o basicamente de las involucradas con el turismo
accesible aumentara la cuota de mercado pues, la captacion del segmento permitira
incrementar el ingreso de una mayor demanda para este servicio contribuyendo a
la optimizacion de rentabilidad empresarial que posibilita el incremento en la misma

direccion de los niveles de seguridad econdmica de cualquier empresa.

En este caso, la investigacion realizada no relaciona un nexo entre la accesibilidad
y el incremento de ventas, este hecho debe estar justificado por la sencilla razén
que en el ambito local, la accesibilidad es un camino que aln se encuentra en un
manejo inicial, a pesar de que a nivel nacional se cuenta con la normativa necesaria

para efectivizar el desarrollo de la accesibilidad.

Un siguiente punto a tratar es la dimensidon de las estrategias arquitectdnicas
denominada disefio de espacios comunes y es pues que, siendo un item
trascendente en su relacion con el incremento de ventas, se observa segun la tabla
17 que, el estadistico Wald en la ubicacion 1 es 0,661 < 4,0 y p= 0,416 > 0,05 con
lo cual, se acepta la Ho y se rechaza la Ha. Asi mismo, en el umbral 1 de Wald es
,041 < 4,0y p= 0,840 > 0,05 con lo cual, se corrobora que no existe incidencia del

disefo de areas comunes sobre el incremento de ventas.

Un comportar raro de la dimensién, ya que se esperaria por defecto que la
correlacion sea directa y viable; sin embargo, en esta investigacion se evidencia lo

contrario.

Ante ello, se observo el trabajo de Manrique (2021), que muestra una correlacion
entre los espacios comunes como requisito de exportacion del servicio hotelero y
el grado de satisfaccion, que se traduce en el aumento de la demanda del servicio.
Su estudio tuvo como objetivo determinar la relacion entre las necesidades de
exportacion de servicios y la satisfaccion del servicio en hoteles de dos estrellas a
partir de las percepciones de los turistas extranjeros que visitaron la region Tacna
en 2020. Este estudio es una investigacion basica y utiliza un enfoque no
correlacional en el sentido de que pretende comprender la relacion que existe entre
la variable independiente denominada demanda de exportaciones de servicios y la

demanda de exportaciones de servicios. La variable dependiente denominada
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satisfaccion con los servicios de un hotel de dos estrellas. En la investigacion se
realiz6 una encuesta virtual en la que participaron 250 turistas extranjeros que han
utilizado previamente servicios de alojamiento y pudieron visitar el distrito de Tacna
durante enero, febrero y marzo 2020. Los datos encontrados fueron analizados y
procesados con la prueba estadistica de chi-cuadrado. El proceso mencionado
anteriormente confirma que cuanto mejor se comprendan los requisitos de los
servicios hoteleros de exportacién, mas satisfechos estaran los turistas extranjeros
al recibir los servicios hoteleros. En este sentido, el estudio lleva a la conclusion
final de identificar y confirmar la relacién que existe entre los requisitos de servicio
y satisfaccion del servicio en hoteles de 02 estrellas, a partir de la percepcion de

los turistas extranjeros. en este campo.

Asi mismo en el trabajo de Cruzado (2022), se evidencia que actualmente, la
planificacion e implementacion de una estrategia de marketing digital ha cobrado
importancia en la dindmica de la organizacion, lo que incide en el nivel de ventas;
y con ello mejores resultados econdmicos, crecimiento y posicidbn empresarial. Por
ello, su investigacion buscé conocer como las estrategias de marketing digital
mejorarian el nivel de ventas de una empresa comercial ubicada en el Perq,
comparando los periodos 2020 y 2021. La investigacién aplicada, de disefio
experimental y transversal utilizd una escala de medicion ordinal para la variable
marketing digital y un ratio para la variable ventas. La muestra estuvo compuesta
por 167 clientes y para el muestreo se utilizé el método de probabilidad aleatoria
simple. Para la recoleccion de datos se utilizé un cuestionario y una guia de analisis
de documentos. La validez se evalu6 mediante juicio de expertos y la confiabilidad
se determind mediante el Alfa de Cronbach, cuyos datos fueron analizados y
procesados en SPSS V 25, resultando un valor para marketing digital de 0,850. La
correlacion de variables se determind mediante la prueba no paramétrica U de
Mann-Whitney, donde se encontr6 que al implementar estrategias de marketing
digital el nivel de ventas de una empresa comercial en Peri mejoré con un valor de

prueba independiente de p<0.05, por lo tanto se rechaza la hipotesis nula.

Como se evidencia, el disefio de espacios comunes asociado a la buena
demostracion de ellos puede incrementar las ventas, esta conducta dimensional no

se ajusta a la presente investigacion, lo que puede justificarse debido que el
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establecimiento investigado no aborda tanto al empleo de areas comunes grandes,
sino que repercute mas el concepto del vino y el descanso.

Finalmente, la dimension sostenibilidad se observa en la tabla 18, en donde se
obtiene segun el estadistico Wald en la ubicacion 1 es 4,973 > 4,0 y p= 0,026 <
0,05 con lo cual, se rechaza la Ho y se acepta la Ha. Asi mismo, en el umbral 1 de
Wald es 5,681 <4,0y p= 0,017 < 0,05 con lo cual, se corrobora la incidencia de la

sostenibilidad sobre el incremento de ventas.

Este hecho se asemeja mucho a lo trabajado dentro de la investigacion de
Fernandez (2021) y vincula al turismo sostenible con el incremento de ventas
ademas de brindar una serie de conductos para acceder al incremento de ellas.
Este estudio utilizd enfoque cuantitativo y los datos recopilados fueron fuentes
primarias y secundarias. Se lleva a cabo una investigacion estructurada. La
recopilacion de informacion de los turistas en Costa Rica se realizé en 115 personas
del grupo objetivo que participaron en la encuesta y en las entrevistas
estructuradas. Asi mismo, se emplearon fuentes secundarias como sitios web y
libros. Los datos recopilados muestran las preferencias de los turistas nacionales
al comprar productos locales, asi como la realidad actual que enfrentan los
empresarios locales y sus limitaciones. Con ello se asemeja al resultado en el
presente trabajo con una correlacion de orden positivo frente a la dimension

estudiada.
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Segunda.-

Tercera.-

Cuarta.-

Quinta.-

VI. CONCLUSIONES

En la presente investigacion, se examind la influencia de las
estrategias arquitecténicas en el incremento de ventas. Los resultados
muestran una incidencia baja de 10,9%., medidos con el estadistico
Nagelkerke y respaldados por el estadistico Wald: 6,240y p = 0,012,
reforzando la nocion de que las decisiones arquitectdénicas pueden

influir en el rendimiento financiero de los hoteles.

Respecto a las dimensiones de las estrategias arquitectdnicas
estudiadas se puede concluir que; el objetivo especifico 1, disefio
interior, muestra una incidencia en el incremento de ventas de 11,5%
segun el estadistico Nagelkerke y respaldado por el estadistico Wald:
5,076 y p = 0,024, destacando la importancia del disefio interior en la

percepcion del cliente sobre la calidad del hotel.

Contrariamente a las expectativas, el objetivo especifico 2, eficiencia
energeética, no parece tener incidencia en el aumento de ventas, pues
presenta resultado de 1,9% segun el estadistico Nagelkerke y
respaldado por el estadistico Wald: 0,631 y p = 0,427, refiriendo que

su impacto directo en las ventas no es de impacto considerable.

Asi mismo, el objetivo especifico 3, accesibilidad, también carece de
incidencia en el incremento de ventas segun los resultados obtenidos
segun Nagelkerke de 0,6% y respaldado por Wald: 0,363 y p = 0,553.
Esto podria deberse a que, a pesar de la existencia de normativas, la
cultura local y la conciencia sobre la importancia de la accesibilidad
aun no se refleja directamente en las decisiones de los consumidores,

por ello su escasa implementacion.

De igual manera, el objetivo especifico 4, el disefio de areas comunes,
no parece tener una incidencia directa en el aumento de ventas, pues
segun el estadistico Nagelkerke incide 0,9%, respaldado por Wald:
0,661 y p = 0,416. Este hallazgo podria atribuirse a caracteristicas

especificas del establecimiento investigado, donde el énfasis en el
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Sexta.-

concepto del vino y el descanso podria superar la influencia del disefio

de areas comunes.

Por otro lado, el objetivo especifico 5, sostenibilidad, se destaca como
una dimension con incidencia de 6,9% en el incremento de ventas,
medido por el estadistico Nagelkerke y respaldado por el estadistico
Wald: 4,973y p = 0,026. Alineando tendencias actuales que muestran
gue los consumidores valoran y favorecen a las empresas
comprometidas con practicas sostenibles. La correlacion positiva
hallada refuerza la idea de que las estrategias sostenibles pueden ser

un factor clave en el rendimiento financiero de diversos negocios.
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VIl. RECOMENDACIONES

Se recomienda al administrador del hotel a fomentar una cultura de
innovacion y mejora continua. Mantenerse actualizado con las
tendencias de la industria, evaluar regularmente las preferencias de
los clientes y estar dispuesto a adaptar las estrategias arquitectonicas
segun sea necesario. Ademas, la capacitacion del personal en
aspectos de servicio y atencion al cliente puede ser crucial para

asegurar una experiencia positiva para los visitantes.

Respecto a las dimensiones estudiadas, se recomienda al
administrador del hotel fortalecer y actualizar continuamente el disefio
interior del hotel, considerando las tendencias del mercado y las
preferencias de los clientes. Esto podria implicar la actualizacion
regular de la decoracion, la eleccion de mobiliario de alta calidad y la

atencién a los detalles que mejoren la experiencia estética y funcional.

Aungue la eficiencia energética no se correlacion6 directamente con
el aumento de ventas, se recomienda al administrador del mismo
mantener practicas sostenibles. Esto no solo contribuira al cuidado del
medio ambiente, sino que también podria ser un punto positivo para

atraer a un segmento de clientes mas conscientes ambientalmente.

A pesar de la falta de correlacion actual, se sugiere al administrador
del establecimiento evaluar la implementacion de medidas de
accesibilidad en el hotel. Esto podria incluir la creacion de rampas, la
instalacién de sefializacion accesible y la formacion del personal para
atender a clientes con necesidades especiales. Estas mejoras no solo
cumplirian con estandares éticos, sino que también podrian abrir el

hotel a un mercado mas amplio y ser pioneros en la ciudad de Ica.

Aunque el disefio de areas comunes no mostro una correlacion directa
con el aumento de ventas, es recomendable para el administrador del
hotel evaluar la disposicion y presentacion de estas areas. Considerar
la opinidn de los clientes y adaptar estas areas de acuerdo con las
expectativas y preferencias actuales podria mejorar la experiencia
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Sexta.-

general y, en ultima instancia, influir en las decisiones de compra. Del
mismo modo, estar atentos al publico objetivo del hotel, pues e debe

considerar el manejo de diferentes grupos etarios.

Dado que la sostenibilidad mostré6 ser una dimensién clave en el
crecimiento de las ventas, se recomienda al administrador del
establecimiento fortalecer y comunicar las practicas sostenibles del
hotel. Esto podria incluir iniciativas como la reduccion del uso de
plasticos, la gestion eficiente de residuos y la promocion de practicas
eco amigables. Adema4s, destacar estas practicas en la comunicacion

de marketing podria atraer a clientes que valoran la sostenibilidad.
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1. Matriz de consistencia

TITULO DE TESIS:
PROBLEMA GENERAL

¢ Cudl es la influencia de las
estrategias arquitectonicas en el

incremento de ventas de un hotel

en la ciudad de Ica, 20237
PROBLEMAS ESPECIFICOS

PE1: ;Cual es la relacion entre
el disefio interior y el incremento
de ventas de un hotel en la
ciudad de Ica, 2023?

PE2: ;Cual es la relacion entre
la eficiencia energética y el

incremento de ventas de un hotel

en la ciudad de Ica, 20237

PE3: ¢ Cual es la relacion entre
la accesibilidad y el incremento
de ventas de un hotel en la
ciudad de Ica, 2023?

PE4: ;Cual es la relacion entre

el disefio de espacios comunes y

el incremento de ventas de un
hotel en la ciudad de Ica, 2023?

PES5: ¢ Cudl es la relacion entre
la sostenibilidad y el incremento
de ventas de un hotel en la
ciudad de Ica, 20237

ESTRATEGIAS ARQUITECTONICAS PARA INCREMENTAR VENTAS DE UN HOTEL EN LA CIUDAD DE ICA, 2023.

OBJETIVO GENERAL

Determinar la influencia de las
estrategias arquitectonicas en
el incremento de ventas de un
hotel en la ciudad de Ica, 2023.

OBJETIVOS ESPECIFICOS

OEZ1: Determinar la relacion
entre el disefio interior y el
incremento de ventas de un
hotel en la ciudad de Ica, 2023.

OE2: Determinar la relacion
entre la eficiencia energética y
el incremento de ventas de un

hotel en la ciudad de Ica, 2023.

OE3: Determinar la relacion
entre la accesibilidad y el
incremento de ventas de un
hotel en la ciudad de Ica, 2023.

OE4: Determinar la relacion
entre el disefio de espacios
comunes y el incremento de
ventas de un hotel en la ciudad
de Ica, 2023.

OES5: Determinar la relacion
entre la sostenibilidad y el
incremento de ventas de un
hotel en la ciudad de Ica, 2023.

HIPOTESIS GENERAL

Las estrategias arquitecténicas
influyen significativamente en
el incremento de ventas de un

hotel en la ciudad de Ica, 2023.

HIPOTESIS ESPECIFICAS

HE1: Existe incidencia entre el
disefio interior y el incremento
de ventas de un hotel en la
ciudad de Ica, 2023.

HE2: Existe incidencia entre la
eficiencia energética y el
incremento de ventas de un

hotel en la ciudad de Ica, 2023.

HE3: Existe incidencia entre la
accesibilidad y el incremento
de ventas de un hotel en la
ciudad de Ica, 2023.

HE4: Existe incidencia entre el
disefio de espacios comunes y
el incremento de ventas de un

hotel en la ciudad de Ica, 2023.

HE5: Existe incidencia entre la
sostenibilidad y el incremento
de ventas de un hotel en la
ciudad de Ica, 2023.

VARIABLES DIMENSIONES

Disefio interior

Eficiencia energética
Accesibilidad

Disefio de espacios comunes
Sostenibilidad

Independiente:
Estrategias
arquitectonicas

Ocupacion
Tarifas y precios

Dependiente: Opinién de los huéspedes

ventas Fidelizacion del cliente
Experiencia de los huéspedes
CARACTERISTICAS DE LA INVESTIGACION
Tipo Basica
Enfoque Cuantitativo
Disefio No experimental - transversal
Nivel Correlacional causal

Técnica de recoleccion Encuesta

Instrumento Cuestionario de 20 items
Escala de medicion Ordinal
Valoraciéon Likert
Muestra 80 huéspedes
ANALISIS DE DATOS

A Codificacion, tabulacién y

Analisis P o ) .
estadistica descriptiva e inferencial

Software IBM SPSS v.27



2. Matriz de operacionalizacion de variables

VARIABLE DE
ESTUDIO

DEFINICION
CONCEPTUAL

DEFINICION
OPERACIONAL

DIMENSIONES

INDICADORES

ITEMS

ESCALA DE
MEDICION

RANGOS

ESTRATEGIAS ARQUITECTONICAS

Garcia (2019) indica que las estrategias arquitectonicas se centran en crear
espacios accesibles y funcionales para una amplia gama de huéspedes,
incluyendo aquellos con necesidades especiales.

Acciones, decisiones y enfoques utilizados por establecimientos para disefar,
planificar y gestionar sus espacios arquitecténicos con el objetivo de mejorar
la experiencia del cliente, dar mas y mejores servicios, considerar espacios

necesarios para sus clientes y, en dltima instancia, modificar el

comportamiento las ventas.

Disefio
interior

Calidad del
disefio
interior

Coherencia
del disefio.
Comodidad y
funcionalidad
de los
espacios.
Atractivo
visual.

Eficiencia
energética

Grado de
eficiencia
energética

Consumo
energético
en relacion
con el
espacio.
Sistemas de
iluminacion y
climatizacion
eficientes.

Accesibilidad

Niveles de
accesibilidad

Acceso para
personas
discapacitadas.
Facilidad de
movimiento en
espacios
comunes.
Sefializacion
claray
comprensible.

Disefio de
espacios
comunes

Impacto del
disefio en
areas
compartidas

Atractivo y
funcionalidad
de areas
comunes.
Zonas
sociales.
Disefio que
promueva
interaccion
positiva

1: Nunca/ 2: Casi nunca/ 3:

Sostenibilidad

Préacticas
sostenibles en
la arquitectura

Uso de
materiales
eco-
amigables.
Integracion al
entorno
natural.
Estrategias de
reduccion de
residuos.

VENTAS

Lépez (2019), indica que el incremento de ventas de un hotel se refiere al aumento
significativo en los ingresos generados por la ocupacion de habitaciones y la utilizacion

de servicios ofrecidos por el hotel.

Se refiere al aumento cuantitativo y cualitativo en los ingresos generados por un hotel en
un periodo de tiempo especifico, como resultado de la implementacion efectiva de las
estrategias arquitectonicas.

Ocupacion

Tasa de
ocupacioén

Porcentaje
promedio de
ocupacion.
Estacionalidad
de la
ocupacion.
Uso eficiente
de la
capacidad
hotelera.

Ordinal

Tarifas 'y
precios

Competitividad
de tarifas

Comparacion
de tarifas con
competidores.
Flexibilidad en
politicas de
precios.
Relacion
calidad-precio
percibida.

Opinién de los
huéspedes

Satisfaccion del
cliente

Resefias y
puntuaciones en
plataformas.
Retroalimentacion
de servicios y
comodidades.
Percepcion
general de la
estadia.

A veces / 4: Casi siempre / 5: Siempre

Fidelizacion del
cliente

Lealtad del cliente

Numero de
huéspedes
recurrentes.
Participacion en
programas de
lealtad.
Recomendaciones
a amigos y
familiares.

Experiencia
de los
huéspedes

Calidad de la
experiencia

Evaluacion
de la
experiencia
total.
Percepcion
de servicios
y atencion al
cliente.
Experiencias
positivas y
negativas
que
destaquen.



3. Cuestionario

INSTRUCCIONES: Sefale con un aspa (X) dentro del recuadro de la alternativa de
Su respuesta que considere mas oportuna para cada uno de los enunciados

propuestos. Se agradece responder de forma objetiva con la finalidad de alcanzar

los propésitos del estudio.

Alternativas de respuesta:

Nunca=1 Casinunca=2 Aveces=3 Casisiempre=4 Siempre=5
Variable independiente: Dimensién/ 112[(3(4|5
Estrategias arquitectonicas Indicador
1 Le resulta atractivo la estética y Disefio interior/
funcionalidad del disefio interior Calidad del disefio
del hotel interior
2 El disefo interior del hotel influye | Disefio interior/
en su decision de alojarse Calidad del diseio
nuevamente interior
3 Considera que el hotel tiene Eficiencia energética/
practicas sostenibles, como Grado de €eficiencia
sistemas de iluminacion eficientes | energética
4 Le parece adecuado el método Eficiencia energética/
de recirculacion de agua como Grado de eficiencia
medida de eficiencia energética energética
5 Le parece importante la Accesibilidad/
accesibilidad de nuestro hotel Niveles de
para personas con movilidad accesibilidad
reducida
6 La facilidad de acceso a las Accesibilidad/
instalaciones del hotel afecta su Niveles de
desplazamiento para conocer accesibilidad
diferentes areas
7 Con qué frecuencia utiliza los Disefio de espacios
espacios comunes del hotel comunes/ Impacto del
disefio de areas
compartidas
8 Considera que un disefo Disefio de espacios
atractivo de areas comunes comunes/ Impacto del
influye en la percepcion de la disefio de areas
calidad del servicio compartidas
9 Valora la sostenibilidad ambiental | Sostenibilidad/
al elegir un lugar de alojamiento Practicas sostenibles
en el diseno
arquitectdnico
10 | Estaria dispuesto/a a pagar mas | Sostenibilidad/
por un hotel que demuestra un Practicas sostenibles




compromiso claro con la
sostenibilidad

en el disefio
arquitectonico

Variable dependiente:
Ventas

Con qué frecuencia elige el hotel
para su alojamiento en visitas a la
ciudad

Ocupacioén/ Tasa de
ocupacién

2 Los servicios del hotel influyen en | Ocupacién/ Tasa de
la frecuencia de sus estancias ocupacion
3 Las tarifas y precios del hotel le Tarifas y precios/
resultan atractivos en Competitividad de
comparacion con otros tarifas
4 Estaria dispuesto/a a pagar un Tarifas y precios/
precio ligeramente superior por Competitividad de
servicios y comodidades tarifas
mejoradas
5 Suele dejar resenas o Opiniones de los
comentarios en plataformas Huéspedes/
después de su estancia Satisfaccion del
cliente
6 La atencion del personal influye Opiniones de los
en su opinién general sobre Huéspedes/
nuestro hotel Satisfaccion del
cliente
7 Participa en programas de lealtad | Fidelizacion del
o membresia de hoteles Cliente/ Lealtad del
cliente
8 Recomendaria el hotel a amigos | Fidelizacién del
o familiares Cliente/ Lealtad del
cliente
9 Considera que su experiencia Experiencia de los
general en el hotel durante su Huéspedes/ Calidad
ultima estancia fue la esperada de la experiencia
10 | Tiene experiencias satisfactorias | Experiencia de los

en las diferentes actividades que
realiza en el hotel

Huéspedes/ Calidad
de la experiencia




4. Validacion por juicio de expertos

Sefnor:

Mg. Arturo Granados.
Presente
Asunto: Validacion de instrumentos a través de juicio de experto

Es muy grato comunicarme con usted para expresarle mi saludo y asi
mismo, hacer de su conocimiento que, siendo estudiante del programa de
Maestria en Administracion de Negocios, de la Universidad César Vallejo, en la
sede Lima Norte., promocién 2023 - 2, requiero validar el instrumento con el cual
recogeré la informacion necesaria para poder desarrollar mi trabajo de

investigacion.

El titulo nombre del proyecto de investigacion es: Estrategias
arquitectonicas para incrementar ventas en un hotel de la ciudad de Ica, 2023
y siendo imprescindible contar con la aprobacion de profesionales
especializados para poder aplicar los instrumentos en mencién, he considerado
conveniente recurrir a usted, ante su connotada experiencia en temas

educativos y/o investigacion educativa.
El expediente de validacion, que le hago llegar contiene:

Carta de presentacion.
Definiciones conceptuales de las variables y dimensiones.

Matriz de operacionalizacion de las variables.

Expresandole mis sentimientos de respeto y consideracion me despido de usted,

no sin antes agradecerle por la atencion que dispense a la presente.

Atentamente,

Francesca Milagro Sanguineti Espinoza.

DNI: 45253848



1.

Datos generales del Juez

Nombre del juez validador:

Arturo Granados La Torre

DNI N2

10064585

Grado profesional:

Maestria (x) Doctorado ()

Institucién de posgrado:

Universidad Esan

Area de formacion académica:

Clinica () Social () Educativa() Organizacional (x)

Area de experiencia profesional:

Supply chain management, logistica, operaciones,
administracion

Institucién donde labora:

Minera Las Bambas S.A.

Tiempo de experiencia profesional en
el area:

2 a4 afios () Mas de 5 afios (x)

REGISTRO NACIONAL DE

GRADOS ACADEMICOS Y TITULOS PROFESIONALES

Graduado

GRANADOS LA TORRE, ARTURO
DNI 10064585

Grado o Titule Institucién
MAGISTER EN ADMINISTRACION
ADMINISTRACION
Fecha de diploma: 06/12/2007 UNIVERSIDAD ESAN
PERU

Modalidad de estudios: -

Fecha matricula: Sin informacién (***)
Fecha egreso: Sin informacién (***)

GRANADOS LA TORRE, ARTURO
DNI10064585

Bachiller en Ingenieria Industrial

Fecha de diploma: 13/10/99
Modalidad de estudios: PRESENCIAL

UNIVERSIDAD DE LIMA
PERU

Fecha matricula: Sin informacién (***)
Fecha egreso: Sin informacién (***)

2. Propésito delaevalu

acion:

Validar el contenido del instrumento (cuestionario), por juicio de expertos en el

rubro.




3. Datos de la escala

Nombre de la prueba:

Cuestionario sobre Estrategias arquitectdnicas

Autora:

Francesca Milagro Sanguineti Espinoza

Objetivo: Nivel de percepcion Estrategias de gestidn arquitectdnica
Administracion: Individual y autoadministrado

Aho: 2023

Ambito de aplicacion: Sector hotelero

Dimensiones a evaluar: 05

Confiabilidad: Alfa de Cronbach (0,896)

Escala: Ordinal

Niveles o rango:

Confiable (0.60 — 0.65)
Muy confiable (0.66 —0.71)
Excelente (0.72 — 0.99)

Cantidad de items:

10

Tiempo de aplicacidn:

7 minutos

Nombre de la prueba:

Cuestionario sobre Incremento de ventas

Autora:

Francesca Milagro Sanguineti Espinoza

Objetivo: Nivel de percepcidn Ventas
Administracion: Individual y autoadministrado
Aio: 2023

Ambito de aplicacion: Sector hotelero

Dimensiones a evaluar: 05

Confiabilidad: Alfa de Cronbach (0,896)
Escala: Ordinal

Niveles o rango:

Confiable (0.60 — 0.65)
Muy confiable (0.66 —0.71)
Excelente (0.72 — 0.99)

Cantidad de items:

10

Tiempo de aplicacion:

8 minutos




4.

Presentacion de instrucciones para el juez:

A continuacion, le presento el cuestionario Estrategias arquitectonicas e

Incremento de ventas, elaborado por Francesca Milagro Sanguineti Espinoza

en el afio 2023 de acuerdo con los siguientes indicadores califique cada uno de

los items segun corresponda.

Categoria Calificacion Indicador

1. No cumple con el criterio [El item no es claro.
CLARIDAD 2. Bajo Nivel El item requiere bastantes modificaciones
El item se 0 una modificacion muy grande en el uso
comprende facilmente, de las palabras de acuerdo con su
es decir, su significado o por la ordenacidn de estas.

sintactica y (3. Moderado nivel Se requiere una modificacién muy

semantica son especifica de algunos de los términos
adecuadas. del item.

4. Alto nivel El item es claro, tiene semanticay

sintaxis adecuada.

1. totalmente en desacuerdo(El item no tiene relacién l6gica con la
COHERENCIA (no cumple con el criterio)  dimensidn.
El item tiene relacionpesacuerdo (bajo nivelde |El item tiene una relacion tangencial
l6gica  con la" lacuerdo) lejana con la dimensién.
dimension o] . . , —
indicador  que esta/Acuerdo (moderado nivel)  [El item t|e_r)e una reIaC|o'n m_o_derada con
midiendo. la dimensién que se esta midiendo.

4. Totalmente de Acuerdo  [El item se encuentra esta relacionado

(alto nivel) con la dimensién que esta midiendo.

1. No cumple con el criterio [El item puede ser eliminado sin que se
RELEVANCIA vea afectada la medicién de la
El item es esencial o dimension.
importante, es decir]2. Bajo Nivel El item tiene alguna relevancia, pero otro
debe ser. item puede estar incluyendo lo que mide

éste.

3. Moderado nivel

El item es relativamente importante.

4. Alto nivel

El item es muy relevante y debe ser
incluido.

Leer con detenimiento los items y calificar en una escala de 1 a 4 su valoracion,
asi como solicitamos brinde sus observaciones que considere pertinente.

4: Alto nivel

3: Moderado nivel

2: Bajo Nivel

1: No cumple con el criterio




Instrumento que mide la variable independiente:

Estrategias arquitectonicas

Definicion de la variable:

Las estrategias arquitectonicas se centran en crear espacios interiores y

exteriores accesibles y funcionales para una amplia gama de huéspedes,

incluyendo aquellos con necesidades especiales (Garcia, 2018).

Dimension 1: Disefio Interior

Definicidn de la dimensioén:

Se refiere a como se planifican y organizan los espacios dentro de un hotel para

crear un ambiente atractivo y funcional. Esto incluye la eleccion de colores,

mobiliario, iluminacion y decoracion que contribuyen a la comodidad y el estilo

del lugar. Un disefo interior eficaz puede influir en la percepcion de los

huéspedes sobre la calidad del hotel y afectar su satisfaccion y lealtad.

Ejemplos de elementos de disefio interior incluyen la disposicion de muebles

en el lobby, la decoracién de las habitaciones y la eleccion de materiales.
(Higgins, 2015)

Calidad del
disefio interior

interior del hotel influye en
su decision de alojarSe

nuevamente

Indicadores Item Claridad [Coherencia|Relevancia| Observaciones/
Recomendaciones
Calidad del Le resulta atractivo la 4 4 4
disefio interior estética y funcionalidad del
disefio interior del hotel
Considera que el disefio 4 4 4

Dimension 2: Eficiencia energética

Definicion de la dimension:

Hace referencia a la incorporacion de tecnologias y practicas arquitectonicas

que reducen el consumo de energia en un hotel. Esto puede incluir la

instalacion de sistemas de iluminacion LED de bajo consumo, sistemas de

climatizacion eficientes, paneles solares y sistemas de gestion energética. La




eficiencia energética no solo reduce los costos operativos del hotel, sino que

también puede ser un factor atractivo para los huéspedes que buscan opciones

sostenibles y respetuosas con el medio ambiente. (Carpio y Coviello, 2013)

Indicadores Item Claridad |[Coherencia|Relevancia| Observaciones/
Recomendaciones

Grado de Considera que el hotel tiene 4 4 4
eficiencia practicas sostenibles, como

. sistemas de iluminacién
energetica eficientes

Le parece adecuado el

G_ra_do d_e método de recirculacién de 4 4 4
eficiencia a?u.a como medida de
energética eficiencia energética

Dimensién 3: Accesibilidad

Definicion de la dimension:

Es la capacidad del hotel para recibir y atender a huéspedes con una variedad
de necesidades especiales, incluyendo aquellos con discapacidades fisicas.
Esto implica la inclusibn de rampas, ascensores, puertas y habitaciones
accesibles para sillas de ruedas. Ademas, la formacion del personal es esencial
para garantizar que todos los huéspedes reciban un servicio de calidad y se
sientan bienvenidos. La accesibilidad no solo es una consideracion ética, sino

gue también amplia la base de clientes del hotel. (Martinez y Pérez, 2016)

Indicadores ltem Claridad [Coherencia|Relevancia| Observaciones/
Recomendaciones
Niveles de Le parece importante la| 4 4 4
accesibilidad accesibilidad de nuestro
hotel para personas con
movilidad reducida
; [ a facilidad de acceso a 3 4 4
Niveles de las instalaciones del hotel
accesibilidad jafecta su desplazamiento
para conocer diferentes
areas

Dimension 4: Disefio de espacios comunes

Definicidn de la dimensioén:

Se refiere a como se planifican y configuran las areas compartidas dentro del hotel,
como el lobby, los restaurantes, las areas de relajacion y las zonas de recreacion.
Estos espacios deben ser acogedores y funcionales, proporcionando lugares donde

los huéspedes puedan socializar, relajarse o trabajar segun sus necesidades. Un



disefio de espacios comunes efectivo puede mejorar la experiencia general del

hotel y aumentar la satisfaccion de los huéspedes. (Martinez, 2016)

Indicadores Item Claridad|Coherencia|Relevancia| Observaciones/
Recomendaciones
Impacto del Con qué frecuencia] 4 4 4
- . utiliza los  espacios
disefio d.e aréas |comunes del hotel
compartidas
Considera que un disefio 3 4 4
Ir_npa~cto de,l atractivo de areas
disefio de areas |comunes influye en la
compartidas percepcion de'la calidad

del servicio

Dimensién 5;

Sostenibilidad

Definicion de la dimension:

Se relaciona con la planificacion y el disefio de instalaciones que minimizan el

impacto ambiental. Esto implica la seleccion de materiales de construccion

sostenibles, la gestion eficiente de recursos como el agua y la energia, y la

adopcién de préacticas respetuosas con el medio ambiente en la operacién diaria

del hotel. Los hoteles sostenibles pueden atraer a una base de clientes

comprometida con la responsabilidad ambiental y pueden ahorrar costos a largo

plazo mediante practicas eficientes. (Rosales & Morillo, 2018)

Indicadores ltem Claridad [Coherencia|Relevancia| Observaciones/
Recomendaciones
Practicas Valgya tIa|1 S(Ijstelnib_ilidad 4 4 4
: ambiental al elegir un
spstgmbles enel lugar de alojamien?o
disefio
arquitectonico
Estaria dispuesto/a 4 4 4

Practicas
sostenibles en el
disefo
arquitectonico

pagar mas por un hotel
gque demuestra un
compromiso claro con la
sostenibilidad

NOMBRE Y APELLIDOS: Mag. Arturo Granados La Torre

DNI 10064585




Instrumento que mide la variable dependiente:

Ventas

Definicion de la variable:

El incremento de ventas de un hotel se basa en gran medida en las opiniones y
comentarios de los huéspedes. Estas opiniones influyen en las decisiones de
futuros clientes y pueden generar un aumento de la demanda. Por lo tanto, una
parte importante de este incremento se deriva de experiencias positivas y

revisiones favorables en linea. (Rodriguez, 2018)

Dimension 1. Ocupacion
Definicién de la dimension:

Es una dimension critica para evaluar el incremento de ventas de un hotel. Se
refiere al porcentaje de habitaciones que estdn ocupadas en un periodo
determinado. Un incremento en la ocupacion significa que el hotel esté utilizando
mas eficazmente su capacidad. Esto puede lograrse a través de estrategias como
una gestion de reservas efectiva, la atraccion de nuevos clientes y la retencion de
los existentes. Un mayor nivel de ocupacion suele estar relacionado con un

aumento en los ingresos y las ventas. (Ibafiez et al., 2020)

Indicadores ftem Claridad |[Coherencia|Relevancia| Observaciones/
Recomendaciones
Tasa de Con qué frecuencia 4 4 4
ocupacion elige el hotel para su
alojamiento en visitas
a la ciudad
Tasa de Los servicios del hotel 4 3 4
ocupacion influyen en la
frecuencia de sus
estancias

Dimension 2: Tarifas y precios

Definicion de la dimension:

Son elementos fundamentales en la estrategia de incremento de ventas de un hotel.
Esto incluye la fijacion de precios competitivos para las habitaciones y servicios del
hotel. Puede incluir la implementacion de estrategias de precios dinAmicos que se

ajusten a la demanda y la temporada. Un enfoque acertado en esta dimension




puede llevar a un aumento de ventas al atraer a una base de clientes mas amplia

y aprovechar al maximo la capacidad del hotel. (Martin & Moreno, 2014)

Indicadores ftem Claridad |[Coherencia|Relevancia| Observaciones/
Recomendaciones
Competitividad |Las tarifas y precios 4 4 4
de tarifas del hotel le resultan
atractivos en
comparacion con
otros
Competitividad |Estaria dispuesto/a a 4 4 4
de tarifas pagar un  precio

ligeramente superior
por servicios y
comodidades
mejoradas

Dimensién 3: Opiniones de los huéspedes
Definicion de la dimension:

Son fundamentales para el incremento de ventas. Las opiniones positivas pueden
atraer a nuevos clientes y aumentar la fidelidad de los existentes. Por otro lado, las
opiniones negativas pueden tener un impacto adverso en la reputacion del hotel y
disminuir las ventas. Gestionar y responder a las opiniones de los huéspedes es
esencial para mantener una buena imagen y aumentar las ventas. (Maj6 et al.,
2018)

Indicadores ftem Claridad |[Coherencia|Relevancia| Observaciones/
Recomendaciones
Satisfaccién dellSuele dejar resefias o 4 4 4
cliente comentarios en

plataformas después
de su estancia

Satisfacciéon dellLa  atencion del 4 4 4
cliente personal influye en su
opinién general sobre
nuestro hotel

Dimension 4: Fidelizacion del cliente

Definicidn de la dimension:

Se refiere a la capacidad del hotel para retener a sus huéspedes habituales y
convertirlos en clientes leales. Esto se logra a través de la oferta de programas de
recompensas, ofertas especiales para clientes frecuentes y un servicio excepcional.

Los clientes leales tienen mas probabilidades de reservar nuevamente en el mismo



hotel en lugar de buscar alternativas. Esto contribuye significativamente al
incremento de ventas a largo plazo. (Monsalve & Hernandez, 2015)

Indicadores ftem Claridad |[Coherencia|Relevancia| Observaciones/
Recomendaciones
Lealtad del cliente [Participa en programas de 4 4 4
lealtad o membresia de
hoteles
Lealtad del cliente |Recomendaria  nuestro 4 4 4
hotel a amigos o
familiares

Dimensién 5: Experiencia de los huéspedes
Definicion de la dimension:

Abarca todos los aspectos de su estadia en el hotel, desde la llegada hasta la
salida. Esto incluye la calidad del servicio, la comodidad de las habitaciones, la
limpieza, la atencién al cliente y la experiencia general. Una experiencia positiva
puede llevar a opiniones favorables, fidelizacion del cliente y recomendaciones a
otras personas. Por lo tanto, la gestion de la experiencia del huésped es crucial
para el incremento de ventas, ya que una buena experiencia puede traducirse en

mayores ingresos y ventas repetidas. (Sanchez et al., 2017)

Indicadores Item Claridad |Coherencia|Relevancia| Observaciones/
Recomendaciones
Calidad de la|Considera que su 4 4 4
experiencia experiencia general en
nuestro hotel durante su
Ultima estancia fue la
esperada
Calidad de la[Tiene experiencias 3 4 4
experiencia satisfactorias en las

diferentes actividades que
realiza en el hotel

NOMBRE Y APELLIDOS: Mag. Arturo Granados La Torre

DNI 10064585



Sefior:

Mg. Luis Baltazar Vela Obregon.

Presente

Asunto: Validacién de instrumentos a través de juicio de experto

Es muy grato comunicarme con usted para expresarle mi saludo y asi
mismo, hacer de su conocimiento que, siendo estudiante del programa de
Maestria en Administracion de Negocios, de la Universidad César Vallejo, en la
sede Lima Norte., promocion 2023 - 2, requiero validar el instrumento con el cual
recogeré la informacion necesaria para poder desarrollar mi trabajo de

investigacion.

El titulo nombre del proyecto de investigacion es: Estrategias
arquitectonicas para incrementar ventas en un hotel de la ciudad de Ica, 2023
y siendo imprescindible contar con la aprobacion de profesionales
especializados para poder aplicar los instrumentos en mencion, he considerado
conveniente recurrir a usted, ante su connotada experiencia en temas

educativos y/o investigacion educativa.
El expediente de validacion, que le hago llegar contiene:

Carta de presentacion.
Definiciones conceptuales de las variables y dimensiones.

Matriz de operacionalizacion de las variables.

Expresandole mis sentimientos de respeto y consideracion me despido de

usted, no sin antes agradecerle por la atencion que dispense a la presente.

Atentamente,

Francesca Milagro Sanguineti Espinoza.

DNI: 45253848



1. Datos generales del Juez

Nombre del juez validador: Luis Baltazar Vela Obregdn

DNI N¢ 40313580

Grado profesional: Maestria (x) Doctorado ()

Institucién de posgrado: Universidad Peruana de Ciencias Aplicadas - UPC
Area de formacién académica: Clinica () Social () Educativa () Organizacional (x)
Area de experiencia profesional: Banca y finanzas

Institucién donde labora: Banco de Crédito del Peru

Tiempo de experiencia profesional en 2 a4afios () Mas de 5 afios (x)

el drea:

REGISTRO NACIONAL DE
GRADOS ACADEMICOS Y TITULOS PROFESIONALES

Graduado Grado o Titulo Institucién

INGENIERO INDUSTRIAL
VELA OBREGON, LUIS BALTAZAR UNIVERSIDAD NACIONAL FEDERICO VILLARREAL

DNI 40313580 Fecha de diploma: 27/11/2008 PERU
Modalidad de estudios: -

BACHILLER EN INGENIERIA INDUSTRIAL

VELA OBREGON, LUIS BALTAZAR | Fecha de diploma: 03/02/2003 UNIVERSIDAD NACIONAL FEDERICO VILLARREAL
DNI 40313580 Modalidad de estudios: - PERU

Fecha matricula: Sin informacién (***)
Fecha egreso: Sin informacién (***)

MAGISTER EN ADMINISTRACION DE EMPRESAS

VELA OBREGON, LUIS BALTAZAR | Fecha de diploma: 25/02/15 UNIVERSIDAD PERUANA DE CIENCIAS APLICADAS S.A.C.
DNI 40313580 Modalidad de estudios: - PERU

Fecha matricula: Sin informacion (***)
Fecha egreso: Sin informacion (*#*)

2. Propésito de laevaluacion

Validar el contenido del instrumento (cuestionario), por juicio de expertos en el
rubro.



3.

Datos de la escala

Nombre de la prueba:

Cuestionario sobre Estrategias arquitecténicas

Autora:

Francesca Milagro Sanguineti Espinoza

Objetivo: Nivel de percepcién de Estrategias arquitectonicas
Administracién: Individual y autoadministrado

Ano: 2023

Ambito de aplicacion: Sector hotelero

Dimensiones a evaluar: 05

Confiabilidad: Alfa de Cronbach (0,896)

Escala: Ordinal

Niveles o rango:

Confiable (0.60 — 0.65)
Muy confiable (0.66 — 0.71)
Excelente (0.72 — 0.99)

Cantidad de items:

10

Tiempo de aplicacion:

7 minutos

Nombre de la prueba:

Cuestionario sobre Incremento de ventas

Autora:

Francesca Milagro Sanguineti Espinoza

Objetivo: Nivel de percepcién de Ventas
Administracién: Individual y autoadministrado
Ano: 2023

Ambito de aplicacion: Sector hotelero

Dimensiones a evaluar: 05

Confiabilidad: Alfa de Cronbach (0,896)
Escala: Ordinal

Niveles o rango:

Confiable (0.60 — 0.65)
Muy confiable (0.66 — 0.71)
Excelente (0.72 — 0.99)

Cantidad de items:

10

Tiempo de aplicacion:

8 minutos




4. Presentacion de instrucciones para el juez:

A continuacion, le presento el cuestionario Estrategias arquitectonicas e

Incremento de ventas, elaborado por Francesca Milagro Sanguineti Espinoza

en el afio 2023 de acuerdo con los siguientes indicadores califique cada uno de

los items segun corresponda.

El item se comprende
facilmente, es decir, su
sintactica y semantica
son adecuadas.

Categoria Calificacion Indicador
1. No cumple con el criterio [El item no es claro.
CLARIDAD 2. Bajo Nivel El item requiere bastantes modificaciones

0 una modificacion muy grande en el uso
de las palabras de acuerdo con su
significado o por la ordenacidn de estas.

3. Moderado nivel

Se requiere una modificacién muy
especifica de algunos de los términos
del item.

4. Alto nivel

El item es claro, tiene semanticay
sintaxis adecuada.

COHERENCIA
El item tiene relacion
I6gica con

1. totalmente en desacuerdo
(no cumple con el criterio)

El item no tiene relacién légica con la
dimensién.

2. Desacuerdo (bajo nivel de
acuerdo)

El item tiene una relacién tangencial
lejana con la dimensién.

dimension :
indicador 3. Acuerdo (moderado nivel) El item tier)e una relacic')'n m_o_derada con
midiendo. la dimensién que se esta midiendo.
4. Totalmente de Acuerdo  [El item se encuentra esté relacionado
(alto nivel) con la dimensién que esta midiendo.
1. No cumple con el criterio [El item puede ser eliminado sin que se
RELEVANCIA vea afectada la medicién de la
El item es esencial o dimension.
importante, 2. Bajo Nivel El item tiene alguna relevancia, pero otro
debe ser. item puede estar incluyendo lo que mide

éste.

3. Moderado nivel

El item es relativamente importante.

4. Alto nivel

El item es muy relevante y debe ser
incluido.

Leer con detenimiento los items y calificar en una escala de 1 a 4 su valoracion,
asi como solicitamos brinde sus observaciones que considere pertinente.

4: Alto nivel

3: Moderado nivel

2: Bajo Nivel

1: No cumple con el criterio




Instrumento que mide la variable independiente:

Estrategias arquitectonicas

Definicion de la variable:

Las estrategias arquitectonicas se centran en crear espacios interiores y
exteriores accesibles y funcionales para una amplia gama de huéspedes,

incluyendo aquellos con necesidades especiales (Garcia, 2018).

Dimension 1: Disefio Interior
Definicidn de la dimensioén:

Se refiere a como se planifican y organizan los espacios dentro de un hotel para
crear un ambiente atractivo y funcional. Esto incluye la eleccion de colores,
mobiliario, iluminacion y decoracion que contribuyen a la comodidad y el estilo
del lugar. Un disefo interior eficaz puede influir en la percepcion de los
huéspedes sobre la calidad del hotel y afectar su satisfaccion y lealtad.
Ejemplos de elementos de disefio interior incluyen la disposicion de muebles
en el lobby, la decoracién de las habitaciones y la eleccibn de materiales.
(Higgins, 2015)

Indicadores Item Claridad [Coherencia|Relevancia| Observaciones/
Recomendaciones

Calidad del Le resulta atractivo la
feaRA i . estética y funcionalidad del
disefio interior |5, <5 Sinterior del hotel 4 4 4

; Considera que el disefio
‘?a"‘i'ad_ deI_ interior del hotel influye en 4 4 4
disefo interior  |su decision de alojarse
nuevamente

Dimension 2: Eficiencia energética

Definicidn de la dimensioén:

Hace referencia a la incorporacion de tecnologias y practicas arquitecténicas
que reducen el consumo de energia en un hotel. Esto puede incluir la
instalacion de sistemas de iluminacion LED de bajo consumo, sistemas de
climatizacion eficientes, paneles solares y sistemas de gestién energética. La

eficiencia energética no solo reduce los costos operativos del hotel, sino que



también puede ser un factor atractivo para los huéspedes que buscan opciones

sostenibles y respetuosas con el medio ambiente. (Carpio y Coviello, 2013)

Indicadores Item Claridad [Coherencia|Relevancia| Observaciones/
Recomendaciones
Grado de an?]dera qu:ta e_IbrlloteI tiene Ser especifico en la
N practicas sostenibles, como definicion de
eficiencia sistemas de iluminacion| 3 4 4 koracticas
energetica eficientes P e
sostenibles
Le parece adecuado el
G_ra_do d_e método de recirculacion de .P“‘?de ser un
eficiencia agua como medida de 4 2 4 indicador de
energética eficiencia energeética sostenibilidad

Dimensién 3: Accesibilidad

Definicion de la dimension:

Es la capacidad del hotel para recibir y atender a huéspedes con una variedad
de necesidades especiales, incluyendo aquellos con discapacidades fisicas.
Esto implica la inclusibn de rampas, ascensores, puertas y habitaciones
accesibles para sillas de ruedas. Ademas, la formacion del personal es esencial
para garantizar que todos los huéspedes reciban un servicio de calidad y se
sientan bienvenidos. La accesibilidad no solo es una consideracion ética, sino

gue también amplia la base de clientes del hotel. (Martinez y Pérez, 2016)

Indicadores Item Claridad (Coherencia|Relevancia| Observaciones/
Recomendaciones
Niveles de Le p%r'?ged |mdportante la Tener en cuenta
accesibilidad ~[ccesipiiaa e nuestro que siempre sera
hotel para personas con 3 4 4 ) ind
movilidad reducida importante (induce
a la respuesta)
Niveles de La facilidad de acceso a las No todos los
> instalaciones del hotel CoT
accesibilidad jafecta su desplazamiento 3 4 4 usuarios tienen
para conocer diferentes limitaciones de
areas acceso

Dimension 4: Disefio de espacios comunes

Definicidn de la dimensioén:

Se refiere a como se planifican y configuran las areas compartidas dentro del hotel,
como el lobby, los restaurantes, las areas de relajacion y las zonas de recreacion.
Estos espacios deben ser acogedores y funcionales, proporcionando lugares donde

los huéspedes puedan socializar, relajarse o trabajar segun sus necesidades. Un



disefio de espacios comunes efectivo puede mejorar la experiencia general del

hotel y aumentar la satisfaccion de los huéspedes. (Martinez, 2016)

Indicadores Item Claridad [Coherencia|Relevancia| Observaciones/
Recomendaciones
Impacto del 0T O unes
disefio de areas hotel P 4 4 4
compartidas
Considera que un disefio
Ir_npaNCto de,l atractivo de areas
disefio de areas comunes influye en la 4 4 4
compartidas percepcion de'la calidad

del servicio

Dimensién 5;

Sostenibilidad

Definicion de la dimension:

Se relaciona con la planificacion y el disefio de instalaciones que minimizan el

impacto ambiental. Esto implica la seleccion de materiales de construccion

sostenibles, la gestion eficiente de recursos como el agua y la energia, y la

adopcién de préacticas respetuosas con el medio ambiente en la operacién diaria

del hotel. Los hoteles sostenibles pueden atraer a una base de clientes

comprometida con la responsabilidad ambiental y pueden ahorrar costos a largo

plazo mediante practicas eficientes. (Rosales & Morillo, 2018)

disefio
arquitectonico

compromiso claro con la
sostenibilidad

Indicadores Item Claridad |[Coherencia|Relevancia| Observaciones/
Recomendaciones
Précticas \Valora la sostenibilidad
: ambiental al elegir un lugar
Z?Ssetgglbles enel de alojamiento 4 4 4
arquitectonico
£ i Estaria dispuesto/a a ; i4
Practlc.as pagar mas por un hotel rI\}/Iejpr:?lr la redac?on
sostenibles en el jque demuestra un 4 3 4 acia la propuesta

de valor méas que al
mayor ingreso

NOMBRE Y APELLIDOS: Mg. Luis Baltazar Vela Obregon




Instrumento que mide la variable dependiente:

Ventas

Definicion de la variable:

El incremento de ventas de un hotel se basa en gran medida en las opiniones y
comentarios de los huéspedes. Estas opiniones influyen en las decisiones de
futuros clientes y pueden generar un aumento de la demanda. Por lo tanto, una
parte importante de este incremento se deriva de experiencias positivas y

revisiones favorables en linea. (Rodriguez, 2018)

Dimension 1. Ocupacion
Definicién de la dimension:

Es una dimension critica para evaluar el incremento de ventas de un hotel. Se
refiere al porcentaje de habitaciones que estdn ocupadas en un periodo
determinado. Un incremento en la ocupacion significa que el hotel esté utilizando
mas eficazmente su capacidad. Esto puede lograrse a través de estrategias como
una gestion de reservas efectiva, la atraccion de nuevos clientes y la retencion de
los existentes. Un mayor nivel de ocupacion suele estar relacionado con un

aumento en los ingresos y las ventas. (Ibafiez et al., 2020)

Indicadores ftem Claridad |[Coherencia|Relevancia| Observaciones/
Recomendaciones
Tasa de Con qué frecuencia
ocupacion elige el hotel para su 4 4 4
alojamiento en visitas
a la ciudad
Tasa de Los servicios del hotel
ocupacion influyen en la
. 4 4 4
frecuencia de sus
estancias

Dimension 2: Tarifas y precios

Definicion de la dimension:

Son elementos fundamentales en la estrategia de incremento de ventas de un hotel.
Esto incluye la fijacion de precios competitivos para las habitaciones y servicios del
hotel. Puede incluir la implementacion de estrategias de precios dinAmicos que se

ajusten a la demanda y la temporada. Un enfoque acertado en esta dimension



puede llevar a un aumento de ventas al atraer a una base de clientes mas amplia

y aprovechar al maximo la capacidad del hotel. (Martin & Moreno, 2014)

mejoradas

Indicadores item Claridad |Coherencia|Relevancia| Observaciones/
Recomendaciones
Competitividad |Las tarifas y precios
de tarifas del hotel le resultan
atractivos en 4 4 4
comparacion con
otros
Competitividad |Estaria dispuesto/a a
de tarifas pagar un  precio Se puede generar
ligeramente superior 4 > 4 una  contradiccién
por servicios y con la pregunta
comodidades previa

Dimensién 3: Opiniones de los huéspedes

Definicion de la dimension:

Son fundamentales para el incremento de ventas. Las opiniones positivas pueden

atraer a nuevos clientes y aumentar la fidelidad de los existentes. Por otro lado, las

opiniones negativas pueden tener un impacto adverso en la reputacion del hotel y

disminuir las ventas. Gestionar y responder a las opiniones de los huéspedes es

esencial para mantener una buena imagen y aumentar las ventas. (Maj6 et al.,

2018)
Indicadores ftem Claridad |[Coherencia|Relevancia| Observaciones/
Recomendaciones
Satisfaccién dellSuele dejar resefias o
cliente comentarios en
- 4 4 4

plataformas después

de su estancia
Satisfaccion dellLa atencion del
cliente personal influye en su 4 4 4

opinién general sobre
nuestro hotel

Dimension 4: Fidelizacion del cliente

Definicion de la dimension:

Se refiere a la capacidad del hotel para retener a sus huéspedes habituales y

convertirlos en clientes leales. Esto se logra a través de la oferta de programas de

recompensas, ofertas especiales para clientes frecuentes y un servicio excepcional.

Los clientes leales tienen mas probabilidades de reservar nuevamente en el mismo




hotel en lugar de buscar alternativas. Esto contribuye significativamente al
incremento de ventas a largo plazo. (Monsalve & Hernandez, 2015)

Indicadores ftem Claridad |[Coherencia|Relevancia| Observaciones/
Recomendaciones
Lealtad dellParticipa en
cliente programas de lealtad
P 4 4 4
0 membresia de
hoteles
Lealtad delRecomendaria
cliente nuestro hotel a 4 4 4
amigos o familiares

Dimensién 5: Experiencia de los huéspedes

Definicion de la dimension:

Abarca todos los aspectos de su estadia en el hotel, desde la llegada hasta la
salida. Esto incluye la calidad del servicio, la comodidad de las habitaciones, la
limpieza, la atencion al cliente y la experiencia general. Una experiencia positiva
puede llevar a opiniones favorables, fidelizacion del cliente y recomendaciones a
otras personas. Por lo tanto, la gestién de la experiencia del huésped es crucial
para el incremento de ventas, ya que una buena experiencia puede traducirse en

mayores ingresos y ventas repetidas. (Sanchez et al., 2017)

Indicadores item Claridad |[Coherencia|Relevancia| Observaciones/
Recomendaciones

Calidad de Ila/Considera que su
experiencia experiencia general
en nuestro  hotel
durante su (ltima
estancia fue la

Se puede mejorar la
3 4 4 redaccion con un
enfoque positivo

esperada
Calidad de laTiene  experiencias
experiencia satisfactorias en las

diferentes actividades
que realiza en el hotel

LLIDOS: Mg. Luis Baltazar Vela Obregén

DNI




Sefior:

Pio Davila.

Presente

Asunto: Validacién de instrumentos a través de juicio de experto

Es muy grato comunicarme con usted para expresarle mi saludo y asi
mismo, hacer de su conocimiento que, siendo estudiante del programa de
Maestria en Administracion de Negocios, de la Universidad César Vallejo, en la
sede Lima Norte., promocion 2023 - 2, requiero validar el instrumento con el cual
recogeré la informaciéon necesaria para poder desarrollar mi trabajo de

investigacion.

El titulo nombre del proyecto de investigacion es: Estrategias
arquitectonicas para incrementar ventas en un hotel de la ciudad de Ica, 2023
y siendo imprescindible contar con la aprobacion de profesionales
especializados para poder aplicar los instrumentos en mencion, he considerado
conveniente recurrir a usted, ante su connotada experiencia en temas

educativos y/o investigacion educativa.
El expediente de validacion, que le hago llegar contiene:

Carta de presentacion.
Definiciones conceptuales de las variables y dimensiones.

Matriz de operacionalizacion de las variables.

Expresandole mis sentimientos de respeto y consideracion me despido de

usted, no sin antes agradecerle por la atencion que dispense a la presente.

Atentamen;e,

-

q./' (RN T
- (9 /

Francesca Milagro Sanguineti Espinoza.

DNI: 45253848



1.Datos generales del Juez

Nombre del juez: Pio Paulo Davila Cabrejos
Grado profesional: Maestria (x ) Doctor ()
Area de formacion académica: Clinica () Social () Educativa() Organizacional (x)

Areas de experiencia profesional: [Comercial, mineria

Institucién donde labora: Minsur S.A.
Tiempo de experiencia profesional 2 a 4 afios () Més de 5 afios (x)
en el area:

REGISTRO NACIONAL DE
GRADOS ACADEMICOS Y TITULOS PROFESIONALES

Graduado Grado o Titulo Institucién

MAGISTER EN ADMINISTRACION ESTRATEGICA DE

EMPRESAS
DAVILA CABREJOS, PIO PONTIFICIA UNIVERSIDAD CATOLICA DEL
PAULO Fecha de diploma: 11/06/2008 PERD
DNI10220836 Modalidad de estudios: - PERU

Fecha matricula: Sin informacion (***)
Fecha egreso: Sin informacian (***)

BACHILLER EN ADMINISTRACION

DAVILA CABREJIOS, PIO Fecha de diploma: 19/11/2003 UNIVERSIDAD DEL PACIFICO
PAULO Modalidad de estudios: - PERU
DNI10220836
Fecha matricula: Sin informacion (***)
Fecha egreso: Sin informacion (***)

2. Propésito de laevaluacion:

Validar el contenido del instrumento (cuestionario), por juicio de expertos en el
rubro.




3. Datos de la escala

Nombre de la prueba:

Cuestionario sobre Estrategias arquitecténicas

Autora: Francesca Milagro Sanguineti Espinoza
Objetivo: Nivel de percepcion Estrategias arquitecténicas
Administracion: Individual y autoadministrado

ARO: 2023

Ambito de aplicacion: Sector Hotelero

Dimensiones: 05

Confiabilidad: Alfa de Cronbach (0,896)

Escala: Ordinal

Niveles o rango:

Confiable [0.60 - 0.65]
Muy confiable [0.66 — 0.71]
Excelente [0.72 —0.99]

Cantidad de items:

10

Tiempo de aplicacién:

7 minutos

Nombre de la prueba:

Cuestionario sobre Incremento de ventas

Autora: Francesca Milagro Sanguineti Espinoza
Objetivo: Nivel de percepcién Ventas
Administracion: Individual y autoadministrado

ARO: 2023

Ambito de aplicacion:

Sector Hotelero

Dimensiones: 05
Confiabilidad: )Alfa de Cronbach (0,896)
Escala: Ordinal

Niveles o rango:

Confiable [0.60 - 0.65]
Muy confiable [0.66 — 0.71]
Excelente [0.72 — 0.99]

Cantidad de items:

10

Tiempo de aplicacién:

8 minutos




4.

Presentacion de instrucciones para el juez:

A continuacion, le presento el cuestionario Estrategias arquitectonicas e

Incremento de ventas, elaborado por Francesca Milagro Sanguineti Espinoza

en el afio 2023 de acuerdo con los siguientes indicadores califique cada uno de

los items segun corresponda.

Categoria Calificacion Indicador

1. No cumple con el criterio [El item no es claro.
CLARIDAD 2. Bajo Nivel El item requiere bastantes modificaciones
El item se 0 una modificacion muy grande en el uso
comprende facilmente, de las palabras de acuerdo con su
es decir, su significado o por la ordenacidn de estas.

sintactica y (3. Moderado nivel Se requiere una modificacién muy

semantica son especifica de algunos de los términos
adecuadas. del item.

4. Alto nivel El item es claro, tiene semanticay

sintaxis adecuada.

1. totalmente en desacuerdo(El item no tiene relacién l6gica con la
COHERENCIA (no cumple con el criterio)  dimensidn.
El item tiene relacionpesacuerdo (bajo nivelde |El item tiene una relacion tangencial
l6gica  con la" lacuerdo) lejana con la dimensién.
dimension o] . . , —
indicador  que esta/Acuerdo (moderado nivel)  [El item t|e_r)e una reIaC|o'n m_o_derada con
midiendo. la dimensién que se esta midiendo.

4. Totalmente de Acuerdo  [El item se encuentra esta relacionado

(alto nivel) con la dimensién que esta midiendo.

1. No cumple con el criterio [El item puede ser eliminado sin que se
RELEVANCIA vea afectada la medicién de la
El item es esencial o dimension.
importante, es decir]2. Bajo Nivel El item tiene alguna relevancia, pero otro
debe ser. item puede estar incluyendo lo que mide

éste.

3. Moderado nivel

El item es relativamente importante.

4. Alto nivel

El item es muy relevante y debe ser
incluido.

Leer con detenimiento los items y calificar en una escala de 1 a 4 su valoracion,
asi como solicitamos brinde sus observaciones que considere pertinente.

4: Alto nivel

3: Moderado nivel

2: Bajo Nivel

1: No cumple con el criterio



Instrumento que mide la variable independiente:

Estrategias arquitectonicas

Definicion de la variable:

Las estrategias arquitectonicas se centran en crear espacios interiores y
exteriores accesibles y funcionales para una amplia gama de huéspedes,

incluyendo aquellos con necesidades especiales (Garcia, 2018).

Dimension 1: Disefio Interior
Definicidn de la dimensioén:

Se refiere a cOmo se planifican y organizan los espacios dentro de un hotel para
crear un ambiente atractivo y funcional. Esto incluye la eleccion de colores,
mobiliario, iluminacion y decoracion que contribuyen a la comodidad y el estilo
del lugar. Un disefo interior eficaz puede influir en la percepcion de los
huéspedes sobre la calidad del hotel y afectar su satisfaccion y lealtad.
Ejemplos de elementos de disefio interior incluyen la disposicion de muebles
en el lobby, la decoracién de las habitaciones y la eleccibn de materiales.
(Higgins, 2015)

Indicadores Item Claridad [Coherencia|Relevancia| Observaciones/
Recomendaciones

Calidad del Le resulta atractivo la] 4 4 4
disefio interior estética y funcionalidad del
disefio interior del hotel

; Considera que el disefio 3 4 4
‘?a"‘i'ad_ deI_ interior del hotel influye en
disefio interior  |su decision de alojarse
nuevamente

Dimension 2: Eficiencia energética

Definicidn de la dimensioén:

Hace referencia a la incorporacion de tecnologias y practicas arquitecténicas
que reducen el consumo de energia en un hotel. Esto puede incluir la
instalacion de sistemas de iluminacion LED de bajo consumo, sistemas de
climatizacion eficientes, paneles solares y sistemas de gestién energética. La

eficiencia energética no solo reduce los costos operativos del hotel, sino que



también puede ser un factor atractivo para los huéspedes que buscan opciones
sostenibles y respetuosas con el medio ambiente. (Carpio y Coviello, 2013)

Indicadores Item Claridad |Coherenci|Relevanci| Observaciones/
a a Recomendacione
S
Grado de Considera que el hotel tiene 4 3 4
eficiencia practicas sostenibles, como
. sistemas de iluminacién
energetica eficientes
Grado de Le parece adecuado el 4 3 4
e método de recirculaciéon de
eficiencia a?u.a como medida de
energética eficiencia energética

Dimensién 3: Accesibilidad

Definicion de la dimension:

Es la capacidad del hotel para recibir y atender a huéspedes con una variedad
de necesidades especiales, incluyendo aquellos con discapacidades fisicas.
Esto implica la inclusibn de rampas, ascensores, puertas y habitaciones
accesibles para sillas de ruedas. Ademas, la formacion del personal es esencial
para garantizar que todos los huéspedes reciban un servicio de calidad y se
sientan bienvenidos. La accesibilidad no solo es una consideracion ética, sino

gue también amplia la base de clientes del hotel. (Martinez y Pérez, 2016)

Indicadores Item Claridad |Coherencia|Relevancia| Observaciones/
Recomendaciones

Niveles de Le parece importante la] 4 4 4

accesibilidad accesibilidad de nuestro

hotel para personas con
movilidad reducida

; La facilidad de acceso a las

vaele_s .d.e instalaciones del hotel 3 4 4
accesibilidad  jafecta su desplazamiento
para conocer diferentes
areas

Dimension 4: Disefio de espacios comunes

Definicidn de la dimensioén:

Se refiere a como se planifican y configuran las areas compartidas dentro del hotel,
como el lobby, los restaurantes, las areas de relajacion y las zonas de recreacion.
Estos espacios deben ser acogedores y funcionales, proporcionando lugares donde

los huéspedes puedan socializar, relajarse o trabajar segun sus necesidades. Un



disefio de espacios comunes efectivo puede mejorar la experiencia general del

hotel y aumentar la satisfaccion de los huéspedes. (Martinez, 2016)

Indicadores Item Claridad [Coherenci|Relevanci| Observaciones/
a a Recomendacione
s
Impacto del Con qué frecuencia utiliza 4 4 4
disefio de 4reas Iﬁ);e'espacms comunes del
compartidas
Considera que un disefio 4 4 4
Impacto del atractivo de areas comunes
disefio de areas |influye en la percepcion de
compartidas la calidad del servicio

Dimensién 5;

Sostenibilidad

Definicion de la dimension:

Se relaciona con la planificacion y el disefio de instalaciones que minimizan el

impacto ambiental. Esto implica la seleccion de materiales de construccion

sostenibles, la gestion eficiente de recursos como el agua y la energia, y la

adopcion de practicas respetuosas con el medio ambiente en la operacion diaria

del hotel. Los hoteles sostenibles pueden atraer a una base de clientes

comprometida con la responsabilidad ambiental y pueden ahorrar costos a largo

plazo mediante practicas eficientes. (Rosales & Morillo, 2018)

Indicadores Iltem Claridad |Coherenci|Relevanci|Observaciones/
a a Recomendacion
es
Précticas Valora la sostenibilidad 4 4 4
: ambiental al elegir un lugar

zgi[gg'bles enel de alojamiento
arquitectonico
Practicas Estaria dispuesto/a a pagar 3 4 4

sostenibles en el
disefio
arquitectonico

mas por un hotel que
demuestra un compromiso
claro con la sostenibilidad

NOMBRE Y APELLIDOS: Mag. Pio Davila

N7l

DNI N° 10220836




Instrumento que mide la variable dependiente:

Ventas

Definicion de la variable:

El incremento de ventas de un hotel se basa en gran medida en las opiniones y
comentarios de los huéspedes. Estas opiniones influyen en las decisiones de
futuros clientes y pueden generar un aumento de la demanda. Por lo tanto, una
parte importante de este incremento se deriva de experiencias positivas y

revisiones favorables en linea. (Rodriguez, 2018)

Dimension 1. Ocupacion
Definicién de la dimension:

Es una dimension critica para evaluar el incremento de ventas de un hotel. Se
refiere al porcentaje de habitaciones que estdn ocupadas en un periodo
determinado. Un incremento en la ocupacion significa que el hotel esté utilizando
mas eficazmente su capacidad. Esto puede lograrse a través de estrategias como
una gestion de reservas efectiva, la atraccion de nuevos clientes y la retencion de
los existentes. Un mayor nivel de ocupacion suele estar relacionado con un

aumento en los ingresos y las ventas. (Ibafiez et al., 2020)

Indicadores ftem Claridad |[Coherencia|Relevancia| Observaciones/
Recomendaciones
Tasa de Con qué frecuencia 4 4 4
ocupacion elige el hotel para su
alojamiento en visitas
a la ciudad
Tasa de Los servicios del hotel 4 4 4
ocupacion influyen en la
frecuencia de sus
estancias

Dimension 2: Tarifas y precios

Definicion de la dimension:

Son elementos fundamentales en la estrategia de incremento de ventas de un hotel.
Esto incluye la fijacion de precios competitivos para las habitaciones y servicios del
hotel. Puede incluir la implementacion de estrategias de precios dindmicos que se

ajusten a la demanda y la temporada. Un enfoque acertado en esta dimension



puede llevar a un aumento de ventas al atraer a una base de clientes mas amplia

y aprovechar al maximo la capacidad del hotel. (Martin & Moreno, 2014)

Indicadores ftem Claridad |[Coherencia|Relevancia| Observaciones/
Recomendaciones
Competitividad |Las tarifas y precios 4 4 4
de tarifas del hotel le resultan
atractivos en
comparacion con
otros
Competitividad |Estaria dispuesto/a a 4 4 3
de tarifas pagar un  precio

ligeramente superior
por servicios y
comodidades
mejoradas

Dimensién 3: Opiniones de los huéspedes

Definicién de la dimension:

Son fundamentales para el incremento de ventas. Las opiniones positivas pueden
atraer a nuevos clientes y aumentar la fidelidad de los existentes. Por otro lado, las
opiniones negativas pueden tener un impacto adverso en la reputacion del hotel y
disminuir las ventas. Gestionar y responder a las opiniones de los huéspedes es
esencial para mantener una buena imagen y aumentar las ventas. (Maj6 et al.,
2018)

Indicadores ftem Claridad |[Coherencia|Relevancia| Observaciones/
Recomendaciones
Satisfaccién dellSuele dejar resefias o 4 4 4
cliente comentarios en

plataformas después
de su estancia

Satisfacciéon dellLa  atencion del 4 4 4
cliente personal influye en su
opinién general sobre
nuestro hotel

Dimension 4: Fidelizacion del cliente

Definicidn de la dimension:

Se refiere a la capacidad del hotel para retener a sus huéspedes habituales y
convertirlos en clientes leales. Esto se logra a través de la oferta de programas de
recompensas, ofertas especiales para clientes frecuentes y un servicio excepcional.

Los clientes leales tienen mas probabilidades de reservar nuevamente en el mismo



hotel en lugar de buscar alternativas. Esto contribuye significativamente al
incremento de ventas a largo plazo. (Monsalve & Hernandez, 2015)

Indicadores ftem Claridad |[Coherencia|Relevancia| Observaciones/
Recomendaciones
Lealtad dellParticipa en 4 4 4
cliente programas de lealtad
0 membresia de
hoteles
Lealtad delRecomendaria 4 4 4
cliente nuestro hotel a

amigos o familiares

Dimensién 5: Experiencia de los huéspedes
Definicion de la dimension:

Abarca todos los aspectos de su estadia en el hotel, desde la llegada hasta la
salida. Esto incluye la calidad del servicio, la comodidad de las habitaciones, la
limpieza, la atencion al cliente y la experiencia general. Una experiencia positiva
puede llevar a opiniones favorables, fidelizacion del cliente y recomendaciones a
otras personas. Por lo tanto, la gestién de la experiencia del huésped es crucial
para el incremento de ventas, ya que una buena experiencia puede traducirse en

mayores ingresos y ventas repetidas. (Sanchez et al., 2017)

Indicadores item Claridad |[Coherencia|Relevancia| Observaciones/
Recomendaciones

Calidad de Ila/Considera que su 4 4 4

experiencia experiencia general

en nuestro  hotel
durante su Ultima
estancia fue la

esperada
Calidad de Ila[Tiene  experiencias 4 4 4
experiencia satisfactorias en las

diferentes actividades
que realiza en el hotel

NOMBRE Y APELLIDOS: Mag. Pio Davila Cabrejos

N7l

DNI N° 10220836




5. Prueba pilota - Alfa de Cronbach

ITEMS

20

19

18

17

16

15

14

13

12

11

10

1

ENCUESTADOS

EO1
E02
EO3

EO4
EO5

EO6
EO7
EO8
EO9

E10
E1l
E12
E13

E14
E15




6. Matriz de datos

ITEMS

P20

P19

P18

P17

P16

P15

P14

P13

P12

P11

P10

P9

P8

P7

P6

P5

P4

P3

P2

P1

ENCUESTADOS

EO1
EO2
EO3
E04
EO5
EOG
EO7
EO8
EO9
E10

E11

E12

E13

E14

E15

El6

E17

E18

E19

E20

E21

E22

E23

E24

E25

E26




E27
E28
E29
E30
E31
E32
E33
E34
E35
E36
E37
E38
E39
E40
E41
E42
E43
E44
E4A5
E46
E47
EA8
E49
E50
E51
E52
E53




E54
E55
E56
E57
E58
E59
EGO
E61
E62
E63
E64
E65
EG6
EG7
E68
E69
E7O
E71
E72
E73
E74
E75
E76
E77
E78
E79
E80






