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Resumen

El presente trabajo de investigacion tuvo por objetivo analizar la percepcion
del e-commerce para incrementar las ventas de los comerciantes de abarrotes del
Mercado La Noria, Trujillo, 2020. El tipo de investigacion fue aplicada - propositiva,
el disefio de investigacion es descriptivo, transversal, no experimental; con enfoque
cuantitativo, donde nuestro analisis de estudio fueron 2 poblaciones: Los
comerciantes de abarrotes del mercado la Noria y los consumidores de abarrotes
del mismo, donde la muestra estuvo compuesta por 14 comerciantes y 384 clientes.
Asimismo, y se hizo uso del cuestionario, cada una compuesta por 15 items para
la variable e-commerce y 10 items para la variable ventas. Es asi que este estudio
concluyé que el 86% de los comerciantes cuentan con una buena percepcion
acerca del e-commerce; sin embargo, el 77% de los consumidores tienen una
percepcion regular; es por ello que esta variable (e-commerce) es considerada

como una buena estrategia para incrementar sus ventas en tiempos de pandemia.

Palabras Clave: Percepcion, Estrategia, Mercado.
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Abstract

The present work of investigation had for objective analyze the e- commerce
perception for increase the sale to the groceries’ shopkeeper of the market “La
Noria”, Trujillo,2020. The type of investigation was applied- prepositive, the
research design is descriptive, transversal, non-experimental; with quantitative
approach, in which our study analysis was 2 populations: The groceries’s
shopkeeper of the market “La Noria” and the groceries’s consumers of there, in
which the sample was compound to 14 shopkeepers and 384 consumers. Also, and
the questionnaire was used, each one compound to 15 items for the e-commerce
variable and 10 for the sale variable. So, this study concluded that the 86% of the
shopkeeper have a good perception about the e-commerce; However, 77% of the
consumers have a regular perception; for this that this variable(e-commerce) is

considerate as a good strategy to increase sales in times of pandemic.

Keywords: Perception, Strategy, Market.
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.  INTRODUCCION

Hoy en dia, un factor que es muy imprescindible para el gran éxito de las
empresas es su estable funcionamiento. Segun el Instituto Peruano de Economia
(2020), desde el comienzo de esta pandemia todos los sectores econémicos se han
visto muy perjudicados en las cuales son: manufactura, electricidad, comercio,
pesca, electricidad, gas, agua, mineria, etc.; por lo tanto, el sector de bienes de
consumo no es la excepcion, ya que también se ha visto en riesgo y demorara en
recuperarse, ya que esto afecta a todos y en la cual el estado peruano esta viendo
las maneras de tomar adecuadas medidas sanitarias, para que asi esos sectores

mencionados anteriormente no se vean tan afectados.

Segun lo dicho por la CCL, se refiere que de todas las empresas solo el 65%
podria sufrir dafios financieros si no funcionan en 15 dias. Asimismo, el 23 % de

estas van en auge, ya que no soportarian ni una semana sin operar.

A causa del aumento de infectados por el coronavirus continda la
paralizacion de la mayoria de sectores econdmicos, motivo por el cual el Gobierno
pronuncié a través del Decreto Supremo N°162-2020-PCM, acerca del de la
prolongacion de la inmovilizacion social obligatorio desde las 11 pm hasta las 4 am
del dia siguiente, entrando en vigencia desde el 27 de septiembre del 2020, luego

de ello se levant6 la cuarentena.

Es asi que el gobierno ya tomé medidas, en las que se encuentra “Reactiva
Perd”, buscando asi no distorsionar los lineamientos de pagos, pero no resulta ser
tan eficiente dada la dificultad del sector, asi mismo también el poder ejecutivo
brindé varios bonos, siendo solo algunas entidades beneficiadas con este subsidio,
no siendo el caso de sector de bienes de consumo, que no recibe ayuda,

considerandose un sector muy imprescindible para afrontar esa crisis sanitaria.

Segun el Decreto Supremo N.° 064-2020-PCM, numeral 3.8 del articulo 3,
publicado el 10 de abril del 2020, en el Diario Oficial del gobierno (El Peruano), se
dispone una serie de medidas como apertura y atencién de las farmacias, tramites
en entidades bancarias y, asi como para alimentacion, solo una persona del hogar
tiene la facultad para salir a adquirir productos de primera necesidad durante la

semana, lo que incluye tiendas y/o lugares de abasto como son los supermercados



y mercados, asi mismo, al llegar al lugar traer consigo el implemento adecuado
como son las mascarillas, respetando siempre el metro de distancia; pero la
realidad es otra, ya que no respetan lo dispuesto por el gobierno, demostrando
despreocupacion total por los clientes y comerciantes.

Asimismo, de acuerdo a la resolucion ministerial N.° 0094-2020-MINAGRI,
publicado el 03 de abril del 2020, el Diario Oficial EI Peruano informé acerca de
reglamentos sanitarios y seguridad, tanto para personal que labora en el ambito de
abastecimiento de productos como productores; esto también incluye Ila
movilizacion de vehiculos en camiones de productos para: procesamiento,
almacenaje, distribucion y comercializacion, en otras palabras, venta de estos al

mercado.

Por otro lado, para acceder a este pase se debera llenar los datos adecuados
en el aplicativo “Pase Personal Laboral”, plataforma del estado, asi como llenar un
formulario de forma virtual del portal web de la Policia Nacional del Perq, refiere
gue en caso se incumpliera esto tendria una sancion, recordando que este pase se

debe renovar cada 48 horas.

Por consiguiente, el sector de consumo es uno de los mayores puntos de
contagio, evidenciandose una triste realidad de comerciantes irresponsables, asi
como de los consumidores, pues con los ultimos acontecimientos dados, se dio a
conocer los primeros contagios de comerciantes, pertenecientes al mercado de
Caqueta, mostrando a sus primeros 163 comerciantes contagiados, y generando
asi su clausura temporal, justamente estos episodios obliga al gobierno tomar
medidas mas drasticas que bien podrian perjudicar a los propietarios de puestos
de venta de productos de primera necesidad de abarrotes; y a tomar la decision
gue el alcalde distrital de la ciudad de Trujillo habilite un nuevo centro de abasto,
instalado en el complejo Mansiche, con la Unica finalidad de evitar las

aglomeraciones.

De acuerdo al BM, esto puede generar cambio permanente a la oferta y
demanda, asi como sus abastecedores de su cadena de suministros, es por ello
que el miedo por la seguridad alimentaria ha aumentado, a causa que se desconoce

el protocolo de desinfeccion y limpieza de los productos con los que se abastecen,



teniendo como posible consecuencia las restricciones comerciales y asi

fomentando a realizar compras extraordinarias.

Segun Mifian (2016), nos dice que el Mercado zonal La Noria esta localizado
en: Av. América Sur N.° 481 - 491 por la via Aristoteles; N.° 201 y la Calle Jaime
Balmes N.° 203, en Trujillo, Departamento La Libertad, conformado por la
asociacion de comerciantes, entre ellos se destaca los abarroteros, que se
encargan de abastecer a los clientes finales con productos de primera necesidad y
es en esta época de crisis sanitaria que se ha mostrado la verdadera cara de la
moneda: un sistema sin control de ingresos y salida de personas, que no utilizan
mascarillas, guantes, donde los propios comerciantes no mostraron
responsabilidad y no fomentaron protocolos de desinfeccidn al no respetar el metro

de distancia.

La formulacién del problema es: ¢Cual es la percepcion del e-commerce
como estrategia para incrementar las ventas de los comerciantes de abarrotes del
Mercado La Noria, Truijillo, 2020?

Dicho estudio no tuvo hipotesis de investigacion, ya que solo se utiliza
cuando el estudio es cuantitativo, descriptivo correlacional o explicativo, que buscan
pronosticar un hecho o dato (Hernandez, Fernandez y Baptista, 2014). En este caso
no se busca dicho enfoque, ya que nuestro estudio es descriptivo propositivo, es

decir, buscamos dar una solucién a un problema determinado.

Es asi que el presente estudio a desarrollar justifica que el e-commerce es
una herramienta muy importante, es asi que hoy en dia las empresas hacen mayor
de esta modalidad para poder incrementar sus ventas y mas ahora que nos

encontramos en un mundo tan digitalizado.

Por otra parte, los principales beneficiarios directos de este estudio fueron
los comerciantes de abarrotes del Mercado La Noria, ya que al usar y contar con
esta herramienta pudieron asi mejorar el tiempo de entrega de sus productos. De
la misma manera, ayudo a ahorrar costos, como también tener una mayor cercania
e interaccion con su cliente, por medio de una pagina segura y confiable, a la vez
ayudara a mejorar la experiencia del cliente que usa las redes sociales, asi como

beneficié a todas las personas que compran en dicho centro de abastos, y, por



ende, disminuir el riesgo de contagio durante el aislamiento social, siendo asi

indispensable para afrontar la probleméatica actual.

De tal modo el presente estudio ayudd a comprender como una buena
estrategia de ventas puede ayudar a todas las empresas de todo ambito tanto
publico como privado, y mas aun a las que estan relacionadas a ventas y observar
gue aun en esta crisis sanitaria existe alternativas de mejora en una plataforma, de
manera dinamica, sencilla, rapida y sobre todo confiable. Donde los objetivos

planteados fueron los siguientes:

Como Objetivo General fue: Analizar la percepcion del e-commerce como
estrategia para incrementar las ventas de los comerciantes de abarrotes del
Mercado la Noria, Trujillo, 2020.

Asimismo, los objetivos especificos fueron: Identificar la percepcion de los
consumidores sobre el e-commerce como estrategia de venta de los comerciantes
de abarrotes del Mercado la Noria, Trujillo, 2020; Analizar el nivel actual de ventas
de los comerciantes de abarrotes del Mercado la Noria, Trujillo, 2020; Determinar
la estrategia de venta que utilizan los comerciantes de abarrotes del Mercado La
Noria, Trujillo, 2020; Proponer un plan de desarrollo de disefio de una plataforma
e-commerce para incrementar las ventas de los comerciantes de abarrotes del

Mercado la Noria, Trujillo, 2020.



.  MARCO TEORICO
De acuerdo a algunos investigadores, reportaron a nivel local el siguiente:

Salazar (2019); en su estudio titulado “Uso de plataforma Marketplace (E-
Commerce) en Facebook y su impacto en las ventas personales del distrito de
Truijillo, 2018, tuvo como objetivo principal el de: Determinar de qué manera el uso
de la Plataforma Marketplace (E-commerce) de Facebook impacta en las ventas
personales del distrito de Trujillo. Asi mismo, dicho estudio fue de tipo descriptiva
comparativa y correlacional. Por consiguiente, se obtuvo un muestreo de 382
usuarios que usan teléfonos moviles. En efecto para recopilar los datos, se aplico
un cuestionario, cada uno conformado por 47 preguntas, después se hizo uso del
Excel como plataforma, siendo util para realizar tablas. Por ultimo, la conclusion
fue: que el 72% de las personas dicen que la red social facilita a vender sus
productos en cualquier sitio donde estén. Asimismo, se lleg6 a la conclusion, que
el e-commerce si interviene de buena manera en los negocios. También se reflejé
gue las personas que usan alguna red social son mayores de 25 afios, ejecutivos y
remuneracion mayor del minimo, lo que no adquieren productos de forma

presencial, es decir en tienda fisica.

Gbmez (2015); en su estudio titulado “Portal E-Commerce B2C para mejorar
la comercializacion de la asociacion Arte Milenario Muchik en la ciudad de Trujillo”,
como objetivo tuvo: mejorar la comercializacién de la Asociacion Arte Milenario
Muchik. Este estudio ha sido trabajado con softwares PHP, programa MySQL para
gue pueda ser sencillo para los internautas, resultados, donde se pudo ver que el
uso de esta estrategia optimizé el comercio de la entidad, teniendo mas productos
pedido por los clientes, a mas de 24%, reduciendo el tiempo de venta y conseguir
mas colaboradores contentos, ya que los gerentes fueron minuciosos en saber qué

es lo que desean los usuarios.

Segun Mucha (2019); en su tesis titulado “El comercio electrénico y su
relacion con el nivel de ventas de las Pymes productoras de calzado, de la Provincia
de Trujillo”. Estudio que se realiz6 para optar el grado doctoral. Tuvo por finalidad;
determinar como incide el comercio electronico en el nivel de ventas, de las

productoras de calzado pymes de la provincia de Truijillo. Explica que las pymes de



este sector afrontan diversidad de problemas econdémicos, entre las cuales se
encuentra disminucién de produccion, elevado costo en la adquisicion de productos
bésicos, competencia en los precios, etc. De tal modo que se establecié una
modalidad causal, para asi poder lograr asi el objetivo establecido. El disefio
aplicado fue no experimental, orientado desde un caracter descriptivo correlacional
de tipo cuantitativo. De tal modo se aplico dicha metodologia a fin de poder
determinar el objetivo ya anteriormente mencionado. Asimismo, se usoO el
cuestionario. Es asi que este estudio llego a la conclusion que con la técnica
tradicional de venta no ayuda a tener mas utilidad, y que el usar el e commerce es

muy util e imprescindible para tener menos costos y tiempo de entrega.

Asto y Pimentel (2019); en su trabajo de investigacion titulado “Plan de
negocios para el desarrollo de una empresa de e-commerce de calzado femenino
en la ciudad de Trujillo”, tuvo por finalidad: crear una forma de e commerce E2C
(Empresa a consumidor) que englobe las principales marcas de calzado de Trujillo,
y tomando en cuenta como marca bandera a Dimussa. Para ello manej6 como
instrumento de medicion la encuesta de las que se tom6 como muestra a 386
encuestados, concluyendo asi de esta manera la evolucion del consumidor, en
cuanto a gustos y preferencias, debido a que el Internet abrié a gran escala a un
mercado méas grande y variado. Del mismo modo que se definié una colaboracion
de mercado de un 20%, y la proyeccién de ventas se separ6 en base a las 4 lineas
de calzado: Ballerinas, Sandalias, Chalas y Botas. Asimismo, el estudio realizado
reveld que, en total certeza los clientes desconocen la existencia del comercio
electrénico en Trujillo, es tan grande la desconfianza por parte de ellos para poder
realizar una compra via Internet, es asi que refleja en resultados financieros que el
Plan de Negocio es rentable y es factible econbmicamente, asi que es conveniente
realizarlo, cuenta con un VAN de S/. 165,613 y un TIR de 65%.

Ventura (2014); en su estudio realizado “Automatizacion del proceso de
ventas y distribucién utilizando tecnologia mévil y geolocalizacion para la empresa
lider SRL. Tuvo como fin: Determinar en qué medida la automatizacion del proceso
de ventas y distribucion utilizando tecnologia movil y geolocalizacion, reducira los
costos y tiempo de atencién a su clientela. Es asi que mediante el desarrollo del

proyecto aplicativo se ha hecho uso de varias herramientas como por ejemplo



tecnologias UML, StarUML, sirviendo como intermediarios para la agilizacion de los

comercios y tener mas compradores.

Ademas, también existen investigaciones a nivel nacional sobre la

contribucion del comercio electrénico en los negocios:

Gonzales y Uceda (2017); en su trabajo titulado” Estrategias de distribucién
para incrementar las ventas de la empresa Delmacor SAC. Chiclayo, 2016”, estudio
que tuvo por finalidad: Disefar estrategias de distribucién para mejorar las ventas
de la empresa DELMACOR SAC Chiclayo, donde el estudio fue tipo descriptiva, ya
que describe las particularidades de la problematica entre dos variables,
determinando la funcién de cada una de ellas, dentro del entorno organizacional.
Donde se evidencié que el nivel de ventas de la empresa; fue de un 50 % regular,
15 % malo; donde se puede ver que el precio y volumen de ventas; no influyen las
decisiones de compras de los clientes.

Privat y Solano (2019); en su estudio “Influencia del E-Commerce aplicado
por los supermercados del sector retail en la experiencia de compra habitual de los
consumidores del Distrito de Miraflores en Lima Metropolitana en el afio 2018”.
Tuvo por finalidad: Analizar la influencia del E—Commerce aplicado por los
supermercados en la experiencia de compra habitual de los consumidores del
Distrito de Miraflores/ Lima Metropolitana. Es asi que para desarrollar este estudio
fue preciso enfocarse al tipo de estudio descriptivo explicativo, asi como disefio de
investigacion no experimental. Concluyendo la tesis estudiada que los
consumidores aprecian que el E-Commerce ultimamente ha ido transformandose

con nuevos modelos de comercio.

Mendizabal (2018); en su estudio titulado “Merchandising visual y su
influencia en el nivel de ventas de la empresa Negolatina de la ciudad de Puno, en
el periodo 2016”. Dicha investigacion tuvo como fin: Analizar la influencia del
merchandising visual en el nivel de ventas de la empresa Negolatina, en la ciudad
de Puno, en el periodo 2016. Asimismo, tiene un enfoque cuantitativo, disefio
transaccional y tipo de investigacidbn descriptivo. Posteriormente para la
recopilacion de informacion se utilizaron los siguientes instrumentos: Entrevista,

encuesta y observacion. Donde la poblacion estuvo constituida por 448



compradores, con una muestra final de 179 personas; con relacion a los resultados,
se evidencio que el 25% de los encuestados lo consideran “bueno”y 75% “regular,
lo que representa un desperdicio de una herramienta importante que ayudaria
incrementar las ventas y mejorar la reputacion de dicha organizacion. De tal modo
el trabajo de investigacion llegé a la conclusion de que al no hacer un adecuado
manejo de la estrategia del merchandising visual, puede perder grandes
oportunidades comerciales. Por otro lado, también se evidencié que los niveles de
ventas han disminuido, con el ingreso de nuevos competidores, haciendo cada vez

mas exigente al mercado global.

Acosta, Garcia y Nahuincopa (2019); en su tesis titulada “Andlisis de las
estrategias comerciales de bodegas, frente a la expansion de las tiendas de
descuento en el 2018: Estudio de casos multiple en el distrito de Los Olivos”, tuvo
como fin: Realizar una descripcidn de las estrategias comerciales de dos bodegas
y andlisis de sus reacciones frente al contexto de expansion de las tiendas de
descuento, donde la principal estrategia empresarial fue era la cercania de sus
clientes, el enfoque fue mixto de enfoque cualitativo y disefio exploratorio, como
resultados se obtuvo segun las encuestas que el 92% de los compradores de la
bodega “Teresa” y el 95% de los compradores de la bodega “Cudefia”, manifestaron
estar de acuerdo y totalmente de acuerdo con estar cerca de dichos
establecimientos, siendo esto motivo imprescindible para comprar ahi ; asi como la
utilizacién de redes sociales, entre ellos, WhatsApp con la finalidad de promocionar
sus productos, concluyendo que los duefios de las bodegas tenian como estrategia
comercial: La cercania de la tienda fisica, asi como el uso de las redes sociales
para atender a sus clientes, siendo el mas usado WhatsApp, por otra parte
estrategia de publicidad de los establecimientos a su clientela, disminucion de

precios y expansion de su gama de productos.

Bardales (2019); en su estudio titulado “Marketing mix y el nivel de ventas en
las Pymes del sector abarrotes de Huédnuco - 2018”. Tuvo como finalidad,
determinar como influye el marketing mix en el nivel de ventas de las PYMES del
sector abarrotes — Huanuco 2018. Dicho estudio fue de tipo aplicada, con un
enfoque cuantitativo. Por otro lado, en los resultados se evidenciaron que, en su

gran mayoria, las empresas que cuentan un nivel de 85.60% poseen conocimientos



basicos respecto a la percepcion de nociones fundamentales, como también las
diversas concepciones del Marketing Mix, ello contrastado con su aplicacion, sin
dejar de percibir las preocupaciones del 14.40% en dichas empresas que necesitan
la insercion de las técnicas que orienta el Marketing mix. Por otra parte, esto
concluyo en que el marketing mix si influye en el nivel de ventas, en otras palabras,
si emplean mayores estrategias de estos, sus ventas se veran incrementadas,

generando asi mayor rentabilidad a la organizacion.

De acuerdo de algunos investigadores reportan a nivel internacional que

existen investigaciones sobre este tema:

Cordero (2019); en su estudio de investigacion titulada “El comercio
electronico e-commerce, analisis actual desde la perspectiva del consumidor en la
ciudad de Guayaquil, provincia del Guayas y estrategias efectivas para su
desarrollo”, tesis que tiene como objetivo definir conceptos y evolucién del e-
commerce desde la perspectiva del consumidor; asi mismo, esta investigacion
estuvo enfocado en una investigacion descriptiva, aplicando instrumento de
encuesta, donde estuvo conformada por una poblacion de 384 personas, es asi
que los resultados reflejaron que 82,81% tienen una percepcién buena al momento
de comprar via online, mientras que el 54,55% manifesté no tener un a buen a
percepcion ,ya que no confian en el proceso y por ende no realizar compras,
Concluyendo asi, que las percepciones acerca del e-commerce contribuye de
manera positiva a las empresas a desarrollar estrategias, generando buenas

expectativas para sus usuarios futuros, a través de los avances tecnolégicos.

Mufioz (2018); en su investigacion “Percepcion del consumidor mexicano
frente a la tendencia digital e-commerce por parte de la empresa de retail Walmart”,
el objetivo de este estudio fue reflexionar respecto a la tendencia digital dirigida al
e-commerce que presenta actualmente Walmart México y la manera como esta es
percibida por los consumidores, teniendo como resultados que el 54% de 1873
entrevistados, tienen una percepcion buena respecto a la compra online , ya que
se evidenci6 un aumento del 17% con respecto al afio anterior, lo que refleja que
la percepciéon del consumidor es aceptable respecto al e-commerce, ya que esto

demuestra total satisfaccion durante el proceso de compras Concluyendo asi, que,



el éxito en el comercio electronico, se obtiene manteniendo una imagen positiva en

la mente de los compradores, aumentando asi su confianza.

Sanabria y Torres (2015); en su trabajo titulado “Impacto del Comercio
electronico en el nivel de ventas de las Mypes del sector comercio, industria y
servicios de la ciudad de Ibagué”, cuyo fin fue examinar el predominio de esta en
los ingresos de las Mypes de la de Ibagué. Es asi que, para lograr este fin, utilizo
un enfoque mixto, de tipo exploratorio descriptiva, tomando como estudio a las
Mypes en dicho pais. Asimismo, el muestreo que se consideré es aleatorio simple,
clasificada en los 3 sectores de estudio: servicios, industria y comercio un total de
562 empresas, para lo cual se empled el instrumento de encuesta y entrevista, por
ello primero se selecciond las empresas a encuestar, es asi que se apoyaron en el
Google drive, haciéndolos llegas correos a aquellas empresas que cumplian con el
estudio que se queria realizar. De acuerdo a los resultados se establece que el 78%
de empresas considera que el comercio electrénico, no genera grandes ganancias,
mientras que la tradicional si, siendo este método el mas utilizado por las Mypes,
representando asi al 62.5%, reflejando que el nivel de ventas por medio online es
minimo. Teniendo como conclusion que es de suma importancia para las empresas
Mypes de los sectores industria, comercio y servicio de la, ya que este hara
disminuiria los costos que genera las transacciones, llevando asi una expansion

literal, mejorando asi su competitividad sectorial.

Mayorga (2018); en su trabajo titulado “Analisis de la estrategia de ventas
por internet en una organizacién comercial”’. Dicho estudio, tuvo como objetivo
analizar la estrategia de ventas por internet que utiliza, y por ende el propdésito de
estar al tanto el de una empresa tiende a utilizar el e- commerce para ver lo que
pide el publico. Asi mismo, el método usado fue inductivo-deductivo, ya que ve el
comportamiento del usuario en diversos contextos para tener un buen resultado, y
por ende llegar a mas usuarios. Como conclusién se puede ver que, a pesar de
usar el internet, los clientes adn sienten inseguridad en usarlo, lo que se debe

reforzar ese aspecto.

Kwan y Ortiz (2020); en su estudio titulado “Percepcion de la adopcion del e-
commerce a través del modelo TOE en las Micro y Pequefias Empresas del

Paraguay”, tuvo como finalidad describir la percepcion de la adopcion del e-
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commerce a través del modelo TOE en las Micro y Pequefias Empresas en
Paraguay, donde la investigacion fue cuantitativo, no experimental y transaccional
- descriptivo, asi mismo, la poblacion estudiada fue de 41.239 Mypes y una muestra
de 278 empresas, por técnica de bola de nieve, donde se realiz6 una a los
directivos via WhatsApp e email. Los resultados mas notables fueron: el 51,1% de
Directivos de la Alta Gerencia tuvo una buena percepcion del e-commerce,
evidenciandose la adopcion e implementacion de esta herramienta como parte de
Su estrategia de negocios, y donde el 48.9% de las Mypes tienen una percepcion
mala, ya que considera al e-commerce como una debilidad. Concluyendo, que al
adoptar el e-commerce es un gran apoyo para tener mayores clientes y es una
manera de realizar el proceso de ventas de forma mas rapida, y ayudando a las
empresas a ser mas competitivas y posicionarse mejor en su sector, obtener
mayores ganancias y mantenerse en el mercado laboral, pero depende desde la
perspectiva de las personas; si es una oportunidad o un inconveniente al utilizar

esa estrategia.

Cruz, Gutiérrez y Hernandez (2018); en su investigacion realizada “Estudio
del uso de E-Commerce en las Pymes del sector Comercio Asociadas a la Camara
de Comercio e Industria de El Salvador”. Donde tuvo por finalidad: Medir las
perspectivas de su uso y aplicacion de e-commerce; este estudio estuvo dirigido
con un enfoque cuantitativo, de tipo aplicada, utilizando como instrumento al
cuestionario. Es asi que se demuestra lo siguiente; que el 92% de los encuestados
tienen una percepcion positiva acerca del uso del e-commerce, mientras que el 8%
mencioné que no. Concluyendo asi que la percepcion de los gerentes sobre
implementar el e-commerce en las PYMES es positiva, ya que esto permitira
incrementar el nimero de clientes, logrando una mayor cercania con sus clientes,

teniendo en cuenta la confianza ofrecida

La primera variable a estudiar es la percepcion del e-commerce, asi pues, el
concepto mas simple es una actividad comercial que a través de tecnologias
digitales evolucionan la forma de relacionarse, implicando factores de aceptacion,

para aprovechar las oportunidades que el mercado ofrece. (Guerrero y Rivas, 2005)

La percepcion del consumidor es el proceso por la cual se realiza la

captacion y evaluacion de estimulos procedentes del exterior, encontrandose alli
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estimulos como: productos, precios, publicidad, puntos de venta e imagenes
corporativas; donde se proceden actitudes para actuar en un determinado sentido

y conductas (Ruiz y Grande, 2013).

Ahora definiendo al consumidor, se puede decir, es aquella persona que
tiene una relacion a largo plazo con una entidad determinada, en la que la
interaccion personal es mas significativa. Donde estos se definen con mayor
frecuencia en industrias profesionales como médicos, dentistas, abogados y
contables. (Kimberley, 2019)

La percepcién del consumidor frente al e-commerce en relacion a la invasion
de privacidad, es reflejada en una actitud de temor, ya que este ejerce una
influencia negativa y moderada estadisticamente significativa sobre la actitud hacia

Internet. (Martinez, Ortigueira y Pérez, 2006).

Por otra parte, el e-commerce es: toda forma de negocio donde ambas
partes hablan virtualmente (Malca, 2001). Es efectuar actividades comerciales

online, con uso de datos, figuras y palabras. (Kaba, 2008).

Asimismo, se dice que: E-Commerce se refiere a toda transaccion comercial
de alcance global donde hay una interactividad a través de una plataforma, en el
cual no hay un trato directo entre vendedor y comprador, asi pues, los pedidos y
los pagos se realizan mediante Tecnologias Digitales. (Fonseca, 2014; Basantes,

Gallegos, Guevara, JAcome, Posso, Quifia y Vaca, 2016).

También es definido el e-commerce como un tipo de negocio de adquirir y
ofrecer bienes y/o servicios de forma online en una plataforma, usando el
navegador, formas de pagos como: tarjetas de crédito, app de banca movil, abono

a una cuenta. (Hossin, Sarker, Xiaohua y Frimpong, 2018).

Por otra parte existen 4 formas de negocios online 4 tipos de Comercio
electrénico: De empresa a cliente (B2C), utilizado para llegar a clientes de manera
personalizada través de estrategias como: establecimientos online, galerias,
distribuidores corporativos, dirigido a clientes posibles que prefieren sus productos,
Comercio de Empresa a Empresa (B2B), referente a comercios por internet,
tomando en cuenta : redes comerciales, varias empresas generales , una empresa

en particular, industriales, consorcios y distribuciones de forma virtual, conformado
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por estrategias, y para reducir el riesgo de romper la cadena de suministro, los
pagos generalmente no son por este medio digital, lo cual no es tan beneficioso en
cuanto a tiempo de cancelacion. (Seoane, 2005), el Comercio movil (m-commerce),
usado en Japén y Europa, conforma la implementacién de redes inalambricas para
transacciones bancarias, reservas de pasajes, conectar celulares, tablets,
comparaciones de precios en diferentes paginas, y de acuerdo con la Unidn
Internacional de Telecomunicaciones, para 2015 la personas que utilizan la
tecnologia es de 95%, Comercio electronico social, usado para compartir archivos
y musica en linea de forma directa, el uso de redes sociales, los mas conocidos
son: Facebook, Instagram, Twitter y Google+, para mejorar la forma de compra y
venta, usados por varias personas para negocios en linea, y ampliando el acceso

de estas. (Oropeza, 2018; Amvos Consulting, 2012).

Complementando con lo dicho anteriormente, existe otro tipo de e-
commerce: el Comercio electronico de cliente a cliente (C2C), donde el cliente alista
el producto seleccionado para que entre en licitacion, para crear un catalogo de
informacion y pago de servicios, de forma facil y segura para el pago. (Laudon y
Guercio, 2013).

De acuerdo a las teorias relacionadas acerca de la percepcion del e-

commerce, se consideré como dimension: Factores de aceptacion del e-commerce.

Asi pues, los Factores de aceptacion del e-commerce o TAM, es definido
como un patrén que busca describir la conducta de una persona y el deseo de
realizar una accion influyente en utilizar la tecnologia. (Davis et al., 1989; Moon y
Kim, 2001; Venkatesh y Davis, 2000).

De tal manera, lo dicho anteriormente plantea que las perspectivas de una
persona, tanto en la utilidad percibida como en facilidad de uso de informatica, son

elementos definitivos para saber el objetivo de este.

Por otra parte, formula también el concepto de facilidad percibida, influyendo
en la actitud del individuo (Davis et al., 1989; King y He, 2006).

Igualmente, la dimensidon mencionada cuenta con 3 indicadores: Utilidad

percibida, Riesgo percibido y Confianza.
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Cuando se refiere a utilidad percibida, esto se enfatiza al grado de
satisfaccion que genera al momento de que un determinado producto, servicio
responden a las necesidades de comparabilidad, transparencia y alta calidad en
una persona. (Rodriguez, 2018)

Por otro lado, cuando se habla sobre riesgo percibido, esto refiere a la
percepcion del riesgo que tiene un individuo, al momento que esto se compone de
probabilidades a sufrir un accidente o una enfermedad causados por la exposicion
a una fuente de riesgo, produciendo asi un hecho negativo. (Rodriguez, Martinez y
Lépez, 2015)

De igual manera el riesgo percibido, es definida como la inseguridad que
siente el cliente como la consecuencia de sus decisiones, donde se puede ver al
momento de adquirir un bien o servicio del cliente ante una situacion indeseable, al
ser el resultado negativo, este gastaria tiempo, dinero y status. (Arslan, Gecsti y
Zengin, 2013, Pérez, 2007).

Finalmente, la confianza es definida como la garantia de una persona en la
calidad de un bien o la realizacion de un servicio, con la finalidad de satisfacer las
expectativas del consumidor, teniendo en cuenta los posibles riesgos que podria

tener y aceptando los términos. (Rousseau, Sitkin, Burt y Camerer, 1998)

Es asi que, en la segunda variable de estudio, que son ventas, es definido
como un procedimiento que utilizan las empresas para gestionar y conseguir un
volumen de ventas éptimo para continuar en el mercado y obtener una rentabilidad
(Kotler, 2015).

Cuando se habla de ventas, se dice que es una nueva manera de entrada al
mundo empresarial, donde la meta es comercializar lo que crean a pesar de lo que
el consumidor quiere. (Kotler, 2001). Asimismo, es definido como la entrega de una
mercaderia por medio de un costo pactado, lo cual la modalidad es: al contado,
pagado al instante de adquirir un producto, a crédito, cuando primero se compray
se abona con una transferencia y a plazos, cuando se desembolsa en varias partes.
(Romero, 2005). Igualmente es un acuerdo entre la persona que vende con la que
compra, en que el importe monetario se comercializa por recursos. (Ward, 2019).
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La venta viene a representar un acto importante, porque tienen que ver de
un procedimiento ordenado y es considerado como una accion a forjar en los

consumidores para la adquisicion de un bien o servicio. (Fischer y Espejo, 2011).

Ademas, ventas se refiere a aquella actividad que se encarga de ofrecer
bienes o servicios a cambio de dinero. Asimismo, la meta a llegar es encontrar a
clientes fijos y sobre todo potenciales, es decir a personas que se rigen a la
descripcion del tipo de producto que se ofrece y a la vez proporcionando soluciones
rapidas para que el cliente opte por la adquisiciéon (Hart, 2020), las ventas es una
nueva manera de entrar al mercado para aquellas empresas cuya finalidad es

vender toda su produccion. (Kotler y Keller, 2016).
Asimismo, dentro de la variable de estudio se identificé 3 dimensiones:
Volumen de ventas, utilidades-rentabilidad y Gestién de ventas.

Como primera dimension tenemos el volumen de ventas, que enfatiza aquel
conjunto de mercancias trasferidos en un tiempo establecido, pudiéndose
mostrarse en cantidades, unidades monetarias, asi como términos porcentuales.
(Fernandez, 2018).

También, las ventas forman parte de la mercadotecnia, es asi que gracias a
ello se han podido aumentar las ventas, generando gran ayuda a las empresas a
conocer los lugares estratégicos de venta; aumentando asi sus utilidades. (Aquino,
2014)

En efecto esta dimensidén cuenta con 2 indicadores: Ventas por periodo y

ventas por producto.

Ventas por periodo, se define como al establecimiento de hitos en el ciclo de
ventas, estos mismo sirven para poder conocer y pronosticar el estado actual y

futuro de las ventas. (Prodwareblog, 2018)

Ventas por producto, se define como la manera de entrar al mercado, donde
el mayor objetivo de cada organizacion es vender, intercambiando un producto a
cambia de dinero. (Reid, 1975)

Como segunda dimension es utilidades-rentabilidad, el término se define

como la facultad de la compafiia, para recibir utilidades por la inversion puesto en
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el patrimonio e insumos, asi pues, se calcula la eficiencia de los jefes de la entidad
para lograr una buena administracion, para tener mas ventas y ganancias
(Caraballo, 2013)

Por otra parte, la rentabilidad es aquella contribucion monetaria que se busca
en una organizacion, en sus diversas practicas de aquellas actividades econémicas
con un buen nivel de eficiencia en sus productos y servicios que ofrecen. (Diaz,
2012). Asi pues, es aquella resta entre las entradas y egresos. Asimismo, el retorno
sobre la inversion, conllevando asi a tener la estimacion por empresa, disposicion

por comercio y patrimonio (Contreras y Diaz, 2015)
Asimismo, esta segunda dimension cuenta con 1 indicador: Utilidades.

Este indicador es definido como el valor residual de los ingresos que genera
una empresa, después de haber reducido sus costos y gastos relativos,
reconociéndose en el estado de resultados siempre que estos ultimos sean

menores a dichos ingresos, durante un determinado periodo. (Paredes, 2020)

De igual manera también se define como toda ganancia que genera una
empresa sobre una venta en un determinado periodo, es decir un porcentaje del
costo, donde el vendedor convence para ofrecer un bien o servicio, con el fin de
lograr una compra por mucho tiempo mas que una del momento. (Terziev,

Banabakova y Georgiev, 2017)

Finalmente, como tercera dimension se encuentra, Gestion de ventas, de
acuerdo a los autores explican que es la capacidad de administrar el patrimonio de
una organizacion, con la finalidad de generar valor econémico para lograr las metas

establecidas (Alvarez y Santo, 2010).

Segun los especialistas, definen a gestion como un concepto basico dado a
gue hoy en dia las empresas, gestionan tantos recursos: financieros, humanos, etc.,

para lograr objetivos propuestos. (Johnson y Winchell, 2008)

La gestiobn como compainiia, involucra saberes cientificos y nuevos productos
de acuerdo al mercado y necesidades de los consumidores como de la

competencia. (Martinez, 2012)
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Dicho autor enfatiza que a traveés de este acto refleja aquellas consecuencias

pertenecientes al marco empresarial. (Cornejo, 2010)

Por otra parte, como unico indicador de la tercera dimension, se
encuentra: Estrategia utilizada; este indicador se basa mucho en lo que las
empresas difieren en sus técnicas de marketing, mediante los procesos de venta
que realizan, para asi poder incrementar el valor de sus productos y clientes.
(Farias, 2014)

En el mismo contexto, cuando se refiere a estrategia utilizada, esto es
definido como una modalidad/técnica de venta, que sirve para lograr las metas
propuestas, donde se incluye material publicitario, nUmero de compradores por dia,
semana y mes, presupuestos, plan de contenido para publicidad en las redes
sociales. (Pujol,1999).
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. METODOLOGIA
3.1.Tipo y Disefio de Investigacion

El tipo de investigacion fue aplicada, con un enfoque cuantitativo; puesto que
se recolectd y analizd la informacion, partiendo por datos de las variables
estudiadas para establecer el comportamiento de estas, considerando

caracteristicas de la poblacion y fendmenos.

El disefio del estudio es definido como el uso de pruebas que se tiene en
base a procesos y reglas que ofrezcan los instrumentos para el estudio de
averiguacion. (Majid, 2018), es decir, es el resultado de la formulacion del problema

a investigar, poblacién, muestra y objetivos. (Majid, 2017)

Asimismo, fue no experimental, por el motivo que no existié manipulacion de
las variables, en otras palabras, se uso la observacién. De la misma manera, fue
transversal, porque la recaudacion de informacién fue en un periodo definido,
descriptivo propositiva, donde se estudio el contexto actual del Mercado La Noria,
en el cual se evidenciéo durante el proceso de recopilaciéon de informacion.

(Hernandez, Fernandez y Baptista, 2014).
3.2.Variables y Operacionalizacion
Variable independiente: Percepcion del e- commerce

Definiciébn conceptual: Es una actividad comercial que a través de
tecnologias digitales evolucionan la forma de relacionarse, implicando factores de
aceptacion, para aprovechar las oportunidades que el mercado ofrece. (Guerrero y
Rivas, 2005)

Definicion operacional: Se aplicé un cuestionario a los comerciantes y
consumidores de abarrotes del Mercado la Noria. De la cual se recopilo informacién

Para el estudio de dicha variable.

Indicadores: Para la dimension Factores de aceptacion del e-commerce,

presenta los siguientes indicadores: utilidad percibida, riesgo percibido y confianza

Escala de medicion: Ordinal.
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Variable dependiente: Ventas

Definicién conceptual: Es un procedimiento que utilizan las empresas para
gestionar y conseguir un volumen de ventas 6ptimo para continuar en el mercado

y obtener una rentabilidad. (Kotler,2016)

Definicién operacional: Se aplicdé un cuestionario a los Comerciantes de
abarrotes del Mercado la Noria. De la cual se recopil6 informacion Para el estudio

de dicha variable

Indicadores: Para la dimension volumen de ventas, sus indicadores son:
ventas por periodo y ventas por producto; para la dimension utilidades-rentabilidad
su indicador es utilidades y para la dimension gestion de ventas su indicador es

estrategia utilizada.
Escala de medicion: Razon.
3.3.Poblaciéon (criterios de seleccion), muestra, muestreo, unidad de
analisis
La poblacion de interés es definida como un grupo de personas que se busca
para analizar para integrar a la muestra de la investigacién, donde el fin es

universalizar lo que se estd estudiando y descubrimientos. (Van den Broeck,
Sandoy y Brestoff, 2013)

Asimismo, esta investigacion estuvo compuesta por 2 poblaciones, entre
ellas: la primera poblacion que se considero estuvo conformado en su totalidad por

los 14 comerciantes del Mercado La Noria.
Entre los criterios de seleccién tuvimos:

Criterios de Inclusién: Hombres y mujeres, los comerciantes de abarrotes del

Mercado la Noria.
Criterios de Exclusion: Todos los comerciantes que no son de abarrotes

Por otra parte, se conté con una segunda poblacion que fueron los clientes
del Mercado La Noria, este fue una poblacién desconocida; debido a que los

comerciantes de abarrote no tuvieron un registro de aquellos clientes.
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Criterios de Inclusion: personas que compran abarrotes del Mercado la

Noria.

Criterios de Exclusion: personas que no compran abarrotes del Mercado La

Noria.

El tamafio de la muestra, tiene el alcance y es importante para que la persona

gue estudie este seguro de lo que esta tratando. (Majid, 2017)

Para la realizacion de la muestra, la segunda poblacion fue desconocida, ya
gue los comerciantes de abarrotes no llevan un control total de sus clientes, de tal
manera que se utilizé un muestreo probabilistico aleatorio simple, y en la cual se
ha procedido a calcularlo con la férmula de poblacién infinita. De esta manera la
muestra quedo representado por 384 personas que compran abarrotes del Mercado

la Noria.

Por otra parte, el muestreo es el procedimiento de escoger con ayuda de la
estadistica una muestra simbdlica de personas de la poblacion. (Kamangar y Islami,
2013)

En ese mismo sentido, en la primera poblacién no se empled ningun tipo de

muestreo, ya que se trabajé con toda la poblacion de estudio.

Mientras tanto para la segunda poblacibn se emple6 un muestreo
probabilistico aleatorio simple con un nivel de confianza del 95%, con un error del
5%, con probabilidad de éxito y fracaso de 50%, llegando a tener una muestra de

384 personas.
Unidad de andlisis

Esta investigacion tuvo como unidad de analisis a los 14 comerciantes de
abarrotes del Mercado La Noria, como también a 384 consumidores de dicho

establecimiento.
3.4.Técnicas e instrumentos de recoleccién de datos

Para la aplicacion del estudio, se hizo uso de la técnica de encuesta; para
asi poder recopilar informacidn exacta tanto de los comerciantes de abarrotes como

de los compradores del mercado la Noria.
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Asimismo, el instrumento que se aplico para la recaudacion de informacion
fue el cuestionario, para eso se realiz6 3 cuestionarios; donde la variable e-
commerce contdé con 2 cuestionarios de medicion ordinal, estructurada en 15
preguntas cada una; sin embargo, para la variable ventas se realiz6 una sola
encuesta , conformado por 10 preguntas, con escala razon, dichos instrumentos se
les aplico por una parte a los comerciantes de abarrotes del Mercado La Noriay la
otra estuvo dirigida a los compradores para conocer su percepcién de cada uno

acerca del e-commerce.

Los instrumentos fueron validados a través del método de Juicio de expertos,
por 3 especialistas en el tema, donde el primero fue el Dr. Manuel Amadeo Sevilla
Angelaths, el segundo experto fue el Dr. José Alexander Guevara Ramirez y la
altima experta fue la Dr. Miriam Zobeida Zavaleta Chavez, docentes de la
Universidad César Vallejo, asi mismo cada uno se dispusieron a evaluar a través
de una ficha, considerado su opinién para aplicar dicho instrumento, dando a
conocer la valoracion del mismo, y su relacion con los objetivos de investigacion,

en funcion a la escala: 1 = malo, 2 = regular, 3= bueno.

Por otra parte, las confiabilidades de los instrumentos se llevaron a cabo a
través del método Alfa de Cronbach, realizado a 30 compradores y 10
comerciantes; donde analizando los resultados, se pudo observar que la variable

e-commerce desde la perspectiva del consumidor tuvo un valor de 0.82.

De igual manera, para la misma variable desde la perspectiva del

comerciante, se pudo observar que se obtuvo una confiabilidad del 0.75.
3.5.Procedimientos

Para recopilar informacion de los comerciantes de abarrotes del Mercado la
Noria, Trujillo, 2020, se elaboro 2 cuestionarios dirigido a los comerciantes de
abarrotes de dicho centro de abastos, para conocer su nivel de ventas actual, asi

como la estrategia de ventas que utilizan y su percepcion acerca del e-commerce.

Asimismo, también se elabord 1 cuestionario, en la cual se aplicé a los
compradores, para asi poder conocer sus percepciones; pidiendo su participacion

de forma voluntaria sin ejercer ninguna presion, una vez recolectada toda la
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informacion pasamos a analizar los respectivos datos mediante tablas, logrando asi

los respectivos resultados.

Ademas, los resultados fueron procesados y analizados mediante figuras
estadisticas, donde se utilizo el programa Microsoft Excel para el desarrollo del
objetivo general y objetivos especificos. Los resultados obtenidos se contrastaron

con los antecedentes y teorias relacionadas.
3.6.Método de analisis de datos

Para el anadlisis se empled el estadistico descriptivo, primeramente, se
agrupo los cuestionarios, de acuerdo a la variable evaluada (e-commerce), asi
mismo se aplicod un cuestionario para la segunda variable (ventas), generando asi
un adecuado vaciado de datos en el programa de Microsoft Excel, donde se realiz
la base de datos, con el fin de desarrollar un analisis descriptivo e inferencial de

manera mas detallado.
3.7.Aspectos éticos

Para la presente investigacion se pudo cumplir con las reglas establecidas
por la universidad, evidenciando responsabilidad en el trabajo realizado, al
momento que los comerciantes y compradores participaron en la encuesta,
asimismo, se les ofrecio total discrecion, adquiriendo consentimiento de libertad al

encuestado.
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IV. RESULTADOS

Objetivo Especifico 1: Identificar la percepcion de los consumidores sobre
el e-commerce como estrategia de venta de los comerciantes de abarrotes del
Mercado La Noria, Trujillo, 2020.

Figura 1

Percepcion del e-commerce desde la perspectiva del consumidor

90%
80%
70%
60%
50%

40%

Porcentaje

30%

20%

10%

0%
Bueno Regular Malo
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Nota. Resultados encontrados luego del procesamiento de datos con el programa

Microsoft Excel. Fuente: Propia.

En la Figura 1, se pudo evidenciar que el 23% de los consumidores del
Mercado La Noria tuvieron una buena percepcion acerca del E-Commerce como
estrategia para incrementar las ventas de los comerciantes de abarrotes, seguido
de un 77% que tuvieron una percepcioén regular, lo que indica que los consumidores
no tienen una opinidn del todo clara sobre la implementacién de una plataforma e-

commerce para mejorar su proceso de compra.
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Objetivo Especifico 2: Analizar el nivel actual de ventas de los

comerciantes de abarrotes del Mercado la Noria, Trujillo, 2020.

Figura 2

Nivel actual de ventas de los comerciantes de abarrotes del Mercado La Noria
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Nota. Resultados encontrados luego del procesamiento de datos con el programa
Microsoft Excel. Fuente: Propia.

En la Figura 2, se pudo evidenciar que el 50 % de los comerciantes de
abarrotes del Mercado La Noria manifestaron que sus niveles de ventas han bajado,
ya que venden de S/.50 a S/.100 aproximadamente, el 21% del total de
encuestados respondieron que sus ventas estan en un nivel medio, que equivale
de S/.100 a S/.150, asi mismo el 29% considerandose un nivel alto, ya que vende
mas de S/.150.
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Objetivo Especifico 3: Determinar la estrategia de venta que utilizan los

comerciantes de abarrotes del Mercado La Noria, Trujillo, 2020.

Figura 3

Estrategia de venta que utilizan los comerciantes de abarrotes del Mercado La
Noria
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Nota. Resultados encontrados luego del procesamiento de datos con el programa

Microsoft Excel. Fuente: Propia.

En la Figura 3, se pudo evidenciar que el 7% del total de encuestados
manifestaron siempre hacer uso de las redes sociales para hacer publicidad de
sus productos, seguido de un 93%, que dijeron nunca haber hecho uso de las
redes sociales para publicitar sus productos. Asi mismo, el 100% de comerciantes
también utilizaron la estrategia de analisis de las preferencias de sus clientes al
momento de realizar el proceso de venta, esto reflejo que la estrategia de venta
gue utilizaron los comerciantes se basé en analizar las preferencias de sus

clientes.
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Objetivo General: Analizar la percepcion del e-commerce como estrategia
para incrementar las ventas de los comerciantes de abarrotes del Mercado la
Noria, Trujillo, 2020.

Figura 4

Percepcion del E-Commerce desde la perspectiva del comerciante
90%
80%
70%

60%

QL
S
£ 50%
3
5 40%
o
30%
20%
- -
0%
° Bueno Regular Malo
m Comerciantes de abarrotes 86% 14% 0%

Nota. Resultados encontrados luego del procesamiento de datos con el programa

Microsoft Excel. Fuente: Propia.

En la Figura 4, se pudo evidenciar que el 86% de los comerciantes de
abarrotes del Mercado La Noria tienen una buena percepcion acerca del E-
commerce como estrategia para incrementar sus ventas, seguido de un 14% que
tienen una percepcion regular, lo que indica que el total de encuestados no tienen

una opinién clara sobre la implementacién de una plataforma e-commerce.
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V. DISCUSION

En la actualidad, el mundo esta cada vez mas digitalizado, de tal modo que
las organizaciones se han visto en la necesidad de incursionar en el E-commerce
,considerado como una herramienta imprescindible para incrementar las ventas,
mantenerse en el mercado y mejorar la experiencia de compra del cliente, a través
del ahorro de tiempo y facilidad de uso, es asi que se ha observado que el Mercado
la Noria no se hace uso de esta herramienta, por lo que esta investigacion tuvo

como finalidad estudiar las variables percepcion del e-commerce y ventas.

Asimismo, el instrumento utilizado para ambas variables fue el cuestionario
con la técnica de encuesta, donde el objetivo general fue analizar la percepcion del
E-Commerce como estrategia para incrementar las ventas de los comerciantes de

abarrotes del Mercado la Noria, Trujillo, 2020.

Respecto al objetivo especifico 1, que fue: Identificar la percepcion de los
consumidores sobre el e-commerce como estrategia de venta de los comerciantes
de abarrotes del Mercado La Noria, Trujillo, 2020. En la Figura 1; se observo que
el 23% de los consumidores del Mercado La Noria tienen una buena percepcion
acerca del E-Commerce como estrategia para incrementar las ventas de los
comerciantes de abarrotes, seguido de un 77% que tienen una percepcion regular,
lo que indica que los consumidores no tienen una opinion del todo clara sobre la
implementacion de una plataforma web para mejorar su proceso de compra.

Lo mencionado se corrobora con lo dicho por Cordero (2019); en su estudio
de investigacion titulada “El comercio electrénico e-commerce, analisis actual
desde la perspectiva del consumidor en la ciudad de Guayaquil, provincia del
Guayas y estrategias efectivas para su desarrollo”, tesis que tiene como objetivo
definir conceptos y evoluciéon del e-commerce en lo que refiere perspectiva del
consumidor; asi mismo, los resultados reflejaron que 82,81% tienen una percepciéon
buena al momento de comprar via online, mientras que el 54,55% manifesté no
tener una buena percepcion, ya que no confian en el proceso y por ende no realizar
compras, Concluyendo asi, que las percepciones acerca del e-commerce
contribuye de manera positiva a las empresas a desarrollar estrategias, generando
buenas expectativas para sus usuarios futuros, a través de los avances

tecnologicos.
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Por otra parte, es corroborado por el estudio de Muiioz (2018); en su estudio
titulado "Percepcion del consumidor mexicano frente a la tendencia digital e-
commerce por parte de la empresa de retail Walmart”, el objetivo de este estudio
fue reflexionar en acerca de la tendencia de ventas online que muestra la empresa
Walmart, en dicho pais y sobre la percepcion de los clientes, donde los resultados
obtenidos fueron que el 54%, tienen una percepcion buena respecto a la compra
online, ya que se evidencié un aumento del 17% con respecto al afio anterior, lo
que refleja que la percepcion del consumidor es aceptable respecto al e-commerce,
ya que esto demuestra calidad constante en su experiencia de compra y en la
calidad de los productos. Concluyendo asi, que, para todo éxito en el comercio
electrénico, es importante mantener una buena reputacion e imagen en la mente

de los consumidores, aumentando asi su nivel de confianza.

Asimismo, cabe resaltar que segun Guerrero y Rivas (2005), la percepcion
del e- commerce; es una actividad comercial que a través de tecnologias digitales
evolucionan la forma de relacionarse, implicando factores de aceptacion, para

aprovechar las oportunidades que el mercado ofrece.

Por lo tanto, se puede corroborar que el e-commerce, tiene una tendencia
alta de evolucionar por cada generacion en la forma de adquirir un producto y/o
servicio, evidenciandose asi, la alta demanda de usuarios que realizan compras de

productos de primera necesidad de manera online.

Respecto con el objetivo especifico 2, que fue: Analizar el nivel actual de
ventas de los comerciantes de abarrotes del Mercado la Noria, Trujillo, 2020. En
la Figura 2; Se observo que el 50 % de los comerciantes de abarrotes del Mercado
La Noria manifestaron que sus niveles de ventas han bajado, ya que venden de
S/.50 a S/.100 aproximadamente, el 21% del total de encuestados respondieron
gue sus ventas estan en un nivel medio, que equivale de S/.100 a S/.150, asi
mismo el 29% considera que esta en un nivel alto, ya que vende mas de S/.150.

Esto es corroborado por Gonzales y Uceda (2017); en su trabajo de
investigacion titulado “Estrategias de distribucion para incrementar las ventas de la
empresa Delmacor SAC. Chiclayo, 2016”, el objetivo de este estudio fue diseiar
estrategias de distribucion para mejorar las ventas de la empresa, donde se

evidencio que el nivel de ventas de la empresa fue de un 50 % regular, 15 % malo;
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donde se puede ver que el precio y volumen de ventas; no influyen las decisiones

de compras de los clientes.

Esto se refuta con lo dicho por Sanabria y Torres (2015); en su trabajo
titulado “Impacto del Comercio electrénico en el nivel de ventas de las Mypes del
sector comercio, industria y servicios de la ciudad de Ibagué”, concluy6 que el 78%
de los encuestados considera que el vender de forma virtual no genera un nivel de
ventas alto, es decir que el 62.5% prefiere vender de forma tradicional,
evidenciandose que esta herramienta no era muy necesaria. Es asi que se concluyo
gue a las empresas Ibaguefas les genera altos niveles de venta el manejo de la

forma tradicional que la venta online.

Es asi, que Kotler (2016), define a las ventas como un procedimiento que
utilizan las empresas para gestionar y conseguir un volumen de ventas 6ptimo para
continuar en el mercado y obtener una rentabilidad. Estos resultados se deben a
que la mayoria de los comerciantes, sienten miedo a lo desconocido, ya que en la
trayectoria que tienen, sus procesos de venta se dieron de manera tradicional, pero
al mismo tiempo son conscientes que existe una tendencia alta a la digitalizacion,
es por eso que manifiestan tener una percepcion positiva acerca del e- commerce.
Pero al mismo tiempo, al utilizar el e-commerce, mejoraria la experiencia de compra
del cliente, relacionandose directamente con las ventas de los comerciantes de

abarrotes; es decir a mayor utilidad percibida mayor nimero de ventas.

Por otra parte, en el objetivo especifico 3, que fue: Determinar la estrategia
de venta que utilizan los comerciantes de abarrotes del Mercado La Noria, Truijillo,
2020. En la Figura 3; se observé que el 7% del total de encuestados manifestaron
que siempre hacen uso de las redes sociales para hacer publicidad de sus
productos, seguido de un 93%, que dijeron que nunca han hecho uso de las mismas
para publicidad. Asi mismo, el 100% de comerciantes también utilizan la estrategia
de analisis de las preferencias de sus clientes al momento de realizar el proceso de
venta, esto refleja que la estrategia de venta que utilizan los comerciantes se basa
en analizar las preferencias de sus clientes.

Asimismo, esto es corroborado por Mayorga (2018); en su estudio realizado”
Andlisis de la estrategia de ventas por internet en una organizacién comercial’,

reflejandose en los resultados, donde se identificé que la estrategia que utiliza es a
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través de canales, para ello se analizaron 4 canales de ventas: Mercado Libre,
Linio, OLX y Facebook, donde la plataforma web predominante es Mercado Libre
con resultados de 74.63% y 82.01% respectivamente, esto quiere decir que al
genera mayores ganancias, la entidad se esforzara en mantener una buen imagen,
lo cual se vera reflejado en la retroalimentacion de los compradores y su

satisfaccion de estos mismos al momento realizar una compra.

Del mismo modo, se reafirma con el estudio realizado por Acosta, Garcia y
Nahuincopa (2019); en su tesis titulada “Analisis de las estrategias comerciales de
bodegas, frente a la expansion de las tiendas de descuento en el 2018: Estudio de
casos multiple en el distrito de Los Olivos”, el autor enfatiza que durante su
investigacion determinaron la principal estrategia empresarial de esta bodegas,
como resultados se obtuvo segun las encuestas que el 92% y 95 % de los clientes
de las bodegas “Teresa” y “Cudena”, manifestaron estar de acuerdo y totalmente
de acuerdo con estar cerca de las tiendas , siendo esto motivo imprescindible para
comprar ahi; asi como la utilizacion de redes sociales, entre ellos, WhatsApp con
la finalidad de promocionar sus productos, concluyendo que los duefios de las
bodegas tenian como estrategia comercial: La cercania de la tienda fisica, asi como
el uso de las redes sociales para atender a sus clientes, siendo el mas usado
WhatsApp, por otra parte estrategia de publicitar sus productos en dichos

establecimientos, disminucion de precios y expansion de su gama de productos.

Segun Pujol (1999), define a la estrategia de ventas como una estrategia que
sirve para el logro de las metas propuestas, donde se incluye material publicitario,
namero de compradores por dia, semana y mes, presupuestos, plan de contenido

para publicidad en las redes sociales.

Al mismo tiempo, en el objetivo general, que fue: Analizar la percepcion
del e-commerce como estrategia para incrementar las ventas de los comerciantes
de abarrotes del Mercado la Noria, Truijillo, 2020. En la Figura 4; se observo que
el 86% de los comerciantes de abarrotes del Mercado La Noria tienen una buena
percepcion acerca del E-Commerce como estrategia para incrementar sus
ventas, seguido de un 14% que tienen una percepcioén regular, lo que indica que
el total de encuestados no tienen una opinion clara sobre la implementacion de

una plataforma web.
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Esto es corroborado por Cruz, Gutiérrez y Hernandez (2018); en su tesis
titulada “Estudio del uso de e-commerce en las pymes del sector comercio
asociadas a la cAmara de comercio e industria de El Salvador”; estudio que enfatiza
la intencién de interpretar las perspectivas de las Pymes, acerca del e-commerce,
donde los resultados que se obtuvieron, demuestran que el 92% tienen una
percepcion positiva al usar e-commerce, mientras que el 8% menciond que no.
Concluyendo asi que la percepcién de los gerentes sobre implementar el e-
commerce en las PYMES es positiva, ya que esto permitird incrementar el nimero
de clientes, logrando una mayor cercania con sus clientes, teniendo en cuenta la
confianza ofrecida. Ademas, la gran parte ayuda al incremento de las ventas bajo
este método de ventas, ya que al usarse el e-commerce tendrian mas facilidad para
ofrecer sus productos.

De la misma manera, esto se reafirma por Kwan y Ortiz (2020). En su
estudio titulado “ Percepcion de la adopcion del e-commerce a través del modelo
TOE en las Micro y Pequefias Empresas del Paraguay”, tuvo la intencion y finalidad
de describir la percepcion de la adopcidn del e-commerce a través de dicho modelo,
donde los resultados mas notables fueron: el 51,1% de Directivos de la Alta
Gerencia tuvieron una buena percepcion acerca del e-commerce, evidenciandose
la adopcion e implementacion de esta herramienta como parte de su estrategia de
negocios, y donde el 48.9% de las Mypes tienen una percepcion mala, ya que
considera al e-commerce como una debilidad. Concluyendo, que al adoptar el e-
commerce es un gran apoyo para tener mayores clientes y es una manera de
realizar el proceso de ventas de forma mas rapida, y ayudando a las empresas a
ser mas competitivas y posicionarse mejor en su sector, obtener mayores
ganancias y mantenerse en el mercado laboral, pero depende de la perspectiva de
cada individuo; para saber si es una oportunidad o un inconveniente al utilizar esa

estrategia.

En efecto, se evidencia que las personas tienen una buena percepcion
respecto a la implementacién de un e-commerce, debido a que esto les genera una

mayor rentabilidad, a través de las ventas y satisfaccion de sus clientes.

Por otra parte, entre las dificultades que hubo en el transcurso del desarrollo

del trabajo, se encuentran principalmente la exposicion ante el virus, falta de tiempo
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de algunos comerciantes al momento de aplicar el cuestionario, ya que algunos de
ellos manifestaban estar ocupados con sus actividades, de atencion al cliente. Por
otro lado, algunos clientes decian estar apurados; es ahi donde se vio la necesidad

de crear una estrategia propia de convencimiento.
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VI.  CONCLUSIONES

En el objetivo especifico 1, se identifico que los consumidores del Mercado
La Noria no tienen una percepcién buena en su totalidad acerca del e-commerce
como estrategia para incrementar las ventas de los comerciantes de abarrotes, ya
gue los resultados obtenidos estan representados en un 77% de consumidores,
tienen una percepcion regular, lo que indica que los consumidores no tienen una
opinion del todo clara sobre la implementacion de una plataforma web para mejorar

su proceso de compra. (Figura 1)

En el objetivo especifico 2, del andlisis del nivel actual de ventas de los
comerciantes de abarrotes del Mercado La Noria, se pudo concluir que el 50 % de
los comerciantes de abarrotes del Mercado La Noria, sus ventas se encuentran en
un nivel bajo, ya que venden de S/.50 a S/.100 aproximadamente, esto se debe a
la actual pandemia que estamos atravesando y a la falta de liquidez econémica de
los clientes, asi mismo el 29% considera que esta en un nivel alto, ya que vende
mas de S/.150. (Figura 2)

En el objetivo especifico 3, Se determind que la estrategia de venta que
utilizan los comerciantes de abarrotes del Mercado La Noria, se basa en lo
siguiente: Por una parte, el andlisis las preferencias de sus clientes al momento de
realizar el proceso de venta, representado por el 100%, y por otra parte las redes
sociales, donde el 7% del total de encuestados manifestaron siempre hacer uso de
las redes sociales para hacer publicidad de sus productos, seguido de un 93%, que
dijeron que nunca han hecho uso de las redes sociales para publicitar sus

productos. (Figura 3)

En el objetivo especifico 4, Se llegd a proponer un plan de desarrollo de
disefio de una plataforma e-commerce para incrementar las ventas de los

comerciantes de abarrotes del Mercado la Noria.

En el objetivo general, del analisis de la percepcion del e-commerce desde
la perspectiva del comerciante, se concluye que tienen una buena percepcion
acerca del E-Commerce como estrategia para incrementar sus ventas, siendo esto
representado por el 86% de comerciantes de abarrotes del Mercado La Noria,

seguido de un 14% que tienen una percepcion regular, lo que indica que el total de
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encuestados no tienen una opinidn clara sobre la implementacion de una
plataforma web, esto es debido a que la situacion actual lo amerita (pandemia) y al

miedo que sienten al exponerse. (Figura 4)
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VIl.  RECOMENDACIONES

Se sugiere aplicar el método RASA de Julian Treasure, Receive (Recibir),
Appreciate (Apreciar). Summarize (Sintetizar) y Ask (Preguntar), los cuatro
componentes de la escucha activan de los clientes, es decir a través de este método
el cliente va a tener la libertad de expresar sus quejas o sugerencias acerca del
proceso de compra y asi le ayudara al comerciante comprender mas facilmente a
sus clientes, y le generaria al mismo consumidor, confianza y asi cambiar su

percepcion respecto a la compra online.

Se recomienda crear estados financieros de forma trimestral para poder
tener un control preciso de sus ventas y tomar decisiones oportunas a posible
riesgo, ya que estas herramientas son muy esenciales en cualquier tipo de

organizacion con fines de lucro.

Se plantea incursionar a la nueva estrategia de Social Network (venta a
través de las redes sociales) para que asi puedan hacer publicidad de manera mas
facil, detallada e interactiva, de esta manera al utilizarlo aumentaria sus redes de

clientes que compran en su tienda.

Se aconseja a los comerciantes de abarrotes del Mercado La Noria,
implementar la propuesta del desarrollo de disefio de una plataforma e-commerce
para incrementar las ventas, ya que esto hara que esto le dard mas prestigio y

facilidad en su proceso de venta.

Se sugiere a los comerciantes de abarrotes del Mercado La Noria, estar
innovandose constantemente y actualizandose con respecto a los entornos
digitales, asi mismo, participando activamente en la generacién de contenidos
propicios que motiven a los consumidores a estar conectados en: redes sociales,

paginas webs, etc.
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VIIl. PROPUESTA
8.1. Datos Informativos

Nombre: “Propuesta de un plan de desarrollo de disefio de una plataforma e-

commerce”

Ubicacién: La Libertad, Truijillo, Peru

Beneficiarios: Comerciantes de abarrotes del Mercado La Noria, Clientes.
Tiempo estimado: 1 mes

Equipo técnico responsable: Estudiantes de la carrera profesional de

Administracion
Costo: S/. 5,444
8.2. Justificacion

Hoy en dia las interacciones tradicionales van desapareciendo lentamente,
desde la aparicion de la pandemia el comercio electrénico ha venido tomando auge
y popularidad, justificando asi la aparicion de sitios web, ya no es solo para obtener
informacion, sino que también para la realizacion de transacciones comerciales.
Asimismo, se tiene la posibilidad de ofrecer productos de forma inmediata, reducir
los costos, ya que no sera necesario contar con un local fisico y sin unos horarios
limitados, ya que cualquiera podra visitar la tienda las 24 horas del dia; de tal modo

que esta incursion haria a los negocios de abarrotes con mayor ventaja competitiva.
8.3. Objetivos
8.3.1. Objetivo General:

Proponer un plan de desarrollo de disefio de una plataforma e-commerce
para incrementar las ventas de los comerciantes de abarrotes del Mercado la Noria,
Truijillo, 2020.

8.3.2. Objetivo Especificos:

Determinar cuéles son los productos y pasos para el manejo de la plataforma
e-commerce con el fin de incrementar las ventas de los comerciantes de abarrotes

del Mercado La Noria.
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Disefar prototipo de la plataforma e-commerce con las caracteristicas

necesarias para que el usuario comprenda su uso y acceda a la compra virtual
8.4. Descripcion del &mbito del sistema

La propuesta a desarrollarse es una plataforma e-commerce que permita
adquirir productos a través de la tienda virtual, permitiendo asi un mejor gestion y

seguimiento de pedidos.
8.5. Analisis de factibilidad
8.5.1. Social

Al disefiar una plataforma e-commerce y brindar el catédlogo de productos,
ayuda a posicionarse mejor en el mercado y aumentar el nimero de consumidores
de abarrotes que compran en dicho mercado, con el uso de tecnologia, por lo que
Su impacto es positivo para la sociedad ya que con esta herramienta va a mejorar
su proceso de compra, de manera facil, segura y ahorrando tiempo, asi como

evitando el contagio directo.
8.5.2. Econ6mico

La propuesta del disefio de la plataforma e-commerce es viable por su
utilidad, beneficios y percepcién que tienen los comerciantes de abarrotes y clientes
del Mercado La Noria, la factibilidad econémica se establece por la aprobaciéon de
la propuesta y considerarlo en el presupuesto del mismo.

8.6. Fundamentacién

La fundamentacion se determina por las variables de la investigacion, siendo
la percepcion del e-commerce y las ventas, criterios importantes para sostener la
propuesta, es decir al utilizar la plataforma web, los comerciantes van a incrementar

sSus ganancias.
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8.7. Funciones del producto por cada parte involucrada

De acuerdo La plataforma e-commerce, esté debera satisfacer las siguientes

funcionalidades:
Usuario

v' Tendra que identificarse como cliente.
v" Podra agregar productos al carrito de compras.
v Ver la cantidad de productos agregados al carrito de compras.

v Ver detalles del producto.

Administrador

Agregar/ editar/ quitar administrador.
Agregar/ editar/ quitar categoria.
Agregar/ editar/ quitar proveedor.
Agregar/ editar/ quitar producto.

AN NEE NER NN

Agregar/ editar/ quitar pedido proveedor.

Usuario No Registrado

v" Navegar por catalogo.
v" Crear cuenta cliente.

8.8. Disefo de la plataforma

A Partir de este punto se procedera a describir el disefio de la plataforma

con mayor detalle, teniendo en cuenta las caracteristicas de un entorno web.
8.8.1. Arquitectura del sistema

Para el respectivo disefio de la propuesta, este se basard en una

determinada arquitectura de las siguientes partes:

v' Pagina de inicio — portada: Es la presentacion principal de la pagina, ya que
es lo primero que ve el usuario al momento de ingresar, en esta parte esta
las promociones y descuentos mas actuales de la tienda.

v' Catalogo de productos: Recopilacion de informacion detallada acerca del

producto como: precio, caracteristicas, etc.
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Mena con categorias: Seccion de productos agrupados por categorias,
donde el usuario elige segun su preferencia y necesidades.

Carrito de compras: Opcion que sirve para almacenar los pedidos que hacen
los clientes al momento de realizar una compra online.

Formas de pago: Son métodos de pago al momento de realizar una compra,
entre ellos tenemos: PayPal, Apple pay, Amazon Payment, etc.; a través de
tarjetas de créditos.

Buscador: Es la herramienta més sencilla para buscar un producto, que esta
agregada en la parte superior de la pagina de inicio

Pagina de contacto: Es la opcién donde se encuentra los datos generales de
los comerciantes (Horario de atencién, ubicacion, teléfono y redes sociales).
Registro de usuario: Es la funcidbn que se encuentra en la parte superior
derecha, donde el cliente crea una cuenta con sus datos personales, usuario,
contrasefa y correo para realizar compras e interactuar con propietario de la
tienda.

Foto de los productos y descripciones: Son imagenes para vender o
presentar un producto al publico, donde se encuentran las especificaciones
generales como: Precio, detalle de promociones, presentaciones del
producto, cantidad, etc.

Informacién corporativa de tu tienda: Es la presentaciéon de la empresa
donde se muestra informacioén acerca de: Resefa historica de como fue

creada, su mision y vision.
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8.9. Cronograma de ejecucion

Tabla 1
Cronograma de ejecucion para desarrollo del disefio de una plataforma e-
commerce.
1 MES Y MEDIO
TIEMPO / ACTIVIDADES 1SEM 2SEM 3SEM 4SEM 5SEM 6 SEM

Contrataciéon de un Ingeniero de

Sistemas, especialista en paginas

Coordinacion de una reunion
entre especialista y comerciantes
de abarrotes, para tratar temas
generales. (presupuesto, plazo de

entrega, etc.)

El Ingeniero muestra varios

prototipos de disefio.

Los comerciantes vuelven hacer
reunién, para elegir un el prototipo

ideal.

El Ingeniero empieza a disefiar la

pagina web

El trabajo final es mostrado a los
comerciantes, para dar el visto

bueno.

Se hace la prueba de Ila
plataforma y adquisicion del

hosting.

Finalmente se pone en

funcionamiento la plataforma

hacia los clientes.

Nota. La tabla muestra el Cronograma de ejecucion para desarrollo del disefio de una

plataforma e-commerce.

40



8.10. Presupuesto / Recursos

Para el desarrollo de la propuesta de disefio de la plataforma e-commerce,

en el presente estudio se elabor6 un presupuesto en donde se detallan los

requerimientos que se solicita para lograr el objetivo.

Se considero todas las herramientas que se requieren, entre ellas tenemos

mencionadas objetos tecnoldgicos como laptops, recursos humanos, etc.

Recursos Humanos

v
v

Materiales:

AN N N Y N N N N NN

14 comerciantes de abarrotes del Mercado La Noria

1 ingeniero de sistemas

3 lapiceros

2 lapices

50 unid. De hojas bond
1 borrador

1regla

1 tajador

1 laptop

1 celular

1 USB

Internet

1 dominio Premium
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Presupuesto

Tabla 2
Presupuesto para la propuesta
Descripcién Cantidad Marca Costo
Lapicero 3 Artesco S/. 1.50
Lapiz 2 Faber Castell S/.2.00
Hojas Bond 50 unidades Stanford S/. 2.50
Borrador 1 Artesco S/.1.00
Regla 1 Faber Castell S/.1.00
Tajador 1 Faber Castell S/.1.00
Laptop 1 HP S/. 2,400.00
Celular 1 Huawei P9 Lite  S/. 1,200.00
USB 1 Pqi S/. 35.00
Internet 1 Claro S/.100.00
Dominio ldominio Premium  -------- S/. 500.00
Sueldo ingeniero 1 e S/. 1200.00
TOTAL s/ 5,444

Nota. La tabla muestra el presupuesto para el desarrollo del disefio de una

plataforma e-commerce.

42



REFERENCIAS

Acosta, L., Garcia, M. y Nahuincopa, E. (2019). Andlisis de las estrategias
comerciales de bodegas, frente a la expansion de las tiendas de descuento
en el 2018. Estudio de casos multiple en el distrito de Los Olivos [ Tesis de
Pregrado, Pontificia Universidad Catolica del Perd]. Archivo digital.
http://tesis.pucp.edu.pe/repositorio/bitstream/handle/20.500.12404/14897/A
COSTA ANDRADE_GARC%c3%8dA RAMOS %c3%91AHUINCOPA M
AYTA.pdf?sequence=6&isAllowed=y

Alvarez, M. y Santo, M. (2010). Glosario Empresarial: Tributario, Contable, Juridico,
Econdmico Financiera, Laboral, Bursatil, Aduaner (6.2 ed.). Editorial Ivera

Asociados.

Amvos Consulting. (2012). Guia Practica de Comercio Electronico para Pymes.

Céamara Oficial de Comercio e Industria de Madrid.

Aquino, B. (2014). Las ventas. https://www.gestiopolis.com/laimportancia-de-las-

ventasen-las-empresas/

Arslan, Y., Gecsti, F., y Zengin, H. (2013). Examining perceived risk and its influence
on attitudes: A study on private label consumers in Turkey. Asia Social
Science. 9(4), 158-166. https://doi.org/10.5539/ass.vOn4p158

Asto, J. y Pimentel, J. (2019). Plan de negocios para el desarrollo de una empresa
de e-commerce de calzado femenino en la ciudad de Trujillo [Tesis de
Pregrado, Universidad Nacional de Trujillo]. Archivo digital.
http://dspace.unitru.edu.pe/bitstream/handle/UNITRU/11948/Ast0%20Sifue
ntes%20%2cJeisser%20Augusto%3b%20Pimentel%20Castillo%2c%20Jos
%c3%a9%20Luis.pdf?sequence=1&isAllowed=y

Bardales, K. (2019). Marketing mix y el nivel de ventas en las Pymes del sector
abarrotes de Huanuco — 2018 [Tesis de pregrado, Universidad de Huanuco].
Archivo digital.
http://repositorio.udh.edu.pe/bitstream/handle/123456789/1594/BARDALES
%20ISIDRO%2c%20Katia%20del%20Carmen.pdf?sequence=1&isAllowed

=y

43


http://tesis.pucp.edu.pe/repositorio/bitstream/handle/20.500.12404/14897/ACOSTA_ANDRADE_GARC%c3%8dA_RAMOS_%c3%91AHUINCOPA_MAYTA.pdf?sequence=6&isAllowed=y
http://tesis.pucp.edu.pe/repositorio/bitstream/handle/20.500.12404/14897/ACOSTA_ANDRADE_GARC%c3%8dA_RAMOS_%c3%91AHUINCOPA_MAYTA.pdf?sequence=6&isAllowed=y
http://tesis.pucp.edu.pe/repositorio/bitstream/handle/20.500.12404/14897/ACOSTA_ANDRADE_GARC%c3%8dA_RAMOS_%c3%91AHUINCOPA_MAYTA.pdf?sequence=6&isAllowed=y
https://www.gestiopolis.com/laimportancia-de-las-ventas-en-las-empresas/
https://www.gestiopolis.com/laimportancia-de-las-ventas-en-las-empresas/
https://www.gestiopolis.com/laimportancia-de-las-ventas-en-las-empresas/
https://www.gestiopolis.com/laimportancia-de-las-ventas-en-las-empresas/
https://www.gestiopolis.com/laimportancia-de-las-ventas-en-las-empresas/
https://www.gestiopolis.com/laimportancia-de-las-ventas-en-las-empresas/
https://www.gestiopolis.com/laimportancia-de-las-ventas-en-las-empresas/
https://www.gestiopolis.com/laimportancia-de-las-ventas-en-las-empresas/
https://www.gestiopolis.com/laimportancia-de-las-ventas-en-las-empresas/
https://www.gestiopolis.com/laimportancia-de-las-ventas-en-las-empresas/
https://www.gestiopolis.com/laimportancia-de-las-ventas-en-las-empresas/
https://www.gestiopolis.com/laimportancia-de-las-ventas-en-las-empresas/
https://www.gestiopolis.com/laimportancia-de-las-ventas-en-las-empresas/
https://www.gestiopolis.com/laimportancia-de-las-ventas-en-las-empresas/
http://dspace.unitru.edu.pe/bitstream/handle/UNITRU/11948/Asto%20Sifuentes%20%2cJeisser%20Augusto%3b%20Pimentel%20Castillo%2c%20Jos%c3%a9%20Luis.pdf?sequence=1&isAllowed=y
http://dspace.unitru.edu.pe/bitstream/handle/UNITRU/11948/Asto%20Sifuentes%20%2cJeisser%20Augusto%3b%20Pimentel%20Castillo%2c%20Jos%c3%a9%20Luis.pdf?sequence=1&isAllowed=y
http://dspace.unitru.edu.pe/bitstream/handle/UNITRU/11948/Asto%20Sifuentes%20%2cJeisser%20Augusto%3b%20Pimentel%20Castillo%2c%20Jos%c3%a9%20Luis.pdf?sequence=1&isAllowed=y
http://repositorio.udh.edu.pe/bitstream/handle/123456789/1594/BARDALES%20ISIDRO%2c%20Katia%20del%20Carmen.pdf?sequence=1&isAllowed=y
http://repositorio.udh.edu.pe/bitstream/handle/123456789/1594/BARDALES%20ISIDRO%2c%20Katia%20del%20Carmen.pdf?sequence=1&isAllowed=y
http://repositorio.udh.edu.pe/bitstream/handle/123456789/1594/BARDALES%20ISIDRO%2c%20Katia%20del%20Carmen.pdf?sequence=1&isAllowed=y

Basantes, A., Gallegos, M., Guevara, C., Jacome, A., Posso, A; Quifa, J. y Vaca,

C. (2016). Comercio electronico (1.2 ed.). Universidad Técnica del Norte.

Caraballo E. y Amondarain y Zubiaur G. (2013). Analisis Contable Open Course

Ware.Universidad del Pais Vasco.

Cordero, M. (2019). El comercio electrénico e-commerce, andlisis actual desde la

perspectiva del consumidor en la ciudad de Guayaquil, provincia del Guayas
y estrategias efectivas para su desarrollo [Tesis de Maestria, Universidad
Catolica de Santiago de Guayaquil]. Archivo digital.
http://repositorio.ucsg.edu.ec/bitstream/3317/14064/1/T-UCSG-POS-MFEE-
179.pdf

Cornejo, J. (2010). Definicion y caracteristicas de los indicadores de gestion

empresarial. Prentice Hall.

Contreras, P. y Diaz, D. (2015). Estructura financiera y rentabilidad: origen, teorias

y definiciones. Valor Contable, Revista Cientifica de Contabilidad.

https://revistas.upeu.edu.pe/index.php/ri vc/article/view/824

Cruz, E., Gutiérrez, L. y Hernandez, R. (2018). Estudio del uso de e-commerce en

Davis

las pymes del sector comercio asociadas a la cAmara de comercio e industria
de el salvador [Tesis de pregrado, Universidad de El Salvador]. Archivo
digital.
http://ri.ues.edu.sv/id/eprint/19921/1/TESIS%20ESTUDIO%20DEL%20USO
%20DE%20E-
COMMERCE%20EN%20LAS%20PYMES%20DEL%20SECTOR%20COM
ERCIO0%20%20ASOCIADAS%20A%20LA%20C%C3%81MARA%20DE%2
0CO.pdf

et al, F. (1989). Perceived usefulness, perceived ease of use, and user
acceptance of information technologies. MIS Quarterly, 13(3), 21.
https://www.jstor.org/stable/249008

Diaz, M. (2012). Analisis contable con un enfoque empresarial. EUMED.

44


http://repositorio.ucsg.edu.ec/bitstream/3317/14064/1/T-UCSG-POS-MFEE-179.pdf
http://repositorio.ucsg.edu.ec/bitstream/3317/14064/1/T-UCSG-POS-MFEE-179.pdf
https://revistas.upeu.edu.pe/index.php/ri_vc/article/view/824
https://revistas.upeu.edu.pe/index.php/ri_vc/article/view/824
https://www.jstor.org/stable/249008
https://www.jstor.org/stable/249008

El Peruano. (2020,10 de abril). Solo una persona por nucleo familiar podra salir de
lunes a sabado. https://elperuano.pe/noticia-solo-una-persona-

nucleofamiliar-podra-salir-lunes-a-sabado-94239.aspx

Ministerio de defensa (2020). Desde el 1 de abril entrara en vigencia nuevo pase
laboral para trabajadores que deben movilizarse.
https://elperuano.pe/noticia-desde-1-abril-entrara-vigencia-nuevo-pase-
laboralpara-trabajadores-deben-movilizarse-93680.aspx

Farias, P. (2014). Estrategias de marketing utilizadas por las empresas chilenas
para incrementar el valor de los clientes. Cuadernos de administracion,
30(51), 8-14. https://www.redalyc.org/pdf/2250/225031330002.pdf

Fernandez, M. (2018, 28 de  junio). Volumen de ventas.
https://www.cuidatudinero.com/13075566/como-calcular-el-volumen-

deventas
Fisher, L. y Espejo, J. (2011). Mercadotecnia (32 Edicion). McGraw Hill

Fonseca, A. (2014). Fundamentos del e-commerce: Tu guia de comercio

electronico y negocios online (lera. Ed.). Alexandre Fonseca, Sr

Gbémez, J. (2015). Portal E-Commerce B2C para mejorar la comercializacion de la
asociacién arte milenario muchik en la ciudad de Truijillo [Tesis de Pregrado,
Universidad César vallejo]. Repositorio ucv.
http://repositorio.ucv.edu.pe/handle/20.500.12692/175%locale-attribute=en

Gonzales, J. y Uceda, R. (2017). Estrategias de distribucién para incrementar las
ventas de la empresa Delmacor SAC. Chiclayo, 2016 [Tesis de pregrado,
Universidad Seiior de Sipan]. Archivo digital.
http://repositorio.uss.edu.pe/bitstream/handle/uss/4267/Gonzales%20Valdiv
12%20-%20Uceda%20Gonzales.pdf?sequence=1&isAllowed=y

Guajardo, N. (2005). Fundamentos de contabilidad (5.2 ed). Editorial McGraw-Hill

Guerrero, R. y Rivas, L (2005). Comercio Electronico en México: Propuesta de un
modelo aplicado a las Mypes. Revista Internacional de Ciencias Sociales y
Humanidades, 15(1),79-116. https://www.redalyc.org/pdf/654/65415104.pdf

45


https://elperuano.pe/noticia-solo-una-persona-nucleo-familiar-podra-salir-lunes-a-sabado-94239.aspx
https://elperuano.pe/noticia-solo-una-persona-nucleo-familiar-podra-salir-lunes-a-sabado-94239.aspx
https://elperuano.pe/noticia-solo-una-persona-nucleo-familiar-podra-salir-lunes-a-sabado-94239.aspx
https://elperuano.pe/noticia-solo-una-persona-nucleo-familiar-podra-salir-lunes-a-sabado-94239.aspx
https://elperuano.pe/noticia-solo-una-persona-nucleo-familiar-podra-salir-lunes-a-sabado-94239.aspx
https://elperuano.pe/noticia-solo-una-persona-nucleo-familiar-podra-salir-lunes-a-sabado-94239.aspx
https://elperuano.pe/noticia-solo-una-persona-nucleo-familiar-podra-salir-lunes-a-sabado-94239.aspx
https://elperuano.pe/noticia-solo-una-persona-nucleo-familiar-podra-salir-lunes-a-sabado-94239.aspx
https://elperuano.pe/noticia-solo-una-persona-nucleo-familiar-podra-salir-lunes-a-sabado-94239.aspx
https://elperuano.pe/noticia-solo-una-persona-nucleo-familiar-podra-salir-lunes-a-sabado-94239.aspx
https://elperuano.pe/noticia-solo-una-persona-nucleo-familiar-podra-salir-lunes-a-sabado-94239.aspx
https://elperuano.pe/noticia-solo-una-persona-nucleo-familiar-podra-salir-lunes-a-sabado-94239.aspx
https://elperuano.pe/noticia-solo-una-persona-nucleo-familiar-podra-salir-lunes-a-sabado-94239.aspx
https://elperuano.pe/noticia-solo-una-persona-nucleo-familiar-podra-salir-lunes-a-sabado-94239.aspx
https://elperuano.pe/noticia-solo-una-persona-nucleo-familiar-podra-salir-lunes-a-sabado-94239.aspx
https://elperuano.pe/noticia-solo-una-persona-nucleo-familiar-podra-salir-lunes-a-sabado-94239.aspx
https://elperuano.pe/noticia-solo-una-persona-nucleo-familiar-podra-salir-lunes-a-sabado-94239.aspx
https://elperuano.pe/noticia-solo-una-persona-nucleo-familiar-podra-salir-lunes-a-sabado-94239.aspx
https://elperuano.pe/noticia-solo-una-persona-nucleo-familiar-podra-salir-lunes-a-sabado-94239.aspx
https://elperuano.pe/noticia-solo-una-persona-nucleo-familiar-podra-salir-lunes-a-sabado-94239.aspx
https://elperuano.pe/noticia-solo-una-persona-nucleo-familiar-podra-salir-lunes-a-sabado-94239.aspx
https://elperuano.pe/noticia-solo-una-persona-nucleo-familiar-podra-salir-lunes-a-sabado-94239.aspx
https://elperuano.pe/noticia-solo-una-persona-nucleo-familiar-podra-salir-lunes-a-sabado-94239.aspx
https://elperuano.pe/noticia-solo-una-persona-nucleo-familiar-podra-salir-lunes-a-sabado-94239.aspx
https://elperuano.pe/noticia-desde-1-abril-entrara-vigencia-nuevo-pase-laboral-para-trabajadores-deben-movilizarse-93680.aspx
https://elperuano.pe/noticia-desde-1-abril-entrara-vigencia-nuevo-pase-laboral-para-trabajadores-deben-movilizarse-93680.aspx
https://elperuano.pe/noticia-desde-1-abril-entrara-vigencia-nuevo-pase-laboral-para-trabajadores-deben-movilizarse-93680.aspx
https://elperuano.pe/noticia-desde-1-abril-entrara-vigencia-nuevo-pase-laboral-para-trabajadores-deben-movilizarse-93680.aspx
https://elperuano.pe/noticia-desde-1-abril-entrara-vigencia-nuevo-pase-laboral-para-trabajadores-deben-movilizarse-93680.aspx
https://elperuano.pe/noticia-desde-1-abril-entrara-vigencia-nuevo-pase-laboral-para-trabajadores-deben-movilizarse-93680.aspx
https://elperuano.pe/noticia-desde-1-abril-entrara-vigencia-nuevo-pase-laboral-para-trabajadores-deben-movilizarse-93680.aspx
https://elperuano.pe/noticia-desde-1-abril-entrara-vigencia-nuevo-pase-laboral-para-trabajadores-deben-movilizarse-93680.aspx
https://elperuano.pe/noticia-desde-1-abril-entrara-vigencia-nuevo-pase-laboral-para-trabajadores-deben-movilizarse-93680.aspx
https://elperuano.pe/noticia-desde-1-abril-entrara-vigencia-nuevo-pase-laboral-para-trabajadores-deben-movilizarse-93680.aspx
https://elperuano.pe/noticia-desde-1-abril-entrara-vigencia-nuevo-pase-laboral-para-trabajadores-deben-movilizarse-93680.aspx
https://elperuano.pe/noticia-desde-1-abril-entrara-vigencia-nuevo-pase-laboral-para-trabajadores-deben-movilizarse-93680.aspx
https://elperuano.pe/noticia-desde-1-abril-entrara-vigencia-nuevo-pase-laboral-para-trabajadores-deben-movilizarse-93680.aspx
https://elperuano.pe/noticia-desde-1-abril-entrara-vigencia-nuevo-pase-laboral-para-trabajadores-deben-movilizarse-93680.aspx
https://elperuano.pe/noticia-desde-1-abril-entrara-vigencia-nuevo-pase-laboral-para-trabajadores-deben-movilizarse-93680.aspx
https://elperuano.pe/noticia-desde-1-abril-entrara-vigencia-nuevo-pase-laboral-para-trabajadores-deben-movilizarse-93680.aspx
https://elperuano.pe/noticia-desde-1-abril-entrara-vigencia-nuevo-pase-laboral-para-trabajadores-deben-movilizarse-93680.aspx
https://elperuano.pe/noticia-desde-1-abril-entrara-vigencia-nuevo-pase-laboral-para-trabajadores-deben-movilizarse-93680.aspx
https://elperuano.pe/noticia-desde-1-abril-entrara-vigencia-nuevo-pase-laboral-para-trabajadores-deben-movilizarse-93680.aspx
https://elperuano.pe/noticia-desde-1-abril-entrara-vigencia-nuevo-pase-laboral-para-trabajadores-deben-movilizarse-93680.aspx
https://elperuano.pe/noticia-desde-1-abril-entrara-vigencia-nuevo-pase-laboral-para-trabajadores-deben-movilizarse-93680.aspx
https://elperuano.pe/noticia-desde-1-abril-entrara-vigencia-nuevo-pase-laboral-para-trabajadores-deben-movilizarse-93680.aspx
https://elperuano.pe/noticia-desde-1-abril-entrara-vigencia-nuevo-pase-laboral-para-trabajadores-deben-movilizarse-93680.aspx
https://elperuano.pe/noticia-desde-1-abril-entrara-vigencia-nuevo-pase-laboral-para-trabajadores-deben-movilizarse-93680.aspx
https://elperuano.pe/noticia-desde-1-abril-entrara-vigencia-nuevo-pase-laboral-para-trabajadores-deben-movilizarse-93680.aspx
https://elperuano.pe/noticia-desde-1-abril-entrara-vigencia-nuevo-pase-laboral-para-trabajadores-deben-movilizarse-93680.aspx
https://elperuano.pe/noticia-desde-1-abril-entrara-vigencia-nuevo-pase-laboral-para-trabajadores-deben-movilizarse-93680.aspx
https://elperuano.pe/noticia-desde-1-abril-entrara-vigencia-nuevo-pase-laboral-para-trabajadores-deben-movilizarse-93680.aspx
https://www.redalyc.org/pdf/2250/225031330002.pdf
https://www.cuidatudinero.com/13075566/como-calcular-el-volumen-deventas
https://www.cuidatudinero.com/13075566/como-calcular-el-volumen-deventas
https://www.cuidatudinero.com/13075566/como-calcular-el-volumen-deventas
https://www.cuidatudinero.com/13075566/como-calcular-el-volumen-deventas
https://www.cuidatudinero.com/13075566/como-calcular-el-volumen-deventas
https://www.cuidatudinero.com/13075566/como-calcular-el-volumen-deventas
https://www.cuidatudinero.com/13075566/como-calcular-el-volumen-deventas
https://www.cuidatudinero.com/13075566/como-calcular-el-volumen-deventas
https://www.cuidatudinero.com/13075566/como-calcular-el-volumen-deventas
https://www.cuidatudinero.com/13075566/como-calcular-el-volumen-deventas
https://www.cuidatudinero.com/13075566/como-calcular-el-volumen-deventas
http://repositorio.ucv.edu.pe/handle/20.500.12692/175?locale-attribute=en
http://repositorio.uss.edu.pe/bitstream/handle/uss/4267/Gonzales%20Valdivia%20-%20Uceda%20Gonzales.pdf?sequence=1&isAllowed=y
http://repositorio.uss.edu.pe/bitstream/handle/uss/4267/Gonzales%20Valdivia%20-%20Uceda%20Gonzales.pdf?sequence=1&isAllowed=y
https://www.redalyc.org/pdf/654/65415104.pdf
https://www.redalyc.org/pdf/654/65415104.pdf
https://www.redalyc.org/pdf/654/65415104.pdf

Hart, M. (2020, 15 de abri). What Is Sales? A Quick Guide.
Hub Spot. https://blog.hubspot.com/sales/what-is-sales

Herndndez, R., Fernandez, C. y Baptista, P. (2014). Metodologia de la

investigacion (6. Ed.). McGraw Hill.

Hossin, M., Sarker, M., Xiaohua, Y. y Frimpong, A. (2018). Development
dimensions of e-commerce in Bangladesh. International Conference on
Information Management & Management Science, 18(1),

42-47. https://doi.org/10.1145/3277139.3277152

Instituto Peruano de Economia [IPE]. (2020, 30 de Marzo). Coronavirus en Peru:
¢, Qué alcance tendran las medidas del gobierno? CE Think Tank Newswire.
https://www.ipe.org.pe/portal/coronavirus-enperu-que-alcance-tendran-las-

medidas-del-gobierno/
Johnson, R. y Winchell, W. (2008). Management and Quality. Editorial Sage.
Kaba, I. (2008). Elementos béasicos de comercio electronico. Editora Universitaria

Kamangar F. y Islami F. (2013). Sample size calculation for epidemiologic studies:
principles and methods.  Archives of [ranian Medicine,

16(5), 295-300. https://[pubmed.ncbi.nlm.nih.gov/23641744/

Kwan, C. y Ortiz, L. (2020). Percepcién de la adopcién del e-commerce a traves del
modelo TOE en las Micro y Pequefias Empresas del Paraguay. Revista
Cientifica en Ciencias Sociales. 2(2), 34-50.
http://www.upacifico.edu.py:8040/index.php/PublicacionesUP_Sociales/artic

le/view/78

Kimberlee, L. (2019, 6 de febrero). Customer and Consumer Definitions. Small

business. https://smallbusiness.chron.com/customer-consumer-definitions-

5048.html

King, W. y He, J. (2006). Un meta-analisis del modelo de aceptacion tecnoldgica.

Informacién & Gestion, 43(16).
https://www.sciencedirect.com/science/article/abs/pii/S0378720606001170

Kotler, P. (2001). Direccién de Mercadotecnia (8va. Ed.). Pearson Educacion.

46


https://blog.hubspot.com/sales/what-is-sales
https://blog.hubspot.com/sales/what-is-sales
https://blog.hubspot.com/sales/what-is-sales
https://blog.hubspot.com/sales/what-is-sales
https://blog.hubspot.com/sales/what-is-sales
https://blog.hubspot.com/sales/what-is-sales
https://doi.org/10.1145/3277139.3277152
https://doi.org/10.1145/3277139.3277152
https://pubmed.ncbi.nlm.nih.gov/23641744/
https://pubmed.ncbi.nlm.nih.gov/23641744/
https://smallbusiness.chron.com/customer-consumer-definitions-5048.html
https://smallbusiness.chron.com/customer-consumer-definitions-5048.html
https://www.sciencedirect.com/science/article/abs/pii/S0378720606001170
https://www.sciencedirect.com/science/article/abs/pii/S0378720606001170

Kotler, P. (2015). Fundamentos de Marketing (11.2 ed.). Addison Wesley Ediciones.
Kotler, P. y Keller, K. (2016). Direccion de marketing (152 ed.). Pearson Educacion.

Laudon, K. y Guercio, T. (2013). Sistemas de informacion Gerencial, administracion

de empresa digital (1.2 ed.). Pearson Printice hall

Majid, U. (2018). Research fundamentals: Study design, population, and sample
size. URNCST Journal, 2(1), 1-12. https://doi.org/10.26685/urncst.16

Majid, U. (2017). Research Fundamentals: The research question, outcomes, and
background. URNCST Journal, 1(2), 24. https://doi.org/10.26685/urncst.14

Malca, O. (2001). Comercio electrénico (1ra ed.). Universidad del Pacifico

Martinez, A. (2012). Breve resefia sobre gestion empresarial. Interamericana
Editores S.A

Martinez, F., Ortigueira. Y Pérez, M. (2006). Confianza del consumidor en la compra
a través de Internet: una propuesta de modelizacién basada en la jerarquia
de aprendizaje estandar. Cuadernos de Gestion, 6(2), 59 - 79.
https://www.redalyc.org/articulo.o0a?id=274320222004&idp=1&cid=897116

Mayorga, A. (2016). Analisis de la estrategia de ventas por internet en una
organizacion comercial [Tesis de pregrado, Pontifica Universidad Catdlica
del Ecuador]. Archivo digital.
https://repositorio.pucesa.edu.ec/bitstream/123456789/2461/1/76748.pdf

Mendizabal, G. (2018). Merchandising visual y su influencia en el nivel de ventas
de la empresa Negolatina de la ciudad de Puno, en el periodo 2016 [Tesis
de pregrado, Universidad Nacional del Altiplano Puno]. Archivo digital.
https://www.studocu.com/pe/document/universidad-nacional-del-altiplano-

de-puno/marketing-estrategico/informe/merchandising-visual-y-su-

Minan, S. (2016). Memoria Descriptiva Habilitacion Urbana” Mercado La Noria”.
pp.1-8.https://es.scribd.com/document/258327785/Memoria-Urb-Mercado-
La-Noria

47


https://repositorio.pucesa.edu.ec/bitstream/123456789/2461/1/76748.pdf
https://www.studocu.com/pe/document/universidad-nacional-del-altiplano-de-puno/marketing-estrategico/informe/merchandising-visual-y-su-
https://www.studocu.com/pe/document/universidad-nacional-del-altiplano-de-puno/marketing-estrategico/informe/merchandising-visual-y-su-
https://es.scribd.com/document/258327785/Memoria
https://es.scribd.com/document/258327785/Memoria-Urb-Mercado-La-Noria
https://es.scribd.com/document/258327785/Memoria-Urb-Mercado-La-Noria
https://es.scribd.com/document/258327785/Memoria-Urb-Mercado-La-Noria
https://es.scribd.com/document/258327785/Memoria-Urb-Mercado-La-Noria
https://es.scribd.com/document/258327785/Memoria-Urb-Mercado-La-Noria
https://es.scribd.com/document/258327785/Memoria-Urb-Mercado-La-Noria
https://es.scribd.com/document/258327785/Memoria-Urb-Mercado-La-Noria
https://es.scribd.com/document/258327785/Memoria-Urb-Mercado-La-Noria
https://es.scribd.com/document/258327785/Memoria-Urb-Mercado-La-Noria

Moon, J.-W.y Kim, Y.-G. (2001). Ampliacion del TAM para un contexto World-Wide-
Web. Information & Management, 38 (4), 217-230. doi: 10.1016 / s0378-
7206 (00) 00061-6

Mufioz, N. (2018). Percepcion del consumidor mexicano frente a la tendencia digital
e-commerce por parte de la empresa de retail “Walmart” [Tesis de pregrado,
Universidad Santo Tomas]. Archivo digital.
https://repository.usta.edu.co/bitstream/handle/11634/14254/2018nidiamun

oz.pdf?sequence=1&isAllowed=y

Mucha, M. (2019). El comercio electronico y su relacion con el nivel de ventas de
las Pymes productoras de calzado, de la Provincia de Trujillo [Tesis doctoral,
Universidad Nacional de Truijillo]. Archivo digital.
http://dspace.unitru.edu.pe/bitstream/handle/UNITRU/15314/Mucha%?20Pait
an%2c%20Maribel%20Eulogia.pdf?sequence=1&isAllowed=y

Oropeza, D. (2018). La competencia econdémica en el comercio electrénico y su

proteccion en el sistema Juridico Mexicano (1.2 ed.). UNAM

Paredes, S. (2020). Utilidad neta y generacién de valor econémico agregado, en
empresas del sector minero del Perd, periodo 2012-2016. Revista De
Investigacion Valor Contable, 5(2), 45 - 57.
https://doi.org/10.17162/rivc.v5i1.1249

Perez, C. (2007). Perceived risk on goods and service purchases. EsicMarket,
129(1), 183-199.
http://www.esic.edu/documentos/revistas/esicmk/080114 153323 _|.pdf

Privat, R. y Solano, K. (2019). Influencia del E — Commerce aplicado por los
supermercados del sector retail en la experiencia de compra habitual de los
consumidores del Distrito de Miraflores en Lima Metropolitana en el afio 2018
[Tesis de pregrado, Universidad de Piura]. Archivo digital.
https://pirhua.udep.edu.pe/bitstream/handle/11042/4534/AE-
L_013.pdf?sequence=1&isAllowed=y

48


https://repository.usta.edu.co/bitstream/handle/11634/14254/2018nidiamunoz.pdf?sequence=1&isAllowed=y
https://repository.usta.edu.co/bitstream/handle/11634/14254/2018nidiamunoz.pdf?sequence=1&isAllowed=y
http://dspace.unitru.edu.pe/bitstream/handle/UNITRU/15314/Mucha%20Paitan%2c%20Maribel%20Eulogia.pdf?sequence=1&isAllowed=y
http://dspace.unitru.edu.pe/bitstream/handle/UNITRU/15314/Mucha%20Paitan%2c%20Maribel%20Eulogia.pdf?sequence=1&isAllowed=y
https://doi.org/10.17162/rivc.v5i1.1249
https://pirhua.udep.edu.pe/bitstream/handle/11042/4534/AE-L_013.pdf?sequence=1&isAllowed=y
https://pirhua.udep.edu.pe/bitstream/handle/11042/4534/AE-L_013.pdf?sequence=1&isAllowed=y

Prodwareblog. (2018, 26 de julio). Como estimar las ventas por periodo de forma
realista. https://blog.prodware.es/estimar-ventas-por-periodo-
realista/#.X8sBGmhKjlU

Pujol, B. (1999). Diccionario de Marketing (1.2 ed.). Editorial Cultural, S.A. de

Ediciones

Redaccion Diario Correo. (2020, 22 de abril). Instalan mercado en el Complejo
Mansiche de Trujillo. Diario Correo. https://diariocorreo.pe/edicion/la-

libertad/instalan-mercado-en-el-complejo-mansiche-de-trujillo-937851/

Redaccion Gestion (2020, 03 de octubre). Coronavirus: modifican horario de la
inmovilizacion social obligatoria a nivel nacional. Diario Gestion.
https://gestion.pe/peru/levantan-cuarentena-focalizada-en-el-pais-pero-con-
inmovilizacion-los-domingos-en-algunas-regiones-coronavirus-peru-covid-
19-nndc-noticia/

Reid, A. (1975). Las Técnicas Modernas de Venta y sus Aplicaciones. Editorial

Diana

Rodriguez, I., Martinez, M. y Lopez. (2015). El riesgo percibido y la gestion de la
seguridad. Revista de la Universidad Industrial de Santande, 47(1), 23-32.
https://www.redalyc.org/pdf/3438/343839277004.pdf

Rodriguez, J. (2018). Elementos clave para definir el concepto de utilidad en la
informacion financiera. Actualidad Contable Faces, 21(36), 136-150.
https://www.redalyc.org/articulo.oa?id=25754826007

Romero, R. (2005). Marketing (3.2 ed.). Editora Palmir E.[.R.L

Rousseau, D.; Sitkin, S.; Burt, R.; Camerer, C. (1998). Not so different after all: A
cross-discipline view of trust. Academy of Management Revew, 23(3),393-
404. https://journals.aom.org/doi/10.5465/amr.1998.926617

Ruiz, S.y Grande, I. (2013). Casos de comportamiento del consumidor: Reflexiones

para la direccion de marketing (1.2 ed.). ESIC Editorial.

Salazar, D. (2019). Uso de plataforma Marketplace (E-Commerce) en Facebook y

su impacto en las ventas personales del distrito de Trujillo, 2018 [Tesis de

49


https://blog.prodware.es/estimar-ventas-por-periodo-realista/#.X8sBGmhKjIU
https://blog.prodware.es/estimar-ventas-por-periodo-realista/#.X8sBGmhKjIU
https://diariocorreo.pe/edicion/la-libertad/instalan-mercado-en-el-complejo-mansiche-de-trujillo-937851/
https://diariocorreo.pe/edicion/la-libertad/instalan-mercado-en-el-complejo-mansiche-de-trujillo-937851/
https://gestion.pe/peru/levantan-cuarentena-focalizada-en-el-pais-pero-con-inmovilizacion-los-domingos-en-algunas-regiones-coronavirus-peru-covid-19-nndc-noticia/
https://gestion.pe/peru/levantan-cuarentena-focalizada-en-el-pais-pero-con-inmovilizacion-los-domingos-en-algunas-regiones-coronavirus-peru-covid-19-nndc-noticia/
https://gestion.pe/peru/levantan-cuarentena-focalizada-en-el-pais-pero-con-inmovilizacion-los-domingos-en-algunas-regiones-coronavirus-peru-covid-19-nndc-noticia/
https://www.redalyc.org/pdf/3438/343839277004.pdf
https://www.redalyc.org/articulo.oa?id=25754826007
https://journals.aom.org/doi/10.5465/amr.1998.926617

pregrado, Universidad Nacional de Truijillo]. Archivo  digital.
http://dspace.unitru.edu.pe/bitstream/handle/UNITRU/12800/salazaravalos_
diana.pdf?sequence=3&isAllowed=y

Sanabria, V. y Torres, L (2015). Impacto del comercio electronico en el nivel de
ventas de las Mypes del sector comercio, industria y servicios de la ciudad
de Ibagué [Tesis de pregrado, Universidad de Tolima]. Archivo digital.
http://45.71.7.21/bitstream/001/1530/1/RIUT-DAA-spa-2015-
Impacto%20del%20comercio%20electr%eC3%B3nico%20en%20el%20nivel
%20de%20ventas%20de%20las%20Mipymes.pdf

Seoane, E. (2005). La nueva era del comercio: el comercio electronico. ldeas

Propias.

Terziev, V., Banabakova, V. y Georgiev, M. (2017). Customer's Profitability
Analyses and Customer Service Policies. Innovations and Sustainability
Academy. 3(3),39-48.
https://www.researchgate.net/publication/322153770_Customer's_Prof
itability Analyses_and_Customer_Service_Policies

Van den Broeck, J., Sandoy, |. y Brestoff, J. (2013, March). The Recruitment,
Sampling, and Enroliment Plan. In Epidemiology: Principles and Practical
Guidelines (pp. 171-196). Springer Netherlands,
https://www.researchgate.net/publication/322375665_ Research_Fundamen

tals_St udy Design_Population_and_Sample_Size

Venkatesh, V. y Davis, F. (2000). Una extension teorica del modelo de aceptacion
de tecnologia: cuatro estudios longitudinales de campo. Cuenca de Gestion,
46(2),186.https://www.researchgate.net/publication/227447282 A _Theoreti

cal_Extensio
n_of the_Technology Acceptance_Model Four_Longitudinal_Field_Studie
s

Ventura, L. (2014). Automatizacion del proceso de ventas y distribucion utilizando
tecnologia movil y geolocalizacion para la empresa lider SRL [Tesis de

pregrado, Universidad Privada Antenor Orrego]. Archivo digital.

50


http://dspace.unitru.edu.pe/bitstream/handle/UNITRU/12800/salazaravalos_diana.pdf?sequence=3&isAllowed=y
http://dspace.unitru.edu.pe/bitstream/handle/UNITRU/12800/salazaravalos_diana.pdf?sequence=3&isAllowed=y
http://45.71.7.21/bitstream/001/1530/1/RIUT-DAA-spa-2015-Impacto%20del%20comercio%20electr%C3%B3nico%20en%20el%20nivel%20de%20ventas%20de%20las%20Mipymes.pdf
http://45.71.7.21/bitstream/001/1530/1/RIUT-DAA-spa-2015-Impacto%20del%20comercio%20electr%C3%B3nico%20en%20el%20nivel%20de%20ventas%20de%20las%20Mipymes.pdf
http://45.71.7.21/bitstream/001/1530/1/RIUT-DAA-spa-2015-Impacto%20del%20comercio%20electr%C3%B3nico%20en%20el%20nivel%20de%20ventas%20de%20las%20Mipymes.pdf
https://www.researchgate.net/publication/322375665_Research_Fundamentals_Study_Design_Population_and_Sample_Size
https://www.researchgate.net/publication/322375665_Research_Fundamentals_Study_Design_Population_and_Sample_Size
https://www.researchgate.net/publication/322375665_Research_Fundamentals_Study_Design_Population_and_Sample_Size
https://www.researchgate.net/publication/322375665_Research_Fundamentals_Study_Design_Population_and_Sample_Size
https://www.researchgate.net/publication/227447282_A_Theoretical_Extensio
https://www.researchgate.net/publication/227447282_A_Theoretical_Extensio
https://www.researchgate.net/publication/227447282_A_Theoretical_Extension_of_the_Technology_Acceptance_Model_Four_Longitudinal_Field_Studies
https://www.researchgate.net/publication/227447282_A_Theoretical_Extension_of_the_Technology_Acceptance_Model_Four_Longitudinal_Field_Studies
https://www.researchgate.net/publication/227447282_A_Theoretical_Extension_of_the_Technology_Acceptance_Model_Four_Longitudinal_Field_Studies

http://repositorio.upao.edu.pe/bitstream/upaorep/643/1/VENTURA_LUIS P
ROCESO_VENTAS_M%c3%93VIL.pdf

Ward, S. (2019, 25 de junio). Selling Definicién: What Is  Seling?  Small

business. https://www.thebalancesmb.com/successful-selling-2948353

51


http://repositorio.upao.edu.pe/bitstream/upaorep/643/1/VENTURA_LUIS_PROCESO_VENTAS_M%c3%93VIL.pdf
http://repositorio.upao.edu.pe/bitstream/upaorep/643/1/VENTURA_LUIS_PROCESO_VENTAS_M%c3%93VIL.pdf
https://www.thebalancesmb.com/successful-selling-2948353

Anexo 02.- Matriz de Consistencia

comerciantes del Mercado La Noria,

Tabla 3
Matriz de Consistencia
ESCALA

TITULO PROBLEMA OBJETIVOS VARIAB DEFINICION CONCEPTUAL  DEFINICION DIMENSIONES iNDICADORE  ITE DE

LE OPERACIONAL S MS  MEDICION
o o ¢Cuédl es la Generales: Analizar la percepcion del E- Es una actividad Se aplico un 1,2,
T g L, . I . 3 . . o
@ Q  percepcion Commerce como  estrategia para € comercial que a través de cuestionario a los Utilidad
) - [}
§ § del E- incrementar las ventas de los E tecnologias digitales comerciantes y Factores de percibida 45

=) . . . .,
& &= Commerce como comerciantes de abarrotes del Mercado la & evolucionan la forma de consumidores de  aceptacion 67
g &  estrategia para Noria, Trujillo, 2020. o relacionarse, implicando abarrotes del Mercado  del e- Riesgo
o [0

g i incrementar las  Asimismo, los objetivos especificos son: g factores de aceptacion, la Noria. De la cual se ~ commerce percibido 9.1
o . - L k) . . ., ’ .
g _o' ventas de los identificar la percepcibn de los g para aprovechar las recopilo informacién 11 Ordinal
= T ’
® 8 comerciantes de consumidores sobre el E-Commerce 8 oportunidades que el Paraelestudiode dicha ]
s ) ] o) ) Confianza 2,13
s = abarrotes como estrategia de venta de los o mercado ofrece. variable.
o = 14,
E €  del Mercado La comerciantes de abarrotes del Mercado (Guerrero y Rivas, 2005)
T 0 15
Z % Noria, La Noria, Trujillo, 2020. _ _
o = . . ) Es un procedimiento Se aplico un Ventas por
o &  Trujllo, Analizar el actual nivel de ventas de los N _ _
E B . que utilizan las cuestionario a los  Volumen de periodo 1,2
o o 20207 comerciantes de abarrotes del
o © . . empresas para gestionar Comerciantes de ventas Ventas por
S Mercado la Noria, Truijillo, 2020. g P .p g P
g 1= . ) c y conseguir un volumen  abarrotes del Mercado producto 3
g O Determinar la estrategia de venta que 2 _ _
s 2 . ) de ventas éptimo para la Noria. De la cual se  Utilidades- Utilidades 45
O g utilizan los comerciantes de abarrotes del
w . continuar en el mercado  recopilo informacion Rentabilidad ;
< S Mercado La Noria, 2020. P Razon
° obtener una Para el estudio de i6 i
S 4 Proponer un plan de e-commerce para y Gestion de Estrategia 78
=0 . rentabilidad. dicha variable. ili
S = incrementar las ventas de los ventas utilizada 9,
g (Kotler,2016) 10
@
o

Trujillo, 2020.

Nota. La tabla muestra la Matriz de consistencia del estudio “La percepcion del e-commerce como estrategia para

incrementar las ventas de los comerciantes de abarrotes del Mercado La Noria, Trujillo, 2020”.



Anexo 03.- Matriz de Operacionalizacion de variables

Tabla 4
Matriz de Operacionalizacion de variables
Variable Definicion Conceptual Definicion operacional Dimensiones Indicadores Escala
de
Medicién
Es una actividad comercial que através  Se aplicara un cuestionario
Percepcion del  de tecnologias digitales evolucionan la a los comerciantes vy Utilidad percibida
e- commerce forma de relacionarse, implicando consumidores de abarrotes
factores de  aceptacion, para del Mercado la Noria. De la Factore.s,de Ordinal
aprovechar las oportunidades que el cual se recopilara  &ceptacion del E- Riesgo percibido
mercado ofrece. (Guerrero y Rivas, informacién Para el Commerce
2005) estudio de dicha variable. Confianza
Se aplicard una entrevista  Volumen de ventas Ventas por
Es un procedimiento que utilizan las a los Comerciantes de periodo
empresas para gestionar y conseguir abarrotes del Mercado la
Ventas un volumen de ventas 6ptimo para Noria. De la cual se Ventas por Razén
continuar en el mercado y obtener una  recopilara informacion producto
rentabilidad. (Kotler,2016) Para el estudio de dicha “tjligades- Utilidades
variable. rentabilidad
Gestion de ventas Estrategia
utilizada

Nota. La tabla muestra la Matriz de Operacionalizacion de variables del estudio “La percepcidon del e-commerce como
estrategia para incrementar las ventas de los comerciantes de abarrotes del Mercado La Noria, Trujillo, 2020”.



Anexo 04.- Determinacion del tamafio de muestra

Z2%xPxQ
"R
B 1.962(0.50)(0.50)
B 0.052

= 384 personas

Dénde:
n = tamafo de muestra
Z = 1.96 (nivel de confianza 95%)

p = 0.5 (Probabilidad de éxito)
g = 0.5 (probabilidad de fracaso)

E = 0.05 (margen de error)



Anexo 05.- Cuestionario sobre El e-commerce (desde la Perspectiva del
Cliente)

I
EI UNIVERSIDAD CESAR VALLEJO

Encuesta: E-Commerce desde la Perspectiva del Cliente

Somos de la universidad César Vallejo, de la carrera profesional de
administracion, recurrimos a usted con la finalidad de realizar una investigacion
sobre la tesis titulada “Percepcion del e-

commerce como estrategia para incrementar las ventas de los comerciantes de
abarrotes del Mercado La Noria, Trujillo, 2020, por favor considere proporcionar
sus respuestas con total veracidad. Responda las siguientes interrogantes de
acuerdo a su criterio, asi mismo, este cuestionario es confidencial.

Edad: Marque con una (X) su Sexo: Femenino _

Masculino_

¢, Hace uso del internet para realizar compras?
a) Sl

b) NO

¢, Qué tipo de
dispositivo

usa? a)

Teléfono

celular

b) Tablet

c) Computadora fija
d) Laptop

Marque con una X su grado de desacuerdo o de acuerdo en donde:

Totalmente en En desacuerdo Indeciso De acuerdo Totalmente
desacuerdo de acuerdo

9 2) 3) (4) o

Utilidad percibida 1, 2] 3|4 |5

La implementacion de una plataforma web le ayudaria a
mejorar el proceso de compra de abarrotes de los
comerciantes del Mercado La Noria

Aprender a utilizar el internet para realizar compras es facil
para mi

Realizar compras por internet es facil.

Me resultaria facil adquirir habilidad para realizar compras
por internet.

No me supondria ningun esfuerzo mental realizar compras
por internet.

Riesgo percibido




Me siento preocupado acerca de la privacidad de mi
informacion personal durante una transaccion por internet

Proveer informacién de la tarjeta de crédito en sitios web
€S MAs riesgoso que en una compra personal

Comprar en sitios web representa mayor riesgo financiero
gue una compra tradicional

Realizar pagos por internet es libre de riesgos

Mi privacidad seria garantizada en sitios web

Confianza

Los sitios web donde se puede realizar compras son
confiables

Los sitios web son confiables para proteger mi informacion
personal

Los sitios web donde se puede realizar compras dan la
impresién que cumplen promesas y compromisos

Me siento seguro realizando transacciones en sitios web

Los sitios web donde se puede realizar compras tienen
integridad




Anexo N°06.- Cuestionario sobre El e-commerce (desde la Perspectiva del

Comerciante)

I
EI UNIVERSIDAD CESAR VALLEJO

Encuesta: E-Commerce desde la Perspectiva del Comerciante

Somos de la universidad César Vallejo, de la carrera profesional de administracion,
recurrimos a usted con la finalidad de realizar una investigacion sobre la tesis
titulada “Percepcion del e-commerce como estrategia propositiva para incrementar
las ventas de los comerciantes de abarrotes del Mercado La Noria, Truijillo, 2020,
por favor considere proporcionar sus respuestas con total veracidad. Responda las
siguientes interrogantes de acuerdo a su criterio, asi mismo, este cuestionario es
confidencial. Edad: _

Marque con una (x) su Sexo: Femenino _ _ Masculino_
Marque con una X su grado de desacuerdo o de acuerdo en donde:

Totalmente en En desacuerdo Indeciso De acuerdo Totalmente
desacuerdo @ (3) (@) de acuerdo

1) (5)
Utilidad percibida 112345

La implementacién de una plataforma web le ayudaria a
mejorar su proceso de venta

La venta por internet me ahorraria en gastos

La implementacion de una pagina web ayudaria a cubrir las
necesidades de mis clientes

Al vender en una plataforma digital tendria mayores
consumidores

La imagen de mi negocio mejoraria al utilizar una plataforma
digital

Riesgo percibido

La competencia a través de internet es alta

Al vender por internet estaria expuesto a hackers,
clonadores, virus informéticos o algun otro tipo de ataque web

Al vender por internet tendria mayores devoluciones de mis
productos

Al vender por internet mis clientes disminuirian

Mi reputacion se veria perjudicada si incursiono en la venta a
través del internet

Confianza

Al vender a través de una tienda online generaria confianza a
mis clientes




Los medios de pago a través de una plataforma digital que
ofreceria a mis clientes serian seguro

Al vender por internet me caracterizaria por la franqueza y
transparencia al ofrecer mis servicios al usuario

Al vender en una plataforma web no haria nada que pudiera
perjudicar a mis usuarios de forma intencionada

Al incursionar a la venta online, se tendria en cuenta los
deseos y necesidades de mis clientes.




Anexo 07.- Cuestionario sobre nivel de ventas de los comerciantes de

abarrotes del Mercado La Noria

T
EI UNIVERSIDAD CESAR VALLEJO

Cuestionario sobre nivel de ventas de los comerciantes de abarrotes

del Mercado La Noria

Somos de la universidad Ceésar Vallejo, de la carrera profesional de
administracion, recurrimos a usted con la finalidad de realizar una investigacion
sobre la tesis titulada “Percepcién del e-commerce como estrategia para
incrementar las ventas de los comerciantes de abarrotes del Mercado La Noria,
Trujillo, 2020”, por favor considere proporcionar sus respuestas con total
veracidad. Responda las siguientes interrogantes de acuerdo a su criterio, asi
mismo, este cuestionario es confidencial.

Edad: Marque con una (x) su Sexo: Femenino _

Masculino_

Volumen de ventas

e Ventas por periodo

1. ¢Cuanto es el promedio de ventas que genera al dia?
a) S/.50 - S/.100 (Bajo)

b) S/. 100 — S/.150(Medio)

c) Mas de 150(Alto)

2. ¢Actualmente como siente que estan sus ventas?

a) Aumentando ¢Por qué?
b) Disminuyendo ¢ Por qué?

e Ventas por producto
3. ¢Cuales son los productos que mas vende?

a) Cereales y menestras
b) frutasy verduras

c) embutidos

d) lacteos



Utilidades- rentabilidad

a)
b)
c)
d)

Utilidades

¢ En cuénto tiempo usted genera utilidad o ganancias mayores que su
inversion?

1 semana
2 semanas
3 semanas
1 mes

¢Actualmente cuanto es su margen de ganancia por la venta de abarrotes?

10%- 20%
30% - 40%
50% - 60%

¢, Cudles son los productos que mas margen de ganancia le genera?

Cereales y menestras
frutas y verduras
embutidos

lacteos

Gestion de ventas

7.

Estrategia utilizada:
¢, Como vende sus productos?

a) Venta Directa con sus clientes
b) Venta Indirecta (a través de filiales o de un distribuidor)

¢Analiza las preferencias de los clientes al momento de realizar las
ventas?

Siempre
A veces
Nunca

¢ Utiliza las redes sociales para hacer la publicidad de sus productos?
Siempre

A veces
Nunca



10. ¢Usted cuenta con un cuaderno donde registra todas sus ventas de sus
caseras?

a) Si¢Porqué?
b) No ¢Por qué?




Anexo 08.- Fichas de validacion

Ficha de validacion del instrumento Cuestionario mediante juicio de expertos
VALIDACION DEL INSTRUMENTO DE INVESTIGACION MEDIANTE JUICIO DE EXPERTOS

DATOS GENERALES:

Apellidos y nombres del especialista

Cargo e institucidn donde labora

Nombre del instrumento

Autor{a) del instrumento

Guevara Ramirez José A.

DOCENTE -ucv

E-Commerce desde fa Perspectiva del
Comerciante

SABOYA CEOPA KARCL NICOL
ZAVALETA RAMOS KAROLINE JESUS

Titudo del estudio: La percepcidn del e-commerce como estrategia para incrementar |as ventas de los comerciantes de abarrotes del Mercado La Noria

, Trujilio, 2020

ASPECTOS DE VALIDACION:
cumons | VO | AGU | e | MRS | WSS | conssre | commencn | A
m& ot ITENS o;g:;:&e unauﬁsuﬁauﬁaunaunaunncuaMneua
La implementacién de wuna
plataforma web le ayudaria a x x x x x x x x
mejorar su proceso de venta
La venta por Internet me
ahorraria en gastos ! ¥ ¥ g ¥ * 5 X
Uded La implementacién de una pdgina
percibida web ayudaria a cubrir las | Totaimente en x x x x x x x X
necesidades de mis clientes desacuerdo (1)
S § Al vender en una plataforma
g g digital tendria mayores | En desacuerdo x x X X x X x x
g : consumidores (2)
w = La Imagen de mi negocio
% mejoraria al  utilizar  una | Indeciso (3) x x X X X x x x
g plataforma digital
2 La competencia a través de | Deacuerdo(4) ; ‘ “ N ‘ . ¢ y
g internet es alta
¥ | Resgopecidido [A] vender por internet estaria | 'otalmente de
expuesto a hackers, clonadores, | 3cuerdo (S)
virus informaticos o algun otro * . S g " % * x
tipo de ataque web
Al vender por internet tendria
mayores devoluciones de mis x x x x x x x x
productos
Al vender por internet mis 3 & 3 2 A E P g
clientes disminuirian




Mi reputacién se veria
perjudicada si incursiono en la x X X x
venta a través del internet

Al vender a través de una tienda
online generaria confianza a mis x X X %
clientes

Los medios de pago a través de
una plataforma digital que
ofreceria a mis clientes seria
Seguro

Al vender por internet me
caracterizaria por la franquezay
Confianza transparencia al ofrecer mis
servicios al usuario

Al vender en una plataforma web
no haria nada que pudiera
perjudicar a mis usuarios de
forma intencionada

Al incursionar a la venta online,
se tendria en cuenta los deseos y x X x X
necesidades de mis clientes.

Leyenda: M: Malo R:Regular B: Bueno

OPINION DE APLICABILIDAD: x Procade su aplicacion.

Procade suU aplicacion previo levaniamiento de s ODServacones que se agjuntan

NO procede su aplicacion.

80396738
Tryjilo  20/07 /2020

Lugar y fecha DNL N° Firma y sello del experto

Teléfono




VALIDACKOH DEL INSTRUMENTO DE INVE STIGACION MEDMANTE JUICID DE EXPERTOE

DATDS GENERALES:

Apaliidos y nombres del especialiata

Cargo & Inelituckin donde labora

Hombre del inetrumento

Auton|a) dal Inetrumento

GUEVARA RAMIREZ JOSE ALEXANDER

DOCENTE - UGV

E-Commarce desda la Pespachye del

SABR0OYA CEOPA KARDL MICOL

Clienle ZAVALETA RAMOS KARDLINE JESUS
Tituka del estixdio; La peroepcion del e=commeroe como estrategia para ncrementar las wentas de los comenciantes de abarrotes del Mercada La Nerda, Trgile, 2020
ASPECTOS DE VALIDACION:
cuamoag | CBETMD | ACTUALL | GROANZ | WRCIEN | MISICD | e | couemenci | METSECD
IMENS) LI ALOHES — OPCIOME B DE I T MCIA TR
UMES REAPUEATA M- il B - | | AL
La implementacion de una
platsforma web me ayudariz a
mejorar el proceso de compra de * X x X 5 b b X A
asbarrotes de los comerciantes del
Mearcado La Morias
& Aprender & utilizar el internet para
i) £ | uritidad realizar compras es facil para mi b X % " X X X X %
£ 3 parciolia - =
£ 4 Hrea.EIhZEll compras por intemet es X ¥ X X X ¥ ¥ " X
3 e facil.
u ; Me resultsriz  facil  adguirir
i habilidad para reslizar compras | 1 Otalmente b x % % X x X P X
'}; por internst. en
5 Mo me supondnia ningun esfuerzo | desacuerdo
2 mental realizar compras  por | (1) X X X X X X X X X
:—: intarnet.
= Me siento preccupado acerca de | En 3 y " o " ¥ ¥ y o
la privacidad de mi informacicn desacuerdo
personal durante una transaccicn @) X x X X X X X X X
por infernst
e crédito an sios web os mis | IN9€CIS0 (3) JENE L E L] L ' .




riesgoso que &n una compra
personal De acuerda
Rissgo percibiga | SOMprar en sitios wab represents (4
mayor riesgo financiero que una Totalmente X X X X X
COMpTS fradicional . de acuerdo
Realizar pagos por intemet es
! (5) ® x X ¥ X
libre de riesgos
n._1 |_pnva|::|-::|ad saria garantizada en % " " " "
sifios web
Los sitios web donde se pusde % ¥ M " "
realizar compras son confiables
Los sifios web son confisbles para % ¥ M " "
proteger mi informacion personal
Los sitios web donde se pusde
reslizar compras dan la imprasién
Confianza I L A :"‘ A A
gue  cumplen  promesas  y
COMpromisos
Me siento seguro realizando )
fransacciones en sitios wehb * n u X u
Los sitios web donde se pusde
reglizar compras tiemen integridad * " " * "
Layemda: M Malo R: Regular  B: Buano
OPINION DE APLICABILIDAD: X Procede su aplizacion
Pracede su aplicacion previa Ievantamienta de |as observaciones que se aduntan
Mo procsde su aplicaciin
B03IETIE 343885030
Trufilo 20 I 07 2020
Lugar y facha DHL H® Firma y salio del axperio Tel&fono




DATOS GENERALES:

VALIDACKH DEL IMSTRUMENTO DE INVESTIGACION MEDMANTE JUICID DE EXPERTOS

Apallidos ¥ nombres del especialista

Cargo & Instifuckin donde labora

Hombre del Inatrumsanboe

autor(a) del Instrumante

GSUEVARA FAMIRET MOZE ALEXANDER

DHOCENTE - DY

Cuestionaro sobre Mivel de ventas

TABOYA CEOPA EARDL NMICOL
ZAVALETA RAMIOS KARDLINE IESUS

Thulo 2] estudio: La percapoion del e-commence como esirategla para incrementar [36 ventas o2 ios comendantes de abamoies del Mercada La Morta, Trujllko, 2020

ASPECTOS DE VALIDACKM:

NIVEL DE VENTAS

HME cLaRDan | UEMETVI | ACTUALID | CRGANI | SUFICE | INTEMCIONA COHEREN | METOLOODOL
] ITEME OPCIOHER DE RESPUESTA DAD AD ZACKIM HCiA LIDAD COMEIET clA CaIA
HES MOICADONES EMCIL
] H = CHNS [] [ [ H ] ] H ] ] H [7] H B [ KH]E [ (] 7] ] H
dc“"‘;’eje' t a) S/ 50-S.100
promedio de ventas ) S/ 100— 5/ 150
] ; e X X X X 3 3
gue genera al dia? o) Mas de 150 X X X X
- Ventas por a)  Aumentando ;Por gqué?
¥ perindo
L. iActualmente coma X X % X
= i 2 —_— X X X X
£ S'E"_te gue Estan sus bl Disminuyendo ;Por
' venias: qué?
-+
. Cudles son los a) (Cereales y menestras
Ventas por an::d o . b} frutas y verduras
oroduclo productos que mas ¢}  embutidos X X L X B x * X
vende? .
d) lacteos
g,Enl;:uan:u ueTIF: ] a) 1semana
usted genera utilida b) 2 semanas
C ganancas rr'_agf:'-::res, c} 3 semanas ® X X X
gue sU inversion’ d) 1mes " X X W
Utilades iActualmente cuanto | a)  10%- 20%
&5 su margen de b)  30% - 40% ) . . .
ganancia porla venta | ¢} 50% - 80% X X X X
de abamates? b X ¥ X
L §
A=
= a) Cerealesy menestras
E ;Cuales son los b} frutas y verduras
i productos que mas ) Ien-'butldcuﬁ % X X X
| margen de ganancia | d) lacteos b K X X
g l= genera?




a) Venta Directa con sus
: clientas
: Como vende sus . . x
;n}ducmﬁ‘?‘ b) Venta Indirecta (a fraves de X X
’ filiales o de un distribuidor)
iAnaliza las
preferencias de los a) Siempre
clientes al momento b} A weces X X X
5 de realizar las c} Munca
B ventas?
_g Estraiegla | ;Utiliza las redes
E wiizata | spoiales para hacer a) Siempre
k- la publicidad de sus b} A weces ® ® X
& preductos? o Munca
iUsted cuenta con a) Si,;Porqua?
un cuademo donde
registra todas sus _ X
ventas de sus b} Mo;Porqué? X X
caseras?
Leyenda: M- Malo - Regular  B: Buano
OPIMION DE 8PLICABILIDAD: X Procede su aplicacian.
Procede su aplcacion previo evantamiento de 35 cbsenasanss gue 52 aduntan.
Mo procede su aglicaclin.
Trujilic 20 /07 (2020 B0396738 i -l I49EE5050
Lugar y facha DML H® Flrma y aalle dal axparto Telétone




Anexo 09.- Fichas de validacion
Ficha de validacién del instrumento Cue

DATD S GENERALES:

apaliidos y nombres del especialisia Cargo & Instituckin donde labora Hombre del Instrumento suton|a) dal Inetrumenio
FEVALETA CHAVE? MIELAM FOBEIDA DOCENTE - LCY E-Commaroe desde la Pespechva del SABOYA CEOPA KARDL NICOL
Comsanciania ZAVALETA RAMOS KARDLINE JESLS
Titula del estudio: La percepcidn del e-commerce cama esiralegis pars incremenis las ventas de los comercianies de abarrates del Mercado La Neria, Trujilla, 2020

ASPECTOS DE WALIDACHIN:

CLARID& OEJETIVID ACTUAL ORBANIZ | FUFICIEN | INTENCID COHEREMCIA METOLOD
(S td 0 M DOFCIONES DE [n] A DA ACION cla H&LIDGD CONMITE OLOEIS
L] L ADUMES REEBFUEATA STl
| Rlelmlr B mlrelalmlelsn Miw|H MIRIE MR B L] n B L] 1

La implementacion de wuna
plataforma web le ayudaria a ¥ ¥ X ¥ ® X X X
mejorar su proceso de venta

La wenta por intermet me _ ; " " " ’
ahorraria en gastos Totalmente - ~ & .

La implementacion de una en

:l':__';‘;:_‘ pagina web ayudaria a cubrir df“““““ " y " " x « « "
3 ' las necesidades de mis clientes | ‘1)
2 £ Al vender en wna plataforma En
= *; digital ) fendna mayores desacuerdo x " " " . % . ”
E| = consumidores 2)
E.: = La imargen de mi negocio
= mejoraria  al  ufilizar una : ¥ ¥ w " ¥ ¥ ¥ X
3 plataforma digital Indeciso (3)
A La competencia a través de
i X X * ¥ .
- internet es alta II:::‘E} acuerdo X * x X
3 Al vender por internet estana Totakmenis
expuesto a hatfk_ers: de acuerdo ,
Risspe parotito clu::naf.‘.lnres, virus informaticos (5) X X X X b % o M
o algun otro fipo de atague web
Al vender por infernet tendria
mayores devoluciones de mis ¥ % " ¥ X ” X ®

productos

Al vender por infernet mis
clientes disminuirian




Mi reputacion se veria
perjudicada si incursicno en la
venta a traves del internet

Confianza

Al wender a traves de una
tienda online generaria
confianza a mis clientes

Loz medios de pago a fraves
de una plataforma digital que
ofreceria a mis clientes seria

SEqQUrD

Al wvender por intermet me
caracterizaria por la frangueza
y transparencia al ofrecer mis
servicios al usuario

Al vender en una plataforma
web no haria nada gue pudiera
perjudicar 3 mis usuarics de
forma intencionada

Al imcursionar a la venta online,
se tendria en cuenta los deseos
y necesidades de mis clientes

Layenda:

OPINION DE APLICABILIDAD: X

M: Malo R: Regular

B: Buvano

Frocede su aplieaclon

Procede zu aplicacitn previa levantamients de las cbeervaciones que se aduntan

Mo preceds oy spicacion

Trujillo 2072020 18115803

(e

=

S43e1063

Lugsr y fache OHL 1°

Firma y selio del axparto

Teléfono




DATOS GENERALE 8

Apallides y nombres del sspecialiats

cargo & Inatitucion donde labora

Hombre del Instrumento

Auton|z) del Inatrumento

SAVALETA CHAVES MIRIAM ZDBEIDA

DOCENTE - LIGY

E-Commaroe desde la Pespacta del

SaBOYA CEOPA KARDL NICOL

ZAVALETA RAMODS KARDLINE JESUS

Cliania
Tibuky cel estludia: La perecepeion del e-commence coma esiralegia pars ncremenar 2 ventas de los comencianies de sbarmbes del Mencada La Moeia, Truplle, 2020
ASPECTOS DE VALIDACION:
OBJETIVID | ACTUALI | ORBANIZ | BUFICIEM | INTENCID METOLOD
w1 — oeoicwes pe | BLAFIDAD AD e AGIEH clA NALDAD | cowmare | TOHERENCIA | Cn) onis
== LI AUTES REIFUESTA P
W lelalulel s lulelaluwlclal P |F|B|[®[R][E[A[R] & | ® [ & H] =
La implameantzcicn  de  una
plataforma web me ayudariz &
mejorar el proceso de compra de ¥ ¥ ¥ ¥ % % % %
abarrotes de los comerciantes del
MWercado La Noria
Aprender 5 utilizar el internet pars _
Litikclad realizar compras as facil para mi A X X K X X X X
parcibids i _
Realizar compras por intemet as
Fécil. X X X A A A . "
E Me resultaria facil adquinr habilidad i " " . )
2 g para reslizar compras porinternet, | Totalmente ] . x . ®
E i Mo me supondriz ningln esfuerzo | €N
£ 3 mental  realizar  compras  por | desacuerdo ¥ ¥ ¥ ¥ " " " o
N internet 1)
iu 3 Me siento preccupado scerca de la
o . - . - s
g privacidad de mi |nf-:rrna-:!l:lm En ¥ " ¥ ¥ ¥ ¥ ¥ ¥
= persanal durante una transsccion | dezacuerdo
E por intermet ()
# Froveer informacian de |z tarjeta da
= o — r
= credito en siios web s mas .
ries Indeciso (3) X X X X X X X X
QoS50 QUE BN UNS Compra
personal
Riesgo perctido [ Comprar en sitios web representa | D€ acuerdo
mayar riesgo financiers que una 4) « ¥ « "
i, : : X * x ®
compra tradicional Totalmente
Reslizar pagos por infernet es libre | de acuerdo
de riesgas (5} X * X B X * A X
Mi privacided seriz garantizads en
L X X ¥
sitics web X a X . X




Las sitics web donde sa puede ¥ . x .
realizer compras son confiablas
Los sitios web son confiables para ¥ ¥ ¥ ¥
profeger mi mformacion personal *
Los sifics web donde se puede
realizer compras dan la impresicn " " -
Corfiarza I ) K
que curmplen promesas ¥
COMpromisos
Me siento segurc  realizando
transacciones en sitios web ~ A & - *
Los sifics web donde se pusds
realizer compras tenen integnidad " K " "
Layemnia: M: Malo R: Regular  B: Bueno
CPINIGH DE APLICABILIDALD: Ed Procede su aplicaciin.
Froceds su Fi[!ll!'.?ll'lﬁ'l e lewantamianto @ 168 abearvackings. Jue BE HI’.\IIHlRI‘I
i L] r.m-r.nr.ln S .'q'-lra:r:ln
Trujlite 20007r2020 18115503 - il e S43E2106S
i ::Jul[lI '-'._y LEL X
Lugsr y fecha DML H® Firma y selio del experio Telsfono




DATOE GEMERALES:

Apalliios ¥ nombres del sepeciallzta

Cargo & Inetitucion donde labora

Hombre del Instrumeanto

Autor(a) del Instrumento

ZAVALETA CHAVEZ MIRIAM ZOSEIDA

DOCENTE - DV

Cuastionario sobra Mivel de wanas

SAEOYA CEOPA EARDL MICOL
ZAVALETA RAMDE EAROLINE JESUS

Thulo @el estudio; La percepoion del e-commercs como esirategla para Incrementar I35 ventas de Ios comenciantes de abamies del Mercada La Nona, Trujllio, 2020

ASPECTOS DE VALIDACIOM:

HIVEL DE VENTAS

DIME cLeRmen | CEETMV | ACTUALID | ORGANI | SUFICE | INTEMCIONA COHEREM | METOLODOL
NSiG IFEMS OPCIONES DE REAPUESTA DD ] ZACKN NC1A LIDAD COMEIET Cla CalA
HES EMCLA
HmEAbanEs |} i -1 M| K -] Y R B ] d B N ul B [ i E Y KE|E L R - N ~ -]
;Cuanto es el
promedio de a} S 50 - E..l'.‘_[!:I
venias que b) SL100— 50150 5 X 5 X " X x % %
genera al dia? ¢} Mas de 150
7 Wentas por
[ periodo a) Aumentande ;Por que?
= Actualments } Lrera
1 . - . , ,
c como siente que b} Disminuyende ;Porgqua? X X . . K X K X K
E estan sus ventas?
3
 Cudl | &) Cereales y memnestras
Venlas par .:.m'-éﬂ etzﬁnn o5 b} frutas y verduras
producin producios que ¢} embutidos X ¥ ] b X X X X X
mas vende? d) lacteos
;En cuanto
tiempo usted ) 1 semana
genera utilidad o b} 2 semanas
ganancias c) 3 semanas ; ;
mayores gue su d) 1 mes X X A X b X b X X
inversion?
Utilidades
a iActualments a) 10%- 20%
= cuanto es su b} 309% - 40%
g margen de c) 50% - 60%
0 ganancia por la X X X X ¥ X kA X X
g venia de
E abarrotes?
=




a) Cereales y menestras
;Cuales son los b} frutas y werduras
productos que c) embutidos
mas margen de d} lacteos X X b X X
ganancia le
genera’?
a) Venta Directa con sus clientes
;Como vende sus | b} Venta Indirecta (a traves de X ¥ X X x
productos? filiales o de un distibuidor])
iAnaliza las a) Siempre
preferencas de b} A wveces
los clientes al c) Mumca X X N " x
momento de
3 realizar las
# wvenias?
) Esrategla | ; Liiliza las redes
= WAl | gociales S
B para a) Siempre
")
ﬁ han:elhr.la by A veces X ¥ X X i
o publicidad de sus | c) Munca
productos?
ilsted cuenta a) 5i jPorgue?
con un cuademao
donde registra b) MeoiPor que? X . . - ¥
todas sus ventas
de sus caseras?
Leyenda: M: Malo R: Regular  B: Busno
OFINION DE APLIC ABILIDAD: X Proceds s AEIcACon.
Procede su aplcachon previo levantamiento de s obeenaciones que se aduntan.
Mo procede su aplicacion.
Trujilio 20/07/2020 1811560 Lo ) Gt o 343621063
.-._:\.\Ll' I_:{::‘{.g)\\."" I
= .
Lugar y 'acha DHL H® Firma y asllo dal axparto Telalons




Anexo 10.- Fichas de validacion
Ficha de validacion del instrumento Cuestionario mediante juicio de expertos

DATOR GENERALE 5!

Lpallidos y nombres del especialieta

cargo @ Ingtiucion donde labora

Hombre gal Inatrumenio

autor{a) del Ingtrumanto

SEVOLLA ANGELATHS MGMNLIEL

DOCENTE Uy

E-Commerce de

e la Pemspectva el
Comercianie

SRROYR CECHEA HARDY MICOH SAVARLET &

FAMOS KEARDLIME JESLIS

Titule del estisdic: La percepcion del p-commerce ooma astrabegia para incrementar las wentes de bs comendantes de abamotes del Meroada La Mons

Trujila, H0

ASPECTOS DE VALIDACION:

E—commarce

DEJETIVID | ACTUALI | OSGANIZ | BUFICIEM | INTEMCID METOLOD
s | s - oPCsONE1 DE CLARIDAD Az DAD ACION cla NALIDAD conure COHERENGIA | oroma
TR N N T B L D L O O ] e B
2 La implementacion de una
E plataforma web le ayudaria a X ® X X X X X b3 X
S mejorar su proceso de venta
-E La '.u=_-|.1ta por  internst me . " " " " " " "
§ ahaorraria en gastos
g i - La implementacion de una paging
E ik pareibics web aF:rudarl'a a cubrir las o Totalmente en X X “ o x * . .
f necesidades de mis clientes desacuerde (1)
.'..:' Al vender en una plataforma digita En decaouendo
tendriz mayores (2] b ¥ X X X X X ¥ X
consumidores
La imagen de mi negocio mejoraris| .
al utilifar una ; : Indecise (3) b X X X X X X X
plataforma digital Pe acusrds 4]
La competercia = través ds " " " " x \: " .
internet es alta Totaslmenze  de
Riesgo percibido Al vender por internet estaria acuerda [5)
expuesto & hackers, clonadores, X X X X x x X X X
virus informaticos o =zlgin otro
tipo de ataque web
Al vender par internet tendria
rmayores devolucionas de mis X * X X x X X X ®
productos




Al wender por internet mis clientes
disminuirian

Mi reputacion se veria perjudicada
siincursiono en la venta a traves X X X X
del internet

Al vender a traves de una tienda
onling generaria confianza a mis X X X X
clientes

Loz medios de pago & traves de
una plataforma  digital que
ofreceriz 2 mis clientes szeriz
SEgUro

Al wender por internet me
caracterizaria por la frangueza v
transparencia al ofrecer mis
servicios 2l usuaria

Confianzs

Al vender en una plataforma web
no haria nada gque pudiers
perjudicar 3 mis usuarios de forma
intencionada

Al incursionar a la venta online, se
tendriz en cuentz los deseos y X ® X X
necesidades de mis clisntes.

Layenda: M: Malo R: Regular  B: Buano

OPINION DE APLICABILIDAD: X Frocade sU aplicacian

Procede su aplicacion pravio levantamianis de a2 cbssrvaciones que se aduntan

Ko proceds = aplicacion.

Trujilo T2z 40557024

S504E5832

Lugar y facha DHI. H® Finma y eello del experio

Taléfono




DATO S GENERGLLE 5!

Apallidos y nombres ded espaciaiiata

Cargo & Instituckin donde labora

Hombre dal Insfrumento

Autor{a) dal Instrumenta

SEVILLA ANGELATHS RAMLIEL

BOCENTE UCY

E-Coimmeros Jesds la Fargect e el

Clhiente

SHIBCIVA CEOE G, RARDL NICOL RAVALETA
RARADS KARDLIME JESLIS

Titukr del estudio: La percepcitn del p-Commerce omms asiratega para nommerniar s venias de 05 comenianies oo aoamobes ool Manzada La Moria

Trujiio, 220

ASPECTOS DE VALIDACION:

E-commarca

LR E R
OHRES

IRLIC ALOHES:

DQPCIONE S DE
REEFFUEETA

CLARIDAD

OE.JETIVID
A

ACTUALI
oaD

ORGANIZ
ACION

BUFICIEN
ClA

INTERCID

HALIDAD
CONMITE

is Y

COHERENCIA

METOLOD

= Rale LY

W R B M|l R B

Faclores da acaplackn @l a-commans

Wtilidad perciticda

La implementacion  de  una
plataforma web me ayudaria 2
mejorar &l proceso de compra de
sbarrotes de los comerciantes del
Mercado La Moria

Aprender a utilizar el internet para
realizar compras es facil para mi

Raalizar compras por imternet es
facil.

Me resultaria fcil adguirir hakilidad
para realizar compras por imternet

Mo me supondria ningun esfusrzo
mental realizar compras por intermet

Rirsgo percibica

Me sienio preccupado acerca de la
privacidad de mi informacian
personal durante una transaccion
por infernet

Provesr informacion de la tarjeta de
credito en sitics web es mas
riesgoso que &n una Gomprs
personal

Totalments en
deszcusrdo (1)

En desacuerdo

i2)

Indeciso (2]

De acusrdo (4)

Totalmente de
acuerdo (5]




Comprar en sitios web represents
miayor riesgo financiero gue una ¥ ® ¥ ¥ ¥ % X
compra fradicional

Reslizar pagas por imternat es libre
de riesgos

Mi privacidad sera garantizada en " . - - - . "
sitios web ) ) )

Loz sitios web donde se pusde
realizar compras son confiables

Los sitios web son confiables para
proteger mi informacion personal

Los sitios web donde se puede

realizar compras dan la impresian
fque cumplen promesas y X K X
Confianzy -:bDrnl:-l‘GmiE-:iE

Me sientc  saguro reslzando
tranzacciones en sitics web

Los sitios web donde se pueds
realizar compras fisnen integridad.

Layenda: M Malo R: Regular  B: Busno

OPINKON DE APLICABILIDAD: X Procede su aplicacidn
Procede su aplicacion previe levantamiema oe & observaciones que a8 adjuntan

Mo proceds = splicacion.

Tyl ZHUS/Z0%0 40557024 : 350455852

Lugar y fechz DHI. H® Firma y g&llo del experto Talefona




DATOS GENERALES:

Apellidoa y nombrea del sspeciallsts

Cargo & Inatitucion donds Labora

Nombre del Instrumento

Auforia) del Instrumento

SEVILLA AMGELATHE MANUEL

CDCENTE - LICW

Cuestiorara soore Mivel de ventas

SABOYA CECPA KARDL HICDL
ZTAVALETA RAMOS EARDUIMNE JESUS

Thuky ded esudio: La percepokin del e-commence como estralegla para Incrementar 3 ventas de los comeniantas de abamoles gel Mercado La Morla, Trujllio, 2020

ASPECTOS DE VALIDACKIN:

CONZIET
piae | WMOICADORES cLARDAp | CEETVI | ACTUALID | ORGANI | IUFICE | INTEMCIONA | ENCIA COHEREN | METOLODOL
NEo ITEME OPCIOHES DE REZPUESTA DAD AD ZACKM HC1A LIDAD cla CeaIA
NES

| H =] MR -] b R ] | ] -] M ] ] L] i | - b R|E b 54 =] N ] -]

zCuanto es el promedio | a) 5/ 50- 5,100
de ventas que gensra b) S/ 1005150 :,c W " :.c b X X X b
al dia? c) Mas de 150

=

= . -

i ventas por | &Actuslmente o a) Auwmentando ;Porque?

E :.5-1.;.:?;::' siente que estan sus e X X X X X

H b} Disminuyends ;Porgue? X X X X

i ventas?

b = a) Cersales y menesiras

E Vertas par £Cuales son bos b} frutas y verduras _ ) _ X X X X X

B oroducto productcs que mas c) elml:-utu:lns, X X X X

w vends? d) lact=os

)

[F1)

E :En cuanto tiempo a) 1s=ssmana

usted genera utilidad o b) 2 semanas X X X X X
ganancizs mayores que | c) 3 semanas X X X X
h P !
— U inversion? d) 1 mes
;Actuaimente cudnto a) 10%- 20% ) )
i £5 Su margen de b) 30% - 40% x X x x X X X x X
= [y By
5 ganancia por la venta c) S50% - 60%
g de abamotes?
§ : Cuales san bos a) Cereales y menesiras
| productos que mas b) frutas y verduras X X X X )
& margen de ganancia le c) embutidos X K X X X
- genera? d) lacteos
- a) Wenta Dirscta con sus clientes ]
B3 Eﬁ;ﬂa ;Como vende sus b} Venta indirecta (a traves de x ¥ ¥ x X K X X X
== ) productas? filizles o de un distribuidor)




iAnaliza las a) Siempre
preferencias o= los bj Awveces X X % % X X
clientes al momento de ¢ Mumca
realizar las ventas?
i\Hiliza las redes a) Siempre )
sociales para hacer |a b Awveces X X
publicidad de sus c) Munca X X x %
productos?
i\Usted cuenta con un a) 5i;Porgue? ]
cuadema donds X X
regisira todas sus b) MogPorgue? X X X X
ventas de sus casseras?
Leyenda: M- Malo F: Regular  B: Busno
OPIMIGH DE APLIC ABILIDAD: £ Procede su aplicacion.
Procede 5u Apicachin Drevio iEvantamiento de (36 00SErvackings que &2 ad|unian.
Wo procede su aplicachan.
Trujlio  Z2M0&M2020 40557024 - BS0485832
Lugar y facha OHL ° Flrma y salle gl axpario Teléfono




Anexo 11.- Calculo de confiabilidad de la variable e-commerce
Confiabilidad de la variable e-commerce (Encuesta a los comerciantes de abarrotes)

] Utilidad percibida Riesgo percibido Confianza
Comerciante Edad Sexo
Preg.l | Preg.2 | Preg.3 | Preg.d | Preg.5 | Pregt | Preg.7 |Preg.B| Preg.9 | Preg.10 | Preg.11 | Preg.12? | Preg.13 | Preg.14 (Pregl5| suma
1 a5 F a ] 4 g 3 4 3 4 ] 4 ] 4 2 ] 3 63
2 20 F a a 3 4 4 2 4 E 4 4 4 ] 3 ] 3 =¥
3 32 Ml 3 4q 3 3 2 1 ] 4 4 1 1 1 2 4 4 44
4 &0 Ml 3 1 3 1 ] 1 ] ] 3 2 1 2 1 ] 4 g2
5 42 F 4 3 4 4 5 2 4 2 3 4 5 5 2 5 5 57
3 8 M a a 3 g 3 ] ] 2 1 ] 4 4 1 ] 3 =¥
7 40 F a 4 3 4 3 2 ] 3 1 ] ] ] 2 ] 3 63
g 35 F 2 2 4 3 3 1 3 3 1 1 3 3 1 4 4 40
9 28 Ml q q ] 3 ] 2 3 4 3 3 2 3 4 4 4 a5
10 33 i 4 5 3 4 3 4 5 4 3 4 4 5 3 5 5 61
VARIANZA | 0,96 1.64 0,69 1.36 1.04 1.24 0,76 1.04 1.76 2,01 2,24 1.81 0,89 021 0,24
18.49 Lz confiabilidad del intrumento esde 0.82 segin el coeficiente de
78.09 ALFA 0817737775 Alfa de Cronbach, en el cual fue aplicado a 10 comerciantes de

abarrotes , para obtener la confiahilidad del mismo.



Anexo 12.- Calculo de confiablidad de la variable e-commerce

Confiabilidad de la variable e-commerce (Encuesta a los consumidores)

Cliente Edad Sexn Dispasitivo Itilidad percibida Fiesgo percibido Confianza
P Preg.l| Preg.2 | Preg.3 |Preg.d|Pregh| Preg.6 | Prea.7 | Preg.8|Preg.9{Preg. 10|Preg. 11Freg. 14 Preg. 13 Preg. 14| Preg. 15 surma
1 48 F Teléforno celular 5 4 4 4 A 3 3 3 2 3 A 5 A 4 4 59
2 a1 F Tablet 4 5 5 h 4 2 1 K] 3 K] 4 4 A 4 4 Bk
3 55 F Teléfono celular 5 A A 3 A 2 1 3 3 3 A 4 4 3 4 A5
4 52 F Teléfono celular 4 K] 5 4 4 2 2 K] 2 4 5 5 5 5 5 ]
5 a0 F Laptop 5 A 4 4 2 2 2 2 3 3 A 4 4 4 A 54
B B3 F Commputadora fijal 4 4 4 2 2 K] K] 2 3 2 4 4 4 4] 4] A1
Fi E1 F Tablet 5 ] ] 3 3 2 1 2 3 3 i 5 i 4 4 ]
g 47 F Teléfono celular 5 5 5 3 3 1 2 2 3 3 5 4 4 4 5 54
9 49 F Laptop 4 4 ] 3 3 2 3 2 2 3 i 5 i 4 i ]
10 4B F Computadorafijal & ] 4 3 3 2 2 2 2 3 ] 4 4 ] 4 a3
n 44 F Tablet 4 4 ] ] 3 3 2 3 3 1 i 5 4 i i a7
12 40 F Teléforno celular 5 4 A 3 A 2 2 3 1 1 A 5 A 4 2 5
12 38 F Laptop 5 ] ] 3 ] 3 3 2 2 3 4 4 i 4 4 a7
4 44 F Cormputadora fija| 4 A 4 A K] K] K] 2 1 2 A 5 A 4 A Bk
5 41 F Tablet 5 4 2 1 2 K] 2 1 4 4 5 1 5 2 42
16 32 F Teléforno celular 5 4 4 ] 3 3 3 ] 5 ] i 4 3 4 i B3
v L] F Laptop 1 5 4 4 1 K] 4 K] 1 2 4 2 K] 1 1 R
g 42 F Cormputadora fijal & K] 4 K] 2 2 2 2 4 4 K] 5 1 1 1 44
13 45 F Teléfono celular 4 ] 2 4 3 2 1 3 4 ] 4 ] 3 2 1 43
20 30 F Teléforno celular 4 ] 4 3 2 3 3 2 4 ] i 4 3 i 4 s
21 33 F Teléfono celular ] ] ] 4 4 2 3 2 3 1 4 4 4 4 4 54
22 42 Teléforo celular 5 5 5 4 K] 4 4 4 1 K] 4 5 A 4 A E1
23 a2 Laptop 5 h h K] 4 2 2 K] 3 K] 4 4 4 4 4 55
24 45 Laptop 4 5 4 A K] 2 2 2 3 K] A 5 A 4 4 Bk
25 42 Cormputadora fija| 3 5 A 4 K] 1 1 2 2 2 4 4 4 4 A 49
25 39 Teléfono celular 4 5 4 5 4 2 4 4 2 5 K] 4 5 5 5 E1
27 a0 Laptop 1 4 A 2 1 1 1 2 1 4 4 3 A 2 K] 29
20 44 Pl Teléfono celular 4 4 3 3 3 3 1 3 4 4 4 4 ] ] ] 55
29 28 F Teléforno celular 4 4 2 2 2 4 4 3 5 4 4 2 3 3 2 48
30 a0 [ Teléfono celular 1 1 1 2 1 K] K] K] 2 2 2 2 2 1 1 27
WARLARZ A 13822 ) 077333 1182222 | 116 | 1299 (06789 ) 09666 | 064 [1307 [ 123 | 0556) 0.806 | 1.3333 | 14456 | 19789
T En s La confiabilidad del intrumerto es de.75 segin el coeficiente deAlfa de Cronbach, en el cual fueaplicado a
BE.27EEEEET ALFA | 0.75774 30 consurmidores, para obtener la confizbilidad del mismo.




Anexo 13.- Prototipo de la propuesta

Propuesta de un plan de desarrollo de un disefio de una plataforma web para incrementar las ventas de los comerciantes de
abarrotes del Mercado la Noria.

. ( . . A

/" **,' ¢, Qué producto necesitas? Q W g ogin [
# ‘E 2 ‘
#  Mercado 7
* lanoria

e o INICIO NOSOTROS CATEGORIAS CONTACTOS

Frrr
| 1
FOTO DEL PRODUCTO FOTO DEL PRODUCTO FOTO DEL PRODUCTO

ARROZ LA COSTERNA PROMOCION 5% DE
S/, 8.50 PROMOCION 2 X 1 DESCUENTO EN
S/10.00 TODOS ACEITES

VISITANOS EN AV. América Sur. N°481-491; calle Aristateles N°201y

calle Jaime Balmes N°203




- . A
I o . "
2, Qué producto necesitas? ( ) g

4 k
¢/ Mercado 7
3 lanoria  /
o =--;,-,=;::,-;;y INICIO NOSOTROS CATEGORIAS CONTACTOS
o T L
“‘-.,v,.-'"
[ Resefia histarica ]
[ Mision ]
| Vision ]

VISITANOS EN AV. América Sur. N°481-491; calle Aristételes N*201y

calle Jaime Balmes N°203




/ ,-fzn..,” [&Qué producto necesitas? ,@ ] 9 LogIn 'E

/ / ’ '

/ Mercado 7

 lanoria )

s, T INIQO NOSOTROS CATEGORIAS CONTALTOS
e [ |

M enestras ]

Behidas

Areites

Ermbutidos

Productos de
Limpieza

9 VISITANOS EN AV, América Sur. N°481 -491; calle Aristdteles N°201 y

calle Jaime Balmes N°203




4

/-( fifte, ¢, Qué producto necesitas? ,@

' 4
¢
— o’
Mercado 7
lanoria 7
o, TR INICIO NOSOTRO CATEGORIAS CONTACTOS

oo o4
J U
V

-5
+« SN

I
=
=ly
Detergentes Suavizantes Jabones Lejias

VISITANOS EN AV. América Sur. N°481-491; calle Aristoteles N°201 y

9 calle Jaime Balmes N°203




¢, Qué producto necesitas? 'O g LogIn 0

AL £,
/? 2 0
/ Mercado 1:'
* lanoria /
_— INICIO NOSOTROS ~ CATEGORIAS ~ CONTACTOS
o

Productos de
Limpieza

==
AGHEGAR CARRITO l\f/} ] E

Detergente ACE-5KG Lejia Clorox - 1Lt

Pl
AGREGAR CARRITO @ ]

é@@

VISITANOS EN AV. América Sur. N°481-491; calle Aristoteles N°201 y

9 calle Jaime Balmes N°203




ry
/ r‘,

] g Logh |

45

f
fl
Mercado 7
lanoria 7

& EOMERRIRNNEY 0E
+, MLENIEY
A d

o
s"‘ ‘*

INICIO

NOSOTROS CATEGORIAS CONTACTOS

Ponte en contacto

Hombre

Apelide

Ermail

Teléfono

Direccitn

Escribe v mensaje ogui

calle Jaime Balmes N°203

Enviar

VISITANOS EN AV. América Sur. N°481-491; calle Aristoteles N"201 y

J T

gy
%ﬁ

Horario de Atencion:

Lunes — Domingo:
7am - 4 pm




Anexo 14.- Base de datos de la variable e-commerce desde la perspectiva

del comerciante

Utilidad parcbida Riesgo percibido Corfianza
Comerciante{ ~ Edad | Sexo|Pregl|Preg2  [Preg3 [Pregd [PregS [Preg6 [Preg.7|Preg8|Pregd [Preg 10 [Preg L1 |Pregl2 (Preg 13 [Preg 14 [Pregl [suma
! o | 4 T I T T 1
] i | § 8 4 4 4 5 4 4 U 4 4 4 5 s 6 Buewo
] sF | 0§ L T
4 M § ] s 5 4 4 & § § y 55 § 4 4 5 60|  Bueno
; oM | g 4 s s s 4 2 o 4 4 4 s 4 5 6 Buew
i S| 2 L O T O T
1 aF | I L O T
e W | 2 . T O O T L T O O I 1
: g | 4 L . L I O O I 1
W wf | 4 R
TR
I R
13 s | 4 R
1 am | O O L O O




Anexo 15.- Base de datos de la variable e-commerce desde la perspectiva

del consumidor

Utilidad percibida Rieszo percibido Confianza
fientz| Fdad |Sexo Dispasitiv Prez.l |Preg2 |Preg3 |Pregd |Preg5 | Subtotal |pregé |Preg7 |Prezd [Pregd |Preg.i0 |Subtotal |Preg.ii |Preg.i2 |Pregi3 |Pregid |Preg.1s |Subtotal |suma
1 40(F Telefono celular 4 4 4 5 4 21 g 4 g 2 2 13 1 1 2 3 2 9 43| Regular
2 44/ |Computadors fija 4 g g 5 g 4 4 5 5 2 3 13 3 3 3 3 3 15 58| Bueno
3 S6(M  |Telefonocelular 4 4 2 4 4 13 2 4 3 4 4 17 3 3 4 3 3 16 51| Regular
4 45|F Computadors fija 4 g g 5 g 4 4 4 5 4 3 20 4 3 4 4 4 19 63| Buenc
g S5|M  |Telefonocelular 3 4 4 4 4 18 4 5 4 4 4 21 3 3 4 3 3 16 56| Bueno
B 23|M  |Teléfono celular 4 4 g 5 g 23 4 5 3 4 3 13 3 4 3 2 3 15 57| Bueno
7 BO(F Computadors fija 4 4 4 3 3 13 4 4 g 2 4 15 3 3 2 4 4 16 53| Regular
8 30|F Teléfono celular 5 4 4 5 g 23 5 5 5 1 1 17 5 5 5 5 5 25 65| Buenc
9 BO(F Telefono celular g 4 4 4 5 22 g 1 1 3 3 13 3 1 g 1 5 15 50| Regular
10 35|F Teléfono celular 5 3 1 1 g 15 5 5 1 1 5 17 1 5 2 1 1 10 42| Regular
11 24|M  |Telefonocelular 4 5 5 4 5 23 3 4 2 2 2 13 4 4 2 1 3 14 50| Regular
12 7|F Teléfono celular 4 g g 5 g 4 3 4 4 4 4 15 4 1 3 1 3 12 55| Regular
13 28(M  |Teléfonocelular g 4 4 4 5 22 1 5 3 1 1 11 5 1 4 g 5 20 53| Regular
14 4a|M  |Teléfono celular 5 4 4 4 g 12 2 2 2 2 4 12 4 3 2 4 4 17 51| Regular
15 46|M  |Teléfonocelular 4 4 4 5 1 13 1 5 g 1 1 13 5 1 g g 3 15 50| Regular
16 27|M  |Telefono celular 3 g 4 3 3 13 5 4 3 3 2 17 2 2 3 2 4 13 43| Regular
17 24|M  |Telefonocelular 4 5 5 5 1 20 g 5 1 1 1 13 4 4 1 g 5 15 52| Regular
18 B5|M  |Telefono celular 4 1 1 1 1 8 5 5 4 3 5 1 1 1 1 5 3 11 41| Regular
18 24(F Telefono celular 4 3 3 5 5 20 g 5 3 1 1 15 3 1 3 1 4 12 47| Regular
20 27|M  |Telefono celular 4 g g 5 g M 1 1 3 1 3 9 4 4 5 5 5 3 56| Bueno
21 30(F Telefono celular 4 4 4 4 4 20 4 5 g 1 1 16 3 1 3 1 1 9 45| Regular
22 30|F Telefono celular 4 g g 5 g M 5 4 4 1 1 15 3 3 5 5 5 1 £0| Bueno
23 36(F Telefono celular 1 5 5 3 5 18 g 5 3 1 g 15 5 3 g 1 1 15 53| Regular
4 33|F Telefono celular 4 4 4 4 4 20 5 5 5 5 1 21 1 1 1 1 3 7 43| Regular
25 43(F Telefono celular 4 4 4 4 4 20 4 4 4 2 2 16 4 4 2 4 4 13 54| Regular

]
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ar

ar
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Dmmilme




5| aaff |Telfonocelulsr ol o o 4 4 w ol o 4 o o s sl 4 2 4 4 m 54| Regular
% M |computadorafiia of 5| 5| 3 4 m o] o 4 1 o = | ] 4 1 s 52| Rezular
7] M [Telfonocelular ol 3| 4 4 o 1w | 4 2 4 o u | o g f o mw 41| Regular
8 M |Teléfonacelular o 4 a4 4 E e 49| Regular
8| sEM [Telsfonocelular o o 4 o 2 1 e T 53| Bueno
0| M |Telfonocelular ol 4 4 4 4 w | 4 2 4 4 s T 52| Regular
1) mM [Telfonocelular s| 5| 5| 1 i w 3l 3] 4 ] o 1 e 54| Regular
2| M |Telfonacelular | 5| 5| 4 4 ol o] 4 4 4 m | o] o gf—al 53| Regular
3| nlF |Laprop sl 4 4 4 4 m al 4l 4 4 4 mw o o] o g Areadelgfico P
1 M |Lzpop ol 5| 4 4 4 m ol 4 3 4 4 ol o 3 9 4 1 57| Buzno
i) uff  |Telfonocelulsr R ol o 4 o o s | o o 4 o n 43| Regular
% wff  |Telfonocelular ol 5| 5| 1 1 1 s| 5] 5 1 1 w e 50| Rezular
7w [Telfonocelular ol 5| 5| 5 4 m I e 72| Buenc
8 77F  |Teléfonacelular R s| 5] 4 1 3 Il ] 5] 1 4 u 51| Regular
1| aff  |Telfonocelular ol 4 4 4 4 s| 5] 5 1 1 w L a1 1 4 7 32| Rezular
0 3 |Telfonocelular ol 4 4 o 1 1 | 5| 5 5 1 m R R 34| Regular
] s [Telfonocelular o 4 4 5 5§ =» E R ) 56| Bueno
9] oM |computadorafia o 4 o 4 4 w R R 53| Regular
5| mM o [Telfonocelular s| 4 4 o 4 m | 5] 4 1 1 ) 56| Bueno
| af [Telfonocelular ol 5| s 1 1 1 R Rt T 47| Regular
| sef  [Teléfonacelular | o o 3 3 1 ol 4 4 3 o 1 ol o] o a ] u 4| Regular
s gff  [Telefonocelular of 3| 3] o 4 1 s| 5] 5 1 1 w R R 3] Rezular
g sl |Telfonocelular ol 4 4 4 4 w | 5] 3 1 i R 4| Regular
) uff |Telfonocelular ol 4 a4 4 w | 1] 1 4 4 n ol o 4 4 4 w 51| Regular
@) 31ff [Telfonocelular ol 4 4 4 4 o] 4 3 o 1 = N T 33| Rezular
0| a4ff  [Teléfonocelular ol 4 4 4 4 w | 5] 5 1 3 T 55| Regular
s saff  [Telfonocelular ol 4 a4 4 w o 6 1 1 o u I 47| Regular
) 3fF |Table s| 4 o 4 4 m R E R R 39| Regular
53 S5l [Teléfonocelular T sl sl o o o g | Y Y 50| Rezular




54 23|M  [Telefono celular 4 4 4 4 3 19 3 4 4 4 1 n 3 2 1 4 4 15 51| Regular
55 43|F  |Telefono celular 4 4 4 4 4 0 § 5 1 4 4 0 5 1 3 3 4 16 55| Bueno
56 25|M  |Telefono celular 4 4 4 4 4 20 1 4 4 4 a4 4 § 5 3 4 N 53| Bueno
57 43(M  |Teléfono celular E 4 4 4 4 11 1 2 1 2 1 10 4 3 4 4 4 19 50| Regular
53 %M |Laptop 4 5 5 4 4 1 § 3 1 1 3 13 4 3 4 3 4 18 53| Regular
59 20|M  |Telefono celular 4 5 5 4 4 1 4 § 4 4 5 P! 3 3 1 3 4 15 59| Bueno
60 32F  |laptop 4 4 4 3 4 19 1 2 1 3 1 11 3 3 3 3 4 1a 46| Regular
b1 50|M  |Computadorafija 4 4 4 4 4 20 § § 4 2 1 13 1 2 1 2 1 ] 47| Regular
B2 20|M  [Telefono celular 4 5 5 5 § U 1 3 3 1 4 13 3 2 4 4 I 53| Regular
B3 28|F  |Telefono celular 4 4 4 3 4 19 4 4 3 1 1 13 3 3 4 4 1 16 43| Regular
B4 |F  |Lzptop 4 5 5 4 4 1 § 4 4 2 1 7 3 4 4 3 4 18 57| EBueno
65 3|F  [Telefono celular 5 5 5 4 4 pE! 4 4 1 3 a4 3 3 4 4 4 18 53| Bueno
b6 3B|F  |Computadorafija 4 4 4 3 4 19 4 4 3 2 1 15 3 3 3 2 3 Ui hrea del greficc ar
&7 |F  |laptop 3 4 4 4 4 19 § § 5 1 3 19 3 3 1 3 5 16 L r
63 2B|F  |laptop 4 4 4 4 4 20 3 4 4 2 3 16 3 2 1 3 i 1 49| Regular
69 38|M  |Laptop 4 4 4 4 § pA | 4 2 3 2 4 15 4 2 4 3 4 17 53| Regular
70 28|F  |Telefono celular 4 3 4 4 4 19 4 4 3 2 3 16 3 2 3 2 4 Ui 49| Regular
71 31|M  |Telefono celular 4 5 5 4 4 1 4 4 1 3 3 16 3 3 3 3 4 s 54| Regular
12 3|F  |Telefono celular 3 5 5 5 § pE! 4 4 3 2 1 15 3 3 3 4 I 16 54| Regular
73 15|F  |Telefono celular 4 4 4 4 3 19 4 4 3 4 4 19 3 1 4 4 3 15 53| Regular
74 28|F  |Telefono celular 4 4 4 4 4 20 1 1 5 § 3 15 3 3 5 § I 19 54| Regular
75 35(M  |Teléfono celular 4 5 5 4 4 1 4 § 4 2 1 n 3 3 4 3 4 07 5| Bueno
76 40|M  |Tablet 3 4 4 4 4 19 4 4 4 4 a4 0 4 4 5 1 5 19 53| Bueno
71 43|M  [Telefono celular 4 3 E 4 4 13 4 4 3 1 3 15 1 1 1 1 3 7 40| Regular
73 30|M  [Telefono celular 4 4 4 5 § 1 1 § 5 3 3 b 3 3 4 4 4 13 57| Bueno
79 34|F  |Tablet 4 4 4 4 4 20 1 4 4 4 a4 4 4 4 4 4 57| Bueno
a0 42\M  |Telefono celular 5 3 3 4 4 19 4 4 4 2 4 18 ! 2 ! 2 3 1 43| Regular
81 24|M  |Telefono celular 4 5 5 5 4 pE! 3 § 3 3 3 n 3 3 4 4 4 18 53| Bueno
m e Teléfannralular 4 E K 4 4 7 4 4 4 1 7 18 2 2 2 1 Al 2l Resular




a2 0|F  [Telefonacelular 4 5 5 4 4 1 4 4 4 2 2 16 3 3 3 2 3 14 52| Regular
] 45\M  |Telefonocelular 4 4 4 4 4 pli] 5 4 4 2 2 17 3 2 3 2 3 13 g0| Regular
24 42(M  |Computadora fija 4 § 4 4 4 1 4 4 4 2 2 16 2 2 2 2 4 12 49| Regulzr
a5 28|F  |Telefonocelular 3 4 4 3 4 18 4 4 4 2 2 16 2 2 3 2 3 12 48| Regular
26 42\F  |Teléfonocelular 1 3 3 4 4 15 5 5 4 3 4 1 1 1 1 3 3 5 45| Regular
) 50|M  |Telefonocelular 3 4 4 3 3 17 4 4 4 1 11 14 4 4 3 3 3 43| Regular
23 40|F  |Telefonocelular 4 5 5 4 4 1 5 5 5 1 3 18 3 3 3 3 3 15 Cg| Bueno
24 24M  |Telefonocelular 5 4 4 4 4 1 1 3 3 1 4 12 3 3 3 3 3 15 42| Regulzr
50 28|F  |Telefonocelular 3 4 4 5 1 17 3 5 5 3 5 i 1 1 1 2 5 10 43| Regular
51 45\F  |Telefonocelular 4 4 4 4 4 Pl 4 3 2 4 4 17 4 4 4 4 4 10 57| Bueno
92 23|M  |Telefonocelular 4 4 4 5 5 1 3 3 1 5 1 13 3 3 3 5 3 17 52| Regular
EE] 48(F  |Laptop 4 4 4 4 4 pli] 5 3 3 2 2 15 3 1 4 3 4 15 50| Regular
24 B3|F  |Telefonocelular 4 4 4 2 4 18 2 2 3 2 4 13 4 4 3 4 4 19 g0| Regulzr
85 26|F  |Telefonocelular 4 4 4 3 4 15 4 4 3 1 2 14 2 2 3 2 4 13 45| Regular
56 27|M  |Computadora fija 4 4 4 3 4 15 4 4 3 2 2 15 3 3 3 2 2 13 47| Regular
97 23IM  [Computadors fija 4 4 4 4 4 Pl 2 3 2 2 4 13 3 3 3 2 3 14 47| Regular
58 G|M  |Telefonocelular 4 4 4 4 4 pli] 4 4 4 2 2 16 2 2 3 2 3 12 48| Regular
99 24|F  |Computadora fija 5 4 4 4 4 1 4 3 4 2 3 16 2 2 3 2 2 1 42| Regulzr
100 48|F  |Tablet 4 3 3 4 4 18 5 5 3 2 2 17 3 2 4 4 4 17 52| Regular
101 40/F  |Laptop 4 5 4 4 4 1 5 4 1 4 3 17 3 3 4 4 4 18 ts| Bueno
02 2IF |Telefono celular 4 4 o] 4 4 1 3 4 1 2 2 12 4 4 4 4 4 20 53| Regular
103 J5|M |Telefono celular 4 5 o] o] o] u 4 4 4 2 3 17 3 4 4 4 3 18 53| Bueno
104 25IM Telefono celular 5 4 4 ] 5 3 5 5 5 3 4 )] 3 3 3 3 3 15 £0| Bueno
105 2HF  |Telefonocelular 3 4 4 4 3 18 4 3 3 3 3 16 3 3 3 3 3 15 43| Regular
106 26[M  |Laptop 4 5 5 5 5 U 2 i 4 4 5 17 3 3 4 4 5 19 £0| Bueno
107 Z3\F  |Telefonacelular 2 4 o] K] o] 19 4 4 5 3 3 19 3 3 3 3 4 16 54| Regular
108 24IM  [Telefona celular 4 3 3 4 4 13 3 3 4 3 1 1 3 4 3 3 3 16 48| Regular
109 22\F  |Telefonocelular 1 2 4 4 4 15 4 4 4 4 4 10 4 4 4 4 4 pli} g5 Regular
110 22IM  ITelefono celular 4 5 ] ] 5 U 5 2 4 2 E 16 E E| 4 3 3 16 5g| Bueno
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140 22|F  |Teléfonocelular 4 5 4 1 4 18 4 3 4 1 3 15 3 2 3 3 3 14 47| Regular
141 d5/F  |Teléfonocelular 4 4 4 4 4 0 5 3 4 4 3 15 3 4 3 3 3 16 55| Regular
142 22|F  |Teléfonocelular El 4 4 4 4 19 4 4 4 2 3 17 3 3 3 3 3 15 51| Regular
143 S8|M  |Laptap 5 5 5 5 5 15 2 2 3 2 E 12 3 3 4 3 2 15 52| Regular
144 2IF |Telefona celular 5 5 5 5 5 15 5 5 5 3 E 1 3 2 3 2 1 11 57| Bueno
145 S8|M  |Teléfonocelular 4 4 4 Z 4 18 3 4 3 3 4 17 3 3 4 4 4 18 53| Regular
148 42|F  |Telefono celular 4 4 4 4 4 0 2 4 4 4 4 18 4 4 4 4 4 pil] 58| Bueno
147 2|F  |Teléfonocelular 4 4 4 4 4 0 3 4 4 4 3 18 4 5 4 4 4 1 53| Bueno
148 J0F  |Teléfonocelular 5 4 5 5 5 U 3 2 1 3 1 10 3 1 4 4 4 16 50| Regular
148 22|F  |Teléfonocelular 5 4 Z 4 4 19 4 5 5 2 2 18 3 3 4 3 4 17 54| Regular
150 25F  |Teléfonocelular 4 4 4 4 4 20 3 4 4 3 E 17 3 3 3 3 3 15 52| Regular
151 22F  |Lzptap 4 4 4 4 4 20 3 3 3 3 4 16 4 4 4 4 4 20 55| Bueno
152 25F  |Teléfonocelular 1 5 5 4 4 15 5 4 3 3 3 18 3 3 4 3 4 17 54| Regular
153 JM  |Telefona celular 4 4 4 4 4 0 4 5 5 2 2 18 2 2 3 5 2 14 52| Regular
154 22)F  |Laptop 4 5 4 4 4 11 5 3 3 3 4 18 4 3 4 4 4 19 53| Bueno
155 2|F |Telefona celular 4 5 4 5 4 11 3 4 4 3 5 19 4 4 4 4 4 pil] £1| Bueno
156 22|F  |Teléfonocelular 5 5 5 5 5 15 5 4 4 1 E 17 3 2 3 3 3 14 55| Bueno
157 22|F  |Teléfonocelular 4 4 4 4 4 20 5 5 5 4 5 L] 4 3 4 2 4 17 £1| Bueno
158 22|F  |Teléfonocelular 5 5 5 5 5 25 3 5 4 4 4 0 5 4 4 4 4 il G6| Bueno
158 22|F  |Laptop 4 4 4 4 4 0 5 4 3 3 3 18 3 2 4 4 4 17 55| Regular
160 2|F |Telefona celular 4 4 4 4 4 0 2 3 2 3 4 14 4 4 4 4 4 pil] 54| Regular
161 22|F  |Teléfonocelular 1 3 3 4 4 15 4 3 3 4 3 17 2 2 2 2 2 10 42| Regular
162 23|F  |Teléfonocelular E 5 5 4 5 1 5 5 5 1 5 1 2 5 3 1 2 13 55| Bueno
163 J8|M  |Laptap 4 4 3 3 4 18 5 5 4 2 2 18 2 2 3 2 3 12 43| Regular
164 24F  |Teléfonocelular 5 5 5 5 4 u 3 2 3 3 3 14 5 4 4 4 5 1 £0| Bueno
165 23\M  |Telefona celular 5 3 a ] 3 15 5 5 5 1 1 17 1 1 3 1 1 7 43| Regular
166 22|F  |Teléfonocelular 4 4 4 4 3 15 5 5 5 4 3 b 3 3 3 3 3 15 55| Bueno
167 S4IF  |Teléfonocelular El 1 Z 4 5 15 5 5 5 5 5 15 5 5 5 5 5 25 £5| Bueno
168 J0[M |Teléfono celular 4 4 4 4 4 0 | 4 5 2 3 17 4 3 4 2 4 18 55| Regular




169 22|F  [Telefono celular 4 4 4 4 3 19 5 4 4 2 3 18 4 4 4 4 4 20 57| Bueno
170 2F |Telefono celular 5 g 5 4 5 u 3 4 3 4 3 7 3 3 3 3 3 1S 5E| Bueno
m MIF |Telefonocelular 4 4 4 3 4 19 4 4 4 2 3 17 3 3 2 2 3 13 49| Regular
1 P |Telefonocelular 4 4 4 K] 4 19 4 4 4 2 3 17 3 3 2 2 3 13 43| Regular
173 H|F  [Computadora Fija 4 3 4 3 4 18 4 4 4 1 3 16 3 3 3 4 3 16 50| Regular
174 JBIF  |Telefono celular 3 4 q 2 3 16 4 4 4 2 2 16 2 2 2 4 3 13 45| Regular
175 J0|M  |Telefono celular 4 4 4 4 o] i 5 2 2 3 2 14 3 3 4 3 4 17 52| Regular
176 4z|M  [Telefono celular 4 3 4 3 3 17 2 2 3 2 4 13 4 4 4 4 4 20 50| Regular
177 35|M  [Computadora Fija 3 4 4 4 4 19 4 2 2 1 1 1o 3 3 5 5 4 10 48| Regular
173 J0|F  [Laptop 2 4 4 4 4 18 4 4 4 4 4 pli} 4 3 2 1 2 12 50| Regular
179 28|M  |Telefonocelular 5 4 4 4 4 i 5 5 5 2 2 19 2 2 2 E 3 12 52| Regular
180 40|F  [Telefono celular 2 2 3 4 4 15 5 5 5 4 4 3 4 3 3 E 3 16 54| Regular
181 BF |Telefono celular 5 4 3 3 3 18 4 4 4 3 2 17 3 1 2 3 3 12 47| Regular
132 43|M  |Telefonocelular 4 3 3 4 2 16 4 1 3 3 4 15 4 4 3 4 3 13 43| Regular
183 dd|M  [Telefono celular 3 4 4 4 3 18 2 2 2 3 4 13 4 4 4 4 4 20 51| Regular
184 J0|M  [Computadora Fija 3 4 4 3 3 17 4 4 4 2 2 16 2 2 2 4 5 15 43( Regular
185 48IF  |Telefonocelular 2 4 4 4 4 18 4 4 4 1 4 17 3 4 4 3 4 18 53| Regular
186 d48|F  [Laptop 2 4 4 4 K] 17 4 4 4 4 4 20 4 3 3 E 3 16 53| Regular
187 40|F  [Telefono celular 2 4 4 4 4 18 4 5 5 1 2 17 2 3 3 E 2 13 48| Regular
133 BIF  |Telefono celular 5 4 4 3 3 19 4 4 4 4 4 pli} 4 4 4 4 4 pli} 63| Bueno
125 23|F  |Telefonocelular 4 4 4 3 3 18 3 3 3 2 3 14 2 3 3 3 4 15 47| Regular
190 55|M  [Telefono celular 4 2 2 3 2 13 4 4 4 2 2 16 2 2 2 2 2 10 39| Regular
181 dd|F  [Telefono celular 4 4 4 4 4 20 4 3 3 2 2 14 3 3 3 2 2 13 47| Regular
192 J5|M  [Laptop 4 4 4 3 4 19 5 5 5 2 1 18 1 1 3 3 3 11 43| Regular
193 J3|M |Telefono celular 2 3 4 4 2 15 2 4 4 4 2 16 1 4 3 4 4 16 47| Regular
184 d6|F  [Telefono celular 5 4 4 4 5 P4 4 4 4 2 4 18 4 4 4 4 4 20 £0| Bueno
155 JE|M |Tablet 2 3 4 4 4 17 5 5 3 3 5 i 2 2 4 4 3 15 53| Regular
196 30|M  [Computadora Fija 4 4 5 4 4 i 4 4 4 4 4 20 4 3 4 i 3 16 57| Bueno
197 JTF__ [Telefono celular 4 4 5 4 4 i 3 4 4 2 2 15 4 5 4 4 4 1 57| Bueno




43/M  |Tablet 2 4 4 4 4 18 3 2 2 2 5 14 4 4 4 4 4 20 52| Regular
47IF  |Telefonocelular 3 3 d 4 4 17 4 3 3 2 4 16 4 4 4 5 4 1 54| Regular
23IM  |Telefonocelular 4 4 4 4 4 20 2 2 3 3 3 13 4 4 4 4 4 0 53| Regular
d6/F  |Computadora Fija 4 4 3 4 K] 18 4 4 3 4 2 17 3 2 2 3 3 13 43| Regular
55(M  |Computadora Fija 4 4 4 4 d 15 5 4 4 4 4 il 4 4 3 3 3 17 57| Bueno
S5F  |Telefonocelular 4 4 4 4 4 20 4 4 4 4 4 20 3 3 3 3 4 16 56| Bueno
25/M  |Tablet 4 3 4 2 K] 16 3 2 4 3 4 16 4 5 3 3 4 19 51| Regular
ZIlF |Telefonocelular 4 4 4 4 4 20 4 3 3 4 4 18 3 3 4 4 4 18 56| Bueno
43F  |Laptop 5 5 5 a 4 u 4 3 3 4 4 13 4 4 4 4 4 0 §2| Bueno
MM |Computadora Fija 4 3 4 4 4 15 3 3 3 3 3 15 4 3 4 4 4 19 53| Regular
Zo(M  |Laptop 4 4 4 4 4 20 4 3 4 4 5 20 5 5 4 4 4 b4 g2| Bueno
22|F  |Telefonocelular § § 5 4 4 3 3 4 4 3 4 18 4 4 4 4 4 20 E1| Bueno
J0F  |Computadora Fija 4 4 ki 4 ] 20 5 4 4 4 4 1 4 4 4 3 4 19 £0| Bueno
42/M  |Computadora Fija 4 5 4 4 i) n 3 3 4 4 4 13 4 4 4 4 4 £0| Bueno
J3F  |Computadora Fija 4 4 4 d d 18 5 4 4 2 2 17 2 2 2 1 3 10 45| Regular
42|M  |Telefonocelular § 4 4 2 2 17 4 4 3 3 2 16 2 2 3 2 3 12 45| Regular
ZTIM  |Telefono celular 4 4 3 4 4 15 4 4 4 2 2 16 2 2 3 3 3 13 43| Regular
J|F |Telefono celular 4 5 5 a d 1 2 2 3 3 2 1 2 2 2 2 3 11 45| Regular
J6[M  |Computadora Fija 5 4 4 d d 15 3 3 2 2 2 12 3 3 3 2 3 14 45| Regular
38F  |Laptop 4 4 4 K] 4 15 4 4 3 2 2 15 2 2 3 2 3 12 48| Regular
43|F  |Computadora Fija 4 4 4 d 4 15 4 4 4 2 3 17 3 3 3 3 3 15 51| Regular
J3F  |Telefonocelular 4 4 4 4 4 20 4 4 4 3 3 18 3 2 3 3 3 14 52| Regular
d4/F  |Computadora Fija 4 4 4 ] ] ¥ 4 5 5 1 1 16 1 1 2 2 3 g5 47| Regular
J0{M  |Telefonocelular 4 4 4 4 4 20 4 4 3 3 3 17 3 3 3 3 3 15 52| Regular
J6F  |Telefonocelular 2 4 4 4 Z 16 1 4 4 1 1 1 1 2 2 3 4 12 33| Regular
44|M  |Telefonocelular 4 4 4 4 K] 15 4 4 5 2 2 17 3 3 3 2 3 14 50| Regular
26|F  |Computadora Fija 3 4 4 4 4 15 4 4 4 1 2 15 2 2 2 2 3 11 45| Regular
28[M  |Telefonocelular 2 4 4 4 K] 17 4 4 4 2 2 16 2 2 1 1 3 9 42| Regular
43IF _ |Computadara Fiia 3 4 4 2 K] 16 3 3 2 2 2 12 2 2 2 3 2 11 33| Regular




50|M  |Telefonocelular 5 4 4 3 ) ] 4 4 4 2 2 16 2 2 2 2 3 11 47| Regular
28|F  |Laptop 4 3 4 4 4 15 4 2 3 3 2 14 3 1 1 2 2 9 47| Regular
J2|M  |Telefonocelular 2 4 4 3 3 16 3 3 4 2 2 14 2 1 3 2 2 10 40| Regular
J8|M  |Computadora Fija 3 4 4 4 3 13 3 4 4 2 2 15 1 1 2 1 3 L] 41| Regular
42|F  |Tablet 2 4 3 4 3 16 3 4 4 2 2 15 3 3 2 3 1 12 43| Regular
22|M  |Computadora Fija 3 4 3 4 3 17 5 4 3 1 1 14 2 3 3 1 4 13 44| Regular
S0|F  |Computadora Fija 4 4 4 4 4 0 5 4 4 1 1 15 3 3 3 3 3 15 50| Regular
44{M  |Laptop 1 4 4 Z 3 14 4 4 5 1 2 16 2 2 2 2 2 10 40| Regular
SE{M  |Computadora Fija 4 4 4 4 4 0 3 3 3 2 2 13 2 2 2 2 3 11 44| Regular
47\M  |Telefonocelular 4 3 5 ) ) ] 4 3 3 3 2 15 3 3 2 3 3 14 49| Regular
JEIF  (Telefonocelular 5 4 3 3 4 15 2 3 3 3 3 14 2 3 3 3 3 14 47| Regular
J6|F  |Telefonocelular 5 4 3 3 ) 15 2 3 3 3 3 14 2 3 3 3 3 14 47| Regular
45|F  |Computadora Fija 4 4 4 3 4 15 4 5 4 2 2 17 3 3 3 2 2 13 43| Regular
JB|F  |Telefonocelular 3 4 4 3 3 17 4 4 3 3 3 17 3 2 3 3 3 14 48| Regular
43|F  |Telefonocelular 2 3 4 4 3 16 3 4 4 2 2 15 4 2 3 3 3 15 48| Regular
J3|M  |Laptop 2 4 4 3 2 15 4 4 4 1 4 17 4 3 3 3 3 16 43| Regulzr
JF |Telefonocelular 4 4 4 4 4 0 3 4 4 2 2 15 2 2 3 2 2 11 46| Regular
52\F  (Telefonocelular 4 3 4 4 4 19 4 4 5 2 3 13 3 2 3 3 2 13 50| Regular
23|M  |Computadora Fija 4 5 4 3 3 15 5 4 4 2 2 17 2 2 3 2 2 11 47| Regular
40|M  |Telefonocelular 2 4 4 3 3 16 4 5 5 1 2 17 2 2 2 2 2 10 43| Regular
50(M  |Computadora Fija 3 4 4 ) 3 18 2 2 3 2 3 12 3 3 2 2 3 13 43| Regular
&2\F  |Telefonocelular 4 4 4 4 3 15 3 3 3 3 2 14 2 2 3 3 3 13 48| Regular
J5|M  |Computadora Fija 4 3 4 ) ) 15 3 3 3 1 2 12 1 2 2 2 2 g 40| Regular
J9|M  |Computadora Fija 3 4 4 3 3 17 4 4 3 3 3 17 3 3 3 3 3 15 43| Regular
Z28|M  |Telefono celular 4 4 4 ) ) pli} 5 4 4 3 4 20 4 4 3 3 4 18 53| Bueno
44|M  |Tablet 5 3 4 4 4 0 4 4 4 2 3 17 3 2 2 2 4 13 50| Regular
S0IM (Telefonocelular 4 4 4 4 4 0 4 3 4 4 3 13 2 2 2 2 2 10 48| Regular
33|M  (Telefonocelular 4 3 4 4 3 18 3 4 4 4 2 17 2 2 2 2 3 11 46| Regular
JBIF_ Telefonocelular 4 4 4 4 4 0 4 4 4 3 3 13 4 4 ! | 4 18 GE| Bueno



256 d40(F  |Computadora Fijz E 4 4 4 4 19 4 4 4 3 2 17 2 2 2 3 3 12 48| Regular
257 d48/F  |Computadora Fija 4 4 4 4 4 0 4 5 5 1 1 13 2 2 3 3 1 1 50| Regular
258 SEIF  |Telefonocelular 2 4 4 4 3 17 4 3 3 2 2 14 2 2 3 2 3 12 43| Regular
259 d8\F  |Telefonocelular 4 4 4 K] 2 17 4 4 4 4 3 15 E E 3 3 5 17 53| Regular
260 ddiF  |Telefonocelular 4 4 4 4 3 19 4 4 4 2 2 16 E E 3 2 3 14 49| Regular
261 a3lM |Telefono celular 4 3 4 q 3 18 3 3 3 2 2 13 3 2 3 2 3 13 441 Regular
262 d8/M  |Computadora Fija 4 4 d 4 3 18 5 4 5 2 1 17 i 3 3 2 3 13 43| Regular
283 S4|F  |Computadora Fijz 4 4 4 4 3 19 4 4 5 1 2 16 E E 3 2 3 14 49| Regular
264 29\M  |Telefono celular 4 4 4 4 4 20 2 3 2 2 4 13 4 4 3 4 4 19 52| Regular
265 32|F  |Telefonocelular 4 4 4 4 3 19 3 4 4 2 3 16 3 3 3 4 3 16 51| Regular
266 52\F  |Telefonocelular 4 4 4 o] 4 11 3 3 3 2 3 14 E E 3 4 3 16 51| Regular
267 J6F [Tablet 4 4 5 4 4 11 4 2 2 3 3 14 E 3 3 3 3 15 50| Regular
263 IF  |Telefonocelular 4 4 4 4 3 15 2 3 3 3 3 14 3 3 3 2 3 14 47| Regular
269 32|F |Telefonacelular 4 5 4 4 4 11 4 4 4 4 3 15 4 4 3 4 4 15 53| Bueno
270 ZTF |Telefonocelular 4 4 4 4 4 20 3 3 4 2 2 14 E E 3 2 3 14 48| Regular
71 S0\ |Telefonocelular 4 4 4 3 4 19 4 4 4 2 1 16 2 2 2 2 21 10 45| Regular
72 25\F  |Telefonocelular 4 5 ] 4 4 1 4 4 4 2 3 17 3 3 3 3 3 15 54| Regular
73 J6|F |Telefonocelular 2 4 4 4 K] 17 4 4 4 4 4 0 2 2 3 2 3 12 43| Regular
274 ddiF  |Telefonocelular 4 5 5 4 4 1l 4 4 4 2 3 17 E E 3 2 2 13 52| Regular
275 EIF |Telefonocelular 5 4 4 4 4 1 2 2 2 3 4 13 4 4 4 4 4 0 g4 Regular
276 d5\F  |Telefonocelular 5 4 4 4 3 10 4 4 4 2 2 16 i i 2 2 2 10 48| Regular
) d0iM  |Telefonocelular 4 4 4 4 4 20 4 4 4 3 3 18 E E 3 3 3 15 53| Regular
273 J0M - |Laptap 4 4 4 4 4 10 2 3 3 2 4 14 3 3 4 4 4 13 £2| Regular
7 21|M  |Telefono celular 4 4 4 4 3 19 3 3 3 3 2 14 3 3 3 3 3 15 48| Regular
230 aalF |Telefonocelular 4 3 4 4 4 19 5 5 4 2 2 18 2 2 2 2 2 10 47| Regular
281 S2IF  |Telefonocelular 5 4 4 4 4 11 5 5 4 4 2 0 2 2 3 3 3 13 54| Regular
282 S F  |Computadora Fija 4 4 4 4 3 15 4 4 4 3 3 18 3 4 4 4 4 15 Cg| Bueno
283 42\M  |Telefonocelular 4 4 4 4 3 19 2 2 3 3 4 14 4 4 4 4 4 0 53| Regular
234 J7IM_ |Telefonocelular 4 4 4 4 4 20 4 4 3 2 3 16 E E 3 3 3 15 51| Regular




285 43|F  |Telefonocelular 4 4 4 o] o] Y] 4 4 3 3 3 17 3 3 2 3 3 14 53| Regular
236 J0|M  |Computadora Fija 4 4 4 4 K] 19 4 4 4 3 3 13 3 3 2 3 3 14 51| Regular
287 28|M  |Teléfono celular 3 4 4 4 4 15 4 4 4 2 2 16 2 3 3 3 3 14 48| Regular
283 43|F  |Teléfonocelular 5 4 q 4 4 1 4 4 4 2 4 18 4 4 3 4 4 15 2| Bueno
239 J33|F  |Computadora Fija 4 4 3 4 4 15 4 4 4 2 4 18 3 3 4 3 4 17 g4 Regular
290 J5|F |Telefonocelular 5 4 3 3 4 15 2 2 3 3 3 13 3 3 3 4 3 16 43( Regular
291 P |Teléfonocelular 4 4 4 4 4 0 2 E 3 3 4 15 4 4 4 4 4 0 55| Regular
292 25\M  |Laptop 5 4 4 4 4 U 3 3 3 3 3l Is 4 4 4 4 4 55| Bueno
%3 J0|M |Teléfono celular 3 4 4 4 4 15 4 4 4 2 3 17 3 3 3 3 3 15 51| Regular
2594 42|M  |Computadora Fija 4 4 4 4 4 0 4 4 4 2 3 17 3 3 3 3 3 15 £2| Regular
295 GEIM  |Teléfono celular 3 4 4 4 4 19 4 4 4 2 Il 16 2 3 3 2 I 13 43| Regular
296 $(F  |Telefonocelular 4 4 4 K] K] 18 4 5 5 2 2 18 3 3 3 3 3 15 51| Regular
297 44|M  |Computadora Fija 4 4 4 4 3 15 4 4 4 3 3 13 4 4 4 4 4 0 57| Bueno
293 J6|M  |Teléfonocelular 5 4 4 4 4 1 4 4 4 3 3 13 3 3 3 3 3 15 54| Regular
299 23|M  |Computadora Fija 3 4 q 4 4 19 4 4 4 2 2 16 2 2 2 2 2 10 45| Regular
300 Z26|F  |Computadora Fija 4 4 5 4 4 n 4 4 4 3 3 18 3 3 3 4 4 17 55| Bueno
301 42|F  |Telefonocelular 5 3 1 1 5 15 5 5 1 1 5 17 1 5 2 1 1 10 42( Regular
02 J|F |Telefonocelular 3 5 5 4 5 b 3 4 2 2 2 13 4 4 2 1 3 14 43| Regular
303 26|M  |Teléfonocelular 4 5 5 5 5 i 3 4 4 4 4 15 4 1 3 1 3 12 55| Regular
304 J5IM |Teléfono celular 4 3 3 5 5 0 1 5 3 1 1 1 5 1 4 5 5 0 51| Regular
305 4a|M  |Telefono celular 3 4 4 4 5 0 2 2 2 2 4 12 4 3 2 4 4 17 48| Regular
306 J4|F  |Laptop 3 4 4 5 1 17 1 5 5 1 1 13 5 1 5 5 3 15 48[ Regular
307 Z7|F |Teléfonocelular 3 5 4 3 3 13 5 4 3 3 2 17 2 2 3 2 4 13 43| Regular
308 25|F  |Laptop 2 4 o] 4 3 13 4 3 3 2 2l 1 2 2 3 2 3 12 44| Regular
309 R|F |Teléfonocelular 4 4 4 3 2 17 4 4 5 4 3 10 3 3 3 3 5 17 54| Regular
310 45|F  |Teléfonocelular 5 4 q 4 3 0 4 4 5 2 2 17 3 3 3 2 3 14 t1| Regular
31 J0|F  |Laptop 4 4 4 5 3 10 3 3 3 2 2 13 3 2 3 2 3 13 2¢( Regular
312 24|F  |Computadora Fija 4 4 4 4 K] 15 5 4 5 2 1 17 2 3 3 2 3 13 43| Regular
213 81 |Tablet E! 4 4 4 3 18 4 4 5 1 2 16 ! 3 3 2 3 14 48| Regular




314 52|M  |Telefonocelular 2 4 4 4 4 18 2 3 2 2 4 13 4 4 3 4 4 19 50| Regular
315 40|M  |Telefono celular 3 4 4 4 K] 18 3 4 4 2 3 16 3 3 3 4 3 16 50| Regular
ile J9IM |Tablet 4 4 4 ] 4 i 3 3 3 2 3 14 3 3 3 4 3 16 51| Regular
7 Z2B|M  |Computadora Fija 5 4 5 4 4 b4 4 2 2 3 3 14 3 3 3 3 3 15 51| Regular
313 BO0IM  |Telefono celular 2 5 5 5 5 b4 4 5 5 2 3 15 3 3 3 3 3 15 GE| Bueno
315 dE|F  |Telefonocelular 3 5 4 4 4 20 4 4 4 4 3 15 4 4 3 4 4 19 52| Bueno
320 JEIF |Tablet 3 4 4 4 4 19 4 4 3 1 3 15 1 1 1 1 3 7 41| Regular
31 22|M  |Laptop 4 4 4 5 5 1 1 5 5 3 3 17 3 3 4 4 4 18 57| Bueno
32 ZT|M  |Telefonocelular 5 4 4 4 4 i 1 4 4 4 4 17 4 4 4 4 4 20 53| Bueno
33 JF |Computadora Fijz 4 4 4 d 4 19 4 4 3 2 2 15 2 2 3 2 3 12 46| Regular
34 48|F  |Telefonocelular 3 4 4 d 4 18 4 4 4 2 3 17 3 3 3 3 3 15 50| Regular
325 2Z|M  |Telefonocelular 2 4 4 4 4 13 4 4 4 3 3 18 3 2 3 3 3 14 50| Regular
36 44|F  |Telefonocelular 5 4 4 o] o] 3 4 5 5 1 1 16 1 1 2 2 3 5 43| Regular
37 40|F  |Telefonocelular 4 4 4 4 4 20 4 4 3 3 3 17 3 3 3 3 3 15 52| Regular
323 25|M |Telefonocelular 2 4 4 4 2 16 1 4 4 1 1 1 1 2 2 3 4 12 38| Regular
3% J3M |Tablet 2 4 4 4 K] 17 4 3 3 2 2 14 2 2 3 2 3 12 43| Regular
330 5P |Telefonocelular 4 4 4 d 2 17 4 4 4 4 3 19 3 3 3 3 5 17 53| Regular
33 47IF  |Tablet 4 4 4 4 a 19 4 4 4 2 2 16 3 3 3 2 3 14 49| Regular
332 43|M  |Laptop 4 3 4 4 K] 18 3 3 3 2 2 13 3 2 3 2 3 13 44| Regular
33 32|M  |Telefono celular 4 4 3 4 K] 18 5 4 5 2 1 17 2 3 3 2 3 13 48| Regular
334 2T|F |Telefonocelular 4 4 4 4 5 i 5 2 2 3 2 14 3 3 4 3 4 17 52| Regular
EEL J|F  |Telefonocelular 4 3 4 K] K] 17 2 2 3 2 4 13 4 4 4 4 4 pli} 50| Regular
EEl 43M  |Telefono celular 3 4 4 4 4 19 4 2 2 1 1 10 3 3 5 5 4 pli} 49| Regular
337 J9IM |Telefono celular 2 4 4 4 4 18 4 4 4 4 4 pli} 4 3 2 1 2 12 50| Regular
333 dd|F  |Telefonocelular 3 4 4 4 3 18 2 2 3 2 3 12 3 3 2 2 3 13 43| Regular
334 43|F  |Computadora Fija 4 4 3 4 3 18 5 4 5 2 1 17 2 3 3 2 3 13 48| Regular
340 S0|F  |Telefonocelular 3 4 4 4 3 12 2 2 3 2 I 1 3 3 2 2 3 13 43| Regular
34 M |Telefono celular 3 4 4 4 3 12 2 2 3 2 I 1 3 3 2 2 3 13 43| Regular
342 481M  |Telefono celular 3 4 4 4 K] 18 2 2 3 2 3 12 3 3 2 2 3 13 43| Resular




343 S8|F  |Telefono celular 5 3 4 4 4 20 4 4 4 2 3 17 3 2 2 2 4 13 50| Regular
344 M |Telefono celular 2 4 4 4 4 18 4 4 4 4 4 0 4 3 2 1 2 12 50| Regular
345 A|F |Telefono celular 3 4 4 4 3 18 2 2 3 2 3 12 3 3 2 2 3 13 43| Regular
348 23N |Telefono celular 5 3 4 4 3 19 3 3 3 3 3 15 3 2 2 2 4 13 47( Regular
347 Ji|F |Telefono celular 4 4 4 4 Z 18 4 3 3 4 3 17 2 2 2 2 2 10 45( Regular
348 44/ |Laptop 2 4 4 4 4 18 4 4 4 4 4 0 4 3 2 1 2 12 50| Regular
348 J|F |Telefono celular 3 4 4 4 3 18 2 2 3 2 3 12 3 3 2 2 3 13 43( Regular
350 M |Telefono celular 5 3 4 4 4 20 4 4 4 2 3 17 3 2 2 2 4 13 50[ Regular
351 Z8|F  |Telefono celular 4 4 4 4 4 20 4 3 4 4 3 18 2 2 2 2 2 10 43( Regular
352 ZiIM  |ComputadoraFija 4 3 4 4 3 18 3 4 4 4 2 17 2 2 2 2 3 11 46| Regular
353 S|F  |Telefono celular 3 4 3 4 3 17 5 4 5 2 1 17 2 3 3 2 3 13 47( Regular
354 SN |Telefono celular 2 4 4 4 4 18 4 4 4 4 4 0 4 3 2 1 2 12 50[ Regular
355 Z)|F  |Telefono celular 5 4 4 4 5 A 3 3 3 2 3 14 4 5 5 4 4 A 53 Bueno
356 J3M  |Laptop 5 5 5 3 4 A 1 1 3 3 3 11 4 4 5 4 4 i 54| Regular
357 JA|F  |Telefono celular 5 5 4 4 5 L] 1 1 3 3 3 11 4 4 4 5 5 A 56 Bueno
358 22N |Telgfono celular 4 3 5 4 3 19 2 2 3 2 4 13 4 5 5 5 5 L] 56 Bueno
359 Z8IM  |Telefono celular 5 5 5 2 2 19 1 1 2 3 3 10 4 4 4 4 5 1 50[ Regular
360 26N |Telefono celular 4 4 4 2 2 16 3 3 3 3 2 1 4 4 4 5 5 R 52( Regular
361 24|F  |ComputadoraFija § 5 5 E 3 Pl 1 1 z 3 3 10 5 § § 5 4 U 55[ Regular
362 Z)\F  |Telefono celular § 5 5 E 3 Pl 1 2 z 3 3 11 4 4 4 4 5 U 53| Regular
363 Z2|F  |Telefono celular 4 4 4 E 3 13 2 3 z 1 3 11 5 § § 4 5 M 53| Regular
364 23|F  |Tablet § 5 4 E 3 0 2 2 1 l 3 10 5 4 4 5 5 B 53| Regular
365 25|M  |Telefono celular 4 4 3 § 3 13 2 2 3 3 1 11 5 § § 5 5 15 55| Regular
366 d|F  |Telefono celular 4 4 5 E 5 Pl 2 2 3 1 1 9 5 § § 4 4 B 53| Regular
367 48|M  |Telefono celular 4 5 5 E 5 Py, 3 3 z l 3 13 4 4 § 4 4 U 56| Bueno
368 3P |Computadora Fija 4 5 4 § 3 Pl 3 3 z 1 2 11 4 § § 4 5 B 55| Regular
363 3B|F |Telefono celular § 4 2 2 3 16 3 2 1 1 4 1 4 § 2 5 18 45| Regular
370 45|F  |Telefono celular § 4 4 § 2 0 3 3 4 5 4 19 5 4 2 4 5 W 59| Bueno
3l 47IF  |Telefono celular 3 5 4 4 1 17 3 4 3 1 2 13 4 2 3 1 1 1 41| Regular




7 W(F |Telefonocelular 59 3 4 4 I B 3 3 i 1 a4 18 5 5 1 1 1 B 47| Regular
73 M |Telefonocelular i 5 12 i 3 18 /i 1 I 4 5 1 4 5 ] /i 1] 15 43| Regular
74 B|F |Telefonocelular 4 5 3 3 I ] 3 ] 4 5 5 4 3 5 4 U og| Regular
75 H|F |Telefonocelular 5 § F 4 31 1 /i ] ] 3 1 U 4 4 4 4 4 53| Regular
76 HF |Tablet 5§ 5 Ff i 3 I 4 4 4 1 1 e 4 5 5 4 5 B 61| Bueno
7 H|F |Telefonocelular 59 5 5 3 4 I 2 2 i3 i 1 4 4 4 ¢ 4 55| Regular
78 B |Telefonocelular i 4 ¢ 5 I N /i l ] 3 i1 1 5 5 5 4 i B 55| Regular
79 H(F |Telefonocelular 5 5 Ff 1 3 1 1 1 1 1 1 4 4 4 4 5 U £1| Regular
30 43F  |Telefonocelular 1 3 ¢ 5 I 1 /i a4 4 1 5 18 ] 4 5 e 5 1 55| Regular
381 43N |Telefono celular I 4 °F l I 16 1 1 1 4 9 5 4 5 1 i 1 43| Regular
382 46M  |Telefonocelular 4 4 3 3 I 16 1 1 i 4 4 1 4 4 5 5 5B 52| Regular
33 M |Telefonocelular 5 4 2 l 1] U 4 4 3 8 4 4 ] 4 1 1] 1 47| Regular
38 d4IF |Telefonocelular 5 4 2 J 1 U 4 4 3 & 4 4 ] 4 1 1 B 47| Regular




Anexo 16.- Base de datos de la variable Ventas

Miwel de ventas de los Comerciante

1. :Cuanto es el promedio de ventas gque genera al dia?

M= ]
alS!. 50 -S.100 [Bajol 7 )
bl =) 100 - 50150 [Mediol 3 21%
] Mas de 150 [Ala) 4 295
Total 14 10056

ZéAactuslments como siente gue estan sus ventas?

M= o
al Aumentando jPaor qué 7 0 056
bj Disminuyendo é Por que 7 14 10056
Total 14 10056
Z.éCuiles son los productos gque mas vendea?

M= o
alCereales ymenestras g [
bl frutas v werduras 4 295
o] embutidos 0 056
dlLacteos 1 k)
Total 14 10056




4 ;En cuznto tiempo usted genera utilidad o ganancias
mayores que su inversion?

N S
allsemana 0 (1
bl 2 zemanaz 3 21%
o] 3 semanas 3 21%
dl Tmes 2 07%
Total 14 1005

5. ¢Actualments cuanto es su margen de ganancia por
|z venta de sbarrotes?

N £

allleg- 200 11 79%
b 305 - 405 1 7%
o) 0% - B0 2 143
Total 14 100%

6. s Cuzles son los productos gue mas margen de
Eznancia le genera?

N ]
alcereales y menestras g BA%
Blfrutas v verduras 4 29%
clembutidos 0 (1
dllacteos 1 7%
Total 14 1005




T iComo vends sus productos?

= ]
al YWernta directa con sus clientes 14 A 0
b Wwenta indirectal a traves de filiales
ode un distribuidor) o s
Total 14 i I8 2

2. sAmaliza las preferencias d= los clieEemntes =l
muomente de rezlizar las ventas?

= ]
alSiempre 13 A iOerss
Bl & veces o O
Bl Munca o [
Total 14 i I8 2

S. i Uriliza las redes socisles para hacer |la publicidad de:

M= S r
alSiempre i | T EE
bl & veces [ &) O
Bl Munca 1= D355
Toral :I.a!lr 10050

18. éUsted cuents con un cuaderng donde registra todas sus ventas
de sus caseras?

MN* e
al5i.;Por qué’ 4 29%
b} Mo,éPor que? 10 71%
Total 14 10608




