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Resumen

El informe de investigacion tuvo como objetivo general determinar la relacién que
existe entre el feedback y la toma de decisiones para la administracion del feedback
se utilizé los enfoques conceptuales de relaciones humanas su autor Elton Mayo
siendo los procesos sistema formativo, campos constructos y competencia, fuente
de instrumentos asesores acceso a los datos. Helbert Alexander Simon con la
teoria del comportamiento en toma de decisiones con el diagnéstico inicial,
tratamiento del problema, intervencion del problema. En el estudio metodoldgico
hipotético deductivo de esta investigacion se desarrollé el enfoque cuantitativo, tipo
aplicada, disefio no experimental transversal y de nivel descriptivo correlacional.
Consta con una muestra de 133 comerciantes utilizando la técnica de recoleccion
de datos y como instrumento el cuestionario cuyos resultados son obtenidos por el
programa de spss. Finalmente se llegd a la conclusién que existe relacion entre el
feedback y toma de decisiones considerando que los resultados fueron el
coeficiente de correlacion de Spearman es igual a ,988 por lo que se determina que
existe una correlacion positiva por el feedback sobre toma de decisiones.

Palabras Clave: feedback, toma de decisiones, administracion de mercados



Abstract

The general objective of the research report was to determine the relationship
between feedback and decision-making for the administration of feedback, its theory
of human relations, its author Elton Mayo, the processes being the training system,
constructive fields and competence, a source of advisory instruments access to
data. Helbert Alexander Simén with the theory of behavior in decision making with
the initial diagnosis, treatment of the problem, intervention of the problem. In the
hypothetical deductive methodological study of this research, the quantitative
approach, applied type, non-experimental cross-sectional design and descriptive-
correlational level was developed. It consists of a sample of 133 merchants using
the data collection technique and the questionnaire as an instrument, the results of
which are obtained by the spss program. Finally, it was concluded that there is a
relationship between feedback and decision-making, considering that the results
were the Spearman correlation coefficient is equal to ,988 which is why it is

determined that there is a positive correlation for feedback on decision-making.

Keywords: feedback, decision making and market administration
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l. INTRODUCCION

En la historia el ser humano a mirado distintas maneras de relacionarse
eficazmente con su medio. Una de las tantas formas es, mediante la aplicacion del
Feedback, que consiste en una herramienta original del afio 40 aplicado al mundo
militar y cibernético. Enfocado siempre al logro de objetivos armamentisticos
mediante pequefios ajustes en las estrategias militares. (Proformacionsl, parr. 1,
2015). Luego de muchos procesos de estudio se enfocd en el aspecto
administrativo. Donde basicamente se reemplazo el contexto militar a un esquema
mas organizacional. A su vez la efectividad del feedback implica el buen actuar de
los cargos responsables en una organizacion. En la actualidad, con el feedback, se
pueden obtener resultados méas alla de la evaluacion, a si mismo este sistema,
permitira conocer mas informacion de los trabajadores y transmitir la cercania y

apoyo tanto en éxitos como en situaciones dificiles.

Por otro lado, la toma de decisiones fue un aspecto importante que considero
esta investigacion, de la cual se puede decir que es un tema tratado por diversas
disciplinas cientificas que comenzaron con sus estudios desde el siglo XX. Segun
Pinto y Rodriguez (2010) la existencia de la ejecucion de las decisiones comenz6 a
partir de los 50, con diferentes autores cuyas investigaciones analizaron todos los
fendmenos dentro de una organizacion de las cuales se desprendieron diferentes
propuestas tedricas analizadas en sectores académicos. Donde Hablar de esta
practica en base a sus origenes, es remontarnos hasta la edad antigua,
Precisamente en el lado Oriental del hemisferio terrestre, donde la antigua cultura
griega, con sus formas particulares de pensar las cosas: Tomo significativas
decisiones, una de ellas fue la creacion de las bases iniciales de la democracia,
aplicada al dia de hoy en diferentes partes del mundo. En cuanto al Perq, la toma
de decisiones al interior de las organizaciones tiene mucho valor a nivel de
organizaciones consolidadas donde se respeta los mandatos estipulados por los
altos directivos del organigrama empresarial en donde se trabaja coordinadamente
para atenuar y solucionar un problema (Esan, parr. 2, 2016). Mientras por el lado
de las empresas que recién inician el desarrollo de un rubro, carecen de toma de

decisiones con un horizonte claro por lo que deben recibir el aporte oportuno del



gobierno y sus ministerios para decidir adecuadamente el actuar de los pequefios
empresarios peruanos. Planteando dicho diagndstico, se pudo mencionar que la
toma de decisiones es un factor importante que permite las buenas decisiones

obteniendo adecuados resultados de gran beneficio empresarial.

Es asi que mediante esta evolucion historica se comprende que el feedback y la
toma de decisiones resultan significativas para el desarrollo del hombre. Por tal
motivo la presente investigacion pretende relacionar ambos aspectos en un
determinado sector de la sociedad peruana. De la cual, puede replicarse a
diferentes zonas del pais y diagnosticar el progreso de las organizaciones que
integran la sociedad. Esta contribucidn puede ser la primera escala para un
progreso nacional

De igual forma, el estudio se desarroll6 dentro de una organizacion de S.M.P., la
cual fue el mercado “Los Chasquis”, una institucion sin fines de lucro cuya
asociacion esta constituida con 130 socios habiles activos, personas naturales que
se dedican al comercio. A nivel historico fue fundada un 13 de mayo de 1995, donde
un consejo directivo es el responsable de ver mejorar la condicion del asociado
responsable de la edificacion del futuro mercado donde diferentes puestos podran
comercializar sus productos, de acuerdo al rubro que correspondan. En cuanto a
su misién constituyen a un continuo proceso de mejoramiento comprometido con
brindar el mejor servico. Asi mismo su visioén es ser un mercado lider en ofrecer
sus servicios con altos estandar de calidad, espiritu de trabajo, lealtad, voluntad y
seguridad. Cabe destacar las motivaciones que tuvo el estudio, primero la
organizacion carece de claridad en el desarrollo problematico observada dentro
del mercado. Comenzando desde la directiva de turno quienes actdan con
limitacién de ambigledad en funcion a las metas organizacionales del mercado
Los Chasquis. Cabe resaltar que han pasado un sin nimero de cargos gerenciales
y que no han aplicado ningun tipo de plan de mejora faltando asi la apertura de
diferentes areas claves. Sin embargo, cuando se reunen los asociados llegan a
acuerdos que deben aplicar sistemas organizacionales con los clientes, pero una
vez que los cambios se quieren ejecutar no se establecen, la ausencia de un
supervisor para verificar el proceso de todos los productos que los proveedores
abastecen a los puestos del mercado es un asunto por mejorar, también hay una

falta de capacidad de analisis en el area de recursos humanos que tienen muchas



falencias para construir un desarrollo de procesos en dicha organizaciéon y
ejecutar una planificacion frente a la falta de recursos a emplear y su forma de
gestionarlos. De la misma forma los socios, duefios de los puestos del mercado, se
muestran pocos dispuestos frente a la intervencion inmediata del progreso del
area clave que constituye un mercado. Similar caso ocurre con la evaluacion de
resultados donde los comerciantes, quienes pagan por el alquiler del puesto de los
socios, muestran limitadas maneras de tratar con el cliente. Reduciendo la
comunicacién bidireccional que, si tuviera mayor importancia entre los
comerciantes, se lograrian mejores decisiones en beneficio del aumento de su
comercio. Cabe destacar que en el mercado Los Chasquis se tiene una necesidad
de recopilacion de informacion puesto que no se registran las incidencias de los
problemas del mercado y al no tener un registro, se limita las acciones
retroalimentarias dentro del establecimiento.
En este sentido el estudio realizado es necesario aplicarlo en esta organizacion en
base al Feedback y toma de decisiones para poder guiar sus aprendizajes y
cambiar varios aspectos estructurarles

Considerando lo expuesto anteriormente, se formulan las siguientes
interrogantes: Primero esta el problema general: 1) ¢ Cual es la relacién entre el
Feedback y la toma de decisiones en el mercado Los Chasquis? Por otro lado, los
problemas especificos: 2) ¢Cual es la relacion entre el sistema formativo y el
tratamiento del problema en el mercado los Chasquis? 3) ¢ Cual es la relacion entre
el campo de estudio (mercado) y la intervencion inicial en las decisiones del
mercado los Chasquis? 4) ¢ Cual es la relaciéon entre la fuente de instrumento y el
diagnéstico Inicial en el mercado los Chasquis? 5) ¢ Cual es la relacién entre los
asesores y el diagnaostico Inicial en el mercado los Chasquis? 6) ¢Cual es la
relacion entre el acceso de datos y el diagndstico Inicial en el mercado los Chasquis
San Martin de Porres, 20207

A su vez, tenemos la justificacion de la investigacion la cual se presentd en su
caracter practico. Que de acuerdo con Gutiérrez (2020) este menciona que la
justificacion practica permite resolver un problema en concreto (par.10). Por lo que
se puede inferir que la elaboracién de mi instrumento en base a los autores Bould-
Molloy y Olaz que conceptualizaron el feedback y la toma de decisiones

respectivamente, recomendando nuevas formas para el desarrollo oportuno de una



organizacion y en consecuencia mejorar los resultados y objetivos dentro del
mercado Los Chasquis. Por otro lado, tuvimos el aspecto tedrico, que de acuerdo
con Gutiérrez (2020) consiste en detallar como el presente estudio impactara en el
marco tedrico ya existente (par.6). Este punto resulto de suma importancia puesto
que, la investigacion ayudo a entender desde un nuevo enfoque como el feedback
y la toma de decisiones pueden resultar favorables para el estudio en las facultades
de administracion y en la aplicacion de organizaciones de una determinada
comunidad. Paralelamente se presentd el caracter metodologico de Ia
investigacién. Del cual se puede entender como los medios que se van utilizar para
ejecutar el estudio (Gutiérrez, 2020, par.13). En cuanto a este aspecto, el estudio
se construy6 gracias a una base tedrica solida con las referencias de los autores
Bould-Molloy y Olaz de los cuales se pudo determinar la operacionalizacion de los
conceptos feedback y toma de decisiones, por lo cual se pudo elaborar una
estructura para la recoleccion de datos y la que se sostiene en la defensa del
instrumento gracias a la aplicacion de un cuestionario la que permitié cumplir con
el objetivo satisfactoriamente. Finalmente, se detall6 el aspecto econémico, donde
el estudio permitira ver las falencias que necesita sanear el mercado Los Chasquis,
del cual al ser solucionado permitira obtener un mejor andlisis a nivel organizacional
e incrementar las utilidades y beneficios en los distintos comerciantes del mercado.
Puesto que si los trabajadores emplean una mayor cantidad de retroalimentacion
en sus comercios y desempefian mejores decisiones esto puede contribuir al
aumento de la rentabilidad de sus ingresos. Ya que la directiva de turno junto con
los socios, pueden trabajar de manera conjunta para tomar mejores decisiones.
Que ayuden a la recaudacion del mercado, para préximos proyectos en beneficio

de la organizacion.

Por otro lado, la investigacion planteé el siguiente objetivo general que fue 1)
Determinar la relacion que existe entre el Feedback y la toma de decisiones en el
mercado los Chasquis San Martin de Porres, 2020. En cuanto a los objetivos
especificos 2) Determinar la relacion entre el sistema formativo y el tratamiento del
problema en el mercado los Chasquis. 3) Determinar la relacién entre el campo de
estudio(mercado) y la intervencion inicial en las decisiones del mercado los

Chasquis 4) Determinar la relacion entre la fuente de instrumento y el diagnéstico



Inicial en el mercado los Chasquis 5) Determinar la relacion entre los asesores y el
diagndstico Inicial en el mercado los Chasquis 6) Determinar la relacion entre el
acceso de datos y el diagnéstico Inicial en el mercado los Chasquis. Por otro lado,
se tuvo en cuenta la hipétesis general 1) Existe relacion entre el Feedback y la
toma de decisiones en el mercado los Chasquis. De igual forma la hipdtesis
especifica fue 2) Existe la relacion entre el sistema formativo y el tratamiento del
problema en el mercado los Chasquis. 3) Existe la relacion entre el campo de
estudio y la intervencion inicial en las decisiones del mercado los Chasquis. 4)
Existe la relacién entre la fuente de instrumento y el diagnéstico Inicial en el
mercado los Chasquis. 5) Existe la relacion entre los asesores y el diagnostico
Inicial en el mercado los Chasquis. 6) Existe la relacién entre el acceso de datos y

el diagnastico Inicial en el mercado los Chasquis.

ll. MARCO TEORICO

En cuanto a los antecedentes nacionales e internacionales se escogieron las
referencias con mayor relacion y coherencia con el estudio por ser una necesidad
de la investigacion. En relacidon al fendmeno observable del Feedback se identificd

lo siguiente:

Jiménez, F. (2015) realiz6 un estudio. Que tuvo como objetivo describir la
practica del Feedback que utiliza el profesor en las evaluaciones que realiza en el
Practicum. El método tomado tuvo un enfoque de la investigacién cuantitativo.
Cuyo instrumento fue una guia de preguntas. Los resultados se dividen en cuatro
de forma consecutiva, siendo los siguientes: Preparacion de evaluacion, analisis de
la evaluacion durante el Practicum, acciones de preparacion y las actividades de
comunicacion. Por consiguiente, la preparacion de evaluacion indica que los
entrevistados manejan saberes previos, ofreciendo datos sobres los escritos que
necesitan los estudiantes para una mayor comprension. La preparacion dentro de

Practicum, indico que los analisis extraidos de los alumnos no resultan muy



satisfactorios. Las acciones de correccion de la actividad de evaluacion detallan
que el Feedback se ofrece segun las personas entrevistadas, centrado en cada una
de estas tareas escritas — especificamente basado en los borradores, la elaboracion
inicial y progresiva de dichas observaciones, analisis y programaciones -
ofreciéndose de modo continda. Por ultimo, las actividades de comunicacion,
muestran que los docentes informan las notas al estudiante mediante la plataforma
Practicum. Es necesario aclarar que no estad aclarada la informacion de los
profesores en relacion a sus evaluaciones. El estudio concluye, que la evaluacion
de los docentes permite un adecuado sistema formativo, que permite una mejora
en la evaluaciébn. Como segunda premisa, El feedback permite ayudar a los
estudiantes con claridad en el desarrollo permitiendo detectar las equivocaciones
dentro de los documentos que entregan, para profundizar en la reflexion. Ademas,
los profesores dan la retroalimentacién a los estudiantes orientandolos en las
tareas, favoreciendo al estudiante a simplificar sus actividades y reducir el estrés
gque demanda. Por dltimo, la limitacion de ambigiedad permite detectar los
posibles margenes de error dentro de la poblacion estudiantil, el cual debe ser

instruido correctamente por los docentes a cargo.

Eduardo Estrada (2016) quien hace énfasis en su etimologia: “Feedback es la
retroalimentacion de un factor, a lo que literalmente se entenderia como regresar a
alimentar

Iglesias (2014) considera que el feedback es un término empresarial, el cual
resulta de suma importancia dentro de una organizacién la cual se busca repetir la

mayor cantidad del tiempo.

Segun Koontz y Weihrich (2014) menciona que dentro del ambito laboral
resulta necesario utilizar este factor para mejorar el aprendizaje empresarial y

facilitar el alcance de mejores resultados.

Herzberg, Mousner y Snyderman (2013) analizan a la retroalimentacion como
una gregado de valor dentro de las organizaciones permitiendo obtener mejores

resultados si se aplica en un aspecto académico, laboral y social.

Canabal y Margalef (2017) realizaron un estudio sobre “El Feedback: una

estrategia para mejorar el aprendizaje”. Tuvo como objetivo principal ubicar los



aspectos claves de la retroalimentacion. El método, tuvo un enfoque cuantitativo.
Ademas, se aplicara para los resultados tres tipos de triangulacion: de fuentes de
datos, de instrumentos y tedrica. En el aporte, las metas organizacionales
permiten tener una vision en sus actividades. De igual forma esto contribuye con el
aporte significativo de cada trabajador en sus &reas claves lo cual se puede
observar a través de las caracteristicas de SMF en cada uno de los/as aprendices.

Cisneros (2018) realizo un estudio relacionado al Feedback como herramienta
para mejorar el desempefio laboral dentro de una empresa comercial. Los
objetivos se subdividieron de forma correlativa analizar los resultados del
feedback. La investigacion utilizara diversos métodos teoricos entre los cuales
estan: Analisis — sintesis, Induccion — deduccion, Historico — l6gico y los métodos
empiricos (Observacion cientifica, investigacion de campo y encuestas). Los
resultados muestran lo siguiente: la gran parte de trabajadores recibe una
evaluacion de desempefio de sus jefes. Las conclusiones muestran que se debe
establecer de una ruta para utilizar el feedback con el fin de generar confianza y
generar colaboracion entre trabajadores. Cuya Fuente de instrumento en con
un acceso a la informacion (Feedback) y técnicas de motivacion ejecutando un

cuestionario de MSF para mejorar el desempefio de los empleados

En relacién a la ejecucién de decisiones se identificé los siguientes trabajos:

Petroni (2017) realizo un estudio sobre “Toma de decisiones y el clima
organizacional en un lugar de Chiclayo. Tuvo como objetivo ver nuevas estrategias
en las tomas de decisiones para mejorar el clima organizacional en la agencia EFE
S.A. de Pedro Ruiz, Chiclayo 2017. El método utilizado fue no experimental y
descriptivo, porque detallard las mediciones de las variables. Los resultados
muestran que el 42.9% la capacidad de analisis de los trabajadores considera como
bueno, el nivel de desarrollo de procesos de toma de decisiones, ello evidencia que
existe una realizacion de tareas espacio para la mejora. Por ultimo, el estudio
concluye, en la aplicacion del Diagnéstico inicial en la agencia EFE S.A existe un
buen nivel de toma de decisiones, cuyos recursos a emplear tienen una capacidad

de analisis debido a que suma un 43% de sus trabajadores, y desarrollo de



procesos lo que permite trabajar en la realizacion de tareas en el planeamiento de
estrategias.

Ponjuan (2014) La toma de decisiones consiste en un manejo estratégico donde
se optimizan las decisiones en base a los procesos gerenciales enfatizando un

caracter informacional. (p.493).

Rodriguez cruz (2018) presenta un modelo de uso de datos de las
descripciones de la toma de decisiones de las situaciones empresariales

enfatizando en el nivel estratégico de la toma de decisiones

Tundidor Montes de Oca, D Nogueira Rivera — (2018) menciona que la toma de
decisiones es la herramienta de tres manejos de ideas para llegar a la mejora
continua

Arroyo (2019) realizo un estudio sobre “La planeacion estratégica y la toma de
decisiones en la DIRESA” Tuvo como objetivo general determinar la relaciéon entre
la planeacion estratégica y la toma de decisidon de la DIRESA, periodo 2015. El
meétodo utilizado es de nivel de la investigacion es descriptivo — correlacional. Los
resultados fueron medidos en base al esquema clasico propuesto por Karl Pearson
reflejando que el valor calculado y el valor critico se tabulo en una grafica “t”. El
tratamiento del problema La Planificacion al problema estratégica tiene una relacion
positiva y significativa con la toma de decisiones. Por ultimo, el estudio concluye
que la relacién entre la planeacion estregada y la toma de decisiones es positiva
alta, obteniendo una correlacion de r=0.82%. Sin embargo, se sugiere inscribir en
las capacitaciones relacionadas a la elaboracion de planificacidén estratégica, y los

Recursos a emplear para optimizar la toma de decisiones.

De la Cruz (2017) realizo un estudio. El objetivo general fue determinar los
sucesos al interior de la organizacion en la toma de decisiones de las empresas de
Independencia. EIl método de investigacion es descriptiva, no experimental, porque
las variables se observaron y se analizaron, pero no se manipularon, ademas,
permiti6 conocer la toma de decisiones. Los resultados fueron divididos en tres
rubricas correlativas. La primera premisa demostré que el 42.72% de las empresas

en general. Esto evidencia que las organizaciones comerciales no implementan las


https://www.scielo.br/scielo.php?script=sci_arttext&pid=S0103-37862017000200175#B21
https://scholar.google.com/citations?user=DpfqHsEAAAAJ&hl=es&oi=sra
https://scholar.google.com/citations?user=iWEK2QMAAAAJ&hl=es&oi=sra

normas basicas del componente ambiente de control y evaluacion de riesgos
respecto de la calidad de la decision, aspectos motivacionales y modelo de
decision. Finalmente, el estudio concluye que cada uno de los resultados primero
la intervencion al problema mediante la intervencion inmediata. Por ultimo, La
evaluacion de resultados determina que existe relacion directa entre la evaluacién
de resultados y el modelo de decision, lo que es coincidente con la hipétesis de la

investigacion, reflejada en que el 67.96% no elaboran ni aplican directivas

Reyes (2017) realizo un estudio sobre “Administracion y Toma de Decisiones”.
Los objetivos se subdividen en tres, siendo dos los mas resaltantes. La
metodologia utilizada fue tipo no experimental, ya que no serd aplicada a la
empresa, ademas de no haber manipulacion de las variables. Los resultados son
mostrados en base al andlisis estadistico. Por otro lado, refiriéndonos a la
implementacion, se relacionan entre la Intervencion al problema. Finalmente, las
conclusiones se subdividen en cuatro. La primera premisa indica que se toma la
decision, puesto que los resultados arrojan menos de 001. El aporte esta
relacionado con la relacién entre la implementacién estratégica con la toma de
decisiones, lo que da un diagndéstico para tratar diversos observables que se

relaciona con las decisiones

Zapata, Sigala 'y Mirabal (2016) realizo un estudio sobre “Toma de decisiones y
estilo de liderazgo. Tuvo como objetivo principal para revisar el alta gerencial y la
toma de decisiones, estrategias y operativas. El método de investigacion esta en
base a una poblacion de 411. Los resultados de la investigacién a pesar de mostrar
correlaciones bajas, presentan significacion, por tanto, se determina la toma de
decisiones. Por ultimo, se concluye muestran que el rasgo predominante de la alta
gerencia con relacién a la manera en que se toman decisiones en las empresas

examinadas, se corresponde principalmente a la del lider transformacional.

Teorias

En base al Feedback, la teoria en administracion mas oportuna es la de
relaciones humanas para lo cual el autor: Elton Mayo menciona que la
importancia del trabajador dentro de la organizacion no esta en las tareas

asignadas, sino en las interacciones que pueda generar con su entorno. Esta teoria



hace mayor énfasis en el medio social donde se desarrolla el empleador, y el
impacto psicolégico que este le puede generar en su rendimiento laboral. A su vez
resulta de suma trascendencia la red de relaciones sociales y de amistad que el
trabajador pueda formar dentro de la organizacion. Esto se complementa de
manera precisa a la comunicacién bidireccional que pueda tener el trabajador con
sus semejantes, mostrando practicas evidentes en relacion al Feedback. Este punto
abordado en nuestra tematica de investigacion resulta notorio. Ya que, la mayor
cantidad de comerciante se rodea de manera constante a su grupo social con quien
establece estrechos lazos de comunicacion.

Por tal motivo, resulta significativo el aporte Elton Mayo en base al Feedback y su
aplicacion a los integrantes de una organizacion. Lo que resulto oportuno adaptarlo
al estudio. Resaltando la necesidad de incorporar la retroalimentacion en funcién a
los comerciantes, la directiva de turno y los socios del mercado los Chasquis.

En tal sentido se puede entender que el Feedback: Segun Boud y Molloy (2015):
“es recoger datos sobre el desempefio individual por parte de quienes trabajan con
la persona que esta siendo evaluada para poder guiar su aprendizaje y mejora” (p.
185)

Frente a esta tematica también tenemos el aporte de Eduardo Estrada (2016)

quien hace énfasis en su etimologia: “Feedback es la integracion de dos palabras
inglesas: feed, retroalimentar y back, retornar.
De la misma manera Zeus y Skiffinzgton quien menciona que la retroalimentacion:
“‘es la comunicacion que facilita los datos a otro individuo acerca de nuestra
percepcion y viceversa”. Se puede inferir entonces, como un lazo de conversacion
con un contenido de fondo expresado por un emisor y receptor variando de papel de
manera constante.

A su vez, la real académica espafola define a este tema en su segunda
acepcion con una palabra: “retorno” y es que esto puede interpretarse como la
comunicacién activa que inicia el emisor y que el receptor al recibir el mensaje,
también reenvia una respuesta, al responder. Convirtiéndolo a su vez en emisor.
Un evidente ejemplo de retorno como significado del Feedback. De igual forma
Peter Drucker menciona que a partir del concepto Feedback se puede aplicar a

nivel profesional y personal.
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Teniendo en cuenta estos diferentes puntos de vista, adoptamos la primera
definicibn como la mas precisa, para definir a la retroalimentacion. Por lo que se
puede considera que: El Feedback se evalia tomando en cuenta el programa MSF
teniendo en consideracion: El sistema formativo, el campo, la fuente de instrumento,
Asesores y Acceso a los datos.

Por otro lado, en funcién a la Toma de decisiones, se encuentra la teoria del
comportamiento propuesta por Herbert Alexander Simon, quien menciona que
la importancia del trabajador dentro de las organizaciones se basa en su
comportamiento lo que corresponde a un factor observable y concreto.
Contraponiéndose a lo mencionado por la teoria de las relaciones humanas donde
lo importante del trabajador en una organizacién son sus conceptos subjetivos. Esta
propuesta asemejada a la presente investigacion se relaciona en las conductas
manifestadas por los comerciantes, los directivos y los socios del mercado los
chasquis.

Cabe destacar también, el aporte de Olaz (2017) en funcién a la toma de
decisiones, donde mencioné que “es todo aquello que contribuye a calmar, en su
caso remediar un problema (p. 185)

A su vez, entendido por Heliriegel y Slocum (2000) la toma de decisiones es
una labor hecha desde la gerencia es decir desde la alta direccion de toda la
empresa. No obstante, Robinns (1999) menciona que la toma de decisiones mas
importantes no se da precisamente desde los estamentos mas elevados de una
organizacién sino, que se realizan mediante el juicio. Es decir, desde una opinién
diferenciada donde se conjugan diferente interpretaciones e ideas

De igual forma la toma de decisiones involucran los niveles jerarquicos de una
empresa. Divididas, segun McLeod (2000) por nivel estratégico (alta direccion), el
nivel tactico (subsistemas empresariales) y los niveles operativos (trabajadores con
operaciones diarias). Es asi que la toma de decisiones es resultado de un analisis

inicial que mirando la viabilidad se puede ejecutar una conducta
No obstante, la definicion mas oportuna en relacion a la toma de decisiones es

la expuesta en el inicio por el autor Olaz. Quien considera pertinente dividirlo en

procesos como: El diagnostico inicial, Tratamiento del problema y la Intervencion.
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lIl. METODOLOGIA
3.1 Tipo y disefio de la investigacion
Método hipotético — deductivo

Consiste en ser un procedimiento ir de lo general a lo particular busca probar la hipétesis

busca la verdad o la falsedad

Método Documental
Se utilizo como las fuentes bibliogréaficas revistas
Método observacional
Analizar permitié ver la realidad problematica los problemas de la organizacion
Método estadistico
Permite el proceso de datos de la informacién
3.1.1. Enfoque de la Investigacién

En este sentido cabe resaltar el enfoque cuantitativo de la investigacion. Pues se
busca obtener un analisis estadistico en base a la aplicaciébn de un instrumento
mediante la consideracion de una teoria base (Sampieri, 2014, p.19) Han tratado
con nuestro estudio, se escogerd un concepto predominante que guie nuestra
investigaciéon y que mediante la aplicacién de un instrumento. Se demuestre la
viabilidad de nuestro autor principal. Proceso que caracteriza a las investigaciones
cuantitativa.
3.1.2. Tipo de Investigacion

La investigacion fue de tipo aplicada. Pues se pretende intervenir dentro del
hecho observable. (CONCYTEC,2017, p.5). Entendido como los métodos que se
tendran en cuenta para encontrar posibles respuestas a nuestra investigacion, lo
gue conllevo a generar un pauta o recomendacion para la problematica del estudio.
3.1.3. Disefio de Investigacion No experimental
Segun Hernandez (2014) que el disefio escogido para el estudio, fue el no
experimental debido a que no vamos a manejar la variable, ni pretender
manipularla.
3.1.4. Corte transversal porgue el cuestionario sera aplicado en un determinado

tiempo del afo.

3.1.5. Nivel descriptivo correlacional
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Finalmente, el nivel del presente trabajo es descriptivo correlacional. Que segun
Hernandez (2014) es la asociacion de conceptos o variables (p.89) En este caso
se busca relacionar la variable 1 con la variable 2: El Feedback y la Toma de
decisiones. Con el propdsito de ver su asociacion aplicando a un contexto particulas

como es: el mercado Los Chasquis.

V1 Donde:
/ I M: Muestra del estudio

M\ ' V1: Feedback
l V2: Toma de decisiones
V2 r: relacion entre las variables
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3.2. Variable y operacionalizacion
Variable I: Feedback
_ Definicion Definicion _ . _
Variable 1 ' Dimensiones Indicadores _—
conceptual Operacional Escala de Medicion
CLARIDAD EN EL
SISTEMA DESARROLLO

FORMATIVO LIMITACION DE
“es recoger datos AMBIGUEDAD
mediante el MSF,

bre ol | Foedback METAS
sobre e El Feedback se - Qi
. ) CAMPOS ORGANIZACIONALES | °= Slempre
A evallia tomando en , ..
desempefio _ 4= casi siempre
individual por cuenta el programa CONSTRUCTOS Y AREAS CLAVES
. MPETENCIA 3=aveces
parte de quienes MSF tomando en Cco C SISTEMVAS
. cuenta: El sistema — :
FEEDBACK trabajan con la ORGANIZACIONALES | 2= casi nunca

persona que esta
siendo evaluada
para poder guiar
su aprendizaje y
mejora. (Boud D.
y Molloy E., 2015,
p. 185)

formativo, campo
constructos y
competencia, fuente
de instrumentos,
Asesores y Acceso a

los datos.

FUENTE DE CUESTIONARIO SISTEMA
INSTRUMENTOS MSF
SUPERVISOR
ASESORES
PROVEEDORES
ACCESO A LA
INFORMACION

ACCESO A LOS
DATOS

COMPETENCIAS
INTERNACIONALES

1= nunca
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_ Definicion Definicion _ . _
Variable 2 ' Dimensiones Indicadores i
conceptual Operacional Escala de Medicion
CAPACIDAD DE
ANALISIS
DIAGNOSTICO DESARROLLO DE
INICIAL PROCESOS
. . REALIZACION DE | 5= Siempre
es todo aquello La variable esta
que contribuye a | dimensionada en: TAREAS 4= casi siempre
TOMA DE calmar, en su El diagnoéstico PLANIEICACION 3= a veces
DECISIONES TRATAMIENTO

caso remediar un
problema (Olaz,
2017, p. 185)

inicial, Tratamiento

del problemay la

Intervencion.

DEL
PROBLEMA

RECURSOS A
EMPLEAR

INTERVENCION
AL PROBLEMA

INTERVENCION
INMEDIATA

Evaluaciéon de

Resultados

2= casi nunca

1= nunca
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3.3.

n =
d?*(N—1)+z2+p=q

Poblacién, muestray muestreo de la poblacién:
3.3.1 Poblacion:

Martinez (2017) menciona que consiste en el grupo de personas, que se
rodean con el escenario de estudio del trabajo de investigacion. Para lo cual,
en esta oportunidad se consideré la cantidad de comerciantes dentro del
mercado “Los chasquis”, donde podemos aproximar que existen 204 puestos

activos dentro de dicho establecimiento.

3.3.2 Muestra:

Bernal (2010) argumenta que es un porcentaje de las personas
seleccionada, a la que se le tomara en cuenta para buscar la informacion
necesaria para la investigacion y/o estudio. (p.161)

Se opto6 por considerar a 133 comerciantes como muestra para la aplicacion

de la encuesta.

2
N*zZ“*p*q N = Total de la poblacion (204 comerciantes)

2
Z a=1.96 (si la seguridad es del 95%)

204%1.962%0.5%0.5 p = proporcién esperada (en este caso 50% = 0.50)

T 0.0522(204-1)+1.962+0.5:05 d=1-p(eneste caso 1-0.5 = 0.50)

d = precision (en este caso deseamos un 5%).

n =133

Esta herramienta en la investigacion se basé en un muestreo
probabilistico, pues la poblacion resulta conocida, y para rescatar una mejor
exactitud en los datos se ejecutd un Muestreo Aleatorio Simple

A su vez, consideramos un criterio de exclusién en la poblacion, pues los
comerciantes que nos muestren un criterio razonable para entender el
cuestionario luego de la reiterada explicacion, seran limitadas a la evaluacion

respectiva.
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3.4. Técnicas e instrumentos de recoleccion de datos

3.4.1 Técnica de recoleccion

Para la investigacion se determin6 una encuesta como herramienta de
recoger datos donde fue evaluado una muestra dentro del mercado los
chasquis, de 133 comerciantes de dicho establecimiento.
3.4.2 Encuesta

Es la técnica que sirve para balancear el conocimiento y margen de
actitudes, con preguntas formuladas a las personas que integran mi analisis
de investigacion.
3.4.3 Cuestionario

Hernandez (2014) define al cuestionario como conjunto de preguntas
donde se medira las variables.
Se empled la escala de Likert Hernandez la que afirma que existen diferentes

opciones de preguntas.

3.4.5 Instrumento de recoleccidn de datos

Instrumento de medicion maneja para medir el cuestionario

Tabla 1

Escala de calificacion.

Item Valor Leyenda

1 1 nunca

2 2 Casi nunca
3 3 aveces

4 4 Casi siempre
5 5 siempre

Fuente: Elaboracion propia

3.5. Procedimientos
En cuanto a la presente investigacion la trayectoria practica para aplicar el

instrumento de manera metodologica sera:



Primero se construye un instrumento para asignarle a cada miembro de la
muestra un ejemplar y pueda ser evaluado segun su parecer como trabajador del
mercado los chasquis. Previo a la aplicacion del instrumento se tomé una prueba
piloto para despejar cualquier margen de error e impedir un resultado 6ptimo en la

aplicacion de las encuestas.

3.6. Método de analisis de datos
Hernandez (2014) El estudio cuantitativo de los datos se lleva a cabo por

computadora en especial si hay un volumen considerable de datos.

3.7. Rigor Cientifico
La investigacion tuvo la exigencia debida para recoger la correcta informacion
segun la demanda de las indagaciones. Puesto que se dio énfasis en la correcta
construccion del marco tedrico, las definiciones de los distintos conceptos a partir

de la variable feedback y toma de decisiones.
3.7.1 Validez

Para esta se dio la correspondiente importancia al proceso de validez, para lo cual

Hernandez et al. (2014) menciona lo siguiente:

La validez se refiere al grado real de la medicion que realiza un instrumento segun la categoria
de estudio, resaltando que el proceso de validacion resulta una cuestién compleja que debe
alcanzarse en todo instrumento de medicidbn que se implementa para asegurar un proceso

adecuado a la investigacion (p.201)

Por ende, se comprende que la validez resulta una accion pertinente, oportuna y
necesaria para corroborar la efectividad de la aplicacion de los instrumentos, donde
la misma se rige en base a la coherencia de los resultados junto la pertinente
aprobacion de los expertos de la carrera. Por ello esta investigacion considerd un
cuestionario del cual fue validado por docentes, que pertinentemente consideraron
razonable aplicarlo dentro de la investigacion. A continuaciéon, se muestra la
aceptacion de los instrumentos, los cuales se pueden apreciar en la parte del anexo

del estudio.

Valderrama (2015) Explica que existe validez en los objetos de estudio. (p.206)



Tabla 2

Validez de los Instrumentos por jueces expertos

Validadores Grado Académico Resultado

Teresa Marianella Gonzales

Magister APLICABLE
Moncada
Cesar Trujillo Hinojosa Magister APLICABLE
Benito Armando Larroche .

Magister APLICABLE

Cueto

Nota: Fuente: Elaboracion propia

3.7.2 Confiabilidad:
Valderrama (2015) Define que un instrumento es confiable si obtiene resultados

consistentes cuando se aplica en diferentes ocasiones.

1: Feedback

Tabla 3
Célculo de Alfa de Cronbach de Feedback.

Resumen de procesamiento de casos

N %
Casos Vélido 133 100,0
Excluido?® 0 ,0
Total 133 100,0

Tabla 4

Estadistico de fiabilidad Feedback.
Estadisticas de fiabilidad

Alfa de Cronbach N de elementos
,988 15

Fuente: Reporte del SPSS statistics 25 para el estudio.



Interpretacion

De acuerdo a los resultados del andlisis de confiabilidad se determina que el
instrumento de medicidn es de consistencia interna muy alta.

2: TOMA DE DECISIONES

Tabla 5
Célculo de Alfa de Cronbach de Toma de decisiones.

Resumen de procesamiento de casos

N %

Casos Valido 133 100,0
Excluido? 0 0

Total 133 100,0

Tabla 6
Estadistico de fiabilidad de Toma de decisiones.
Estadisticas de fiabilidad

N de elementos

Alfa de Cronbach
912 15

Fuente: Reporte del SPSS statistics 25 para el estudio.

Interpretacion

De acuerdo a los resultados del analisis de confiabilidad que es de ,912

puntos y la situacion es de medicion alta.

ALFA TOTAL

Tabla 7

Céalculo de Alfa de Cronbach Feedback y Toma de decisiones

Resumen de procesamiento de casos

N %
133 100,0

Casos Valido




Excluido? 0 ,0

Total 133 100,0

a. La eliminacion por lista se basa en todas las variables del procedimiento.

Fuente: Reporte del SPSS statistics 25 para el estudio

Tabla 8

Alfa total de Feedback y Toma de decisiones.

Estadisticas de fiabilidad

Alfa de Cronbach N de elementos
977 30

Fuente: Reporte del SPSS statistics 25 para el estudio

Interpretacion

De acuerdo a los resultados del analisis de confiabilidad que es de ,977 puntos y

es de resultado muy alta.



3.8. Aspectos éticos

La investigacion cumple con los criterios éticos que corresponden a la
metodologia de la investigacion cientifica. Considerando la correcta estructura
al momento de elaborar el presente trabajo. De igual forma, se garantiza la
veracidad de los autores citados en la parte final de las referencias, donde se
ha reconocido el valor académico a sus investigaciones respetando el derecho
de autor, tanto para los materiales fisicos como virtuales.

A su vez la investigacion es ajena a todo tipo de mala conducta: como
plagio, falsificaciéon o manipulacion de datos. En la misma linea, el presente
trabajo es originario del andlisis del autor, evadiendo todo tipo de

reproductibilidad en la investigacion

IV. RESULTADOS

4.1 Contrastacion de la hipotesis

Hipodtesis general

Ho: No hay relacion positiva entre el Feedback y la toma de decisiones en el

mercado los Chasquis San Martin de Porres,2020.
H1: Existe relacidn positiva relacién positiva entre el Feedback y la toma de

decisiones en el mercado los Chasquis San Martin de Porres,2020.

Regla de decision:

Si el valor de p> 0.05, se acepta la Hipotesis Nula Ho.
Si el valor de p< 0.05, se rechaza la Hipotesis Nula Ho.

Tabla 9

Correlacion de la hipotesis general



Correlaciones

TOMA DE
FEEDBACK DECISIONES
Rho de Spearman FEEDBACK Coeficiente de correlacion 1,000 ,872™
Sig. (bilateral) ,000
N 133 133
TOMA DE DECISIONES  Coeficiente de correlacion 872" 1,000
Sig. (bilateral) ,000
N 133 133

** La correlacion es significativa en el nivel 0,01 (bilateral).
Fuente: Reporte del SPSS statistics 25 para el estudio.

Interpretacion: La tabla nos muestra que el coeficiente de correlacion de Rho

de Spearman es ,872 representando una correlacién positiva .

Hipo6tesis especifica 1

Ho: No Existe relacién positiva entre el feedback y diagnéstico inicial en el

mercado los Chasquis San Martin de Porres, 2020.

HE1: Existe relacion positiva entre el feedback y diagndstico inicial en el

mercado los Chasquis San Martin de Porres, 2020.

Tabla 10

Correlacién de la hipotesis especifica 1

Correlaciones

Diagndéstico
FEEDBACK inicial
Rho de Spearman FEEDBACK Coeficiente de correlacion 1,000 ,788"
Sig. (bilateral) ,000
N 133 133
Diagnostico inicial Coeficiente de correlacion ,788™ 1,000
Sig. (bilateral) ,000
N 133 133

** La correlacion es significativa en el nivel 0,01 (bilateral).
Fuente: Reporte del SPSS statistics 25 para el estudio

Interpretacion: La tabla nos muestra que el coeficiente de correlacion de Rho

de Spearman es ,788, el feedback se relaciona significativa

mente con el

diagndstico inicial, y con una sig=,0001 siendo altamente significativo, por lo



tanto, se acepta la relacion positiva entre el feedback y el diagndstico inicial en el

mercado los Chasquis San Martin de Porres,2020.

Hipo6tesis especifica 2

Ho: No Existe relacién positiva entre el feedback y el tratamiento del problema

en el mercado los Chasquis San Martin de Porres, 2020.

HEZ2: Existe relacion positiva entre el feedback y el tratamiento del problema en

el mercado los Chasquis San Martin de Porres, 2020.

Regla de decision:
Si el valor de p> 0.05, se acepta la Hipotesis Nula Ho.
Si el valor de p< 0.05, se rechaza la Hipotesis Nula Ho.

Tabla 11

Correlacién de la hipotesis especifica 2

Correlaciones

Tratamiento del

FEEDBACK problema
Rho de Spearman FEEDBACK Coeficiente de correlacion 1,000 ,933"
Sig. (bilateral) ,000
N 133 133
Tratamiento del problema Coeficiente de correlacién ,933™ 1,000
Sig. (bilateral) ,000
N 133 133

** | a correlacion es significativa en el nivel 0,01 (bilateral).
Fuente: Reporte del SPSS statistics 25 para el estudio.

Interpretacion: La tabla nos muestra que el coeficiente de correlacion de Rho

de Spearman es ,933 representando una correlacion positiva muy fuerte, el

feedback se relaciona significativamente con el tratamiento del problema, y con

una sig = ,001 siendo altamente significativo, por lo tanto, se acepta la relacién

positiva entre el feedback y el tratamiento del problema en el mercado los

Chasquis San Martin de Porres,2020.



Hipo6tesis especifica 3

Ho: No Existe relacién positiva entre el feedback y la intervencion en el

mercado los Chasquis San Martin de Porres, 2020.
HES3: Existe relacion positiva entre el feedback y la intervencion en el mercado

los Chasquis San Martin de Porres, 2020.

Regla de decision:
Si el valor de p> 0.05, se acepta la Hipétesis Nula Ho.
Si el valor de p< 0.05, se rechaza la Hipotesis Nula Ho.

Tabla 12

Correlacion de la hipotesis especifica 3

Correlaciones
FEEDBACK Intervencion

Rho de Spearman FEEDBACK Coeficiente de correlacion 1,000 ,801™
Sig. (bilateral) . ,000
N 133 133
Intervencion  Coeficiente de correlacion ,801" 1,000
Sig. (bilateral) ,000
N 133 133

** |a correlacion es significativa en el nivel 0,01 (bilateral).
Fuente: Reporte del SPSS statistics 25 para el estudio.

Interpretacion: La tabla nos muestra que el coeficiente de correlacion de Rho
de Spearman es ,801 representando una correlacion positiva muy fuerte, el
feedback se relaciona significativamente con la intervencion, y con una sig = ,001
siendo altamente significativo, por lo tanto, se acepta la relacion positiva entre el
feedback y la intervencion en el mercado los Chasquis San Martin de

Porres,2020.



4.2. Analisis descriptivos de las variables y dimensiones.

Tabla 13

Resultados hallados de la variable Feedback.

FEEDBACK (Agrupada)

Porcentaje Porcentaje
Frecuencia Porcentaje valido acumulado
Valido MALO 35 26,3 26,3 26,3
REGULAR 62 46,6 46,6 72,9
BUENO 36 27,1 27,1 100,0
Total 133 100,0 100,0
Fuente: Reporte del SPSS statistics 25 para el estudio
Figura 1
Categorias de la variable Feedback
FEEDBACK (Agrupacda)
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5
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FEEDBACK (Agrupada)
Fuente: Reporte del SPSS statistics 25 para el estudio

Interpretacion: En la tabla y en la figura, sobre el feedback se determina que el
26.32% de los encuestados lo consideran con un nivel malo, el 46.62% con un
nivel regular y por altimo el 27.07% lo considera bueno.



Tabla 14

Resultados hallados de la dimension Formativo

Formativo (Agrupada)

Porcentaje Porcentaje
Frecuencia Porcentaje valido acumulado
Vélido MALO 40 30,1 30,1 30,1
REGULAR 54 40,6 40,6 70,7
BUENO 39 29,3 29,3 100,0
Total 133 100,0 100,0

Fuente: Reporte del SPSS statistics 25 para el estudio

Figura 2

Categorias de la dimensién formativo

Formativo (Agrupada)

Porcentaje

MALO REGULAR BUENO

Formativo (Agrupada)

Interpretacion: En la tabla y en la figura, sobre la dimensién del sistema
formativo se determina que el 30.08% de los encuestados lo consideran con un
nivel malo, el 40.6% con un nivel regular y por altimo el 29.32% lo considera
bueno.



Tabla 15

Resultados hallados de la dimension Campos, constructos y competencias

Campos, constructos y competencia (Agrupada)

Porcentaje Porcentaje
Frecuencia Porcentaje valido acumulado
Vélido MALO 35 26,3 26,3 26,3
REGULAR 70 52,6 52,6 78,9
BUENO 28 21,1 21,1 100,0
Total 133 100,0 100,0

Fuente: Reporte del SPSS statistics 25 para el estudio

Figura 3

Categorias de la dimensién Campos, constructos y competencias

Campos, constructos y competencia (Agrupada)
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Campos, constructos y competencia (Agrupada)

Interpretacion: En la tabla y en la figura, sobre los Campos, constructos y
competencia se determina que el 26.32% de los encuestados lo consideran con un
nivel malo, el 52.63% con un nivel regular y por altimo el 21.05% lo considera
bueno.



Tabla 16

Resultados hallados de la dimensiéon fuente de instrumentos

Fuente de instrumentos (Agrupada)

Porcentaje Porcentaje
Frecuencia Porcentaje valido acumulado
Vélido MALO 65 48,9 48,9 48,9
REGULAR 49 36,8 36,8 85,7
BUENO 19 14,3 14,3 100,0
Total 133 100,0 100,0

Fuente: Reporte del SPSS statistics 25 para el estudio

Figura 4

Categorias de la dimension fuente de instrumentos

Fuente de instrumentos (Agrupada)

Porcentaje

MALO REGULAR BUENO

Fuente de instrumentos (Agrupada)

Interpretacion: En la tabla y en la figura, sobre la fuente de instrumentos se
determina que el 48.87% de los encuestados lo consideran con un nivel malo, el
36.84% con un nivel regular y por ultimo el 14.29% lo considera bueno.



Tabla 17

Resultados hallados de la dimensidon asesores

Asesores (Agrupada)

Porcentaje Porcentaje
Frecuencia Porcentaje valido acumulado
Vélido MALO 35 26,3 26,3 26,3
REGULAR 58 43,6 43,6 69,9
BUENO 40 30,1 30,1 100,0
Total 133 100,0 100,0

Fuente: Reporte del SPSS statistics 25 para el estudio

Figura5

Categorias de la dimension asesores

Asesores (Agrupada)

Porcentaje
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Asesores (Agrupada)

Interpretacion: En la tabla y en la figura, sobre los asesores se determina que el
26.32% de los encuestados lo consideran con un nivel malo, el 43.61% con un
nivel regular y por ultimo el 30.08% lo considera bueno.



Tabla 18

Resultados hallados de la dimension acceso de datos

Acceso de datos (Agrupada)

Porcentaje Porcentaje
Frecuencia Porcentaje valido acumulado
Vélido MALO 80 60,2 60,2 60,2
REGULAR 41 30,8 30,8 91,0
BUENO 12 9,0 9,0 100,0
Total 133 100,0 100,0

Fuente: Reporte del SPSS statistics 25 para el estudio

Figura 6

Categorias de la dimension acceso de datos

Acceso de datos (Agrupada)
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Interpretacion: En la tabla y en la figura, sobre el acceso de datos se determina
que el 60.15% de los encuestados lo consideran con un nivel malo, el 30.83% con
un nivel regular y por ultimo el 9.02% lo considera bueno.



Tabla 19

Resultados hallados de la variable Toma de Decisiones

TOMA DE DECISIONES (Agrupada)

Porcentaje Porcentaje
Frecuencia Porcentaje valido acumulado
Vélido MALO 48 36,1 36,1 36,1
REGULAR 66 49,6 49,6 85,7
BUENO 19 14,3 14,3 100,0
Total 133 100,0 100,0

Fuente: Reporte del SPSS statistics 25 para el estudio

Figura7

Categorias de la variable Toma de Decisiones
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Interpretacion: En la tabla y en la figura, sobre la toma de decisiones se determina
que el 36.09% de los encuestados lo consideran con un nivel malo, el 49.62% con
un nivel regular y por ultimo el 14.29% lo considera bueno.



Tabla 20

Resultados hallados de la dimension diagnéstico inicial

Diagndstico inicial (Agrupada)

Porcentaje Porcentaje
Frecuencia Porcentaje valido acumulado
Valido MALO 36 27,1 27,1 27,1
REGULAR 79 59,4 59,4 86,5
BUENO 18 13,5 13,5 100,0
Total 133 100,0 100,0

Fuente: Reporte del SPSS statistics 25 para el estudio

Figura 8

Categorias de la dimension diagnostico inicial

Diagnéstico inicial (Agrupada)

Porcentaje
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Interpretacion: En la tabla y en la figura, sobre el diagndéstico inicial se determina
que el 27.07% de los encuestados lo consideran con un nivel malo, el 59.40% con
un nivel regular y por ultimo el 13.53% lo considera bueno.



Tabla 21

Resultados hallados de la dimension Tratamiento del problema

Tratamiento del problema (Agrupada)

Porcentaje Porcentaje
Frecuencia Porcentaje valido acumulado
Vélido MALO 65 48,9 48,9 48,9
REGULAR 53 39,8 39,8 88,7
BUENO 15 11,3 11,3 100,0
Total 133 100,0 100,0

Fuente: Reporte del SPSS statistics 25 para el estudio

Figura 9

Categorias de la dimension Tratamiento del problema

Tratamiento del problema (Agrupada)
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Interpretacion: En la tabla y en la figura, sobre el tratamiento del problema se
determina que el 48.87% de los encuestados lo consideran con un nivel malo, el
39.85% con un nivel regular y por ultimo el 11.28% lo considera bueno.



Tabla 22

Resultados hallados de la dimensién Intervencion

Intervencién (Agrupada)

Porcentaje Porcentaje
Frecuencia Porcentaje valido acumulado
Valido MALO 63 47,4 47,4 47,4
REGULAR 62 46,6 46,6 94,0
BUENO 8 6,0 6,0 100,0
Total 133 100,0 100,0

Fuente: Reporte del SPSS statistics 25 para el estudio

Figura 10

Categorias de la dimensién Intervencion

Intervencion (Agrupada)

Porcentaje

MALO REGULAR BUENO

Intervencion (Agrupada)

Interpretacion: En la tabla y en la figura, sobre la intervencién se determina que
el 47.37% de los encuestados lo consideran con un nivel malo, el 46.62% con un

nivel regular y por ultimo el 6.02% lo considera bueno.



V. DISCUSION

Los estudios comienzan con lo siguientes:

Jiménez, F. (2015) “Uso de FEEDBACK como estrategia de evaluacion: Aportes
desde un enfoque socio constructivista” Donde concluye que la practica de
evaluacion de los docentes esta presidida por un enfoque pedagdgico, dirigido a
promover una valoracién continua y reguladora del sistema formativo, que permite
una mejora en la evaluacién. Como segunda premisa, la utilizacién del Feedback
se centra en ayudar al estudiantado con claridad en el desarrollo permitiendo
identificar los errores que cometen en los documentos que entregan, para
profundizar en la reflexion. Ademas, los docentes dan el Feedback a los estudiantes
orientandolos en las tareas, favoreciendo al estudiante a tomar decisiones
concretas para ir mejorando y, a la vez, disminuir la carga emocional que representa
la realizacion de dichas actividades. Por ultimo, la limitacion de ambiguedad
permite detectar los posibles margenes de error dentro de la poblacion estudiantil,
el cual debe ser instruido correctamente por los docentes a cargo. De igual forma,
la dimension del sistema formativo es de 30.08% y que consideran con un nivel
malo, el 40.6% con un nivel normal y por altimo el 29.32% lo considera bueno. En
cuanto a la coincidencia del estudio el comité directivo demuestra la sistematizacion de
los volimenes de venta, del cual recoge informaciéon de los comerciantes con claridad,
sobre sus debilidades o necesidades. Permitiendo actuar frente a la limitacion de la
ambigiedad de manera oportuna. A su vez, para desarrollar el sistema formativo
dentro de la organizacion los directivos proponen estrategias para su crecimiento
dentro de sus comerciantes. Para Boud D. y Molloy E., (2015) el sistema formativo
es un punto del MSF que se realiza de manera temprana en los participantes para
resaltar los punto a perfeccionar y tener una claridad en el desarrollo

contrarrestando la limitacion de ambigliedad dentro de las organizaciones.

Canabal y Margalef (2017) “El feedback: la clave para una evaluacion orientada
al aprendizaje”. Concluye que las metas organizacionales para poder tener una

vision en sus actividades. De igual forma esto contribuye con el aporte significativo



de cada trabajador en sus areas claves lo cual se puede observar a través de las
caracteristicas de SMF en cada uno de los/as aprendices. Asu vez, sobre los
Campos, constructos y competencia se determind que el 26.32% de los encuestados
lo consideran con un nivel malo, el 52.63% con un nivel regular y por ultimo el
21.05% lo considera bueno. En coincidencia con el estudio, se puede decir que
periédicamente en consenso con los comerciantes Y los directivos se registran las metas
de ventas donde analizan los periodos de alta demanda registrando las actividades
desarrolladas, de igual forma existen areas claves donde el mercado cuenta con
sefializacion de defensa civil, cuyo aforo es gestionado por la directiva. Para Boud D. y
Molloy E., (2015) es el area clave donde se hara la examinacion del MSF
asegurarse de que estas se ajustan a las metas organizacionales junto con el

mantenimiento activo de las areas claves

Cisneros (2018) “El feedback como herramienta para mejorar el desempefio
laboral en el sector comercial de plasticos de la provincia de Tungurahua’.
Conclusion se debe establecer de forma tedrica los elementos del programa de
Feedback. Cuya Fuente de instrumento es un acceso a la informaciéon (Feedback)
y técnicas de motivacion ejecutando un cuestionario de MSF. De igual forma la
fuente de instrumentos se determina que el 48.87% de los encuestados lo consideran
con un nivel malo, el 36.84% con un nivel regulary por ultimo el 14.29% lo considera
bueno. En coincidencia con el estudio debe existir una fuente de instrumento dentro
del mercado los chasquis para poder analizar el desarrollo de las ventas un ejemplo
claro seria tener una lista de clientes fidelizados con los comerciantes. Para Boud
D. y Molloy E., (2015) Es el cuestionario creado por la organizacion, que encaja de
acuerdo con su realidad. Lo que ayuda a tener una fuente de informacion que

analice y solucione las dificultades dentro de una empresa

Petroni (2017) “Toma de decisiones y clima organizacional en Chiclayo”.
Donde se concluye que en la aplicacion del Diagndstico inicial en la agencia EFE
S.A existe un buen nivel de toma de decisiones, cuyos recursos a emplear tienen
una Capacidad de analisis. De igual forma, el diagnéstico inicial se maneja que el

27.07% de los entrevistados lo diagnostican con un nivel malo, el 59.40% con un



nivel regular y por ultimo el 13.53% lo considera bueno. En coincidencias con el
estudio, el mercado Los Chasquis cuenta con un comité directivo que toma
decisiones, analizando la problematica de los socios esta capacidad de analisis
permite determina el problema, planificar y difundir la posible solucién haciendo
que las tareas se cumplan, a su vez se emplean medidas disciplinarias para que
exista el orden y el control en el mercado Para Olaz (2017) consiste es la
aplicacion del pensamiento analitico lo que implica: la capacidad de analisis, el

desarrollo de procesos y la realizacion de tareas.

Tovar (2019) “Percepcion de la toma de decisiones en la Caja Huancayo”. Esta
conclusién nos menciona que los grados académicos se dan en relacion a la toma
de decisiones. De la misma forma el tratamiento del problema se ve que el
48.87% lo consideran con un nivel malo, el 39.85% con un nivel regular y por
altimo el 11.28% lo considera bueno. En coincidencia con la investigacion, la
organizacion busco tratar el problema del mercado empleando normas internas en
la institucion, planificando capacitaciones para los comerciantes y manejando los
recursos necesarios para ser usados en la ejecucion de una decisién. Segun Olaz
(2017) es planificar el tiempo y los recursos que van hacer necesarios para poder

gestionar el problema adecuadamente

De la Cruz (2017) “Control Interno y toma de decisiones en las empresas
comerciales de Independencia” Donde la conclusién fue que cada uno de los
resultados primero la intervencion al problema se da en un ambiente donde el
control y la evaluacién de riesgos se da mediante la intervencién inmediata la cual
muestra displicencia, por lo que se determina que existe relacion directa entre el
ambiente de control, evaluacion de riesgos y la calidad de decision, lo que se
sostiene en que el 42.72% de las empresas no formulan directivas de integridad,
valores éticos y gestion de capital humano. En segundo lugar, se determina que
existe relacién directa entre las actividades de control gerencial, informacion,
comunicacién y los aspectos motivacionales del personal, reflejados en que el
59.22% de las empresas no identifican ni integran las decisiones sobre riesgos. Por
altimo, La evaluaciéon de resultados determina que existe relacion directa entre la

evaluacion de resultados y el modelo de decisién, lo que es coincidente con la



hipotesis de la investigacion, reflejada en que el 67.96% no elaboran ni aplican
directivas. De igual forma la intervencion se determina que el 47.37% de los
encuestados lo consideran con un nivel malo, el 46.62% con un nivel regular y por
ultimo el 6.02% lo considera bueno. En relacion coincidente con el estudio, existen
problemas imprevistos donde el comité directivo interviene sin postergacion en la
solucion. A su vez, en la toma de decisiones econdmicas, se tiene en cuenta el
control administrativo del mercado. De igual forma ocurre con el andlisis de los
resultados donde las mercaderias de mayor frecuencia en el mercado estan
registradas y los directivos intervienen resolviendo la situacion. Segun Olaz (2017)
es el modo de involucrarse, luego de interrogarse una serie de cuestiones

relacionadas con los diferentes aspectos que se van a tratar en la configuracion.

VI. CONCLUSIONES
Se pudo ver de la investigacion que:

1.Se determiné que la relacion significativa entre el feedback y la toma de
decisiones en el mercado los Chasquis S.M.P. fue de significancia de p=0.000, y
una correlacion de ,872 donde hay una correlacion positiva. Entre ambas variables
hay una relacion significativa, es decir si aumenta el nivel de feedback el nivel de

toma de decisiones también aumentara.

2. A su vez, se determind la relacién significativa entre el feedback y diagndstico
inicial en el mercado los Chasquis San Martin de Porres con una significancia de
p=0.000, y una correlacion de ,788 positiva con relacion significativa, es decir si

aumenta el nivel de feedback el nivel de diagndstico inicial también aumentara.

3. También, se analiz6 el feedback y el tratamiento del problema en el mercado los

Chasquis con el porcentaje de p=0.000, y una correlacion de 0.933, lo cual indica



que existe una correlaciéon positiva fuerte entre las dos variables de andlisis. Ante
la evidencia del estudio y diagnostico realizado encontramos que existe entre
ambas variables existe relacion significativa, es decir si aumenta el nivel de

feedback el tratamiento del problema s también aumentara.

4. Finalmente se determind la relacién significativa entre el feedback y la
intervencién en el mercado los Chasquis con una significancia de p=0.000, y una
correlacion de 0,801 lo cual indica que existe una correlacion positiva fuerte entre

las dos variables de analisis.



VII.

RECOMENDACIONES

Las recomendaciones fueron las siguientes:

1.

Se recomienda al comité directivo demostrar la sistematizacion de los
volimenes de venta, planteando estrategias para su crecimiento. (Pregunta
1-4)

Los comerciantes deben tener en su sistema una lista de sus clientes
fidelizados para comunicar las diversas ofertas que se les brindara.
(Pregunta 9)

La directiva debe evaluar a los proveedores controlando el cumplimiento de
las normas internas del mercado, asi como la supervision y control del peso
de los productos, para mejorar el servicio (Pregunta 11 - 12)

Se recomienda que los socios y directivos se retnan para ver las diversas
problematicas y plantear estrategias para la mejora de los comerciantes.
(Pregunta 17-18)

Se recomienda al comité directivo que plantee medidas disciplinarias para
gue exista el orden y control del mercado. (Pregunta 19)

La institucién debe planificar capacitaciones a los comerciantes para mejorar
sus habilidades y trato adecuado con las personas. (Pregunta 23)

El comité directivo debe intervenir de manera inmediata frente a los

problemas del mercado (Pregunta 27-30)
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Anexo 1: Matriz de operacionalizacion

) Definiciéon Definiciéon _ ) Definicion de ) L
Variable _ Dimensiones _ _ Indicadores Definicion de
conceptual Operacional dimensiones Indicadores
Es un punto del Consiste en el aspecto
El Feedback se MSF que se realiza CLARIDAD EN EL descriptivo, simple y
evalla tomando et
o de manera DESARROLLO objetivamente claro y centrado
en cuenta e L
“es recoger datos sobre la actividad o tarea
| g orograma MSF SISTEMA temprana en los concreta
mediante el MSF, . d FORMATIVO participantes para
sobre el omando en Es cuando se puede aumentar
cuenta: El resaltar los punto a . _
d ~ : _ LIMITACION DE el esfuerzo, especialmente en
esempeno sistema formativo perfeccionar y tener s difici
C ' 2 tareas mas dificiles con el
individual por el campo, la una mejora de AMBIGUEDAD o
_ PO, | propésito de aumentar las
parte de quienes | fyente de calidad ventas.

FEEDBACK trabajan con la instrumento, METAS Es cuando las personas
persona que esta | Asesoresy ORGANIZACIONALES contribuyen con la vision
siendo evaluada | Acceso alos Es el area clave establecida en la organizacion
para poder guiar | datos. Enel donde se hara la ] Lugar donde el comprador
su aprendizaje y analisis de CAMPOS, examinacion del AREAS CLAVES debe sentirse a gusto, confort,
mejora. (Boud D. clementos CONSTRUCTOS Y | \sF asegurarse entre otros

observables COMPETENCIA El comprador no debe tener
y Molloy E., 2015, de que estas se

p. 185)

mediante un
cuestionario de
respuestas

cerradas

ajustan a las metas

organizacionales

SISTEMAS
ORGANIZACIONALES

errores nulos en la

organizacion




Es el cuestionario

creado por la

Es el instrumento que

FUENTE DE organizacién, que CUESTIONARIO suma los puntos a
INSTRUMENTOS encaja de acuerdo SISTEMA MSF evaluar dentro de un
con la realidad de la determinado sector
organizacion
Es la Integracion entre
los proveedores de Persona con mucha
informacion a quienes SUPERVISOR . .
experiencia
se les pedird que
ASESORES respondan el
cuestionario,
seleccionado por el Persona confiable de los
L _ PROVEEDORES
criterio del supervisor insumos
de area
Son las personas Datos que se dan a la
n ibili rson I rvisor
co .acce3|b|.|dad ACCESO A LA persona o al superviso
a la informacion a INFORMACION
guienes les
llegara los datos
ACCESO A LOS .
finales de la
DATOS
encuesta.
COMPETENCIAS Comparacion entre

INTERNACIONALES

empresas




_ Definicion Definicion . ' Definicion de _ .
Variable | . | Dimensiones gi . Indicadores Definicion de
conceptua OperaC|ona Imensiones Indicadores
Es la aplicacion del Es la accién que nos permite
pensamiento conocer més profundamente
analitico lo que las realidades con las que nos
La toma de implica: la CAPACIDAD DE enfrentamos, simplificar su
decisiones se ' " ipcio '
capacidad de ANALISIS desc.r|pC|on, descubrir
evalla tomando slisis. el relaciones aparentemente
analisis, e .
en cuenta: El d lod ocultas y construir nuevos
diagndstico esarroflo de conocimientos a partir de otros
o procesosy la ,
“es todo aquello | inicial, o que ya poselamos.
. . realizacion de Asegurar que todos los
que contribuye a | Tratamiento del o
TOMA DE calmar. en su problema y la DIAGNOSTICO tareas. procesos de una organizacion
’ se desarrollen de forma
DECISIONES caso remediar un | Intervencién. En INICIAL

problema (Olaz,
2017, p. 185)

el analisis de
cualidades
especificas
mediante un
cuestionario de
respuestas

cerradas

DESARROLLO DE
PROCESOS

coordinada, mejorando la
efectividad y la satisfaccion de
todas las partes interesadas
(clientes, accionistas,

personal, proveedores)

REALIZACION DE
TAREAS

Actividad que demanda
esfuerzo, teniendo un tiempo

limite para su presentacion




TRATAMIENTO
DEL PROBLEMA

es planificar el
tiempo y los
recursos que van
hacer necesarios
para poder
gestionarlo el
problema

adecuadamente

PLANIFICACION

Forma o manera para analizar
los recursos y sus formas de
gestionarlos

RECURSOS A
EMPLEAR

Productos que se utilizan en el

tratamiento del problema

INTERVENCION
AL PROBLEMA

Es el modo de
involucrarse,
luego de
interrogarse una
serie de
cuestiones
relacionadas con
los diferentes
aspectos que se
van a tratar en la
configuracion del
problema
sometiéndola
posteriormente a
un analisis de los

resultados.

INTERVENCION
INMEDIATA

Es un proceso administrativo
gue se ocupa de la
instauracion de cualquier
medida que tome la direccion
general para administrar los
riesgos e incrementar la
posibilidad de que se alcancen
los objetivos y metas

esperados

EVALUACION DE
RESULTADOS

Es averiguar el grado en que
la decisién tomada consigui6
los resultados perseguido y si
estos son atribuibles al trabajo

desarrollado




Anexo 2: Matriz de consistencia

PROBLEMAS DE OBJETIVOS DEL ESTUDIO SUPUESTOS DEL ESTUDIO VARIABLES DE | METODO
INVESTIGACION ESTUDIO
Enfoque de la
PROBLEMA ENERAL BJETIV ENERAL HIPOTESI ENERAL i i ion:
O SG OBJ OG OTESIS G VARIABLE I- investigacion
Cuantitativo
¢,Cual es la relacion entre el | Determinar la relacion entre el | Existe relacion entre el Feedback Feedback Tipo de
Feedback y la toma de Feedback y la toma de deC|§|ones y la toma de de0|§|ones en gl DIMENSIONES: investigacion:
. en el mercado los Chasquis San | mercado los Chasquis San Martin . _
decisiones en el mercado 10S | ;54 ge Porres, Julio 2020 de Porres, Julio 2020 -Formativo, Aplicado
Chasquis San Martin de -Campos, Nivel de

Porres, Julio 20207?

constructos y
competencia,
Fuente de
Instrumentos,
Asesores
Acceso a los

datos

investigacion:

Correlacional

Disefo de la
investigacion:

No experimental




PROBLEMAS ESPECIFICOS

¢ ; Cual es la relacion entre el
sistema formativo y el
tratamiento del problema en
el mercado los Chasquis San
Martin de Porres, Julio 2020

e ; Cual es la relacién entre el
campo de estudio(mercado) y
la intervencion inicial en las
decisiones del mercado los
Chasquis San Martin de
Porres, Julio 2020?

¢ ; Cual es la relacion entre la
fuente de instrumento y el
diagnéstico Inicial en el
mercado los Chasquis San
Martin de Porres, Julio 2020?

OBJETIVOS ESPECIFICO

Determinar la relacion entre el
sistema formativo y el
tratamiento del problema en el
mercado los Chasquis San
Martin de Porres, Julio 2020
Determinar la relacion entre el
campo de estudio(mercado) y
la intervencion inicial en las
decisiones del mercado los
Chasquis San Martin de
Porres, Julio 2020

Determinar la relacion entre la
fuente de instrumento y el
diagnéstico Inicial en el
mercado los Chasquis San
Martin de Porres, Julio 2020

HIPOTESIS ESPECIFICOS

Determinar la relacion entre el
sistema formativo y el
tratamiento del problema en el
mercado los Chasquis San
Martin de Porres, Julio 2020
Determinar la relacion entre el
campo de estudio(mercado) y
la intervencion inicial en las
decisiones del mercado los
Chasquis San Matrtin de
Porres, Julio 2020

Determinar la relacion entre la
fuente de instrumento y el
diagndstico Inicial en el
mercado los Chasquis San
Martin de Porres, Julio 2020

VARIABLE Il

Toma de

Decisiones

DIMENSIONES:
Diagnostico
Inicial,
Tratamiento del
problemae

Intervencion.




e ; Cual es la relacion entre los
asesores y el diagnostico
Inicial en el mercado los
Chasquis San Martin de
Porres, Julio 20207

e . Cual es la relacion entre el
acceso de datos y el
diagnéstico Inicial en el
mercado los Chasquis San
Martin de Porres, Julio 2020?

Determinar la relacion entre
los asesores y el diagnéstico
Inicial en el mercado los
Chasquis San Matrtin de
Porres, Julio 2020

Determinar la relacion entre el
acceso de datos y el
diagndstico Inicial en el
mercado los Chasquis San
Martin de Porres, Julio 2020

Determinar la relacion entre
los asesores y el diagndéstico
Inicial en el mercado los
Chasquis San Martin de
Porres, Julio 2020

Determinar la relacion entre el
acceso de datos y el
diagnéstico Inicial en el
mercado los Chasquis San
Martin de Porres, Julio 2020




Anexo 3: Resultado de instrumentos

FEEDBACK Y TOMA DE DECISIONES EN EL MERCADO LOS CHASQUIS, SAN MARTIN DE PORRES, 2020

FEEDBACK
VARIABLE Feedback
ENCUESTA
N° DE POBLACION
INDICES
DIMENSION N INDICADORES
S | s |AV|CN| N
Claridad en el desarrollo
1 1. El comité directivo demuestra la sistematizacion de los volimenes de venta. 0| 0 |28|49]56
El ité directi inf ion de | iant laridad, sob debilidad
) comité directivo recoge informacion de los comerciantes con claridad, sobre sus debilidades o 201 25053 | 28] 7
necesidades.
Formativo
Limitacién de ambigiiedad
3 - ) N ) 13 | 26| 54| 28| 12
1. Durante las campafias los comerciantes reportan a los directivos sobre el nivel de sus ventas.
4 2. Alos comerciantes se le propone estrategias para su crecimiento. 1311037165 8
Metas organizacionales
5 - ) N ) 7133 |58(30 |5
1. Periédicamente en consenso con los comerciantes los directivos registran las metas de ventas.
6 2. En periodos de alta demanda se registran las actividades desarrolladas. 121351 711 104 5
Campos, constructos B
y competencia Areas claves
7 S G s . ) . . 7 21170 | 27| 8
1. Cuenta el mercado con sefializacion de defensa civil, aforo gestionado por la directiva.
Sistemas organizacionales
8 1 Lps q])meraantes estdn organizados en cuanto a su ubicacion los clientes acceden a ellos sin 28 |56 | 361 5
limitacion. 8
Fuente de Cuestionario Sistema MSF
Instrumentos
9 1.Tienen una lista de clientes fidelizados, los comerciantes. 0 19] 48| 58 8
Supervisor
10 1. Se cuenta con un supervisor que verifica si la atencidn es eficiente. 7 |55 |46 | 20| 5
2. De acuerdo a las normas internas del mercado, cumplen con prevenir, controlar y sancionar el
Asesores 11 o 0 |18 | 36| 44| 35
cumplimiento del peso de los productos que se venden.
Proveedores
12 1. Los proveedores son evaluados por la directiva. 151251 4025 |28
Acceso a la informacién
13 1. La directiva es reservada con los datos de los comerciantes 6 17| 30| 40| 40
Acceso de datos Competencias internacionales
14 1. Instituciones o empresas son colocadas para entrenar o capacitar a los comerciantes.
12| 35| 52| 24| 10
15 2. Se determina los datos con sistemas actualizados.
5 11135 |52 | 30




TOMA DE DECISIONES

VARIABLE Toma de decisiones
ENCUESTA
N° DE
POBLACION
DIMENSION N° INDICADORES INDICES
S |C|AV|CN| N
Capacidad de analisis
16 | 1. Para que el comité directivo tome decisiones, analiza la problemética de los socios en consenso. 5] 621 |35 |66
17 2. Los s_ocms son convocados a reunion para analizar la problematica y plantear estrategias para la mejora de los 316 |14l 21189
comerciantes
18 | 3. Los directivos se retinen para ver los problemas de los comerciantes. 2 4 |14 | 45|68
Diagnéstico Realizacion de tareas
inicial
19 | 1. Se aplican medidas disciplinarias para que exista el orden y el control del mercado 5118 |11 (32|77
20 | 2. Se cumple con los protocolos de fiscalizacion. 11 | 37|65 |15 | 5
Desarrollo de procesos
21 | 1. Cuando se determina un problema se planifica y difunde. 16 | 17|57 |35 | 8
22 | 2. Los directivos informany coordinan para mejorar el desarrollo de los procesos de mejora. 12 | 23(66 |29 | 3
Planificacion
23 | 1. De acuerdo a las normas internas de la institucién, se planifican capacitaciones para los comerciantes 516 |21 |35 |66
. 24 | 2. Se convoca a una formacién y capacitacion, para mejorar las habilidades administrativas y rentabilidad. 0| 15|38 |50 |30
Tratamiento
del problema
Recursos a emplear
25 | 1. Se cuenta con los recursos necesarios oportunamente para ser usados en la ejecucion de una decision tomada 125 |51 | 3332
26 | 2. Las decisiones que se toman son aceptadas por los comerciantes. 22 (18 | 46|37 |10
Intervencién inmediata
27 | 1. Cuando se presentan problemas imprevistos el comité directivo interviene sin postergacién en la solucion. 2 4 | 14| 45|68
28 | 2. Para la toma de decisiones econdmicas, se tiene en cuenta el control administrativo del mercado. 11 9 |40 | 46 |27
Intervencién
29 3. .La toma de QeC|S|ones ante una situacién problematizada, es el resultado de la convocatoria de los directivos 121 29 ] 63l 171 5
sOcios y comerciantes.
Evaluacion de resultados
30 1.Las mercaderias de mayor frecuencia en el mercado estdan registradas y los directivos intervienen resolviendo la
situacion. 316 | 14] 21! 89




Anexo 4: Cuadro de discusion.

Apellido autor Jiménez, F. (2015)

Articulo cientifico: “Uso de FEEDBACK como estrategia de evaluacion:
Aportes desde un enfoque socio constructivista

Conclusion: La practica de evaluacion de los docentes esta presidida por un enfoque pedagdgico,
dirigido a promover una valoracion continua y reguladora del sistema formativo, que permite una
mejora en la evaluacion. Como segunda premisa, la utilizacion del Feedback se centra en ayudar al
estudiantado con claridad en el desarrollo permitiendo identificar los errores que cometen en los
documentos que entregan, para profundizar en la reflexiébn. Ademas, los docentes dan el Feedback a
los estudiantes orientandolos en las tareas, favoreciendo al estudiante a tomar decisiones concretas
para ir mejorando y, a la vez, disminuir la carga emocional que representa la realizacion de dichas
actividades. Por ultimo, la limitacién de ambigledad permite detectar los posibles margenes de error
dentro de la poblacion estudiantil, el cual debe ser instruido correctamente por los docentes a cargo.

Mientras que en la investigacion se evalud

Dimension seleccionada
SISTEMA FORMATIVO

Resultados estadisticos

Formativo (Agrupadsa)

Porcentaje

Formativo (Agrupada)

Resultados estadisticos:

En la figura, sobre la dimension del sistema formativo se
determina que el 30.08% de los encuestados lo consideran
con un nivel malo, el 40.6% con un nivel regular y por ultimo

el 29.32% lo considera bueno

Indicadores

- Claridad en el desarrollo - Limitacion de ambigliedad

Coincidencia (sostenerse en las preguntas

de encuesta

En cuanto a la coincidencia del estudio el comité directivo
demuestra la sistematizacion de los volimenes de venta, del cual
recoge informacién de los comerciantes con claridad, sobre sus
debilidades o necesidades. Permitiendo actuar frente a la
limitacion de la ambigiiedad de manera oportuna. A su vez, para
desarrollar el sistema formativo dentro de la organizacion los
directivos proponen estrategias para su crecimiento dentro de sus
comerciantes.

Teoria Corta y pega el concepto de la

dimensidn (no el parafraseo)

Boud D. y Molloy E., (2015) Es un punto del MSF que se
realiza de manera temprana en los participantes para resaltar
los punto a perfeccionar y tener una mejora de calidad (p. 185)




Apellido autor: Canabal y Margalef

(2017)

Articulo cientifico: realizaron un estudio sobre “La retroalimentacion:
la clave para una evaluacion orientada al aprendizaje”.

conclusion: Las metas organizacionales ayudan a los integrantes de una empresa a poder tener una

vision en sus actividades. De igual forma esto contribuye con el aporte significativo de cada trabajador en

sus areas claves lo cual se puede observar a través de las caracteristicas de SMF en cada uno de los/as

aprendices.

Dimension seleccionada

-CAMPOS CONSTRUCTOS Y COMPETENCIA

Resultados estadisticos

Campos, constructos y competencia (Agrupada)

Porcentaje

MALO REGULAR BUENO

Campos, constructos y competencia (Agrupada)

resultados estadisticos:

En la figura, sobre los Campos, constructos y competencia
se determina que el 26.32% de los encuestados lo consideran
con un nivel malo, el 52.63% con un nivel regular y por ultimo el

21.05% lo considera bueno.

Indicadores

- Metas organizacionales
- Areas claves

Coincidencia (sostenerse en las preguntas

de encuesta

En coincidencia con el estudio, se puede decir que
pperiédicamente en consenso con los comerciantes y los
directivos se registran las metas de ventas donde analizan los
periodos de alta demanda registrando las actividades
desarrolladas, de igual forma existen areas claves donde el
mercado ccuenta con sefializacion de defensa civil, cuyo aforo es

gestionado por la directiva

Teoria. Corta y pega el concepto de la

dimension (no el parafraseo)

Para Boud D. y Molloy E., (2015) es el area clave donde se
hara la examinacion del MSF asegurarse de que estas se ajustan
a las metas organizacionales junto con el mantenimiento activo
de las éareas claves




Apellido autor: Cisneros (2018)

Articulo cientifico: realizo un estudio sobre “El feedback como
herramienta para mejorar el desempefio laboral en el sector
comercial de plasticos de la provincia de Tungurahua”.

Conclusion: muestran que se debe establecer de forma tedrica los elementos del programa de

retroalimentacion (Feedback), en la cual se puede generar confianza y gerenciar el desempefio

de los colaboradores de empresas comercializadores de plasticos. Cuya Fuente de instrumento

en base a los resultados obtenidos de la investigacién se encuentra en un nivel medio de

ejecucién que en la mayoria de elementos, se propone crear un programa de retroalimentacion

con un acceso a la informacion (Feedback) y técnicas de motivacidon ejecutando un cuestionario

de MSF para mejorar el desempefio de los trabajadores.

Dimension seleccionada

FUENTE DE INSTRUMENTO

Resultados estadisticos

Fuente de instrumentos (Agrupada)

Porcentaje

MALO REGULAR BUENO

Fuente de instrumentos (Agrupada)

Resultados estadisticos:

En la figura, sobre la fuente de instrumentos se
determina que el 48.87% de los encuestados lo consideran
con un nivel malo, el 36.84% con un nivel regular y por
altimo el 14.29% lo considera bueno

Indicadores

-Cuestionario

Coincidencia (sostenerse en las

preguntas de encuesta

El estudio coincide en que debe existir una fuente de
instrumento dentro del mercado los chasquis para poder
analizar el desarrollo de las ventas un ejemplo claro seria
tener una lista de clientes fidelizados con los
comerciantes.

Teoria

Corta y pega el concepto de la

dimension (no el parafraseo)

Boud D. y Molloy E., (2015) Es el cuestionario creado
por la organizacion, que encaja de acuerdo con su realidad.
Lo que ayuda a tener una fuente de informacion que analice
y solucione las dificultades dentro de una empresa




Apellido autor) Petroni (2017)

Articulo cientifico: realizo un estudio sobre “Toma de
decisiones y clima organizacional en la agencia EFE S.A.
de Pedro Ruiz, Chiclayo 2017”.

Conclusioén: en la aplicacion del Diagndstico inicial en la agencia EFE S.A existe un buen nivel
de toma de decisiones, cuyos recursos a emplear tienen una Capacidad de analisis ya que asi lo
determina el 43% de sus colaboradores. Pero se puede evidenciar que la agencia, no cuenta con
un muy buen nivel, de desarrollo de procesos esto permite que exista un gran espacio para la

mejora, por tanto, se trabajara en la realizacion de tareas en el planeamiento de estrategias.

Dimensién seleccionada
DIAGNOSTICO INICIAL

Resultados estadisticos

Diagnastico inicial (Agrupada)

Porcentaje

MALO REGULAR BUENO

Diagnéstico inicial (Agrupada)

resultados estadisticos:

En la figura, sobre el diagnéstico inicial se determina
que el 27.07% de los encuestados lo consideran con un
nivel malo, el 59.40% con un nivel regular y por ultimo el

13.53% lo considera bueno.

Indicadores

-Capacidad de analisis
-Desarrollo de procesos

-Realizacion de tareas

Coincidencia (sostenerse en las

preguntas de encuesta

En coincidencias con el estudio, el mercado Los
Chasquis cuenta con un comité directivo que toma
decisiones, analizando la problematica de los socios esta
capacidad de analisis permite determina el problema,
planificar y difundir la posible solucién haciendo que las
tareas se cumplan, a su vez se emplean medidas
disciplinarias para que exista el orden y el control en el
mercado.

Teoria

Para Olaz (2017) consiste es la aplicacion del pensamiento
analitico lo que implica: la capacidad de analisis, el

desarrollo de procesos y la realizacion de tareas.




Apellido autor: Tovar (2019)

la toma de decisiones en la Caja Huancayo”.

Articulo cientifico: realizo un estudio sobre “Percepciéon de

CONCLUSION: que no existen diferencias de percepcion en la toma de decisiones en funcién al grado
académico de los administradores, sin embargo, se sugiere que las decisiones sean tomadas por los que
tienen mayor nivel académico, ya que las decisiones financieras tienen que darse bajo conocimientos
financieros que son adquiridos por experiencia y preparacion en el mercado financiero, asi también es

necesario tener en cuenta el tipo de liderazgo.

Dimensién seleccionada

TRATAMIENTO DEL PROBLEMA

Resultados estadisticos

Tratamiento del problema (Agrupada)

Porcentaje

MALD REGULAR BUENO

Tratamiento del problema (Agrupada)

resultados estadisticos:

En la figura, sobre el tratamiento del problema se determina
que el 48.87% de los encuestados lo consideran con un nivel
malo, el 39.85% con un nivel regular y por ultimo el 11.28% lo

considera bueno.

Indicadores

-Planificacion

-recursos a emplear

Coincidencia (sostenerse en las

preguntas de encuesta

En coincidencia con lainvestigacion, la organizacion
busco tratar el problema del mercado empleando normas
internas en la institucién, planificando capacitaciones para
los comerciantes y manejando los recursos necesarios
para ser usados en la ejecucién de una decisién

Teoria

Corta y pega el concepto de la

dimensién (no el parafraseo)

Segun Olaz (2017) es planificar el tiempo y los recursos que
van hacer necesarios para poder gestionar el problema
adecuadamente




Apellido autor: De la Cruz (2017) Articulo cientifico: “Control Interno y toma de decisiones en
las empresas comerciales de Independencia

conclusion: que cada uno de los resultados primero la intervencion al problema que el ambiente el
control la evaluacion de riesgos mediante la intervencion inmediata son displicentes, por lo que se determina
gue existe relacion directa entre el ambiente de control, evaluacidén de riesgos y la calidad de decisién, lo
gue se sostiene en que el 42.72% de las empresas no formulan directivas de integridad, valores éticos y
gestion de capital humano. En segundo lugar, se determina que existe relacion directa entre las actividades
de control gerencial, informacion, comunicacién y los aspectos motivacionales del personal, reflejados en
gue el 59.22% de las empresas no identifican ni integran las decisiones sobre riesgos. Por ultimo, La
evaluacion de resultados determina que existe relacion directa entre la evaluacién de resultados y el
modelo de decisién, lo que es coincidente con la hipotesis de la investigacion, reflejada en que el 67.96%

no elaboran ni aplican directivas.

Dimension seleccionada

INTERVENCION AL PROBLEMA

Resultados estadisticos resultados estadisticos:

Intervencion (Agrupada)

En la figura, sobre la intervencion se determina que el
47.37% de los encuestados lo consideran con un nivel malo, el
46.62% con un nivel regular y por ultimo el 6.02% lo considera
bueno.

Porcentaje

MALO REGULAR BUEND

Intervencion (Agrupada)

Indicadores -Intervencion Inmediata

-Evaluacion de resultados

Coincidencia (sostenerse en las En relacion coincidente con el estudio, existen problemas
imprevistos donde el comité directivo interviene sin postergacion
preguntas de encuesta en la solucion. A su vez, en la toma de decisiones econémicas,
se tiene en cuenta el control administrativo del mercado. De
igual forma ocurre con el analisis de los resultados donde las
mercaderias de mayor frecuencia en el mercado estan
registradas y los directivos intervienen resolviendo la situacion.

Teoria Segun Olaz (2017) es el modo de involucrarse, luego de
interrogarse una serie de cuestiones relacionadas con los
diferentes aspectos que se van a tratar en la configuracion del
problema sometiéndola posteriormente a un andlisis de los
resultados.




Titulo de Investigacion: “FEEDBACK Y TOMADE DECISIONES EN EL MERCADO LOS CHASQUIS, SAN MARTIN DE PORRES,2020”

Apellido y Nombre del Investigador: Simona del Rocio Ramirez Villegas

Apellido y Nombre del Experto: Gonzales Moncada, Teresa Marianella

ASPECTO POR EVALUAR

OPINION DEL EXPERTO

VARIABLE 1 DIMENSIONES INDICADORES ITEM/ PREGUNTAS ESCALA S| NO OBSERVACIONES/
CUMPLE
CUMPLE | SUGERENCIAS
Claridad en el El comité directivo demuestra la sistematizacion de los
desarrollo volumenes de venta.
. . El comité directivo recoge informacién de los comerciantes
Sistema formativo con claridad, sobre sus debilidades o necesidades.
Limitacion de 1. Durante las campafias los comerciantes reportan a los
ambiguiedad directivos sobre el nivel de sus ventas.
A los comerciantes se le propone estrategias para su
crecimiento.
Metas Periddicamente en consenso con los comerciantes los
organizacionales directivos registran las metas de ventas.
En periodos de alta demanda se registran las actividades
Campos, desarrolladas.
constructos y Areas claves Cuenta el mercado con sefializacién de defensa civil, aforo
competencia gestionado por la directiva.
Sistemas Los comerciantes estan organizados en cuanto a su ubicacién
organizacionales los clientes acceden a ellos sin limitacién.
Fuente de Cuestionario Tienen una lista de clientes fidelizados, los comerciantes. 5 = Siempre
instrumentos sistema msf 4 = Casi
Siempre
- - P—— — 3 = Aveces
Supervisor Se cuenta con un supervisor que verifica si la atencién es 2 = Casi
eficiente. nunca
De acuerdo a las normas internas del mercado, cumplen con 1 = Nunca
prevenir, controlar y sancionar el cumplimiento del peso de los
productos que se venden.
Asesores Proveedores Los proveedores son evaluados por la directiva.
Acceso a los datos Acceso a la
FEEDBACK informacion
La directiva es reservada con los datos de los comerciantes
Competencias Instituciones o empresas son colocadas para entrenar o
internacionales capacitar a los comerciantes.
Se determina los datos con sistemas actualizados.
10 |/ 12 |/ 2020 /




Anexo 5: Firma de validacién de asesores

ASPECTO POR EVALUAR

OPINION DEL EXPERTO

resultados

VARIABLE 2 | DIMENSIONES INDICADORES ITEM / PREGUNTAS ESCALA Sl NO OBSERVACIONES/
CUMPLE | CUMPLE
SUGERENCIAS
Capacidad de Para que el comité directivo tome decisiones, analiza la problematica de los socios en
analisis consenso.
Los socios son convocados a reunidn para analizar la problematica y plantear estrategias
Diagnostico para la mejora de los comerciantes
inicial
Los directivos se retinen para ver los problemas de los comerciantes.
Realizacion Se aplican medidas disciplinarias para que exista el orden y el control del mercado
Toma de de tareas
Se cumple con los protocolos de fiscalizacidn.
Decisiones - — -
Desarrollo de Cuando se determina un problema se planifica y difunde.
procesos
Los directivos informan y coordinan para mejorar el desarrollo de los procesos de
mejora.
De acuerdo a las normas internas de la institucion, se planifican capacitaciones para los
comerciantes
Planificacion
Se convoca a una formacion y capacitacion, para mejorar las habilidades administrativas
Tratamiento y rentabilidad.
del problema
Recursos a Se cuenta con los recursos necesarios oportunamente para ser usados en la ejecucion de 5 = Siempre
una decision tomada :
emplear 4 = Casi
Las decisiones que se toman son aceptadas por los comerciantes. Slempre
3 = Aveces
Intervencion 1. Cuando se presentan problemas imprevistos el comité directivo interviene sin 2 = Casi
inmediata postergacion en la solucién. nunca
1 = Nunca
Para la toma de decisiones econdmicas, se tiene en cuenta el control administrativo del
Intervencién mercado
al problema
La toma de decisiones ante una situacion problematizada, es el resultado de la
convocatoria de los directivos socios y comerciantes.
Evaluacio Las mercaderias de mayor frecuencia en el mercado estén registradas y los directivos
n de intervienen resolviendo la situacion.
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Titulo de Investigacion: “FEEDBACK Y TOMADE DECISIONES EN EL MERCADO LOS CHASQUIS,

SAN MARTIN DE PORRES,2020”

Apellido y Nombre del Investigador: Simona del Rocio Ramirez Villegas

Apellido y Nombre del Experto:

Larroche Cueto,

Benito Armando

ASPECTO POR EVALUAR

OPINION DEL EXPERTO

VARIABLE 1 DIMENSIONES INDICADORES ITEM/ PREGUNTAS ESCALA S| NO OBSERVACIONES/
CUMPLE
CUMPLE SUGERENCIAS
Claridad en El comité directivo demuestra la sistematizacion de los volimenes de venta.
el desarrollo
. El comité directivo recoge informacién de los comerciantes con claridad, sobre sus
SISte.ma debilidades o necesidades.
formativo — — - — -
Limitacion 1. Durante las campafias los comerciantes reportan a los directivos sobre el nivel de sus
de ambigliedad ventas.
A los comerciantes se le propone estrategias para su crecimiento.
Metas Periédicamente en consenso con los comerciantes los directivos registran las metas de
organizacionales | ventas.
En periodos de alta demanda se registran las actividades desarrolladas.
Campos,
constructos y Areas claves
competencia Cuenta el mercado con sefializacién de defensa civil, aforo gestionado por la directiva.
Sistemas Los comerciantes estan organizados en cuanto a su ubicacion los clientes acceden a ellos
organizacionales | sin limitacion.
Fuente de Cuestionario Tienen una lista de clientes fidelizados, los comerciantes. .
instrumentos | sistema msf 5 = Siempre
4 = Casi
Siempre
n 3 = Aveces
Supervisor Se cuenta con un supervisor que verifica si la atencidn es eficiente. 2 = Casi
De acuerdo a las normas internas del mercado, cumplen con prevenir, controlar y nun_ca
sancionar el cumplimiento del peso de los productos que se venden. 1= Nunca
Asesores Proveedores Los proveedores son evaluados por la directiva.
Acceso a Acceso a la
los datos informacion
FEEDBACK La directiva es reservada con los datos de los comerciantes
Competencia Instituciones o empresas son colocadas para entrenar o capacitar a los comerciantes.
s internacionales Se determina los datos con sistemas actualizados.
5 02 /12 /2020 /
— =




ASPECTO POR EVALUAR OPINION DEL EXPERTO
VARIABLE 2 | DIMENSIONES INDICADORES ITEM/ PREGUNTAS ESCALA Sl NO OBSERVACIONES/
CUMPLE | CUMPLE
SUGERENCIAS
Capacidad de Para que el comité directivo tome decisiones, analiza la problemética de los socios en
analisis consenso.
Los socios son convocados a reunién para analizar la problematica y plantear estrategias
Diagnostico para la mejora de los comerciantes
inicial
Los directivos se reinen para ver los problemas de los comerciantes.
Realizacién Se aplican medidas disciplinarias para que exista el orden y el control del mercado
Toma de de tareas
Se cumple con los protocolos de fiscalizacién.
Decisiones
Desarrollo de Cuando se determina un problema se planifica y difunde.
procesos
Los directivos informan y coordinan para mejorar el desarrollo de los procesos de
mejora.
De acuerdo a las normas internas de la institucion, se planifican capacitaciones para los
comerciantes
Planificacion
Se convoca a una formacion y capacitacion, para mejorar las habilidades administrativas
Tratamiento y rentabilidad.
del problema
Recursos a Se cuenta con los recursos necesarios oportunamente para ser usados en la ejecucion de 5 = Siempre
una decision tomada .
emplear 4 = Casi
Las decisiones que se toman son aceptadas por los comerciantes. Slempre
3 = Aveces
Intervencion 1. Cuando se presentan problemas imprevistos el comité directivo interviene sin 2 = Casi
inmediata postergacion en la solucion. nunca
1 = Nunca
Para la toma de decisiones econdmicas, se tiene en cuenta el control administrativo del
Intervencién mercado
al problema
La toma de decisiones ante una situacion problematizada, es el resultado de la
convocatoria de los directivos socios y comerciantes.
Evaluacio Las mercaderias de mayor frecuencia en el mercado estén registradas y los directivos
nde intervienen resolviendo la situacion.
resultados
FIRMA DEL EXPERTO: Benito A Larroche Cueto
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Titulo de Investigacion: “FEEDBACK Y TOMADE DECISIONES EN EL MERCADO LOS CHASQUIS, SAN MARTIN DE PORRES,2020”

Apellido y Nombre del Investigador: Simona del Rocio Ramirez Villegas

Apellido y Nombre del Experto:

Trujillo Hinojosa, César

ASPECTO POR EVALUAR

OPINION DEL EXPERTO

VARIABLE 1 DIMENSIONES INDICADORES ITEM/ PREGUNTAS ESCALA S| NO OBSERVACIONES/
CUMPLE
CUMPLE SUGERENCIAS
Claridad en El comité directivo demuestra la sistematizacion de los volimenes de venta. X
el desarrollo
Sistema El comité directivo recoge informacién de los comerciantes con claridad, sobre sus X
. debilidades o necesidades.
formativo — — , — -
Limitacion 1. Durante las campafias los comerciantes reportan a los directivos sobre el nivel de sus X
de ambigliedad ventas.
A los comerciantes se le propone estrategias para su crecimiento. X
Metas Periédicamente en consenso con los comerciantes los directivos registran las metas de X
organizacionales | ventas.
En periodos de alta demanda se registran las actividades desarrolladas. X
Campos,
FEEDBACK | constructosy Areas claves X
competencia Cuenta el mercado con sefializacién de defensa civil, aforo gestionado por la directiva.
Sistemas Los comerciantes estan organizados en cuanto a su ubicacion los clientes acceden a ellos X
organizacionales | sin limitacion.
Fuente de Cuestionario Tienen una lista de clientes fidelizados, los comerciantes. . X
instrumentos | sistema msf 5 = Siempre
4 = Casi
Siempre
n 3 = Aveces
Supervisor Se cuenta con un supervisor que verifica si la atencidn es eficiente. 2 = Casi X
De acuerdo a las normas internas del mercado, cumplen con prevenir, controlar y nun_ca X
sancionar el cumplimiento del peso de los productos que se venden. 1= Nunca
Asesores Proveedores Los proveedores son evaluados por la directiva. X
Acceso a Acceso a la X
los datos informacion
La directiva es reservada con los datos de los comerciantes
Competencia Instituciones o empresas son colocadas para entrenar o capacitar a los comerciantes. X

s internacionales

Se determina los datos con sistemas actualizados.
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ASPECTO POR EVALUAR OPINION DEL EXPERTO
VARIABLE 2 | DIMENSIONES INDICADORES ITEM / PREGUNTAS ESCALA SI NO OBSERVACIONES/
CUMPLE | CUMPLE
SUGERENCIAS
Capacidad de Para que el comité directivo tome decisiones, analiza la problemética de los socios en X
analisis consenso.
Los socios son convocados a reunién para analizar la problematica y plantear estrategias X
Diagnéstico para la mejora de los comerciantes
inicial
Los directivos se redinen para ver los problemas de los comerciantes. X
Realizacién Se aplican medidas disciplinarias para que exista el orden y el control del mercado X
Toma de de tareas
Se cumple con los protocolos de fiscalizacién. X
Decisiones - — -
Desarrollo de Cuando se determina un problema se planifica y difunde. X
procesos
Los directivos informan y coordinan para mejorar el desarrollo de los procesos de X
mejora.
De acuerdo a las normas internas de la institucién, se planifican capacitaciones para los X
comerciantes
Planificacion
Se convoca a una formacion y capacitacion, para mejorar las habilidades administrativas X
Tratamiento y rentabilidad.
del problema
Recursos a Se cuenta con los recursos necesarios oportunamente para ser usados en la ejecucion de 5 = Siempre X
una decision tomada .
emplear 4 = Casi
Las decisiones que se toman son aceptadas por los comerciantes. Siempre
3 = Aveces
Intervencion 1. Cuando se presentan problemas imprevistos el comité directivo interviene sin 2 = Casi
inmediata postergacion en la solucion. nunca
1 = Nunca
Para la toma de decisiones econdmicas, se tiene en cuenta el control administrativo del X
Intervencion mercado
al problema
La toma de decisiones ante una situacion problematizada, es el resultado de la X
convocatoria de los directivos socios y comerciantes.
Evaluacio Las mercaderias de mayor frecuencia en el mercado estdn registradas y los directivos X
nde intervienen resolviendo la situacion.

resultados
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Anexo 6: VISTA DE DATOS SPSS25

@ FEEDBACK Y TOMA DE DECISIONES 133.sav [ConjuntoDatos1] - IBM SPS5 Statistics Editor de datos - X
Archivo  Editar  Ver Datos Transformar  Analizar  Grificos  Utilidades  Ampliaciones  Ventana  Ayuda
ErE Y EAEE B BE 490E |
| MNombre ” Tipo ” Anchura || Decimales” Etiqueta || Valores ” Perdidos ” Columnas || Alineacidn ” Medida || Rol
1 P1 Mumérico 8 0 El comité direct... {1, NUNCA}... Ninguno 8 ol Ordinal “w Entrada =
2 P2 MNumérico 8 0 El comité direct. .. {1, NUNCA}. . Ninguno ] il Ordinal “w Entrada
3 P3 Mumérico 8 0 Durante las ca... {1, NUNCA}... Ninguno 8 £l Ordinal N Entrada
4 P4 Mumérico 8 0 Alos comercia... {1, NUNCA}... Ninguno 8 ol Ordinal “w Entrada
5 P5 MNumérico 8 0 Periodicamente__. {1, NUNCA}. . Ninguno ] il Ordinal “w Entrada
6 P& Mumérico 9 0 En periodos de... {1, NUNCA}... Ninguno 8 ol Ordinal ™ Entrada
T P7 MNumérico 8 0 Cuenta el merc.. {1, NUNCA}. . Ninguno ] £l Ordinal “ Entrada
8 [36:] Mumérico 8 0 Los comerciant... {1, NUNCA}... Ninguno 8 il Ordinal “w Entrada
9 P9 Mumérico 8 0 Tienen una lista... {1, NUNCA}... Ninguno 8 ol Ordinal ™ Entrada
10 P10 MNumérico 8 0 Se cuenta con... {1, NUNCA}... Ninguno ] £l Ordinal “w Entrada
il P11 Mumérico 8 0 De acuerdo a ... {1, NUNCA}... Ninguno 8 il Ordinal “ Entrada
12 P12 Mumérico 8 0 Los provedores ... {1, NUNCA}... Ninguno 8 ol Ordinal “ Entrada
13 P13 MNumérico 8 0 La directiva es ... {1, NUNCA}. . Ninguno ] ol Ordinal “w Entrada
14 P14 Mumérico 8 0 Instituciones o... {1, NUNCAJ}... Ninguno 8 il Ordinal “ Entrada
15 P15 Mumérico 8 0 Se determina lo... {1, NUNCA}... Ninguno 8 ol Ordinal “w Entrada
16 P16 MNumérico 8 0 Para que el co.. {1, NUNCA}. . Ninguno ] il Ordinal “w Entrada
17 P17 Mumérico 8 0 Los socios son... {1, NUNCA}... Ninguno 8 £l Ordinal N Entrada
18 P18 Mumérico 8 0 Los directivos s... {1, NUNCA}... Ninguno 8 ol Ordinal “w Entrada
19 P19 MNumérico 8 0 Se aplican med_.. {1, NUNCA}. . Ninguno ] il Ordinal “w Entrada
20 P20 Mumérico 8 0 Se aplica el cu... {1, NUNCA}... Ninguno 8 ol Ordinal ™ Entrada
21 P21 MNumérico 8 0 Cuando se dete_. {1, NUNCA}. . Ninguno ] £l Ordinal “ Entrada
22 P22 Mumérico 8 0 Los directivos i... {1, NUNCA}... Ninguno 8 il Ordinal “w Entrada
23 P23 Mumérico 8 0 De acuerdo a la... {1, NUNCA}... Ninguno 8 ol Ordinal ™ Entrada
24 P24 MNumérico 8 0 Se convoca a u_.. {1, NUNCA}. .. Ninguno ] £l Ordinal “w Entrada
25 P25 Mumérico 8 0 Se cuenta con ... {1, NUNCAJ}... Ninguno 8 il Ordinal “ Entrada =
[T IF |
Vista de datos | Vista de variables,
| 1B SPSS Statistics Processor estiliste | | |UnicodeoN | | |
Anexo 7: VISTA DE VARIABLES
@ FEEDBACK Y TOMA DE DECISIONES 133.sav [ConjuntoDatos1] - IBM SPSS Statistics Editor de datos - X
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Anexo 8: Resultados y porcentajes hallados por cada item.

Tabla 23: Resultados hallados de la pregunta 1

El comité directivo demuestra la sistematizacion de los volimenes de

venta.
Porcentaje Porcentaje
Frecuencia Porcentaje valido acumulado
Valido NUNCA 56 42,1 42,1 42,1
CASI NUNCA 49 36,8 36,8 78,9
AVECES 28 21,1 21,1 100,0
Total 133 100,0 100,0

Figura 11

El comité directivo demuestra la sistematizacion de los volumenes de venta.

Porcentaje

MUNCA CASI NUMCA AVECES

El comité directivo demuestra la sistematizacion de los volumenes de
venta.

Interpretacion:

En la tabla 23 como en la figura 11, se observa, que el 42.11% de los comerciantes encuestados,
se ubican en la opcion “Nunca”, luego un 36.84% se ubican en la opcion “Casi nunca”, a su vez un
21.05% se ubican en la opcion “A veces”, esto permite comprender que nunca o casi nunca el

comité directivo demuestra la sistematizacion de los volimenes de venta.



Tabla 24: Resultados hallados de la pregunta 2

El comité directivo recoge informacién de los comerciantes con
claridad, sobre sus debilidades o necesidades.

Porcentaje Porcentaje

Frecuencia Porcentaje valido acumulado
Valido NUNCA 7 5,3 5,3 5,3
CASI NUNCA 28 21,1 21,1 26,3
AVECES 53 39,8 39,8 66,2
CASI| SIEMPRE 25 18,8 18,8 85,0
SIEMPRE 20 15,0 15,0 100,0

Total 133 100,0 100,0

Figura 12

El comité directivo recoge informacion de los comerciantes con claridad, sobre sus debilidades o
necesidades.

Porcentaje

MUMCA CASI NUNCA AVECES CASI SIEMPRE SIEMPRE

El comité directivo recoge informacion de los comerciantes con claridad,
sobre sus debilidades o necesidades.

Interpretacion:

En la tabla 24 como en la figura 12, se observa, que el 5.26% de los comerciantes encuestados,
se ubican en la opcion “Nunca”, luego un 21.05% se ubican en la opcion “Casi nunca”, a su vez un
39.85% se ubican en la opcion “A veces”, de ahi el 18.80% se ubican en la opcién “Casi siempre”
por ultimo el 15.04% se ubican en la opcién “Siempre” esto permite comprender que a veces el
comité directivo recoge informacion de los comerciantes con claridad, sobre sus debilidades o
necesidades.



Tabla 25: Resultados hallados de la pregunta 3

Durante las campafias los comerciantes reportan a los directivos sobre
el nivel de sus ventas.

Porcentaje Porcentaje

Frecuencia Porcentaje valido acumulado
Vélido NUNCA 12 9,0 9,0 9,0
CASI NUNCA 28 21,1 21,1 30,1
AVECES 54 40,6 40,6 70,7
CASI SIEMPRE 26 19,5 19,5 90,2
SIEMPRE 13 9,8 9,8 100,0

Total 133 100,0 100,0

Figura 13

Durante las camparias los comerciantes reportan a los directivos sobre el nivel de sus ventas.

Porcentaje

MUNCA CASI NUMNCA AVECES CAS| SIEMFRE SIEMPRE

Durante las campafias los comerciantes reportan a los directivos sobre el
nivel de sus ventas.

Interpretacion:

En la tabla 25 como en la figura 13, se observa, que el 9.02% de los comerciantes encuestados,
se ubican en la opcion “Nunca”, luego un 21.05% se ubican en la opcién “Casi nunca”, a su vez un
40.60% se ubican en la opcion “A veces”, de ahi el 19.55% se ubican en la opcién “Casi siempre”
por ultimo el 9.77% se ubican en la opcion “Siempre” esto permite comprender que a veces
durante las camparfias los comerciantes reportan a los directivos sobre el nivel de sus ventas.



Tabla 26: Resultados hallados de la pregunta 4

A los comerciantes se le propone estrategias para su crecimiento.

Porcentaje Porcentaje

Frecuencia Porcentaje valido acumulado
Valido  NUNCA 8 6,0 6,0 6,0
CASI NUNCA 65 48,9 48,9 54,9
AVECES 37 27,8 27,8 82,7
CASI SIEMPRE 10 7,5 7,5 90,2
SIEMPRE 13 9,8 9,8 100,0

Total 133 100,0 100,0

Figura 14

Alos comerciantes se le propone estrategias para su crecimiento.

Porcentaje

MUNCA CASI NUMNCA

AVECES

CAS| SIEMFRE

SIEMPRE

A los comerciantes se le propone estrategias para su crecimiento.

Interpretacion:

En la tabla 26 como en la figura 14, se observa, que el 6.02% de los comerciantes encuestados,
se ubican en la opcion “Nunca”, luego un 48.87% se ubican en la opcion “Casi nunca”, a su vez un
27.82% se ubican en la opcion “A veces”, de ahi el 7.52% se ubican en la opcién “Casi siempre”
por ultimo el 9.77% se ubican en la opcién “Siempre” esto permite comprender que casi nunca a

los comerciantes se le propone estrategias para su crecimiento



Tabla 27: Resultados hallados de la pregunta 5

Peri6édicamente en consenso con los comerciantes los directivos
registran las metas de ventas.

Porcentaje Porcentaje

Frecuencia Porcentaje valido acumulado
Valido  NUNCA 5 3,8 3,8 3,8
CASI| NUNCA 30 22,6 22,6 26,3
AVECES 58 43,6 43,6 69,9
CASI SIEMPRE 33 24,8 24,8 94,7
SIEMPRE 7 53 53 100,0

Total 133 100,0 100,0

Figura 15

Periodicamente en concenso con los comerciantes los directivos registran las metas de ventas.

Porcentaje

MUNCA CASI MUNCA AVECES CASI SIEMFRE SIEMPRE

Periodicamente en concenso con los comerciantes los directivos
registran las metas de ventas.

Interpretacion:

En la tabla 27 como en la figura 15, se observa, que el 3.76% de los comerciantes encuestados,
se ubican en la opcion “Nunca”, luego un 22.56% se ubican en la opcion “Casi nunca”, a su vez un
43.61% se ubican en la opcion “A veces”, de ahi el 24.81% se ubican en la opcién “Casi siempre”
por ultimo el 5.26% se ubican en la opcidn “Siempre” esto permite comprender que a veces
peribdicamente en consenso con los comerciantes los directivos registran las metas de ventas.



Tabla 28: Resultados hallados de la pregunta 6

En periodos de alta demanda se registran las actividades desarrolladas.

Porcentaje Porcentaje
Frecuencia Porcentaje valido acumulado
Valido NUNCA 5 3,8 3,8 3,8
CASI NUNCA 10 7,5 7,5 11,3
AVECES 71 53,4 53,4 64,7
CASI SIEMPRE 35 26,3 26,3 91,0
SIEMPRE 12 9,0 9,0 100,0
Total 133 100,0 100,0
Figura 16
En periodos de alta demanda se registran las actividades desarrolladas.
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MNUNCA CASI NUNCA AVECES CASI SIEMPRE SIEMPRE

En periodos de alta demanda se registran las actividades desarrolladas.

Interpretacion:

En la tabla 28 como en la figura 16, se observa, que el 3.76% de los comerciantes encuestados,
se ubican en la opcion “Nunca”, luego un 7.52% se ubican en la opcion “Casi nunca”, a su vez un
53.38% se ubican en la opcion “A veces”, de ahi el 26.32% se ubican en la opcién “Casi siempre”
por ultimo el 9.02% se ubican en la opcién “Siempre” esto permite comprender que a veces en
periodos de alta demanda se registran las actividades desarrolladas



Tabla 29: Resultados hallados de la pregunta 7

Cuenta el mercado con sefalizacion de defensa civil, aforo gestionado
por la directiva.

Porcentaje Porcentaje

Frecuencia Porcentaje valido acumulado
Vélido NUNCA 8 6,0 6,0 6,0
CASI NUNCA 27 20,3 20,3 26,3
AVECES 70 52,6 52,6 78,9
CASI SIEMPRE 21 15,8 15,8 94,7
SIEMPRE 7 53 53 100,0

Total 133 100,0 100,0

Figura 17

Cuenta el mercado con sefializacion de defensa civil, aforo gestionado por la directiva.

Porcentaje

NUMNCA

CASI

NUNCA

Cuenta el mercado con sefializacion de defensa civil, aforo gestionado ...

Interpretacion:

En la tabla 29 como en la figura 17, se observa, que el 6.02% de los comerciantes encuestados,
se ubican en la opcion “Nunca”, luego un 20.30% se ubican en la opcion “Casi nunca”, a su vez un
52.63% se ubican en la opcién “A veces”, de ahi el 15.79% se ubican en la opcion “Casi siempre”
por ultimo el 5.26% se ubican en la opcién “Siempre” esto permite comprender que a veces cuenta

AVECES

CASI
SIEMPRE

SIEMFRE

el mercado con sefializacién de defensa civil, aforo gestionado por la directiva.



Tabla 30: Resultados hallados de la pregunta 8

Los comerciantes estan organizados en cuanto a su ubicacién los
clientes acceden a ellos sin limitacion.

Porcentaje Porcentaje

Frecuencia Porcentaje valido acumulado
Vélido NUNCA 5 3,8 3,8 3,8
CASI NUNCA 36 27,1 27,1 30,8
AVECES 56 42,1 42,1 72,9
CASI SIEMPRE 28 21,1 21,1 94,0
SIEMPRE 8 6,0 6,0 100,0

Total 133 100,0 100,0

Figura 18

Los comerciantes estan organizados en cuanto a su ubicacion los clientes acceden a ellos sin limitacion.

Porcentaje

NUNCA CASI AVECES CASI SIEMPRE
NUNCA SIEMPRE

Los comerciantes estan organizados en cuanto a su ubicacion los ...

Interpretacion:

En la tabla 30 como en la figura 18, se observa, que el 3.76% de los comerciantes encuestados,
se ubican en la opcion “Nunca”, luego un 27.07% se ubican en la opcién “Casi nunca”, a su vez un
42.11% se ubican en la opcion “A veces”, de ahi el 21.05% se ubican en la opcion “Casi siempre”
por ultimo el 6.02% se ubican en la opcién “Siempre” esto permite comprender que a veces los
comerciantes estan organizados en cuanto a su ubicacion los clientes acceden a ellos sin

limitacion.



Tabla 31: Resultados hallados de la pregunta 9

Tienen una lista de clientes fidelizados, los comerciantes.

Porcentaje Porcentaje
Frecuencia Porcentaje valido acumulado
Vélido NUNCA 8 6,0 6,0 6,0
CASI NUNCA 58 43,6 43,6 49,6
AVECES 48 36,1 36,1 85,7
CASI SIEMPRE 19 14,3 14,3 100,0
Total 133 100,0 100,0

Figura 19

Tienen una lista de clientes fidelizados, los comerciantes.

Porcentaje

MNUNCA CASI NUNGCA

Tienen una lista de clientes fidelizados, los comerciantes.

Interpretacion:

En la tabla 31 como en la figura 19, se observa, que el 6.02% de los comerciantes encuestados,
se ubican en la opcion “Nunca”, luego un 43.61% se ubican en la opcion “Casi nunca”, a su vez un
36.09% se ubican en la opcién “A veces”, de ahi el 14.29% se ubican en la opcién “Casi siempre”
esto permite comprender que casi nunca se tienen una lista de clientes fidelizados, los

comerciantes.

AVECES

CASI SIEMFRE



Tabla 32: Resultados hallados de la pregunta 10

Se cuenta con un supervisor que verifica si la atencién es eficiente.

Porcentaje Porcentaje

Frecuencia Porcentaje valido acumulado
Vélido NUNCA 5 3,8 3,8 3,8
CASI NUNCA 20 15,0 15,0 18,8
AVECES 46 34,6 34,6 53,4
CASI SIEMPRE 55 41,4 41,4 94,7
SIEMPRE 7 5,3 5,3 100,0

Total 133 100,0 100,0

Figura 20

Se cuenta con un supervisor que verifica si la atencion es eficiente.

Porcentaje

MUNCA CASI MUNCA AVECES CASI SIEMFRE SIEMPRE

Se cuenta con un supervisor que verifica si la atencion es eficiente.

Interpretacion:

En la tabla 32 como en la figura 20, se observa, que el 3.76% de los comerciantes encuestados,
se ubican en la opcion “Nunca”, luego un 15.04% se ubican en la opcion “Casi nunca”, a su vez un
34.59% se ubican en la opcién “A veces”, de ahi el 41.35% se ubican en la opcién “Casi siempre”
por ultimo el 5.26% se ubican en la opcion “Siempre” esto permite comprender que se cuenta con
un supervisor que verifica si la atencién es eficiente.



Tabla 33: Resultados hallados de la pregunta 11

De acuerdo alas normas internas del mercado, cumplen con prevenir,
controlar y sancionar el cumplimiento del peso de los productos que se

venden

Porcentaje Porcentaje

Frecuencia Porcentaje valido acumulado
Valido NUNCA 35 26,3 26,3 26,3
CASI NUNCA 44 33,1 33,1 59,4
AVECES 36 27,1 27,1 86,5
CAS| SIEMPRE 18 13,5 13,5 100,0

Total 133 100,0 100,0

Figura 21

De acuerdo a las normas internas del mercado, cumplen con prevenir, controlar y sancionar el cumplimiento del peso de
los productos que se venden

Porcentaje

MNUMCA CASI NUNCA AVECES CASI SIEMPRE

De acuerdo a las normas internas del mercado, cumplen con prevenir, controlary
sancionar el cumplimiento del peso de los productos que se venden

Interpretacion:

En la tabla 33 como en la figura 21, se observa, que el 26.32% de los comerciantes encuestados,

se ubican en la opcion “Nunca”, luego un 33.06% se ubican en la opcion “Casi nunca”, a su vez un
27.07% se ubican en la opcién “A veces”, de ahi el 13.53% se ubican en la opcion “Casi siempre”

esto permite comprender que casi nunca de acuerdo a las normas internas del mercado, cumplen

con prevenir, controlar y sancionar el cumplimiento del peso de los productos que se venden.



Tabla 34: Resultados hallados de la pregunta 12

Los proveedores son evaluados por la directiva.

Porcentaje Porcentaje

Frecuencia Porcentaje valido acumulado
Valido NUNCA 28 21,1 21,1 21,1
CASI NUNCA 25 18,8 18,8 39,8
AVECES 40 30,1 30,1 69,9
CASI SIEMPRE 25 18,8 18,8 88,7
SIEMPRE 15 11,3 11,3 100,0

Total 133 100,0 100,0

Figura 22

Los provedores son evaluados por la directiva.

Porcentaje

MUNCA CASI MUNCA AVECES CASI SIEMFRE SIEMPRE

Los provedores son evaluados por la directiva.

Interpretacion:

En la tabla 34 como en la figura 22, se observa, que el 21.05% de los comerciantes encuestados,
se ubican en la opcion “Nunca”, luego un 18.80% se ubican en la opcion “Casi nunca”, a su vez un
30.08% se ubican en la opcién “A veces”, de ahi el 18.80% se ubican en la opcién “Casi siempre”
por ultimo el 11.28% se ubican en la opcién “Siempre” esto permite comprender que a veces los
proveedores son evaluados por la directiva.



Tabla 35: Resultados hallados de la pregunta 13

La directiva es reservada con los datos de los comerciantes

Porcentaje Porcentaje

Frecuencia Porcentaje valido acumulado
Valido  NUNCA 40 30,1 30,1 30,1
CASI NUNCA 40 30,1 30,1 60,2
AVECES 30 22,6 22,6 82,7
CASI SIEMPRE 17 12,8 12,8 95,5
SIEMPRE 6 4,5 4,5 100,0

Total 133 100,0 100,0

Figura 23

La directiva es reservada con los datos de los comerciantes

Porcentaje

MUNCA CASI MUNCA AVECES CASI SIEMFRE SIEMPRE

La directiva es reservada con los datos de los comerciantes

Interpretacion:

En la tabla 35 como en la figura 23, se observa, que el 30.08% de los comerciantes encuestados,
se ubican en la opcion “Nunca”, luego un 30.08% se ubican en la opcion “Casi nunca”, a su vez un
22.56% se ubican en la opcion “A veces”, de ahi el 12.76% se ubican en la opcién “Casi siempre”
por ultimo el 4.51% se ubican en la opcion “Siempre” esto permite comprender que nunca o casi

nunca la directiva es reservada con los datos de los comerciantes.



Tabla 36: Resultados hallados de la pregunta 14

Instituciones o empresas son colocadas para entrenar o capacitar a los
comerciantes.

Porcentaje Porcentaje

Frecuencia Porcentaje valido acumulado
Valido NUNCA 10 7,5 7,5 7,5
CASI NUNCA 24 18,0 18,0 25,6
AVECES 52 39,1 39,1 64,7
CASI| SIEMPRE 35 26,3 26,3 91,0
SIEMPRE 12 9,0 9,0 100,0

Total 133 100,0 100,0

Figura 24

Instituciones o empresas son colocadas para entrenar o capacitar a los comerciantes.

Porcentaje

MUNCA CASI NUMNCA AVECES CAS| SIEMFRE SIEMPRE

Instituciones o empresas son colocadas para entrenar o capacitar alos
comerciantes.

Interpretacion:

En la tabla 36 como en la figura 24, se observa, que el 7.52% de los comerciantes encuestados,
se ubican en la opcion “Nunca”, luego un 18.05% se ubican en la opcion “Casi nunca”, a su vez un
39.10% se ubican en la opcion “A veces”, de ahi el 26.32% se ubican en la opcién “Casi siempre”
por ultimo el 9.02% se ubican en la opcion “Siempre” esto permite comprender que a veces las
instituciones o empresas son colocadas para entrenar o capacitar a los comerciantes.



Tabla 37: Resultados hallados de la pregunta 15

Se determina los datos con sistemas actualizados

Porcentaje Porcentaje

Frecuencia Porcentaje valido acumulado
Valido NUNCA 30 22,6 22,6 22,6
CASI NUNCA 52 39,1 39,1 61,7
AVECES 35 26,3 26,3 88,0
CASI SIEMPRE 11 8,3 8,3 96,2
SIEMPRE 5 3,8 3,8 100,0

Total 133 100,0 100,0

Figura 25

Se determina los datos con sistemas actualizados

Porcentaje

MNUNCA CASI NUNCA AVECES CASI SIEMFRE SIEMPRE

Se determina los datos con sistemas actualizados

Interpretacion:

En la tabla 37 como en la figura 25, se observa, que el 22.56% de los comerciantes encuestados,
se ubican en la opcion “Nunca”, luego un 39.10% se ubican en la opcion “Casi nunca”, a su vez un
26.32% se ubican en la opcién “A veces”, de ahi el 8.27% se ubican en la opcion “Casi siempre”
por ultimo el 3.76% se ubican en la opcidn “Siempre” esto permite comprender que casi nunca se
determina los datos con sistemas actualizados.



Tabla 38: Resultados hallados de la pregunta 16

Para que el comité directivo tome decisiones, analiza la probleméatica de
los socios en consenso.

Porcentaje Porcentaje

Frecuencia Porcentaje valido acumulado
Valido  NUNCA 66 49,6 49,6 49,6
CASI NUNCA 35 26,3 26,3 75,9
AVECES 21 15,8 15,8 91,7
CASI SIEMPRE 6 4,5 4,5 96,2
SIEMPRE 5 3,8 3,8 100,0

Total 133 100,0 100,0

Figura 26

Para que el comité directivo tome decisiones, analiza la problematica de los socios en consenso.

Porcentaje

NUMNCA CASI AVECES CASI SIEMFRE
NUNCA SIEMPRE

Para que el comité directivo tome decisiones, analiza la problematica d...

Interpretacion:

En la tabla 38 como en la figura 26, se observa, que el 49.62% de los comerciantes encuestados,
se ubican en la opcion “Nunca”, luego un 26.32% se ubican en la opcion “Casi nunca”, a su vez un
15.79% se ubican en la opcion “A veces”, de ahi el 4.51% se ubican en la opcion “Casi siempre”
por ultimo el 3.76% se ubican en la opcién “Siempre” esto permite comprender que nunca para
gue el comité directivo tome decisiones, analiza la problematica de los socios en consenso.



Tabla 39: Resultados hallados de la pregunta 17

Los socios son convocados a reunién para analizar la problematicay
plantear estrategias para la mejora de los comerciantes.

Porcentaje Porcentaje

Frecuencia Porcentaje vélido acumulado
Vélido NUNCA 89 66,9 66,9 66,9
CASI NUNCA 21 15,8 15,8 82,7
AVECES 14 10,5 10,5 93,2
CASI SIEMPRE 6 4,5 4,5 97,7
SIEMPRE 3 2,3 2,3 100,0

Total 133 100,0 100,0

Figura 27

Los socios son convocados a reunién para analizar la problematica y plantear estrategias para la mejora de
los comerciantes.

Porcentaje

MUMCA CASI NUNCA AVECES CASI SIEMPRE SIEMPRE

Los socios son convocados a reunion para analizar la problematica y
plantear estrategias para la mejora de los comerciantes.

Interpretacion:

En la tabla 39 como en la figura 27, se observa, que el 66.92% de los comerciantes encuestados,
se ubican en la opcion “Nunca”, luego un 15.79% se ubican en la opcion “Casi nunca”, a su vez un
10.53% se ubican en la opcidn “A veces”, de ahi el 4.51% se ubican en la opcion “Casi siempre”
por ultimo el 2.26% se ubican en la opcion “Siempre” esto permite comprender que nunca los
socios son convocados a reunion para analizar la problematica y plantear estrategias para la

mejora de los comerciantes.



Tabla 40: Resultados hallados de la pregunta 18

Los directivos se relnen para ver los problemas de los comerciantes.

Porcentaje Porcentaje

Frecuencia Porcentaje valido acumulado
Valido NUNCA 68 51,1 51,1 51,1
CASI NUNCA 45 33,8 33,8 85,0
AVECES 14 10,5 10,5 95,5
CASI SIEMPRE 4 3,0 3,0 98,5
SIEMPRE 2 1,5 15 100,0

Total 133 100,0 100,0

Figura 28

Los directivos se reunen para ver los problemas de los comerciantes.

Porcentaje

MNUNCA CASI NUNCA AVECES CASI SIEMPRE SIEMPRE

Los directivos se reunen para ver los problemas de los comerciantes.

Interpretacion:

En la tabla 40 como en la figura 28, se observa, que el 51.13% de los comerciantes encuestados,
se ubican en la opcion “Nunca”, luego un 33.83% se ubican en la opcion “Casi nunca”, a su vez un
10.53% se ubican en la opcidn “A veces”, de ahi el 3.01% se ubican en la opcion “Casi siempre”
por ultimo el 1.50% se ubican en la opcion “Siempre” esto permite comprender que nunca los

directivos se rednen para ver los problemas de los comerciantes.



Tabla 41: Resultados hallados de la pregunta 19

Se aplican medidas disciplinarias para que exista el orden y el control
del mercado.

Porcentaje Porcentaje

Frecuencia Porcentaje valido acumulado
Valido  NUNCA 77 57,9 57,9 57,9
CASI NUNCA 32 24,1 24,1 82,0
AVECES 11 8,3 8,3 90,2
CASI| SIEMPRE 8 6,0 6,0 96,2
SIEMPRE 5 3,8 3,8 100,0

Total 133 100,0 100,0

Figura 29

Se aplican medidas disciplinarias para que exista el orden y el control del mercado.

Porcentaje

MNUNCA CASI NUNCA AVECES CASI SIEMPRE SIEMPRE

Se aplican medidas disciplinarias para que exista el orden y el control del
mercado.

Interpretacion:

En la tabla 41 como en la figura 29, se observa, que el 57.89% de los comerciantes encuestados,
se ubican en la opcion “Nunca”, luego un 24.06% se ubican en la opcion “Casi nunca”, a su vez un
8.27% se ubican en la opcion “A veces”, de ahi el 6.02% se ubican en la opcién “Casi siempre” por
altimo el 3.76% se ubican en la opcion “Siempre” esto permite comprender que nunca se aplican
medidas disciplinarias para que exista el orden y el control del mercado.



Tabla 42: Resultados hallados de la pregunta 20

Se aplica el cumplimiento de los protocolos de fiscalizacion.

Porcentaje Porcentaje

Frecuencia Porcentaje valido acumulado
Vélido NUNCA 5 3,8 3,8 3,8
CASI NUNCA 15 11,3 11,3 15,0
AVECES 65 48,9 48,9 63,9
CASI SIEMPRE 37 27,8 27,8 91,7
SIEMPRE 11 8,3 8,3 100,0

Total 133 100,0 100,0

Figura 30

Se aplica el cumplimiento de los protocolos de fiscalizacion.

Porcentaje

MUNCA CASI MUNCA AVECES CASI SIEMFRE SIEMPRE

Se aplica el cumplimiento de los protocolos de fiscalizacion.

Interpretacion:
En la tabla 42 como en la figura 30, se observa, que el 3.76% de los comerciantes encuestados,

se ubican en la opcion “Nunca”, luego un 11.26% se ubican en la opcion “Casi nunca”, a su vez un
48.87% se ubican en la opcion “A veces”, de ahi el 27.82% se ubican en la opcién “Casi siempre”
por ultimo el 8.27% se ubican en la opcion “Siempre” esto permite comprender que a veces se

aplica el cumplimiento de los protocolos de fiscalizacion.



Tabla 43: Resultados hallados de la pregunta 21

Cuando se determina un problema se planificay difunde

Porcentaje Porcentaje

Frecuencia Porcentaje valido acumulado
Valido  NUNCA 8 6,0 6,0 6,0
CASI NUNCA 35 26,3 26,3 32,3
AVECES 57 429 42,9 75,2
CASI SIEMPRE 17 12,8 12,8 88,0
SIEMPRE 16 12,0 12,0 100,0

Total 133 100,0 100,0

Figura 31

Cuando se determina un problema se planifica y difunde

Porcentaje

MNUNCA CASI NUNCA AVECES CASI SIEMPRE SIEMPRE

Cuando se determina un problema se planifica y difunde

Interpretacion:

En la tabla 43 como en la figura 31, se observa, que el 6.02% de los comerciantes encuestados,
se ubican en la opcion “Nunca”, luego un 26.32% se ubican en la opcion “Casi nunca”, a su vez un
42.86% se ubican en la opcion “A veces”, de ahi el 12.78% se ubican en la opcion “Casi siempre”
por ultimo el 12.03% se ubican en la opcién “Siempre” esto permite comprender que a veces

cuando se determina un problema se planifica y difunde.



Tabla 44: Resultados hallados de la pregunta 22

Los directivos informan y coordinan para mejorar el desarrollo de los
procesos de mejora.

Porcentaje Porcentaje

Frecuencia Porcentaje valido acumulado
Vélido NUNCA 3 2,3 2,3 2,3
CASI NUNCA 29 21,8 21,8 24,1
AVECES 66 49,6 49,6 73,7
CASI SIEMPRE 23 17,3 17,3 91,0
SIEMPRE 12 9,0 9,0 100,0

Total 133 100,0 100,0

Figura 32

Los directivos informan y coordinan para mejorar el desarrollo de los procesos de mejora.

Porcentaje
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Los directivos informan y coordinan para mejorar el desarrollo de los
procesos de mejora.

Interpretacion:

En la tabla 44 como en la figura 32, se observa, que el 2.26% de los comerciantes encuestados,
se ubican en la opcion “Nunca”, luego un 21.80% se ubican en la opcion “Casi nunca”, a su vez un
49.62% se ubican en la opcion “A veces”, de ahi el 17.29% se ubican en la opcién “Casi siempre”
por ultimo el 9.02% se ubican en la opcion “Siempre” esto permite comprender que a veces los

directivos informan y coordinan para mejorar el desarrollo de los procesos de mejora.



Tabla 45: Resultados hallados de la pregunta 23

De acuerdo a las normas internas de la institucion, se planifican
capacitaciones para los comerciantes.

Porcentaje Porcentaje

Frecuencia Porcentaje valido acumulado
Valido NUNCA 66 49,6 49,6 49,6
CASI NUNCA 35 26,3 26,3 75,9
AVECES 21 15,8 15,8 91,7
CASI| SIEMPRE 6 4,5 4,5 96,2
SIEMPRE 5 3,8 3,8 100,0

Total 133 100,0 100,0

Figura 33

De acuerdo alas normas internas de la institucion, se planifican capacitaciones para los comerciantes.

Porcentaje

MUNCA CASI MUNCA AVECES CASI SIEMFRE SIEMPRE

De acuerdo alas normas internas de la institucion, se planifican
capacitaciones para los comerciantes.

Interpretacion:

En la tabla 45 como en la figura 33, se observa, que el 49.62% de los comerciantes encuestados,
se ubican en la opcion “Nunca”, luego un 26.32% se ubican en la opcion “Casi nunca”, a su vez un
15.79% se ubican en la opcidn “A veces”, de ahi el 4.51% se ubican en la opcién “Casi siempre”
por ultimo el 3.76% se ubican en la opcién “Siempre” esto permite comprender que nunca de
acuerdo a las normas internas de la institucion, se planifican capacitaciones para los

comerciantes.



Tabla 46: Resultados hallados de la pregunta 24

Se convoca a una formacién y capacitacién, para mejorar las
habilidades administrativas y rentabilidad.

Porcentaje Porcentaje
Frecuencia Porcentaje valido acumulado
Valido NUNCA 30 22,6 22,6 22,6
CASI NUNCA 50 37,6 37,6 60,2
AVECES 38 28,6 28,6 88,7
SIEMPRE 15 11,3 11,3 100,0
Total 133 100,0 100,0

Figura 34

Se convoca auna formacion y capacitacion, para mejorar las habilidades administrativas y rentabilidad.

Porcentaje

MNUNCA CASI NUNCA AVECES SIEMPRE

Se convoca a una formacion y capacitacion, para mejorar las habilidades
administrativas y rentabilidad.

Interpretacion:

En la tabla 46 como en la figura 34, se observa, que el 22.56% de los comerciantes encuestados,

se ubican en la opcion “Nunca”, luego un 37.59% se ubican en la opcion “Casi nunca”, a su vez un
28.57% se ubican en la opcion “A veces”, de ahi el 11.28% se ubican en la opcion “Siempre” esto

permite comprender que casi nunca se convoca a una formacion y capacitacién, para mejorar las

habilidades administrativas y rentabilidad.



Tabla 47: Resultados hallados de la pregunta 25

Se cuenta con los recursos necesarios oportunamente para ser usados
en la ejecucion de una decision tomada.

Porcentaje Porcentaje
Frecuencia Porcentaje valido acumulado
Valido NUNCA 32 24,1 24,1 24,1
CASI NUNCA 33 24,8 24,8 48,9
AVECES 51 38,3 38,3 87,2
CASI SIEMPRE 5 3,8 3,8 91,0
SIEMPRE 12 9,0 9,0 100,0
Total 133 100,0 100,0
Figura 35
Se cuenta con los recursos necesarios oportunamente para ser usados en la ejecucion de una decisién
tomada.
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Se cuenta con los recursos necesarios oportunamente para ser usados
en la ejecucion de una decision tomada.

Interpretacion:

En la tabla 47 como en la figura 35, se observa, que el 24.06% de los comerciantes encuestados,
se ubican en la opcion “Nunca”, luego un 25.81% se ubican en la opcion “Casi nunca”, a su vez un
38.35% se ubican en la opcion “A veces”, de ahi el 3.76% se ubican en la opcién “Casi siempre”
por ultimo el 9.02% se ubican en la opcidn “Siempre” esto permite comprender que a veces se
cuenta con los recursos necesarios oportunamente para ser usados en la ejecucion de una
decisién tomada.



Tabla 48: Resultados hallados de la pregunta 26

Las decisiones que se toman son aceptadas por los comerciantes.

Porcentaje Porcentaje
Frecuencia Porcentaje valido acumulado
Vélido NUNCA 10 7,5 7,5 7,5
CASI NUNCA 37 27,8 27,8 35,3
AVECES 46 34,6 34,6 69,9
CASI SIEMPRE 18 13,5 13,5 83,5
SIEMPRE 22 16,5 16,5 100,0
Total 133 100,0 100,0
Figura 36
Las decisiones que se toman son aceptadas por los comerciantes.
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Las decisiones que se toman son aceptadas por los comerciantes.

Interpretacion:

En la tabla 48 como en la figura 36, se observa, que el 24.06% de los comerciantes encuestados,
se ubican en la opcion “Nunca”, luego un 25.81% se ubican en la opcion “Casi nunca”, a su vez un
38.35% se ubican en la opcién “A veces”, de ahi el 3.76% se ubican en la opcién “Casi siempre”
por ultimo el 9.02% se ubican en la opcion “Siempre” esto permite comprender que a veces se
cuenta con los recursos necesarios oportunamente para ser usados en la ejecucion de una

decision tomada.



Tabla 49: Resultados hallados de la pregunta 27

Cuando se presentan problemas imprevistos el comité directivo
interviene sin postergacion en la solucion.

Porcentaje Porcentaje

Frecuencia Porcentaje valido acumulado
Valido NUNCA 68 51,1 51,1 51,1
CASI NUNCA 45 33,8 33,8 85,0
AVECES 14 10,5 10,5 95,5
CASI SIEMPRE 4 3,0 3,0 98,5
SIEMPRE 2 15 1,5 100,0

Total 133 100,0 100,0

Figura 37

Cuando se presentan problemas imprevistos el comité directivo interviene sin postergacion en la solucion.

Porcentaje

MNUNCA CASI NUNCA AVECES CASI SIEMPRE SIEMPRE

Cuando se presentan problemas imprevistos el comité directivo
interviene sin postergacion en la solucion.

Interpretacion:

En la tabla 49 como en la figura 37, se observa, que el 51.13% de los comerciantes encuestados,
se ubican en la opcion “Nunca”, luego un 33.83% se ubican en la opcion “Casi nunca”, a su vez un
10.53% se ubican en la opcidn “A veces”, de ahi el 3.01% se ubican en la opcion “Casi siempre”
por ultimo el 1.50% se ubican en la opcién “Siempre” esto permite comprender que nunca cuando
se presentan problemas imprevistos el comité directivo interviene sin postergacion en la solucion.



Tabla 50: Resultados hallados de la pregunta 28

Paralatoma de decisiones econdmicas, se toma en cuenta el control
administrativo del mercado.

Porcentaje Porcentaje

Frecuencia Porcentaje valido acumulado
Valido  NUNCA 27 20,3 20,3 20,3
CASI NUNCA 46 34,6 34,6 54,9
AVECES 40 30,1 30,1 85,0
CASI SIEMPRE 9 6,8 6,8 91,7
SIEMPRE 11 8,3 8,3 100,0

Total 133 100,0 100,0

Figura 38

Porcentaje

MNUNCA CASI MUNCA AVECES CASI SIEMPRE SIEMPRE

Interpretacion:

En la tabla 50 como en la figura 38, se observa, que el 20.30% de los comerciantes encuestados,
se ubican en la opcion “Nunca”, luego un 34.59% se ubican en la opcion “Casi nunca”, a su vez un
30.08% se ubican en la opcion “A veces”, de ahi el 6.77% se ubican en la opcién “Casi siempre”
por ultimo 8.27% se ubican en la opcion “Siempre” esto permite comprender que casi hunca para
la toma de decisiones econdémicas, se toma en cuenta el control administrativo del mercado.



Tabla 51: Resultados hallados de la pregunta 29

Latoma de decisiones ante una situacion problematizada, es el
resultado de la convocatoria de los directivos socios y comerciantes.

Porcentaje Porcentaje

Frecuencia Porcentaje valido acumulado
Valido NUNCA 5 3,8 3,8 3,8
CASI NUNCA 17 12,8 12,8 16,5
AVECES 68 51,1 51,1 67,7
CASI SIEMPRE 29 21,8 21,8 89,5
SIEMPRE 14 10,5 10,5 100,0

Total 133 100,0 100,0

Figura 39

Latoma de desiciones ante una situacion problematizada, es el resultado de la convocatoria de los directivos
socios y comerciantes.

Porcentaje
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NUNCA SIEMPRE

Latoma de desiciones ante una situacion problematizada, es el resulta...

Interpretacion:

En la tabla 51 como en la figura 39, se observa, que el 3.76% de los comerciantes encuestados,
se ubican en la opcion “Nunca”, luego un 12.78% se ubican en la opcion “Casi nunca”, a su vez un
51.13% se ubican en la opcion “A veces”, de ahi el 21.80% se ubican en la opcién “Casi siempre”
por ultimo 10.53% se ubican en la opcidn “Siempre” esto permite comprender que a veces la toma
de decisiones ante una situacion problematizada, es el resultado de la convocatoria de los
directivos socios y comerciantes.



Tabla 52: Resultados hallados de la pregunta 30

Las mercaderias de mayor frecuencia en el mercado estan registradas y
los directivos intervienen resolviendo la situacién.

Porcentaje Porcentaje
Frecuencia Porcentaje vélido acumulado
Valido NUNCA 89 66,9 66,9 66,9
CASI NUNCA 21 15,8 15,8 82,7
AVECES 14 10,5 10,5 93,2
CASI SIEMPRE 6 4,5 4,5 97,7
SIEMPRE 3 2,3 2,3 100,0
Total 133 100,0 100,0
Figura 40
Las mercaderias de mayor frecuencia en el mercado estan registradas y los directivos intervienen resolviendo
la situacion.
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Las mercaderias de mayor frecuencia en el mercado estan registradas y
los directivos intervienen resolviendo la situacion.

Interpretacion:

En la tabla 52 como en la figura 40, se observa, que el 66.92% de los comerciantes encuestados,
se ubican en la opcion “Nunca”, luego un 15.79% se ubican en la opcion “Casi nunca”, a su vez un
10.53% se ubican en la opcidn “A veces”, de ahi el 4.51% se ubican en la opcion “Casi siempre”
por ultimo 2.26% se ubican en la opcion “Siempre” esto permite comprender que nunca las
mercaderias de mayor frecuencia en el mercado estan registradas y los directivos intervienen

resolviendo la situacion.



