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RESUMEN

En el presente informe de investigacion se consideré6 como objetivo general
determinar la relacién entre gestidon de procesos del area de seguridad y crecimiento
empresarial. Se utiliz6 como referencia los enfoques conceptuales del autor Bravo
C. (2015) para la gestion de procesos siendo la incorporacion de gestion
modelamiento participativa y direccion de procesos base de la gestion y para el
crecimiento empresarial el autor Bernal (2018) siendo sus principales fundamentos

los factores internos y externos.

Para el marco metodologico utilizado a la investigacion es hipotético deductivo y
desarrollo el enfoque cuantitativo, tipo aplicada, disefio no experimental de corte
transversal y de nivel descriptivo correlacional, se aplico la técnica de encuesta con
un cuestionario dirigido a 109 personas que van al mercado a comprar para luego

procesar los resultados a través del programa del SPSS versién 25

Finalmente se consiguié determinar que la relacion entre gestién de procesos del
area de seguridad y crecimiento empresarial en un mercado de San juan de
Miraflores 2020, establecié que existe correlacion positiva media de acorde con los
resultados de Rho Spearman de 0.581 con un nivel de significancia=0.00, de
manera que se admite la hipotesis de la presente investigacion, demostrando que

la presencia de ambas variables se beneficia si ambas crecen en paralelo.

Palabras clave: Gestidbn de procesos, modelamiento participativo, crecimiento

empresarial, factores internos y factores externos.
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ABSTRACT

In this research report, the general objective was to determine the relationship
between process management in the security area and business growth. The
conceptual approaches of the author Bravo C. (2015) were used as a reference for
the management of processes, being the incorporation of participatory modeling
management and direction of base processes of management and for business
growth the author Bernal (2018) being its main foundations internal and external

factors.

For the methodological framework used for the research, it is hypothetical deductive
and | develop the quantitative approach, applied type, non-experimental design of
cross-section and correlational descriptive level, the survey technique was applied
with a questionnaire directed to 109 people who go to the market at buy and then

process the results through the SPSS version 25 program

Finally, it was possible to determine that the relationship between management of
processes in the security area and business growth in a market in San Juan de
Miraflores 2020, established that there is a mean positive correlation according to
the Rho Spearman results of 0.581 with a level of significance = 0.00, so that the
hypothesis of the present investigation is admitted, showing that the presence of
both variables benefits if both grow in parallel.

Keywords: Process management, participatory modeling, business growth, internal

and external factors.



I. INTRODUCCION

A mediados del siglo XVIII el consumo personal era cada vez mayor, cambios
tecnoldgicos, la produccion en serie, la aparicién de nuevas industrias, entre otros.
El capitalismo se habia acentuado, por lo que Smith notaria que la produccién en
masa requeria una nueva forma de organizacion y nuevos métodos de trabajo,
como lo menciona en su obra fundamental, La rigueza de Naciones 1776, luego
Taylor en 1911, introdujo métodos y mediciones cientificas a los procesos de
fabricacion, destaco que las empresas deben eliminar gastos innecesarios de
produccién y reforzar la division de trabajo. Después 1950 Bertalanffy introdujo el
TGS (teoria general de los sistemas) consiste que todo es un sistema integrado y
estan divididos en subsistemas. En la actualidad la gestion de proceso es un arma
poderosa de competencia de los negocios, que da un valor diferenciado a sus

clientes.

También la revolucién industrial, dio paso a nuevas actividades econdémicas
llamadas empresas industriales, impulsaron el trabajo mecanico en vez de los
manuales, lo que dio la aparicibn de sociedades comerciales monopdlicas y
oligopolicas, aqui es donde se logra una sociedad entre duefio y financista,
deviniendo el crédito bancario, luego las acciones vendidas en la bolsa de valores
y holdings empresariales. Por ello Lawrence y Lorsch en 1980, propone que la
organizacion es un sistema abierto, que tiene relacion con los factores externos que
la rodean, asi como lo tecnolégico y de mercado. En actualidad existe foros
internacionales para reforzar la integracion econdmica entre los pueblos que lo
conforman, haciendo del crecimiento empresarial un pilar importante para el
desarrollo de los paises, ya no es solo un area de produccion masivo de una fabrica
de un determinado grupo de elite, este es el principal motor de todos los paises en

busca de desarrollo y prosperidad.

El Pert entiende que la gestion de procesos y crecimiento empresarial son dos
componentes que contribuyen en el desarrollo de las naciones, como lo menciona

en el plan de bicentenario enfocado al 2021, debe realizar mayores aportes tedricos

1



sobre este tipo de tema, ya que es un mercado mayormente informal y poblado de
pequefias empresas, por eso la gestién de procesos permite entender de qué forma
beneficia al empresariado local teniendo como finalidad incrementar la
productividad de los negocios, logrando que por medio del uso eficiente de los
recursos tangibles e intangibles, se pueda llegar a los objetivos pensados, logrando
alcanzar la optimizacion, agregar valor a la relacion cliente-empresario. Ademas, el
crecimiento empresarial, enfocado a satisfacer al consumo interno sin dejar de
vigilar su expansion y el mercado internacional, sobresaliendo su competitividad y
desarrollo, logrando sobrevivir un mercado cada vez mas cambiante, donde la
tecnologia, sistemas nuevos de informacion y comunicacién son vitales para

fortalecer sus organizaciones.

Esta investigacion se desarroll6 en un mercado de San Juan de Miraflores, abierto
al publico desde 2010, realizando operaciones de comercializacién de productos de
primera necesidad, tiene como mision asegurar el abastecimiento de producto de
calidad a la ciudadania dentro de un marco de salubridad, comercio justo, derecho
del consumidor y la satisfaccion de los mismos, la vision es llegar ser uno de los
principales centros de abastos modelo del distrito, con procesos de seguridad
eficiente, tratamiento de residuos, infraestructura innovadora y segura para los
visitantes, usando protocolos que estén en armonia con el medio ambiente y

velando de la responsabilidad social con la poblacion.

Ahora bien, se identificé que dicho centro tiene varias debilidades entre ellas es que
no han implementado cambio de mejora, ademas de no contar un plan anual para
el mercado, su mapa de proceso como la representacion, redaccién e implantacién
son muy rudimentarios, teniendo que gastar mas recursos para su funcionamiento.
También su control de procesos es béasico y poco tecnoldgico, haciendo que los
competidores informales tengan mas cuota de mercado, de otro lado no hacen
inversiones en mejoras o ampliaciones, ya que carecen de conocimiento de gestion

de financiamiento.

Por ello es relevante tomar la gestion de procesos y el crecimiento empresarial,

como estudio ya que contribuiria a menguar las dificultades que se presentan en el



mercado, atacando la causa raiz de problema, consiguiendo el desarrollo de todas

las partes involucradas.

Continuando con el estudio, Baptista (2014), resalta que formular preguntas
generales y especificas al problema que se estudia, reduce la distorsion de las
respuestas que se busca encontrar, segun el objetivo de la investigacién. (p. 38)

Es asi como la presente investigacion abordd la problematica orientada al
problema general y se realiza la pregunta de ¢qué relacion existe entre la gestion
de procesos del area de seguridad y el crecimiento empresarial de un mercado, San
Juan de Miraflores, 2020? y como problemas especificos las preguntas fueron: ¢ qué
relacion existe entre la gestion de procesos del area de seguridad y los factores
internos de un mercado, San Juan de Miraflores, 20207 y ¢ qué relacidn existe entre
la gestion de procesos del &rea de seguridad y los factores externos de un mercado,
San Juan de Miraflores, 2020?

También, Hernandez (2014), refiere que la justificacion de un a investigacion debe
basarse en razonamientos l6gicos, de por qué o para qué, incluyendo los beneficios
que esta con llevara. Por ello la justificacién de este proyecto de investigacion es de
relevancia tedrica es cuando el objetivo del estudio es crear reflexion y discusion
estudiantil sobre el conocimiento que existe, comparar una teoria, confrontar
resultados o aportar nuevo conocimiento. En la practica se argumenta que dicha
justificacion se manifiesta cuando su interés contribuye a solucionar un
inconveniente o al menos ofrece opciones que al aplicarse ayudan a resolver las
dificultades. En cuando a la implicancia metodologica, ya que estudia las variables,
sigue un marco de procedimientos pasando de la recopilaciébn de trabajos
anteriores, siguiendo la validez, confiabilidad y regojo de datos para su analisis.
También en la justificacion econdémica, a través del estudio de gestion de procesos
y el crecimiento empresarial puede contribuir en el desarrollo econémico del pais,
mediante la gestion de los mercados de abastos, consiguiendo la aplicacion

adecuada del modelo de gestion de procesos y crecimiento empresarial. (p. 40)



Asi mismo, se establece la necesidad de plantear objetivos, pues esto sirve para
fijar que es lo que se pretende estudiar, aportando teorias de solucion a la

problematica observada. (Hernandez, 2014, p. 38).

Ahora bien, la investigacion se abordd como objetivo general orientada a determinar
la relacion que existe entre la gestion de procesos del area de seguridad y
crecimiento empresarial de un mercado, San Juan de Miraflores, 2020. De igual
manera se planted para los objetivos especificos a) Determinar la relacion que
existe entre la gestion de procesos del area de seguridad y los factores internos de
un mercado, San Juan de Miraflores 2020, b) Determinar la relacioén que existe entre
la gestion de procesos del area de seguridad y los factores externos de un mercado,
San Juan de Miraflores 2020.

Adicional, las hipotesis son relevantes en la investigacion, como menciona
Hernandez (2014) estas sirven de guia para el estudio, indican aguello que se quiere
dar como cierto, pronostica ciertas explicaciones tentativas de los hechos en

investigacion. (p. 104).

Por ello, la investigacion propuso como hipotesis si existe relacion entre la
gestion de procesos del area de seguridad y crecimiento empresarial de un
mercado, San Juan de Miraflores, 2020, asi mismo se obtuvieron como hipoétesis
especificas a) existe relacion entre la gestion de procesos del area de seguridad y
los factores internos de un mercado, San Juan de Miraflores, 2020, b) existe relacion
entre la gestion de procesos del area de seguridad y los factores externos de un

mercado, San Juan de Miraflores, 2020.



ll. MARCO TEORICO

En el desarrollo de la investigacion se realizé la busqueda tanto a nivel
nacional como internacional de tesis y articulos cientificos con el fin de conocer otras
investigaciones relacionadas a gestion de procesos y crecimiento empresarial, con
el objetivo de lograr presentarlas como antecedentes, estas se detallan a

continuacion.

Gonzay Quiroz (2016) en su tesis: Propuesta de un modelo de gestion por procesos
para el minimarket “Sandrita” en la ciudad de Eten, Chiclayo. Tuvo como objetivos
elaborar una propuesta de un modelo de gestidn por procesos para el minimarket,
basada en la implementacién de la metodologia de Gestion por procesos, asi mismo
fue de metodologia aplicada, descriptiva y usando como instrumento la encuesta,
para esto se contabilizo una poblacién de 1500 clientes, pero solo se considero para
la investigacion a 279, logrando se concluir que existe fortalezas suficientes para
lograr los objetivos planeados haciendo uso de las oportunidades del entorno y que
existia deficiencias relacionadas a la gestién de los procesos por el lado de la
gerencia y amenazas relacionadas a la competencia actual y los competidores
potenciales. Por otro lado, el aporte del investigador fue identificar cuales son los

procesos claves para mejorar de eficiencia del negocio.

Por otra parte, Prialé (2019) en su tesis: Gestion de procesos y comunicacion
interna en la Subgerencia de Abastecimiento de una entidad del Estado, Jesus
Maria, Lima. El propdésito fue determinar la relacién entre gestiébn de procesos y
comunicacioén interna de la institucién publica, el tipo de metodologia fue aplicada,
con nivel descriptivo correlacional teniendo como poblacion universal a 40
colaboradores a los cuales se aplico una encuesta con 30 items. Se concluyé que
existe relacion positiva entre la relacidon entre la gestion de procesos y la
comunicacion interna, pero también se denota debilidades en la incorporacion de la
gestion de procesos, el modelamiento visual y la excelencia operacional las cuales
inciden en la comunicacion interna. Asi también las definiciones de las dimensiones

son mucho mas moderadas llegando a una mejor comprension.



En un contexto similar, Arzola (2017) en su tesis: Factores que intervienen
en el Crecimiento Empresarial de las MYPES en el distrito de Huanchaco, Lima.
Tuvo como propésito principal fue identificar los elementos que infieren en el
crecimiento del negocio de Mypes, la metodologia aplica fue no experimental,
transversal y descriptivo. la técnica que se uso fue la encuesta con su respectivo
instrumento el cuestionario, compuesto de 13 preguntas, para esto se tuvo la
participacion de 245 empresarios como muestra. Se concluyo que los factores que
intervienen en el crecimiento de la empresa en forma de negativa son el
conocimiento, financiamiento externo, la motivacién del duefio, y por el contrario en
manera positiva es el tamafio de la empresa. En adicién es fundamental conocer

los elementos que influyen tanto a favor como en contra para el empresario.

Ademas, Huanso (2018) en la tesis: Factores de éxito y su relacién con el
crecimiento empresarial, primera y segunda cuadra del mercado pocitos en San
Martin de Porras, Lima. Tuvo como eje de indagacién determinar la relacion de los
factores de éxito con el crecimiento empresarial, la investigacion fue de tipo
aplicado, de nivel correlacional- descriptivo de disefio no experimental, la muestra
estuvo compuesta por 50 empresarios entre hombre y mujeres, la técnica fue la
encuesta conteniendo 20 preguntas en total. Se determind, que existe una relacién
significativa validando la hipétesis general, siendo el financiamiento y la innovacion
los que presentan mayor relacion con los factores del éxito. Por otro lado, se valoro

el poder identificar los elementos que suman a las organizaciones.

En relacion a los antecedentes internacionales, el autor Khafajy y Alzoubi
(2015) en el articulo cientifico, The impact of business process management on
business performance superiority, publicado por Centro europeo de formacion y
desarrollo en investigacion, Reino Unido. Tuvo como propdsito medir el impacto de
la gestion de proceso de la empresa sobre la superioridad del desempefio
empresarial del negocio, la investigacion aplico métodos descriptivos y estadisticos,
el instrumento que se utilizo fue la encuesta, el cual fue distribuido a total de 89
participantes entre gerente ejecutivo, vice gerente ejecutivo, gerente de

departamento. Se determiné que la motivacion de los gerentes en los componentes



del ciclo de administracion de procesos de negocios es moderada lo que indica una
simetria integrada en la reforma de los procesos, en identificacién y disefio de
procesos, seguimiento y control de procesos y modelado y documentar los

procesos. Esto sirvid a detectar las posibles mejoras en los sub procesos.

Ademas, Garzova, Papulova y Papula (2015) en el articulo, The application
of concepts and methods based on process approach to increase business process
efficiency, publicado por Elsevier B.V, Eslovaquia. Tuvo como objetivo principal
investigar los procesos a implementar en los negocios, para identificar las
principales limitaciones y medir el uso de herramientas y métodos de proceso, para
mejorar la calidad, produccién y eficiencia, se aplicé un enfoque cuantitativo de nivel
correlacional, se utilizé la encuesta para la recoleccién de datos, se direcciono a
gerentes de diferentes sectores para lograr vision mas abierta, un total de 178. Se
concluy6 que existe una carencia de expertos y la poca habilidad de gestion de
proceso, lo cual indica que hay una baja disposicién hacia las capacitaciones para
el desarrollo de empleados y gerentes, generando limites para la innovacion. Es
sustancial conocer que la cultura corporativa juega un papel importante en el control

del rendimiento para la mejora de procesos.

En otro contexto similar el autor TuCek (2015) en su articulo, The Main
Reasons for Implementing BPM in Czech Companies publicado por Journal of
Competitiveness, La Republica Checa. Tuvo como objetivo principal fue simplificar
los objetivos y procedimientos valioso para las empresas checas en funcién al uso
de componentes del BMP, logrando identificar los beneficios que se asocia con su
implementacion, la metodologia fue cuantitativa, haciendo uso del cuestionario
como instrumento, con una poblacién de 200 empresas y una muestra de 144. Se
determind que implementar un modelo de proceso esta estrechamente vinculado
con las normas de calidad y esto a su vez mejora el desempefio de los diversos

procesos. Se valora que existen obstaculos en la insercion de dichos procesos.

Ademas, Bernal (2018) en el articulo: Factores internos y externos
decrecimiento empresarial en micro empresas, publicado por la revista Ciencias

Administrativas Teoria y Praxis, México. Tuvo como objetivo analizar si existe



relacion entre el crecimiento de ventas y factores internos y externos, la
investigacion se hizo con aplicando la correlacion, con muestra probabilistica
estratificada, con 118 participantes que eran duefios de negocios micro, el
instrumento fue el cuestionario compuesto de 20 preguntas. Se determin6é que
existe relacion entre el crecimiento empresarial medido por el aumento de las ventas
con factores tanto interno como externo. Es importante ya que clarifica de forma

sencilla las acciones operativas que impulsan el aumento de ventas.

Por otro lado, lliev y Debarliev (2015) en su articulo: Factors affecting growth
of small business: the case of a developing country having experienced transition,
publicado por European Scientific Journal, Republica de Macedonia. Tuvo como
propésito investigar el impacto de factores relacionados con caracteristicas
estratégicas valorables, que inciden en el crecimiento de la pequefia empresa,
puntualmente dentro de un contexto econdmico y cultural, se aplicé una regresion
lineal multiple que verifico la relaciona existente y la dependencia entre ella, como
muestra se considerd a 280 personas, a lo cuales se le brindo una encuesta para la
recoleccion de datos. Se concluyd, que existe un apoyo empirico al modelo
propuesto de factores de crecimiento asociados con la pequefia empresa. Las
implicaciones tedricas y practicas de esta investigacion se direccionan a identificar

y resaltar factores cruciales que pueden promover el crecimiento.

Ademas, Garcia, Galvez y Maldonado-Guzman (2016) en su articulo: Efecto
de la innovacion en el crecimiento y el desempefio de las Mipymes de la Alianza del
Pacifico. Un estudio empirico, publicado por la revista Estudios Gerenciales,
Espafia. Tuvo como propadsito principal verificar empiricamente la relacion existente
entre el grado de innovacion de la Mipyme y su crecimiento y desenvolvimiento
dentro de los paises que forman la Alianza del Pacifico. Se aplico la metodologia de
regresiones lineales multiples para analizar las relaciones observadas. Asi mismo
se considero una muestra de 389 empresas pequeias a los cuales se les aplico un
cuestionario. En conclusion, la accion innovadora de la Mipyme genera una
influencia positiva sobre su crecimiento y rendimiento, con excepcién de la

innovacion en gestion, ya que se aprecia un impacto negativo en el crecimiento del



empleo. Es relevante marcar que la muestra es poca para obtener resultados

concluyentes sobre estrategia innovadora.

Ahora bien, las teorias tienen un papel importante dentro de la investigacion
cientifica, ya que se entiende como un proceso sistematico y de construccion de
conocimiento en el tiempo, por ello su relevancia de vincularlo en el estudio. Para
de gestion de procesos, la teoria de la administracion cuenta con la teoria cientifica,
propuesta por Frederick Taylor (1903) citado por Chiavenato (2014), que hace
énfasis en las tareas y el enfoque organizacional, destacando el aumento de la
eficiencia del negocio es a través del incremento de la produccion. Asi mismo, la
teoria de los sistemas enfoque de Bertalanffy (1951) citado por Peralta (2016),
refiere que la Teoria general de los sistemas nombrado también como TGS, “Tiene
una perspectiva integradora, y define a la organizaciébn como un sistema abierto o
cerrado”. (p. 127), se deduce que no ve la realidad como un globo seccionado sino
mas bien que todo esta conectado entre si de modo holistico revelando con ello los
modelos de sistemas y estructuras complejas.

Continuado con el proyecto de investigacion, en cuanto a la definicion
conceptual de gestion de procesos el autor Gras (2014), define como un modelo
gue relaciona a la tecnologia y la gestion empresarial, propone una metodologia
llamada ciclo de BMP la cual involucra cuatro fases que se reproduce de forma
constante con el fin de reajustar o moldear el proceso segun las necesidades de la
empresa, siendo sus etapas analisis y modelamiento, implementacién y prueba,

ejecucion y monitoreo y ajustes.

Asimismo, Hitpass (2017), refiere que es tener el control y gestion de un
proceso en especifico del negocio, saber cual es la situacion en tiempo real de los
procesos estancados, se logra ubicar el problema, esta informacién es pertinente
para los supervisores ya que consigue determinar la causa antes que afecte los

resultados de la organizacion. (p. 21).

También los autores Evans y Lindsay (2015), define que la gestién de

procesos incluye la planeacion y administracion de las actividades basicas para



conseguir un buen desempefio de los procesos estratégicos de la organizacion y
detecta ventajas para perfeccionar la calidad y el desarrollo operativo. dicho proceso
consiste en tres actividades primordiales como el disefiar, controlar y mejorar. (p.
208).

Ademas, el autor John (2014), lo define como una mejora sustancial en los
procesos del negocio, el cual no involucra necesariamente herramientas
tecnoldgicas, sin embargo, en situaciones especificas y cuando sea util, no se
podria llegar a procesos eficaces sin las herramientas como la de modelado de

procesos Y la inclusion de la tecnologia. (p. 4)

En otro concepto, Bravo (2015) define que es una instruccién de gestion
que coopera con la direccion de la empresa mediante la identificacion, modelacion,
disefio, control y mejora y hacer mas beneficios los procesos de la organizacion

para conseguir la confianza del cliente. (p. 29).

Revisando los conceptos propuestos por los diferentes autores se toma
como guia para la investigacion la concepcion de Bravo, por ser el mas cercano en
definicion y segmenta claramente en tres bloques para su préactica, siendo la
incorporacion de la gestion de procesos en la organizacién, modelaciéon y la

direccion de procesos. (p. 25).

Incorporacion, Bravo (2015), menciona que “en la organizacion comienza por
querer contar con esta disciplina, por ello es que comenzamos con la practica Exponer
la contribucién. Una vez tomada la decisién es necesario planear su incorporacion,
luego crear la estructura correspondiente y definir como se gestionara el cambio”. (p.
45).

Por lo tanto, lo describe como un como un ciclo que comprende desde la
exposicion de la contribucién, ya sea con un aporte profesional o dinerario para
seguir con la planeacion, el cual realizara con detalle de las estrategias, personas,
procesos, estructura y tecnologia que es parte del proceso, después llevar a la
estructura donde se crea un area de procesos y se adquiere nuevas funciones,

como el que comanda el proceso y los que ayudan en las areas. y finalmente termina
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con la gestion del cambio que estable el proceso y lo acerca a la usabilidad de toda

la organizacion.

Modelacién, Bravo (2015), define que “logrando que los mismos participantes
de un proceso sean los que realicen la representacion visual, lo perfeccionen y luego

elaboren y usen los procedimientos”. (p. 93).

Por consiguiente, se concibe en cinco practicas donde se empieza por la
elaboracion del proceso, que permite reconocer todos los procesos inmersos en el
negocio, prosigue con la representacion que a través de flujogramas de informacién
y con una serie de tares y contingencias da comienzo a la gestiéon de procesos,
consiguiendo capitalizar el conocimiento en la empresa. Ademas, mediante una lista
de cambios logra perfeccionar el proceso, luego la elaboracion del procedimiento
tiene el objeto de precisar el nivel de profundidad y sus elementos, esto puede variar
segun la etapa de madurez de la empresa y también el grado de avance en la

explicacion del proceso.

Direccidn de procesos, Bravo (2015), expone que “se aplica diversas practicas

como “priorizar, evaluar, redisefar y controlar, mejorar”. (p. 177).

En consiguiente se define como una serie de procesos direccionados, en el
gue priorizar consigna una lista de ranking de los procesos acorde con la estrategia
de la empresa. Luego la evaluacién, donde mide el escenario actual con el deseado
para elegir la decision mas 6ptima. Después se redisefia para curar brechas criticas
en los procesos, también controla para mantener los estandares minimos de
cumplimiento en el rendimiento del proceso. Y termina con la mejora que esta

dirigido por el duefio del proceso y en coordinacion con el area de mejora continua.

También, para crecimiento empresarial esta la teoria de contingencia,
representada por Lawrence y Lorsch en 1980, citado por Chiavenato (2014), refiere
que para enfrentar con eficacia los diferentes cambios, debe existir una relacion
estrecha entre el entorno llamada ambiente y las técnicas administrativas. Subraya
gue el funcionamiento de la empresa tiene dependencia con las caracteristicas del
entorno que la rodea, tanto el ambiente, la tecnologia, la estructura y el

comportamiento.
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Dentro de la definicion de crecimiento empresarial, el autor Pérez (2017),
lo define como el crecimiento del volumen del negocio, es un objetivo de mucho
valor para las empresas, pues aporta una serie de ventajas como tener mayor plaza

en los mercados, tambien produce economias de escala y curvas de experiencia.
(p- 21)

Tambien Rico y Sacristan (2017), demarca como una ramificaion que cuenta
varias opciones: puede elegir un crecimiento interno, por uno externo o por un
metodo que comparta las ventajas de ambos, a esto se le conoce como alianzas
empresariales o cooperacion empresarial, toda empresa en la mayoria de los casos
suele utilizarlo en el largo de la vida, sin dejar de lado las ventajas y desventajas

gue esto con lleva.. (p. 108).

Asi mismo Morecroft (2015), precisa que la accion de crecer de las
empresas es a traves de la expansion del marketing, la fuerza de ventas, canales
de distriubcion, etc., esto lleva a que se incremente la demanda y esto a su vez

genera una expasion mayor del negocio. (p. 202).

Por otro lado, Kotler y Kotler (2015), define como una combinacion de metas
con objetivos claros, donde todos los grupos de interes persigan el mismo fin de
forma constante, no solo es necesario la constancia en tiempos de bonanza sino
tambien en tiempos criticos, esto debe ser garantizado para que se llegue al

crecimiento.

Por otro lado, Bernal (2018), expone que la evolucion de un negocio es
comenzar como un competidor local para luego sobresalir en el &ambito
internacional, siempre haciendo que la competencia sea sostenible en todo tiempo.
Asi mismo esta facultad se conjuga con otros atributos como la capacidad
financiera, los activos productivos ya sea a través de ajustes como compras de

herramientas nuevas, adaptandolas a la organizacion en las mejoras que realiza.
(p- 94)

Revisando las nociones planteadas por los diversos autores se considera a

Bernal en su conceptualizacion puesto que, se adecua mejor a la perspectiva del
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mercado, siendo mas adaptable al objetivo del estudio y lo define en dos factores
principales como son los internos y externos. (p. 94).
Factores internos, Bernal (2018), define como “las partes que se acoplan entre

si y que tiene como punto de referencia el lograr incrementar la potencialidad interna de

los procesos”. (p. 94).

En concorcadancia con este factor, los elementos que la constituyen inciden
intimamente con en interior de la empresa, que atraves de una evaluacion del
tamafo, edad del negocio, la motivacion, la perfil de la propiedad y la gestion del
conocimiento

Factores externos, Bernal (2018), resalta que se enfoca en nivel de mando de

la empresa, que tiene como fin tomar decisiones que direcciones al negocio, teniendo

en cuenta el ambito que lo rodea. (p. 94).

Se entiende que este factor, se enfoca en las estrategias que toma la
direccion con referente al camino que seguira la empresa, dando atencion a los
aspectos sectorial como los competidores, clientes y proveedores, demanda,

tecnoldgia, financiamiento.
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lIl. METODOLOGIA

Para esta investigacion se considerd el método hipotético deductivo, puesto que
Baena (2017), refiere que es partir de ideas generales hasta llegar a los casos
particulares, por ello una vez aprobados los enunciados, teorias, principios y demas

casos se puede lograr la certidumbre y precision. (p 34).

Ademas, se aplico el método de investigacion documental, como menciona Baena
(2017), es la acumulacion de diversas materias como libros, expedientes, informes
de laboratorio, publicaciones, articulos, noticas, trabajos de campo publicados en

relacionado al tema de estudio desde otros enfoques. (p. 69)

También, se utilizé el método estadistico, pues como refiere los autores Zumaran et
al. (2017) esto consto de una serie de pasos que hicieron posible el manejo
adecuado de los datos cuantitativos, comenzando desde la planificacion del estudio,
recoleccion de la informacion, presentacion y organizacion de la informacién, para

proseguir con el analisis y llegar hasta la interpretacion. (p. 74).

3.1. Tipo y disefio de investigacién

En esta investigacion la metodologia fue de tipo aplicada ya que segun, Baena
(2017), este tipo de metodologia tiene como fin realizar el estudio de un problema
llevando a la accién, también puede aportar datos nuevos que pueden ser

estimables y utilizables para la teoria (p. 18)

Se puede resaltar que el disefio fue no experimental, ya que segun el autor
Hernandez, (2014) son los estudios que se realizan sin ejercer ningun tipo de
manipulacion sobre las variables y solo se enfoca en observar los eventos en su
ambiente natural para luego ser analizados y de corte transversal ya que solo se

realizara la recoleccion de datos en un solo momento (p. 152).

Ademas, el nivel de investigacion fue correlacional, pues Hernandez (2014), lo

define como una relacibn que existe entre ambas variables, sin generar
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dependencia entre ellas, con el objetivo de conocer el grado de relacién que existe
en ambas. (p. 157).

3.2. Variables y operacionalizacion

Continuando con la investigacion, para conseguir medir las variables de estudio se
estructuro una matriz de operacionalizacién, como resalta los autores Zumaran et
al. (2017), es un proceso de descomponer las variables en partes mas especificas
llamadas dimensiones o sub variables, estas a su vez se seccionaron en indicadores

gue permitio ser objeto de observacion directa y apto de medicion (p. 71).

Entre las definiciones, esta Bravo (2015), afirma que la gestion de procesos se
dividié en tres dimensiones para su practica como son la incorporacion de la gestion
de procesos en la organizacion, modelacion y la direccion de procesos, el cual utilizo
para el analisis de sus elementos el cuestionario, asi se viabilizo como instrumento

la encuesta con respuesta en base a la escala de Likert.

De igual manera, Bernal (2018), resalta que el crecimiento empresarial se divide en
dos factores claves para su compresion, en factor internos y externos, para analizar
los atributos que la componen se aplic6 como instrumento el cuestionario basado

en preguntas cerradas en escala Likert.

En consiguiente tuvo un enfoque cuantitativo, ya que, segun Hernandez, (2014)
sefiala que este enfoque uso la recopilacion de datos que consigue probar la
hipétesis, tuvo medicion numérica a través del andlisis estadistico, se midio las
variables, se utilizd herramientas estadisticas las cuales determinaron diversas
conclusiones, siendo probatorio y secuencial, estableciendo resultados mas claros

para la investigacion. (p. 4).
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3.3. Poblacion, muestra y muestreo

Poblacion.

Segun Salas (2018), expone que es el conjunto de elementos que tienen
caracteristicas bien establecidas y que tienen un valor especifico, una cualidad o
categoria, de los cuales solo algunos o todos pueden ser representantes del
universo. (p. 4). En consecuencia, la investigacion se llevé a cabo en un mercado
de San Juan de Miraflores, estuvo conformado por un numero de 150 clientes que
acuden al centro de abasto, en este universo estan comprendidos los compradores
minoristas o mayoritarias. Asi también se consideré como criterio de inclusién a los
clientes que compren minimo una vez en dicho mercado, y a ambos sexos hombre
y mujer, con edades de 20 a 60 afios y que asistieron dia de la encuesta
programada en el rango de hora de 8 am a 8 pm. Ademas, como criterio de
exclusion, no se consideraron a los comerciantes que laboraban dentro o a las
afueras del mercado y tampoco a las personas que laboraban en el merado

indistintamente la funcién que tengan.
Muestra.

También, Hernandez (2014), menciona que la muestra es un grupo representativo
de la poblacién que se definié y delimitd, del cual se recolectaron datos y sirvid
como representacion estadistica para de la poblacion. (p.173). Por esa razon el
estudio se conformé por 109 clientes elegidos de forma aleatoria. Esta cantidad

garantizo el 100% de certeza y eficacia del resultado obtenido en la investigacion.

N « Z2 « p x
n= <*P*9 __ _ 109
d?’(N-1)+Zzxp=xq
150 = 1.962 * 0.05 = 0.95
n 109

~0.032(150 — 1) + 1.962 « 005  0.95
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Muestreo

En adicion, el muestreo fue probabilistico - aleatorio simple. Segun resalta Baena
(2017), que es un muestreo al azar, pues el investigador no genera ningun tipo de
tendencia o preferencia y que todos tuvieron las mismas posibilidades de ser

seleccionados en la muestra.

Unidad de andlisis

-La unidad de analisis estuvo integrado por los clientes de un mercado.
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Tabla 1: . Matriz operacional de las variables: Gestion de procesos del area de seguridad y crecimiento empresarial

en un mercado de San Juan de Miraflores, 2020

ESCALA
DEFINICION DEFINICION DIMENSION iTEM DE
VARIABLE CONCEPTUAL OPERACIONAL ES INDICADORES S NIVELES MEDICIO
N
Exposicion de la contribucion 1
Incorporacion Planeacion de la contribucion 2
L ti6n d de la gestion —
Bravo (2015) es agestion de de procesos Realizacion de la estructura 3
A procesos tiene — -
una disciplina de tres blogues de Gestion del cambio 4
gestion que ayuda a Lo —~
la direccion de la incoprraocrgf:?gﬁ G Elaboracién del .rr'1apa de procesos 5
empresa a I gpestién de Modelamient Representacion del proceso 6 Nunca (1)
Gestion de |c:“esnet|r~::1:f1 r(,: 3:]?%?;?’ procesos en la o visual Perfeccionamiento del proceso 7 Ee\tzcneusn(cga) 2) Escala
' ' izacié articipativa - - i
procesos mejorar y hacer 0%%%2;?'60““' particip Redaccion del procedimiento 8 | siempre (4) Ordinal
mas productivos los | o tE implementacién del procedimiento 9 Casi siempre (5)
procesos de la indicad Y Priorizacio 10
organizacion para IQI (I:?le i':zgirg I‘IOI‘IZ&C‘IOI’I
lograr la confianza ol cuestionario Evaluacion 11
del cliente. (p. 29). - Direccion de .
para su medicion. Procesos Redisefio del proceso 12
Control del proceso 13
Mejora continua 14
Antigtiedad 15
Tamafio 16
Bernal (2018), es la X o
manera en que El crecimiento Factores Perfil del propietario 17
o evoluciona empresarial se Internos Motivacion 18
Crecimiento d divid tact
empresarial una empresa de ser lvide en factores La gestion del conocimiento 19 Nunca (1)
un competidor local internos y - — Casi nunca (2)
a uno a escala externos con sus Estrategias de crecimiento 20 A veces (3) Escala
mundial indicadores, se Competidores 21 Siempre (4) Ordinal
con la finalidad de aplico el i Casi siempre (5)
obtener cuestionario Clientes 22 P
competitividad como medicion. Factores Proveedores 23-24
en el tiempo. (p.94) Demanda 25
Fuentes de financiamiento 26-27
Innovacion tecnoldgica 28
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3.4. Técnicas e instrumento de recoleccidon de datos

Se utilizan variadas técnicas para recolectar datos en el proceso de una
investigacion. Segun Hernandez (2014) resalta que es eleccion del decisor
elegir cual es la técnica que desea aplicar, dichas eleccion se basa en las
caracteristicas de su estudio. También indicé que todo instrumento debe ser
respaldado con una validez y confiabilidad lo que hace del instrumento apto para

su aplicacion. En adelante se detallan los conceptos.
Técnica de recoleccion de datos

Para este estudio se aplicé la técnica de la encuesta, el cual consisti6 en una
seria de preguntas enfocadas en los indicadores de 2 variables, esto permitio

recoger informacion clara de los encuestados.
Instrumento de recolecciéon de datos

De acuerdo con Hernandez (2014), sefala que se tiene diversos tipos de
instrumentos para medir las variables y que en algunos casos se mezclan varias

técnicas de recoleccion de datos. (p.217)

En esta investigacion se utilizé como instrumento, el cuestionario que agrupo 28
de preguntas, también tuvo como opciones una escala de nunca, casi nunca, a
veces, casi siempre y siempre, cada pregunta fue respondida por la persona
segun su propio criterio. se cred un total de 14 items, para la variable gestién de
procesos (1,2,3,4,5,6,7,8,9,10,11,12, 13, 14) y crecimiento empresarial (15, 16,
17,18, 19, 20, 21, 22, 23, 24, 25, 26, 27 Y 28).

Tabla 2: Estructura dimensional de las variables de estudio

Variable Dimension ftems
Gestién de procesos Incorporacién de la gestion de 1a4
procesos
Modelamiento visual participativa 5a9
Direccion de procesos 10a 14
Crecimiento empresarial Factor interno 15a20
Factor externo 21 a?28

Fuente: elaboracién propia
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También se elaboré una escala para la mejor comprensiéon, como se detalla a

continuacion:

Tabla 2;: Puntuaciones de items en la escala de Likert

Puntuacion Denominacion Inicial
1 Nunca N
2 Casi nunca CN
3 A veces AV
4 Casi Siempre CS
5 Siempre S

Fuente: buscar al autor Bermudez (2004, p.258)

Validez

Segun Hernandez (2014), inicia con el nivel en que las mediciones de los
conceptos obtenidos a través del instrumento se relacionan de forma clara con
las mediciones de otros conceptos o variables relacionado ya sea por la teoria,

hipétesis o antecedentes previos. (p.203).

Continuando con el proceso de validez del instrumento de recoleccion
de datos del estudio se utiliz6 la técnica llamada juicio de expertos, que implico
agrupar a tres expertos, ya sea titulados en Administracion, con especializacion,
maestria o doctorado en la linea de investigacion de gestion de organizacion ,
reconocido por Sunedu, quienes se encargaron de validar el cuestionario, la cual
se segmento en diez criterios: Objetividad, Actualidad, Organizacion, Suficiencia,
Intencionalidad, Coherencia, metodologia, Claridad, Consistencia y Pertinencia.
Se valié de una escala de valoracién en porcentajes de 1 a 100 para cada criterio
y por cada uno de los expertos. finalizada la evaluacion el instrumento por los
expertos, se siguié a contar la puntuacion totalizada en cada tabla y luego, se
agrupo las 3 validaciones con el fin de conocer la medida por cada experto y

para designar el promedio de validacion del instrumento.
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Tabla 3: Validacion del instrumento que recolectan los datos por un juicio de
expertos

Calificacion
Gestion de Crecimiento
Expertos :
procesos empresarial
Mg. Gonzales Moncada Teresa : .
: aplicable aplicable
Marianella
Mg. Trujillo Hinojoza Cesar aplicable aplicable
Mg. Larroche Cueto Benito Armando aplicable aplicable

Fuente: Base de Datos de Docentes de la Escuela de Administracion como expertos por linea

de investigacion.

Confiabilidad

Segun Zumaran et al. (2017) indica que la confiabilidad es la falta de error
aleatorio, dicho de otra manera, que estas mediciones estan sin desviacién
originados por errores causales y garantiza que la aplicacion repetido a objeto o

sujeto de iguales condiciones proporciona resulta iguales. (p. 76).

En tal sentido para concluir si el instrumento es valido se sometio a la
confiabilidad mediante el Alfa de Cronbach; que es un coeficiente que usa para
calibrar la fiabilidad de un instrumento, es aplicado cuando se tiene alternativas
policotémicas siendo la escala de Likert que contiene atributos de 1 a 5. Para
poder calibrar dicha fiabilidad se aplicé una prueba piloto de 15 de clientes de un
mercado, luego se continuo con el analisis de las respuestas. Finalmente, dio
como porcentaje de resultado de fiabilidad que fue de moderado a alto para que
sea confiable, partiendo de la referencia un puntaje minimo de 0.4 hasta 1 para

ser aceptable.

Tabla 4: Interpretacion de Coeficiencia de Confiabilidad

RANGOS MAGNITUD
0.8la1l Muy alto
0.61a0.80 Alto
0.41a0.60 Moderado
0.21a0.40 Baja
0a0.20 Muy baja

Fuente: Ruiz, 2001, p.45.
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Tabla 5: Resumen de procesamiento de casos

N %

Casos Validos 15 100,0
Excluidos 0 0,0

Total 15 100,0

Tabla 6: Demostracion de confiabilidad de la variable Gestion de procesos.

Estadisticos de fiabilidad
Alfa de N de
Cronbach elementos

0,964 14

Fuente: Elaboracién en base al anélisis
de la Prueba piloto en el software
estadistico SPSS versién 25.

Se aplico la herramienta de Alfa de Cronbach, la cual probo la confiabilidad de la
variable de Gestion de Procesos, que fue aplicada a 15 compradores de un
mercado de San Juan de Miraflores consiguiendo el valor de 0.964 logrando

verificar la confiabilidad en nivel de muy alto.

Tabla 7:Demostracion de confiabilidad de la variable Crecimiento empresarial.

Estadisticos de fiabilidad

Alfa de N de
Cronbach elementos
0,911 14

Fuente: Elaboracion en base al anélisis de la
Prueba piloto en el software estadistico SPSS
version 25.

Se utilizé el Alfa de Cronbach, donde se puso a prueba el nivel de la confiabilidad
de la variable de Crecimiento Empresarial, aplicado a 15 clientes de un mercado
de San Juan de Miraflores consiguiendo el valor de 0.911 el cual se verificar la

confiabilidad en nivel de muy alto.
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3.5. Procedimiento

A consecuencia de la emergencia sanitaria y a las medidas implementadas en
las actividades presenciales a nivel nacional, a su vez las restricciones de
horarios de transito en las calles, el procedimiento de ejecucion de la encuesta
se realizé de forma electronica aplicando el formulario de Google sin costo, esta
aplicacion permitio recolectar informacion elemental para elaborar los
resultados requeridos, del mismo modo se realizo la encuesta a las afuera del
establecimiento, siguiendo los lineamientos requeridos por el Ministerio de

Salud y el estado peruano.

3.6. Métodos de andlisis de datos

Para la investigacion se usé el método descriptiva e inferencial, primero se
establecio la estadistica descriptiva para las variables siendo presentado con
tablas, graficos, cada uno con sus andlisis correspondientes, después la
estadistica inferencial, que permitié probar la hipétesis y proponer pardmetros y
termino con el procesamiento y andlisis haciendo uso del software estadistico
Statistical Package for the Social Sciences 25 o comunmente llamado SPSS 25,
este sistema permitio determinar la relacion entre las variables en base al

coeficiente de relacion.

3.7. Aspectos Eticos

Basandose en la Resolucion del consejo universitario 2017 en su articulo 16, se
refiere a los derechos de origen que sustenta el autor, sobre el trabajo de
investigacion siendo de caracter moral y patrimonial, segin lo menciona el
cadigo de ética de la UCV. También detalla las diferentes pautas que de marcar
el trabajo que satisfaga las buenas practicas de la investigaciéon, siendo sus
pilares los principios éticos garantizando el cuidado de los datos de los
participantes como su anonimato, adicional la honestidad y responsabilidad para

el tratamiento de la informacién como la elaboracion de los resultados finales.
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IV. RESULTADOS

Prueba de Hipotesis
Hernandez (2014), resalta que la hipoétesis trata de probar posibles razones que
se investigan entre 2 o més variables de estudio, a través de la realizacion de

un recuento de datos. (p. 107).

Tabla 8: Coeficientes de correlacion

-1.00 = Correlacion negativa perfecta (“A mayor X, menor Y”, de manera
proporcional. Es decir, cada vez que X aumenta una unidad, Y disminuye
siempre una cantidad constante). Esto también se aplica “a menor X, mayor
Y”.

-0.90 = Correlacion negativa muy fuerte.

-0.75 = Correlacion negativa considerable.

-0.50 = Correlacion negativa media.

-0.25 = Correlacion negativa débil.

-0.10 = Correlacion negativa muy deébil.

0.00 = No existe correlacion alguna entre las variables.

0.10 = Correlacién positiva muy débil.

0.25 = Correlacion positiva débil.

0.50 = Correlacién positiva media.

0.75 = Correlacion positiva considerable.

0.90 = Correlacion positiva muy fuerte.

1.00 = Correlacién positiva perfecta (“A mayor X, mayor Y” 0 “a menor X,
menor Y”, de manera proporcional. Cada vez que X aumenta, Y aumenta

siempre una cantidad constante, igual cuando X disminuye).

Fuente: Hernandez, 2018, p. 346
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Prueba de hipotesis general

H 0: No existe relacion entre gestidbn de procesos del area de seguridad y
crecimiento empresarial en un mercado de San Juan de Miraflores, 2020.

H 1: Existe relacion significativa entre gestion de procesos del area de seguridad

y crecimiento empresarial en un mercado de San Juan de Miraflores, 2020.
Regla de decision.
Si valor p> 0.05, se acepta la Hipoétesis Nula (Ho)

Si valor p< 0.05, se rechaza la Hipétesis Nula (Ho), y se acepta H1

Tabla 9: Correlacion: gestion de procesos y crecimiento empresarial.

) Gestion de Crecimiento
Correlaciones

procesos empresarial

Rho de V1l  Coeficiente de 1,000 ,581™
Spearman correlacion

Sig. (bilateral) : ,000

N 109 109

V2  Coeficiente de ,581" 1,000
correlacion

Sig. (bilateral) ,000 .

N 109 109

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

Interpretacion: Se aprecia que la gestion de procesos del area de seguridad y el
crecimiento empresarial existe correlacion positiva media segun resultado de
Rho de Spearman de 0,581 y con un nivel de significancia = 0,000 siendo mucho
menor a 0.05. En consecuencia, se admite la hipo6tesis de la presente

investigacion.

Hipotesis Especifico 1:

H O: No existe relacion gestion de procesos del area de seguridad y factores
internos en un mercado de San Juan de Miraflores, 2020.

H 1: Existe relacion significativa entre gestion de procesos del area de

seguridad y factores internos en un mercado de San Juan de Miraflores, 2020.
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Regla de decision.
Si valor p> 0.05, se acepta la Hipétesis Nula (Ho)
Si valor p< 0.05, se rechaza la Hipétesis Nula (Ho), y se acepta H1

Tabla 10: Correlacion: gestion de procesos del &rea de seguridad y factores
internos

. Gestion de Factores
Correlaciones .
procesos internos
Rho de Gestiobnde Coeficiente de 1,000 ,598"
Spearma procesos correlacion
n Sig. (bilateral) . ,000
N 109 109
Factores Coeficiente de ,598™ 1,000
internos correlacion
Sig. (bilateral) ,000 .
N 109 109

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

Interpretacion: Se aprecia que la gestién de procesos del area de seguridad y
factores internos existe correlacion positiva media segun resultado de Rho de
Spearman de 0,598 y con un nivel de significancia = 0,000 siendo mucho menor
a 0.05. En consecuencia, se admite la hipotesis especifica 1 de la presente

investigacion.

Hipotesis Especifico 2

H 0: No existe relacién entre la gestién de procesos del area de seguridad y
factores externos en un mercado de San Juan de Miraflores, 2020.

H 1: Existe relacion significativa entre la gestién de procesos del area de

seguridad y factores externos en un mercado de San Juan de Miraflores, 2020.

Regla de decision.
Si valor p> 0.05, se acepta la Hipotesis Nula (Ho)

Si valor p< 0.05, se rechaza la Hipétesis Nula (Ho), y se acepta H1

Tabla 11: Correlacién: la gestion de procesos del area de seguridad y factores
externos
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Correlaciones Gestion de Factores
procesos externos
Rho de Coeficiente de 1,000 ,465™
Spearman Gestion de correlacion
procesos Sig. (bilateral) . ,000
N 109 109
Coeficiente de ,465™ 1,000
Factores correlacion
externos  Sig. (bilateral) ,000 .
N 109 109

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

Interpretacion: Se aprecia que la gestién de procesos del area de seguridad y
factores externos existe correlacion positiva débil segun resultado de Rho de
Spearman de 0,465 y con un nivel de significancia = 0,000 siendo mucho menor
a 0.05. En consecuencia, se admite la hipotesis especifica 2 de la presente
investigacion.

Tabla y gréficos por variable y dimensiones

Descripcidn de la variable gestién de procesos

Tabla 12: Variable gestion de procesos

Porcentaje Porcentaje
Frecuencia Porcentaje valido acumulado
Mala 52 47,7 47,7 47,7
Valido Regular 41 37,6 37,6 85,3
Buena 16 14,7 14,7 100,0
Total 109 100,0 100,0

Fuente: Elaboracion propia en base a resultados estadistico SPSS
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Gastidn de procesos (Agrupada)

Frecuencia

hala Regular Buena

Gestion de procesos (Agrupada)

Ilustracién 1: Gestion de procesos

Interpretacion: Se aprecia en la figura 01 segun las respuestas de los
encuestados concerniente a la gestibn de procesos, por lo que el 14.68%
respondié buena, el 37.61% regular y el 47.71% mala. indicando que la gestion
de procesos tiene una presencia débil en el mercado en el &rea de seguridad, de

modo que los encuestados sostienen que no se le brinda la relevancia necesaria.
Descripciéon de la dimension incorporacion de la gestion de proceso

Tabla 13: Dimension incorporacion de la gestién de procesos

. . Porcentaje Porcentaje
Frecuencia Porcentaje

valido acumulado
Mala 55 50,5 50,5 50,5
Valido  Regular 38 34,9 34,9 85,3
Buena 16 14,7 14,7 100,0
Total 109 100,0 100,0

Fuente: Elaboracién propia en base a resultados estadistico SPSS 25
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Incorporacion de la gestion (Agrupada)

Frecuencia

Mala Regular Buena

Incorporacion de la gestion (Agrupada)

llustracion 2: incorporacion de la gestion de procesos

Interpretacion: Se revela en la figura 02 en la incorporacion de la gestion de
procesos, la respuesta de los encuestados fue que el 14.68% respondio Buena,
el 34.86% regular y el 50.46% mala. Demostrando que es muy limitada la
predisposicion para contribuir a la gestion y la realizacion de estructura del rea

de seguridad en el mercado.

Descripcidon de la Dimension modelamiento visual participativa

Tabla 14: Dimension modelamiento visual participativa

Porcentaje Porcentaje

Frecuencia Porcentaje valido acumulado
Mala 43 39,4 39,4 39,4
Valido  Regular 52 47,7 47,7 87,2
Buena 14 12,8 12,8 100,0
Total 109 100,0 100,0

Fuente: Elaboracién propia en base a resultados estadistico SPSS
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Modelamiento visual (Agrupada)

Frecuencia

Mala Regular Buena

Modelamiento visual (Agrupada)

llustracion 3: Modelamiento visual participativa

Interpretacion: Se muestra en la figura 03 segun las respuestas de los
encuestados acerca de la modelacion visual participativa, por lo que el 12,84%
respondié buena, 47.71% regular y el 39.45% mala. Demostrando que los flujos
o procedimientos de gestion existente de forma visual, no estan siendo
actualizados de forma oportuna ante los cambios presentados, generando el

perfeccionamiento de los procesos.
Descripcion de la dimensién direccion de procesos

Tabla 15: Dimension direccion de procesos

Porcentaje Porcentaje

Frecuencia Porcentaje valido acumulado
Mala 43 39,4 39,4 39,4
Valido Regular 52 47,7 47,7 87,2
Buena 14 12,8 12,8 100,0
Total 109 100,0 100,0

Fuente: Elaboracion propia en base a resultados estadistico SPSS
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Direccion de procesos (Agrupada)

Frecuencia

Mala Regular Buena

Direccion de procesos (Agrupada)

llustracion 4: Direccion de procesos

Interpretacion: Se muestra en la figura 04 que los encuestados segun sus
opiniones sobre la direccion de procesos, por lo que el 12.84% respondié buena,
47.71% regular y el 39.45% mala. evidenciando la debilidad de priorizar los

programas para la mejora continua y control de procesos del area.

Descripcion de la Variable crecimiento empresarial

Tabla 16: Variable crecimiento empresarial

Frecuenci Porcentaj Porcentaje  Porcentaje

a e valido acumulado
Valido Mala 53 48,6 48,6 48,6
Regular 52 47,7 47,7 96,3
Buena 4 3,7 3,7 100,0
Total 109 100,0 100,0

Fuente: Elaboracion propia en base a resultados estadistico SPSS
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Crecimiento empresarial (Agrupada)

Frecuencia

Mala Regular

Buena

Crecimiento empresarial (Agrupada)

llustracion 5: Crecimiento empresarial

Interpretacion: Se releja en la figura 05 que los encuestados refieren sobre el
crecimiento empresarial, que el 3.67% respondié buena, el 47.71% regular y el
48.62% mala. Mostrando que el crecimiento empresarial tiene una presencia

inestable en el mercado, de modo que los clientes sostienen que no se ha

logrado el desarrollo necesario.

Descripcién de la dimension Factores internos

Tabla 17;: Dimensiéon Factores internos

Porcentaje Porcentaje
Frecuencia | Porcentaje valido acumulado
Vélido Mala 41 37,6 37,6 37,6
Regular 48 44,0 44,0 81,7
Buena 20 18,3 18,3 100,0
Total 109 100,0 100,0

Fuente: Elaboracion propia en base a resultados estadistico SPSS
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Factores internos (Agrupada)

Frecuencia

Mala Regular Buena

Factores internos (Agrupada)

llustracion 6: Factor interno

Interpretacion: Se evidencia en la figura 02 la opinion de los encuestados con
referente a los factores internos, por lo que el 18.35% respondio siempre, el
44.04% regular y el 37.61 % mala. Reflejandose que el tamafio del lugar es un
condicionante del negocio y el conocimiento adecuado y oportuno son débiles y

nada constante en los comerciantes del mercado.
Descripciéon de la Dimensidn factores externos

Tabla 18: Dimensioén factores externos

Frecuenci Porcentaje Porcentaje
a Porcentaje valido acumulado
Vélido Mala 27 24,8 24,8 24,8
Regular 57 52,3 52,3 77,1
Buena 25 22,9 22,9 100,0
Total 109 100,0 100,0

Fuente: Elaboracién propia en base a resultados estadistico SPSS
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Factores externos (Agrupada)

Frecuencia

Mala Regular buena

Factores externos (Agrupada)

llustracion 7: Factor externos

Interpretacion: Se evidencia en la figura 03 la opinion de los encuestados acerca
de los factores externos son que el 22.94% respondio buena, 52.29% regular y
el 24.77% mala. Mostrando que el incremento de ambulantes, la falta de manejo
de la fidelizacion para impulsar su negocio sumado a la seleccion de sus
proveedores irregulares no esta llevando a la expansion de la empresa y sus

integrantes.

Analisis descriptivo de los items del instrumento Gestidén de procesos del
area de seguridad

Tabla 19: 1. Existe predisposiciéon de los comerciantes para contribuir con la
gestién de procesos del area de seguridad.

Porcentaje Porcentaje

Frecuencia Porcentaje valido acumulado

Nunca 19 17,4 17,4 17,4

Casi nunca 45 41,3 41,3 58,7
- A veces 32 29,4 29,4 88,1

Valido .

Casi siempre 11 10,1 10,1 98,2

Siempre 2 1,83 1,83 100

Total 109 100,0 100,0

Fuente: Elaboracion propia en base a resultados estadistico SPSS
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Frecuencia

Munca Casi nunca Aveces  Casisiempre  Siempre

P_1

llustracion 8: Pregunta 1

Interpretacion: Se muestra en la figura 03 la opinion el 1.83% de los clientes
respondi6 siempre, 10.09% casi siempre, 29.36% a veces, 41.28% casi nuncay
el 17.43% nunca. Evidenciando que la carencia de predisposicion de los
comerciantes con el mercado.

Tabla 20: 2. Se realiza anuncios peridédicamente sobre los planes a seguir para
mejorar la gestion de seguridad

Porcentaje Porcentaje

Frecuencia Porcentaje valido acumulado

Nunca 16 14,7 14,7 14,7

Casi nunca 42 38,5 38,5 53,2
. A veces 32 29,4 29,4 82,6

Valido o

Casi siempre 14 12,8 12,8 95,4

Siempre 5 4,6 4,6 100,0

Total 109 100,0 100,0

Fuente: Elaboracion propia en base a resultados estadistico SPSS
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P_2

Frecuencia

Munca Casi nunca Aveces  Casisiempre  Siempre

P_2

llustracion 9: Pregunta 2

Interpretacion: Se evidencia en la figura 03 la opinion el 4.59% de los clientes
respondié siempre, 12.84% casi siempre, 29.36% a veces, 38.53% casi nuncay
el 14.68% nunca. Mostrando que la falta de anuncios de mejora en la gestion en
el centro de abasto.

Tabla 21: 3. Se cuenta con grupo de seguridad que este constantemente
verificando que se cumplen las normas dentro del mercado

Porcentaje Porcentaje

Frecuencia Porcentaje valido acumulado
Véalido Nunca 10 9,2 9,2 9,2
Casi Nunca 51 46,8 46,8 56,0
A Veces 17 15,6 15,6 71,6
Casi Siempre 18 16,5 16,5 88,1
Siempre 13 11,9 11,9 100,0

Total 109 100,0 100,0

Fuente: Elaboracion propia en base a resultados estadistico SPSS
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P_3

Frecuencia

Munca Casi nunca Aveces  Casisiempre  Siempre

P_3

llustracion 10: Pregunta 3

Interpretacion: Se evidencia en la figura 03 la opinién el 11.93% de los clientes
respondié siempre, 16.51% casi siempre, 15.60% a veces, 46.79% casi nuncay
el 9.17% nunca. Mostrando que no se esta prestando debida atencién al

cumplimiento de las normas

Tabla 22: 4. El personal de seguridad esta capacitado sobre los cambios actuales
en la gestion segun las normativas que brinda el gobierno (mascarillas, higiene,
distanciamiento, aforo, etc.)

Porcentaje Porcentaje

Frecuencia Porcentaje valido acumulado
Valido Nunca 13 11,9 11,9 11,9
Casi Nunca 37 33,9 33,9 45,9
A Veces 31 28,4 28,4 74,3
Casi Siempre 19 17,4 17,4 91,7
Siempre 9 8,3 8,3 100,0
Total 109 100,0 100,0

Fuente: Elaboracion propia en base a resultados estadistico SPSS
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Frecuencia

Munca Casi nunca

llustracion 11: Pregunta 4

Aveces

P_4

Casisiempre  Siempre

Interpretacion: Se evidencia en la figura 03 la opinion el 8.26% de los clientes

respondié siempre, 17.43% casi siempre, 28.44% a veces, 33.94% casi nunca y

el 11.93% nunca. Mostrando que la fragil capacitacion que tiene los agentes de

seguridad sobre los lineamientos normados por la crisis sanitaria.

Tabla 23: 5. Existe un protocolo de seguridad establecido tanto de prevencién y
accion para cualquier caso que se presente dentro o alrededores del mercado.

Porcentaje Porcentaje

Frecuencia Porcentaje valido acumulado
Valido Nunca 9 8,3 8,3 8,3
Casi Nunca 41 37,6 37,6 45,9
A Veces 28 25,7 25,7 71,6
Casi Siempre 15 13,8 13,8 85,3
Siempre 16 14,7 14,7 100,0

Total 109 100,0 100,0

Fuente: Elaboracién propia en base a resultados estadistico SPSS
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Frecuencia

Munca Casi nunca

llustracion 12: Pregunta 5

Aveces

P_5

Casisiempre  Siempre

Interpretacion: Se evidencia en la figura 03 la opinién el 14.68% de los clientes

respondié siempre, 13.76% casi siempre, 25.69% a veces, 37.61% casi nuncay

el 8.26% nunca. Mostrando que no se tiene claros los protocolos o

procedimientos de accion en eventos en el mercado.

Tabla 24: 6. Existe un mapa de procesos o flujos de gestion de prevencién o
accion de seguridad a la vista de todos.

Porcentaje Porcentaje

Frecuencia Porcentaje valido acumulado
Valido Nunca 23 21,1 21,1 21,1
Casi Nunca 43 39,4 39,4 60,6
A Veces 27 24,8 24,8 85,3
Casi Siempre 8 73 73 92,7
Siempre 8 73 73 100,0

Total 109 100,0 100,0

Fuente: Elaboracion propia en base a resultados estadistico SPSS
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Frecuencia

Munca Casi nunca Aveces  Casisiempre  Siempre

P_6

llustracion 13: Pregunta 6

Interpretacion: Se evidencia en la figura 03 la opinion el 7.34% de los clientes
respondié siempre, 7.34% casi siempre, 24.77% a veces, 39.45% casi nunca y
el 21.10% nunca. Muestra que carecen de un mapa de procesos o flujo de
actividades en el area de seguridad.

Tabla 25: 7. Se modifica los procedimientos de seguridad para perfeccionarlos
segun los casos nuevos que se van presentando en el mercado.

Porcentaje Porcentaje

Frecuencia Porcentaje valido acumulado
Véalido Nunca 14 12,8 12,8 12,8
Casi Nunca 41 37,6 37,6 50,5
A Veces 36 33,0 33,0 83,5
Casi Siempre 15 13,8 13,8 97,2
Siempre 3 2,8 2,8 100,0
Total 109 100,0 100,0

Fuente: Elaboracion propia en base a resultados estadistico SPSS
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Munca Casi nunca Aveces  Casisiempre  Siempre

P_7T

llustracion 14: Pregunta 7

Interpretacion: Se observa en la figura 03 la opinion el 2.75% de los clientes
respondi6 siempre, 13.76% casi siempre, 33.03% a veces, 37.61% casi nuncay
el 12.84% nunca. Esto permite conocer que no hay una actualizacién de los
procesos de seguridad segun las necesidades del area.

Tabla 26: 8. Los vigilantes tienen acceso al manual operativo de funciones para
Su revision constante en cualquier momento.

Porcentaje Porcentaje

Frecuencia Porcentaje valido acumulado
Valido Nunca 14 12,8 12,8 12,8
Casi Nunca 36 33,0 33,0 45,9
A Veces 34 31,2 31,2 77,1
Casi Siempre 15 13,8 13,8 90,8
Siempre 10 9,2 9,2 100,0
Total 109 100,0 100,0

Fuente: Elaboracion propia en base a resultados estadistico SPSS
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Frecuencia

Munca Casi nunca Aveces  Casisiempre

P_8

llustracion 15: Pregunta 8

Siempre

Interpretacion: Se evidencia en la figura 03 la opinién el 9.17% de los clientes

respondié siempre, 13.76% casi siempre, 31.19% a veces, 33.03% casi nuncay

el 12.84% nunca. Mostrando que los trabajadores de vigilancia no cuentan con

la facilidad de tener un plan que les permita revisar las funciones del puesto.

Tabla 27: 9. Se informa al publico en general dentro del mercado a través de
parlantes u otro medio sobre cambios en los procedimiento o modificaciones

del reglamento de vigilancia.

Porcentaje Porcentaje

Frecuencia Porcentaje valido acumulado
Véalido Nunca 18 16,5 16,5 16,5
Casi Nunca 34 31,2 31,2 47,7
A Veces 30 27,5 27,5 75,2
Casi Siempre 17 15,6 15,6 90,8
Siempre 10 9,2 9,2 100,0

Total 109 100,0 100,0

Fuente: Elaboracion propia en base a resultados estadistico SPSS
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Munca Casi nunca Aveces  Casisiempre  Siempre

P_9

llustracion 16: Pregunta 9

Interpretacion: Se evidencia en la figura 03 la opinion el 9.17% de los clientes
respondié siempre, 15.60% casi siempre, 27.52% a veces, 31.19% casi nhuncay
el 16.51% nunca. Esto demuestra que no se mantiene constante comunicacion

con el publico sobre los reglamentos dentro del mercado en cuanto a seguridad.

Tabla 28: 10. El jefe de seguridad prioriza las acciones a tomar segun las
necesidades del mercado.

Porcentaje Porcentaje

Frecuencia Porcentaje valido acumulado
Valido Nunca 11 10,1 10,1 10,1
Casi Nunca 43 39,4 39,4 49,5
A Veces 32 29,4 29,4 78,9
Casi Siempre 15 13,8 13,8 92,7
Siempre 8 7,3 7,3 100,0
Total 109 100,0 100,0

Fuente: Elaboracién propia en base a resultados estadistico SPSS
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Munca Casi nunca Aveces  Casisiempre  Siempre

P_10

llustracion 17: Pregunta 10

Interpretacion: Se evidencia en la figura 03 la opinién el 7.34% de los clientes
respondié siempre, 13.76% casi siempre, 29.36% a veces, 39.45% casi nuncay
el 10.09% nunca. Esto indica que la jefatura de seguridad no esta priorizando las

acciones de forma permanente segun el requerimiento del area.

Tabla 29: 11. Se evalua el desarrolla de las acciones de vigilancia para
beneficio del mercado.

Porcentaje Porcentaje

Frecuencia Porcentaje valido acumulado
Véalido Nunca 10 9,2 9,2 9,2
Casi Nunca 40 36,7 36,7 45,9
A Veces 37 33,9 33,9 79,8
Casi Siempre 13 11,9 11,9 91,7
Siempre 9 8,3 8,3 100,0
Total 109 100,0 100,0

Fuente: Elaboracién propia en base a resultados estadistico SPSS
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P_11

llustracion 18: Pregunta 11

Interpretacion: Se evidencia en la figura 03 la opinion el 8.26% de los clientes
respondié siempre, 11.93% casi siempre, 33.94% a veces, 36.70% casi huncay
el 9.17% nunca. Esto indica que las evaluaciones de las acciones implementadas
no se estan realizando constantemente en el &rea de seguridad.

Tabla 30: 12. Se han implementado herramientas de mejora en el area de

seguridad (camaras de vigilancia, radios de comunicacion, vestimenta de
seguridad, etc.).

Frecuenci Porcentaj Porcentaje  Porcentaje

a e valido acumulado
Valido Nunca 23 21,1 21,1 21,1
Casi Nunca 36 33,0 33,0 54,1
A Veces 33 30,3 30,3 84,4
Casi Siempre 8 73 7,3 91,7
Siempre 9 8,3 8,3 100,0
Total 109 100,0 100,0

Fuente: Elaboracion propia en base a resultados estadistico SPSS
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Munca Casi nunca Aveces  Casisiempre  Siempre
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llustracion 19: Pregunta 12

Interpretacion: Se evidencia en la figura 03 la opinién el 8.26% de los clientes
respondio siempre, 7.34% casi siempre, 30.26% a veces, 33.03% casi nunca y
el 21.10% nunca. Mostrando que, si bien hay un gasto en equipar al area de

seguridad con herramientas, aun no es suficiente para llegar a la meta propuesta.

Tabla 31: 13. Existe un comité formado por comerciantes que controle que los
vigilantes estén haciendo su trabajo correctamente.

Frecuenci Porcentaje Porcentaje

a Porcentaje valido acumulado
Valido Nunca 8 73 7.3 7,3
Casi Nunca 44 40,4 40,4 47,7
A Veces 42 38,5 38,5 86,2
Casi Siempre 5 4,6 4,6 90,8
Siempre 10 9,2 9,2 100,0

Total 109 100,0 100,0

Fuente: Elaboracion propia en base a resultados estadistico SPSS
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Munca Casi nunca Aveces  Casisiempre

P_13

llustracion 20: Pregunta 13

Siempre

Interpretacion: Se evidencia en la figura 03 la opinién el 9.17% de los clientes

respondio siempre, 4.59% casi siempre, 38.53% a veces, 40.37% casi nunca y

el 7.34% nunca. Mostrando que no existe un control total del &rea de seguridad

en el cumplimiento de sus funciones por parte del comité del mercado.

Tabla 32: 14. El mercado cuenta con un presupuesto para implementar con

mejoras al area de seguridad.

Porcentaje Porcentaje

Frecuencia Porcentaje valido acumulado
Valido Nunca 12 11,0 11,0 11,0
Casi Nunca 33 30,3 30,3 41,3
A Veces 43 39,4 39,4 80,7
Casi Siempre 13 11,9 11,9 92,7
Siempre 8 7.3 7.3 100,0

Total 109 100,0 100,0

Fuente: Elaboracién propia en base a resultados estadistico SPSS
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Munca Casi nunca Aveces  Casisiempre  Siempre

P_14

llustracion 21: Pregunta 14

Interpretacion: Se evidencia en la figura 03 la opinion el 7.34% de los clientes
respondié siempre, 11.93% casi siempre, 39.45% a veces, 30.28% casi huncay
el 11.01% nunca. Esto demuestra que el mercado dispone de forma insuficiente

de un monto de dinero para mejorar el area.
Analisis descriptivo de los items del instrumento Crecimiento empresarial

Tabla 33: 15. La antigiiedad de los comerciantes en el mercado ha permitido su
crecimiento empresarial

Porcentaje Porcentaje

Frecuencia Porcentaje valido acumulado
Valido Nunca 7 6,4 6,4 6,4
Casi Nunca 39 35,8 35,8 42,2
A Veces 33 30,3 30,3 72,5
Casi Siempre 20 18,3 18,3 90,8
Siempre 10 9,2 9,2 100,0
Total 109 100,0 100,0

Fuente: Elaboracion propia en base a resultados estadistico SPSS
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Munca Casi nunca Aveces  Casisiempre  Siempre
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llustracion 22: pregunta 15

Interpretacion: Se evidencia en la figura 03 la opinién el 9.17% de los clientes

respondié siempre, 18.35% casi siempre, 30.26% a veces, 35.78% casi nuncay

el 6.42% nunca. Mostrando que aun cuando el comerciante tiene afios de

laborando no siempre han crecido en los negocios.

Tabla 34: 16. EI mercado cuenta con el area suficiente para el comercio seguro

gue garantiza el incremento de clientes y ventas.

Porcentaje Porcentaje
Frecuencia Porcentaje valido acumulado
Valido Casi Nunca 1 9 9 9
A Veces 43 39,4 39,4 40,4
Casi Siempre 37 33,9 33,9 74,3
Siempre 18 16,5 16,5 90,8
Total 10 9,2 9,2 100.0

Fuente: Elaboracién propia en base a resultados estadistico SPSS
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Casi nunca

Munca

llustracion 23: Pregunta 16

Casi siempre

Siempre

Interpretacion: Se evidencia en la figura 03 la opinién el 9.17% de los clientes

respondié siempre, 16.51% casi siempre, 33.94% a veces, 39.457% casi hunca

y el 0.92% nunca. Mostrando que el area que contiene el mercado no es

suficiente para el crecimiento del desarrollo de sus actividades.

Tabla 35: 17. Los comerciantes incrementan sus ventas y deciden incorporar

nuevos negocios en el mercado.

Porcentaje ~ Porcentaje

Frecuencia Porcentaje valido acumulado
Valido Nunca 7 6,4 6,4 6,4
Casi Nunca 26 23,9 23,9 30,3
A Veces 34 31,2 31,2 61,5
Casi Siempre 24 22,0 22,0 83,5
Siempre 18 16,5 16,5 100,0

Total 109 100,0 100,0

Fuente: Elaboracion propia en base a resultados estadistico SPSS

50



Frecuencia

Munca Casi nunca Aveces  Casisiempre  Siempre

P_17

llustracion 24: Pregunta 17

Interpretacion: Se evidencia en la figura 03 la opinion el 16.51% de los clientes
respondi6é siempre, 22.02% casi siempre, 31.19% a veces, 23.85% casi nuncay
el 6.42% nunca. Indica que de forma parcial los vendedores desarrollan el
emprendimiento de nuevos negocios.

Tabla 36: 18. Las ofertas de los comerciantes motivan a los clientes para el
incremento de sus ventas.

Porcentaje Porcentaje

Frecuencia Porcentaje valido acumulado
Véalido Nunca 2 1,8 1,8 1,8
Casi Nunca 29 26,6 26,6 28,4
A Veces 35 32,1 32,1 60,6
Casi Siempre 22 20,2 20,2 80,7
Siempre 21 19,3 19,3 100,0
Total 109 100,0 100,0

Fuente: Elaboracién propia en base a resultados estadistico SPSS
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Munca Casi nunca Aveces  Casisiempre  Siempre

P_18

llustracion 25: Pregunta 18

Interpretacion: Se evidencia en la figura 03 la opinion el 19.27% de los clientes
respondi6é siempre, 20.18% casi siempre, 32.11% a veces, 26.61% casi nuncay
el 1.83% nunca. Mostrando que la realizacién de ofertas o promociones no son
del todo motivadores para los clientes al momento de la compra.

Tabla 37: 19. Los comerciantes estan bien capacitados para gestionar de forma
adecuada sus negocios.

Porcentaje Porcentaje

Frecuencia Porcentaje valido acumulado
Valido  Nunca 11 10,1 10,1 10,1
Casi Nunca 43 39,4 39,4 49,5
A Veces 30 27,5 27,5 77,1
Casi Siempre 20 18,3 18,3 95,4
Siempre 5 4.6 4.6 100,0
Total 109 100,0 100,0

Fuente: Elaboracién propia en base a resultados estadistico SPSS
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Munca Casi nunca Aveces  Casisiempre  Siempre

P_19

llustracion 26: Pregunta 19

Interpretacion: Se evidencia en la figura 03 la opinién el 4.59% de los clientes
respondié siempre, 18.35% casi siempre, 27.52% a veces, 39.45% casi nuncay
el 10.09% nunca. Mostrando que hay una carencia en cuando al conocimiento
de parte de los vendedores para administrar sus negocios.

Tabla 38: 20. Los vendedores implementan estrategias exitosas para el
incremento de sus ventas.

Porcentaje Porcentaje

Frecuencia Porcentaje valido acumulado
Valido Nunca 10 9,2 9,2 9,2
Casi Nunca 28 25,7 25,7 34,9
A Veces 43 39,4 39,4 74,3
Casi Siempre 18 16,5 16,5 90,8
Siempre 10 9,2 9,2 100,0
Total 109 100,0 100,0

Fuente: Elaboracién propia en base a resultados estadistico SPSS
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Frecuencia

Munca

llustracion 27: Pregunta 20

Casi nunca

Aveces

P_20

Casisiempre  Siempre

Interpretacion: Se evidencia en la figura 03 la opinién el 9.17% de los clientes

respondié siempre, 16.51% casi siempre, 39.45% a veces, 25.69% casi nuncay

el 9.17% nunca. Mostrando que los comerciantes no son constantes en cuanto

a las estrategias disefiadas para mejorar sus ventas.

Tabla 39: 21. El comercio informal de los alrededores del mercado disminuye la
venta de los comerciantes del mercado al ofertar precios mas bajos.

Porcentaje ~ Porcentaje

Frecuencia Porcentaje valido acumulado
Valido Nunca 7 6,4 6,4 6,4
Casi Nunca 21 19,3 19,3 25,7
A Veces 21 19,3 19,3 45,0
Casi Siempre 41 37,6 37,6 82,6
Siempre 19 17,4 17,4 100,0

Total 109 100,0 100,0

Fuente: Elaboracién propia en base a resultados estadistico SPSS
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llustracion 28: Pregunta 21

Interpretacion: Se evidencia en la figura 03 la opinion el 17.43% de los clientes
respondié siempre, 37.61% casi siempre, 19.27% a veces, 19.27% casi nunca y
el 6.42% nunca. Esto demuestra que los comerciantes no pueden incrementar

sus entradas de ganancia por la informalidad de los vendedores.

Tabla 40: 22. Los clientes asiduos al mercado, fidelizados, reciben de los
comerciantes descuentos por los grandes volumenes de compras.

Porcentaje Porcentaje

Frecuencia Porcentaje valido acumulado
Valido Nunca 13 11,9 11,9 11,9
Casi Nunca 34 31,2 31,2 43,1
A Veces 25 22,9 22,9 66,1
Casi Siempre 36 33,0 33,0 99,1
Siempre 1 9 9 100,0
Total 109 100,0 100,0

Fuente: Elaboracion propia en base a resultados estadistico SPSS
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llustracion 29: Pregunta 22

Interpretacion: Se evidencia en la figura 03 la opinion el 0.92% de los clientes
respondi6é siempre, 33.03% casi siempre, 22.94% a veces, 31.19% casi nhuncay
el 11.93% nunca. Mostrando que los descuentos en las compras por mayor de

los clientes no son aplicados por todos los vendedores.

Tabla 41: 23. Los proveedores de mercaderia portan su chaleco o prenda que
lo identifica como tal y entregan mercaderia a tiempo.

Porcentaje Porcentaje

Frecuencia Porcentaje valido acumulado
Valido Nunca 18 16,5 16,5 16,5
Casi Nunca 47 43,1 43,1 59,6
A Veces 28 25,7 25,7 85,3
Casi Siempre 14 12,8 12,8 98,2
Siempre 2 1,8 1,8 100,0
Total 109 100,0 100,0

Fuente: Elaboracién propia en base a resultados estadistico SPSS
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llustracion 30: Pregunta 23

Interpretacion: Se evidencia en la figura 03 la opinién el 1.83% de los clientes
respondié siempre, 12.84% casi siempre, 25.69% a veces, 43.12% casi huncay
el 16.51% nunca. Mostrando que los proveedores no suelen utilizan
herramientas que los identifiguen como tal al momento de la entrega de

mercancia.

Tabla 42: 24. Los comerciantes venden productos de diversidad de precios por
la buena gama de proveedores.

Porcentaje Porcentaje

Frecuencia Porcentaje valido acumulado
Valido Nunca 1 9 9 9
Casi Nunca 17 15,6 15,6 16,5
A Veces 30 27,5 27,5 44,0
Casi Siempre 46 42,2 42,2 86,2
Siempre 15 13,8 13,8 100,0
Total 109 100,0 100,0

Fuente: Elaboracion propia en base a resultados estadistico SPSS
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llustracion 31: Pregunta 24

Interpretacion: Se evidencia en la figura 03 la opinién el 13.76% de los clientes
respondié siempre, 42.20% casi siempre, 27.52% a veces, 15.60% casi nunca y
el 0.92% nunca. Mostrando que los negociantes cuentan con variedad de precios

de diferentes productos para sus clientes.

Tabla 43: 25. Los comerciantes venden productos variados que satisfacen la
necesidad de los clientes de diferentes edades, género y cultura.

Porcentaje Porcentaje

Frecuencia Porcentaje valido acumulado
Valido Casi Nunca 12 11,0 11,0 11,0
A Veces 32 29,4 29,4 40,4
Casi Siempre 36 33,0 33,0 73,4
Siempre 29 26,6 26,6 100,0
Total 109 100,0 100,0

Fuente: Elaboracion propia en base a resultados estadistico SPSS
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llustracion 32: Pregunta 25

Interpretacion: Se evidencia en la figura 03 la opinién el 26.61% de los clientes
respondié siempre, 33.03% casi siempre, 29.36% a veces y 11.01%. Esto
permite comprender que los comerciantes ofrecen diversos tipos de productos

segun la necesidad de las personas.

Tabla 44: 26. Trabajan los comerciantes con préstamos bancarios para surtir su
negocio durante el afio y especialmente en temporada alta.

Porcentaje Porcentaje

Frecuencia Porcentaje valido acumulado
Valido Nunca 1 9 9 9
Casi Nunca 8 7.3 7.3 8,3
A Veces 17 15,6 15,6 23,9
Casi Siempre 45 41,3 41,3 65,1
Siempre 38 34,9 34,9 100,0
Total 109 100,0 100,0

Fuente: Elaboracién propia en base a resultados estadistico SPSS
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llustracion 33: Pregunta 26

Interpretacion: Se evidencia en la figura 03 la opinion el 34.86% de los clientes
respondio siempre, 41.28% casi siempre, 15.60% a veces, 7.34% casi nunca y
el 0.92% nunca. Mostrando que los vendedores se hacen de préstamos para
echar andar sus negocios.

Tabla 45: 27. Los comerciantes tienen al dia sus obligaciones tributarias para
poder gestionar prestamos orientados hacia la mejora de sus negocios.

Porcentaje Porcentaje

Frecuencia Porcentaje valido acumulado
Valido Nunca 10 9,2 9,2 9,2
Casi Nunca 22 20,2 20,2 29,4
A Veces 48 44,0 44,0 73,4
Casi Siempre 21 19,3 19,3 92,7
Siempre 8 7.3 7.3 100,0
Total 109 100,0 100,0

Fuente: Elaboracién propia en base a resultados estadistico SPSS
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llustracion 34: Pregunta 27

Interpretacion: Se evidencia en la figura 03 la opinion el 7.34% de los clientes
respondi6é siempre, 19.27% casi siempre, 44.04% a veces, 20.18% casi nuncay
el 9.17% nunca. Mostrando que estar al dia en sus obligaciones tributarias no es

una costumbre para la mayoria de los comerciantes.

Tabla 46: 28. Cuentan los comerciantes con medios electronicos de pago con
tarjeta, como lIzi pay o Yape para realizar pagos a los proveedores y cobros de
los clientes.

Porcentaje Porcentaje

Frecuencia Porcentaje valido acumulado
Valido Nunca 41 37,6 37,6 37,6
Casi Nunca 29 26,6 26,6 64,2
A Veces 24 22,0 22,0 86,2
Casi Siempre 14 12,8 12,8 99,1
Siempre 1 9 9 100,0
Total 109 100,0 100,0

Fuente: Elaboracion propia en base a resultados estadistico SPSS
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llustracion 35: Pregunta 28

Interpretacion: Se evidencia en la figura 03 la opinion el 0.92% de los clientes
respondié siempre, 12.84% casi siempre, 22.02% a veces, 26.61% casi nuncay
el 37.61% nunca. Mostrando que el mercado carece del uso de medios

electrénicos para las transacciones de comerciales.
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V. DISCUSION

Siguiendo con el estudio, para desarrollar la discusion de la investigacion titulada
gestion de procesos del area de seguridad y crecimiento empresarial en un
mercado de San juan de Miraflores 2020, se uso trabajos previos de diversos
investigadores tanto nacionales como extranjeros que seran Util para realiza la

comparacion de resultados, siendo los siguientes:

Prialé Pinillos, K. d. (2019). “Gestion de procesos y comunicacion interna en la
Subgerencia de Abastecimiento de una entidad del Estado, Jesus Maria, Lima
2019”. Determino que varias de las debilidades que presenta son la competencia
laboral y el compromiso organizacional en el ambito estudiado, ha demostrado
la necesidad que impera de desarrollar una planeacion de tareas que se deben
realizar y el avance de los mismo, también se debe organizar equipos de trabajo
gue permita establecer la estructura en la empresa con el objetivo de plantear
las estrategias de mejora y fijar resultados exitosos en el aprovechamiento de
las competencias de sus trabajadores. Se puede determinar sobre la
incorporacion de la gestion de procesos que segun las respuestas referidas por
los encuestados el 50.46% lo consideran malo y el 34.86% lo consideran regular,
por otro lado, el 14.68% considera que es bueno. Por lo tanto los comerciantes
deben mostrar mayor predisposicion para para contribuir en la gestion de
procesos del area de seguridad, comenzando por la planeacion de la
contribucion a través de anuncios periodicos sobre los planes trazados para la
mejor gestion, luego realizar la estructura adecuada formando grupos o comités
de control del cumplimiento de los objetivos, llevar acciones de capacitacion
constante sobre los cambios actuales en el pais, llevando a mantener la gestion
del cambio de optima y acorde con objetivos de los socios . Ademas, para Bravo
(2015), menciona que “en la organizacion comienza por querer contar con esta
disciplina, por ello es que comenzamos con la practica Exponer la contribucion.
Una vez tomada la decision es necesario planear su incorporacion, luego crear

la estructura correspondiente y definir como se gestionara el cambio”. (p. 45).

Gonza Berru, A., & Quiroz Angeles, S. (2016). En su trabajo “Propuesta de un
modelo de gestion por procesos para el Minimarket Sandrita en la ciudad de

Eten”. En conclusién, la propuesta de un modelo de gestion por procesos para
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Sandrita revela las carencias que este proceso tiene al implementarlo, pues no
cuenta con una elaboracion bien definido del proceso que permite estudiarlo y
aplicarlo, tampoco con una redaccion de documentos que sirva de soporte para
la gestion, asi mismo no cuenta una representacion de procesos establecido
para el desarrollo del mismo, generando todo esto la deficiencia en la toma de
decisiones y mayor riesgo para enfrentar a la competencia presente y futuras.
Mientras en la investigacion se evalud la dimensién de modelamiento visual
participativa, el cual determino que el 39.4% segun las opiniones de los
encuestados lo consideran malo y el 47.7% lo califica regular por otro lado, el
12.8% considera que es bueno. Por lo tanto el mercado debe aplicar un
modelamiento que permita elaborar un protocolo de seguridad definiendo tanto
los procedimientos de accién y prevencion para diversos casos que se presenten
asi como representar un mapa de procesos o flujos que sea facil de comprender,
ademas los vigilantes deben tener un manual redactado con el detalle de las
funciones del puesto que permita al mismo tiempo ser revisados por los
trabajadores del area y estos manuales debe ser actualizados segun los nuevos
cambios que se presenten, para el autor Bravo (2015), define que “logrando que
los mismos participantes de un proceso sean los que realicen la representacion

visual, lo perfeccionen y luego elaboren y usen los procedimientos. (p. 93).

Alzoubi, H., & Khafajy, N. (2015). En la publicacion “The impact of business
process management on business performance superiority”. Se concluyd que
algunas de las dificultades que presenta el impacto de la gestion de procesos en
el desenvolvimiento de empresas superiores, ha demostrado que la necesidad
gue impera de desarrollar mayor conciencia sobre la importancia de lograr el
mejor desempeiio del negocio, que permitan el redisefio del proceso de las
empresas, con el objetivo de plantear la visibn de mejora continua y
estableciendo una serie de pasos que permitan el control y deteccién de errores,
también el progreso de cada proceso implementado. Se puede determinar sobre
la dimension direccion de procesos que segun las respuestas marcadas por los
encuestados el 39.45% lo consideran malo y el 47.71% lo consideran regular,
por otro lado, el 12.84% considera que es bueno. Por ende los socios debe tomar
acciones que prioricen las necesidades del mercado enfocadas en el ambito de

la seguridad y vigilancia, logrando un mejor desempefio de los trabajadores al
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mismo tiempo se tiene que evaluar dichas acciones para medir el impacto
beneficioso de este en el centro de abasto, también se debe incrementar con
mayor implementacion de herramientas para los agentes como vestimenta
adecuada del puesto, radio de comunicacion, camaras de vigilancia en zonas
estratégicas de la infraestructura, logrando que todo estos esfuerzos lleven al
mejoramiento del area . Ademas, para Bravo (2015), expone que se aplica
diversas practicas como priorizar, evaluar, redisefiar y controlar, mejorar. (p.
177).

Arzola Ybahez, J. (2017). En su informe de investigacion llamada “Factores que
intervienen en el Crecimiento Empresarial de las MYPES”. Concluye en la
dificultades de los factores que intervienen en el crecimiento empresarial en la
posicion de lo observado, ha resaltado que los duefios no cuentan con nivel
favorable de estudios, demostrando los importante que es la gestién del
conocimiento para su expansion, ademas se identific6 que los emprendedores
no tienen una motivacion sobresaliente, ya que no logran cumplir sus metas
como empresa, ademas el tamafio de los negocios resalta que cuentan con
maquinaria propia, lo que permite hacer gastos en otras mejoras del local para
su crecimiento. Se puede observar sobre la dimension factores internos se
determina segun la informacién proporcionado por los encuestados el 37.61% lo
consideran malo, el 44.04% lo consideran regular, y el 18.35% considera que es
bueno. Por lo tanto, el mercado debe invertir en tener el tamafio del local
adecuado y asi tener area suficiente para el comercio seguro que garantice el
incremento de clientes, también las ofertas logran ser exitosas cuando generan
alta motivacién en los compradores, por ello es importante que los comerciantes
estén capacitados en venta y como administrar sus negocios, consiguiendo usar
el conocimiento como una estrategia mas para aumentar ingresos. Para Bernal
(2018), define como “las partes que se acoplan entre si y que tiene como punto
de referencia el lograr incrementar la potencialidad interna de los procesos”. (p.
94).

Huanso Cruz, J. (2018). En su investigacion “Factores de éxito y su relacion con
el crecimiento empresarial, primera y segunda cuadra del mercado Pocitos,
SMP”. Concluyo que las debilidades de los factores de éxito el crecimiento de

Pocitos segun el sector estudiado, ha denotado la falta de conocimiento o
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asesoria sobre créditos bancarios que le permita a los negociantes hacerse de
préstamos justos que permita inyectar capital a la empresa, ademéas de
abastecerse de herramientas tecnologias, que consigan el aumento de la
productividad, la satisfaccion de la demanda y asi poder lograr los objetivos
planeados a mediano y largo plazo como organizacion. Se puede indicar sobre
la dimension factores externos se determina que segun el sondeo realizado a
través de encuesta a los participantes que el 24.8% lo consideran malo, el 52.3%
lo consideran regular y el 22.9% considera que es bueno. La asociacion de
comerciantes debe contar con asesoria o charlas, las cuales tiene que tener
informacion clara y sencilla sobre temas financieros enfocado a los tipos de
interese, ventajas y desventajas que estdn con llevan, también contar con
actualizacion permanente en tecnologia que les permita introducir mecanismos
electronicos y hacer mas facil el comercio con las personas, ademas contar con
proveedores serios Yy responsables que cumplan con el tiempo de entrega de
mercaderia, lo que permite conserva el stock, sin dejar de lado la fidelizacion de
los clientes ya captados, consiguiendo la permanencia y sostenibilidad del
mercado. Por ello Bernal (2018), resalta que se enfoca en nivel de mando de la
empresa, que tiene como fin tomar decisiones que direcciones al negocio,

teniendo en cuenta el &mbito que lo rodea. (p. 94).
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VI. CONCLUSIONES

En consecuencia, con los objetivos trazados y a la observacién de los resultados

obtenidos en la investigacion. Se determina las conclusiones siguientes:
Primera

Se determind la relacion entre la gestion de procesos del area de seguridad y
crecimiento empresarial que existe una correlacion positiva media segun
resultado de Rho de Spearman de 0,581 con un nivel de significancia = 0,000
siendo mucho menor a 0.05, aceptandose la hipotesis de la presente
investigacion. Considerando en vista que se evidencian las debilidades de los
factores internos y externos cuales impactan en la gestion de procesos del area

de seguridad.
Segunda

También se determina que la relacion entre la gestion de procesos del area de
seguridad y factores internos existe correlacion positiva media segun resultado
mostrados en el Rho Spearman es 0,598 con un nivel de significancia = 0,000
siendo mucho menor a 0.05, admitiéndose la hipdtesis especifica 1 de la
presente investigacion. Ante las insuficiencias observadas sobre las debilidades
de gestién de conocimiento de los comerciantes al no estar bien capacitados

para gestionar de forma exitosa sus negocios.
Tercera

Se pudo determinar que la relacion entre la gestion de procesos del area de
seguridad y factores externos existe correlacion positiva media segun resultado
obtenidos de Rho de Spearman es 0,465 con un nivel de significancia = 0,000
siendo mucho menor a 0.05, admitiéndose la hipétesis especifica 2 de la
presente investigacion. En presencia de las insuficiencias detectadas de la falta
de implementar mecanismos electronicos, pues los comerciantes no cuentan con
medios electrénicos como tarjeta de débito, I1zipay o Yape para realizar pagos a

los proveedores y cobros de los clientes.
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VIl. RECOMEDACIONES

Las presentes recomendaciones se sustentan en los resultados mas relevantes
que se obtuvo del desarrollo de la investigacion. Esto apoya las posibles
alternativas de solucion a la problematica observada, se detalla a continuacién:

Primera

El comité de socios deberia incentivar a los demas comerciantes la necesidad
fortaleces los factores internos de la empresa, promover la motivacion de los
comerciantes y capacitarse para mejorar el conocimiento de cada uno de ellos
para proceder a desarrollar los factores externos, para lograr una gestion sélida

y permanente en beneficio de las aspiraciones empresariales de los duefios.

Segunda

Los socios del mercado al identificar las debilidades en la falta de capacitacion
de los comerciantes para direccionar sus negocios, deberia organizar
capacitaciones con entidades publicas y privadas, ya sea talleres o cursos
cortos, asi como la implementacion de convenios con institutos o universidades
para el aprovechamiento de los negociantes y lograr con ello el desarrollo del

mercado en forma constante en beneficio de todos.

Tercera

El comité de socios del mercado al hallar las carencias de los elementos externos
deberia informar y capacitar sobre las ventajas que obtendrian al introducir
herramientas tecnoldgicas al comercio diario, ejecutar alianzas con entidades
financieras y empresas proveedoras de medios pago electronicos permitiendo
con ello que las transacciones sean mas eficientes y satisfactorias para sus

clientes.
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3.2. Matriz operacional de las variables: Gestion de procesos del area de seguridad y crecimiento empresarial de
mercado, San Juan de Miraflores, 2020

i . ESCALA
DEFINICION DEFINICION DIMENSIONE ;
VARIABLE CONCEPTUAL OPERACIONAL S INDICADORES ITEMS NIVELES MEIEI(E:ION
Exposicion de la contribucion 1
Incorporacion Planeacion de la contribucion 2
de la gestion Realzacion de | 3
ealizacion de la estructura
La gestion de de procesos
Bravo (2015) es una procesos tiene tres Gestion del cambio 4
disciplina de gestion blogues de i
que ayuda a la practicas: Elaboracién del mapa de procesos 5
direccion de la incorporacion de la ) Representacion del proceso 6
empresa a identificar, gestion de Modelamiento - - ('\:l:gic;a\u(r}():a @
Gestién de modelar, disefiar, procesos en la visual Perfeccionamiento del proceso 7 A veces (3) Escala
procesos controlar, mejorar y organizacion, participativa Redaccion del procedimiento 8 Siempre (4) Ordinal
hacer mas productivos modelacion, - — — Casi [s)iem re (5)
los procesos de la direccion, y sus implementacion del procedimiento 9 p
organizacion para indicadores para el Priorizacion 10
lograr la confianza del cual se aplicé el
cliente. (p. 29). cuestionario para Evaluacion 11
su medicion. Direccién de —
procesos Redisefio del proceso 12
Control del proceso 13
Mejora continua 14
Antiguedad 15
Tamafio 16
o Factores Perfil del propietario 17
Bernal (2018), es la El crecimiento internos Motivacion 18
Crecimi manera en que empresarial se
recimiento evoluciona divide en factores L i6n del imi
empresarial ) a gestion del conocimiento 19 Nunca (1)
una empresa de ser internos y externos - — Casi nunca (2)
un competidor local a con sus Estrategias de crecimiento 20 Aveces (3) Escala
uno a escala mundial indicadores, se Competidores 21 Siempre (4) Ordinal
con la finalidad de aplicé el - Casi giem re (5)
obtener competitividad cuestionario como Clientes 22 P
sostenible medicion.
en el tiempo. (p.94) Factores Proveedores 23-24
externos Demanda o5
Fuentes de financiamiento 26-27
Innovacion tecnolégica 28

74



MATRIZ DE CONSISTENCIA
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MATRIZ DE WALIDACION DEL INSTRUMENTO DE OBTENCION DE DATOS

Titulo de Investigacion: GESTIOM DE PROCESDS DEL LREA DE SEGURIDAD ¥ CRECIMIENTO EMPRESARIA EM UM MERCADD, AN JUAN DE
MIRAFLORES Z020
Lpellida y Mombre del Investigador: Hufsz Delgado Amanda Valeria
Anallide y Momors dal Expsrta; Gonzalse Moncada, Tersaa Manznsis
ASPECTO POR EVALUAR QPO DEL EXPERTO
WaARIZBLE 1 DRIENSICNES IMDICADORES ITEM I PREGUNTAS E3CaLa 3l MO OEIERVACICHES
CUMPLE CUMPLE SUCGERENCIAS
_ . L Existe predisposicicn de los comenciantes para contribuir con la gestion de
Exposicion de la contribucion procacns del drea de sequridad
_ . L =) 'e;li:a anuncics geriodicaments sobre los planes a ssguir para meorar 2 F3
Inoorporacin Flaneacicn de la contribuzio gestidn de sequridad.
:E__ mestion . , Se cuents con grupo de seguridad gue este constanternente verificando que X
ve rropesns | ESIZACEN de 3 estructurs se cumplen |35 nommas dentro del mercada.
) El parzonal de seguridad esia capacitado sobre los cambios actuales en la ) X
Gestion del csmibic gestion s2gun las normativas gue brinds 2 gobizmo (mascarllas, higiens i
disiancizmiente, aforo, et :':ﬂir_e
Elahoracidn del mapa de Exste un profocole de seguridad esiablecido tanto de prevencion y accion _P:ﬂ:"’f Fd
GESTION DE nrOCEsOE :~ar31-:JaI__|er -:adss: que =& p'elsr.e!'ute:ercr:-t-:- alr:de::l:l'es el '1'|='-:=._-:I-:-. 5 = veces _
PROCESOS i e Exste un mapa de procesos o fiujos de gestion de pravencion o accion de 2 =Cas
Representacion ded process seguridad 3 13 wists de wdos AUnGa
IModelamients | cefaccionamiznts o Se modifica los procedimientos de segundad para perfeccionanos segun los | | SMUMES [Ty
visual nrocesn CESOS NUSWOS quE E& vEn presentands en el mercado.
pamicip=iva Los vigilantss tienen acceso al manual cperativo de funciones para su X
I o v =71 S00ES U E = func EX
Riedaccion del procedimiento TENESION consianis en cualkguier momenio.
. & informa al publico en genersl dentra del mercads = traves de parlzntes u
mplementacicn de S info | pukbs g tro: del oo 3 fra l=mb X
neocadimients atre medic sobre carmbios en los procedimiznts o modificaciones g
- - reglamento de viglancia.
R El jefe de segurdad prioriza las acciones & tormar s2gun lzs necesidades del X
Dircccicnda | | oneeci mercada,
proCEsos o Ze evalua el desamolla de |z acciones de wigilancia para bensdicio de X
Ewsluacion ——
Ze han implemantado herramientas de mejora en 2 area de ssgundad X
ediseno del proceso {c=maraz de vigilancia, radios de comunicacion, vestimenta de seguridad
- ~ Existe un comits formade por comerciantes que contrale que los vigilantes X
Contrl del proceso esteén haciendo =u trabajo corectamente.
. L El mercado cuenta oon un presupuests pana imglementar con mejoras 3 X
deiora continua Zrea de seguridad.
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MATRIZ DE VALIDACION DEL INSTRUMENTOQ DE OBTENCION DE DATOS

Titulo d= Irvestigscian: G5 10N DE PROCESODS DEL AREA DE SEGURIDAD ¥ CRE
DE MIRAFLORES 2020

CIMIENTD EMPRESARIAL EM

UM MERCADD,

SAN JUAN

Ap=llido y Mombre del Investigador: Bupsz Delgado Smands Valeris

Apeliide y Nomors del Expsrto; Gonzalss Moncads, Tersea Manznsla

ASPECTO POR EVALULE OPINIOM DEL EXPERTD
VaARIAELE 2 DIMENSIONES HDICADORES ITER { PREGUNTAS ESCalA 3l MO OBSERYACIONES
CURMPLE CURPLE SUGERENCIAS
. La antiguedad de los comerciantes en &l marcado ha permitido su crecimiento o
Antigiuedad Smeresans
Tarmafio El mercado cuenta con el area suficients para el comercio seguro gue garantza o
= =l increments de cientes y wentas
e . Los comerciantss incramentsn sus ventas y deciden incorporar nuevas negocios u
Factores Perfil del propistario =0 el meresdo.
intermos Mctivazion Las oferias de los comenziantes motivan a los clisntes para el incremento de sus u
e WENLES.
La geston del Los comercianiss estan bien capsciados psra gestonar de forma adecuads sus e
CONoaimisnto NEQOCioS.
Estrategiss de Los vendedores implementan estrategias exitosss pars € increments de sus e
crecimiento WENLES.
El comercio inforrmal de los alrededores del mercado disminuyes la venia de los 3= X
Competidorss comercisntes de=l mencado al ofertar precios mas bajos Zismpee
- - B - - 4 =Casl
Clientss Los= clientes asiduos al mercade, fidelizados, reciben de los comerciantes Tizmpee x
- descuentos por los grandss wolumenes ds compras. 3 =A
Crecimiento Los prowesedores de mencaderia poran =u chaleco o prenda que lo identfica vaces x
il Demands como tal y entregan mercadena 3 tiempo. T =i
Empresana .
Los comerciantes wenden productos de diversidad de precios por la buena gama T"‘_':ﬂ ®
s 4 de provesdores. " N
Faciores ravssnones Los comercianiss venden producios satisizosn |3 necesidad de los nes u
ST clientes de diferentes edades, genero y
Trabajan los comercianies con prestamos bancarios para sunir su negocic o
_ durante el ano y especialments en temporada alia.
Fusntes de — — - - -
finsnciamienio Los comerciantss tiensn 2l dia sus obligaciones tributarias paras poder gesticnar o
prestamos onentados hacia la mejora de sus negaocios
Cuentan los comercisntes con medios electronicos de pago con taneta, como b
nnowacion lzip=Ey ¢ Yape para realzar pagos 3 los prosveedores y coloros de los cliesntes.
tecnoldgica
i'Jn- \ FECHA: 16 I 1 I 220
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MATRIZ DE VALIDACION DEL INSTRUMENTO DE OBTENCION DE DATOS

Titubo de Irvestigacion: GESTIOM DE PROCESDS DEL AREA DE SEGURIDAD ¥ CRECIMIENTD EMPRESARIAL EM UN MERCADOD, SAMN IUAN DE
MIRAFLORES Z0O2Z0
Lpellido y Nombre del Investigador: Hyfss Delgado Amands Valeria
Agallido y Mombre del Experto: Trujillo Hinajoza Cesar
ASPECTO MOR EVALLUAE OPINION DEL EXPERTO
WVaRIABLE 1 DRENSICNES IMDICAD0RES ITEMT PREGUNTAS E3CALY 3l A OE3ERYACIONES!
CUKMFLE CUKMFLE SUGERENCIAS
_ . o, Existe predisposicion de los comenciantes para contribuir con |2 gestion dz i
Exposicicn de la contribucia procesns del drea de seguridad
_ . o, Se realiza anuncios perigdicaments sobre los planss a ssguir para mejerar Iz X
I i Flanzacion de |a contribucio gestidn de ssguridad.
MCOIPOrAcon - -
da i_-p:EE._i:',.. e Se cuents con grupo de sepunidad gue este constantemente wenificando gue X
da procesos Reslizacion de |2 estructura se cumplen las nomas dentro del mercado.
) El perzonal de seguridad es13 capacitado sobre los cambios actuales en la i} X
Gestion del carmizio gestion segun las normativas gue orinda =l gebizmo (mascarnillas, higiens 2=
distancismiento, sforo. ete) : e
Elaboracitn del mapa de Existe uri protocolke e seguridad sﬁt?jbecdn EI-IE:-I:S :re'.renlzi:u' ¥ al:-I:::i:ﬂ =|=:r|;f i
ry para cualguier caso gue s2 presente denitro o alrededores del mensado. SR
GESTIOMN DE pracesas a — i —— = i 3 =fveces
PROCESOS _ I Existe un maps de procescs o fiujos de gesticn de pravencion ¢ sczion de 2 =(Czs x
Representacion del proczss seguridad 3 |3 vista de todos FurGa
Wodelamieno | Fefeccionamiontn o S modifica kos procedimienios de seguidad para pereccionarios segun jos | 1 =M ®
vizual rrOCEs CES0S5 NUEVDS que =& van presentando en 2l mercado.
paricpstva Los vigilantes tienen acceso al manual operative de funciones para su X
y . . W = el U =] =] = = F
Redaccion del procedimientn TENISoN constante en cushquier momenio.
~ i Ze informa al publico en general dentro del mercads 2 traves de garlantes u X
T‘Ewlﬁwf_l"tf'r o= oiro medio sobre carmbios en los procedimisnto o modificaciones de
- - reqlamento de wiplancia.
. El jefe de s=gundad pricriza 3= scciones & tornar segun lzs necesidades del i
o marcade.
prOcesos - . Ze evalla el desamrolla de las acciones de w gilanciz psra bensficio de ¥
Ewaluacion —
S& han implemantada herramientas de mejorz &n &l area de seguridad i
Redizsefio del proczss {eamaras de vigilancia, radios de comunicacicn, vestimentz d= seguridad
- _ Existe un comitz formado per comerciantes que controle que los vigilantes X
ontrol del proceso esten haciendo su trakbajo corectamente.
\ . El men:ado cuenta con un presupuesto para imglementar con mejoras 2 K
Mejora continus Zrea de sequdad.
FECHA 1w I 11 Ia:
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t\L{TRIE DE VALIDACION DEL INSTRUMENTO DE OBTENCION DE DATOS

Titwbo de Irvestigadidn: = E 5

oM

DE PROCESDE

DEL

AREA DE SEGURIDAD ¥ CRE
DE MIRAFLORES Z020

CIMIENTD EMPRESARIAL

EM UM

MERCADD,

ZARN

JWUARN

Bpedlido y Mombre del Investigador: Hufsz Delgado Amands Valeria

Apallide ¥ Mombra dal Expsrto; Trujille Hindjoza Cesar

ASPECTO POR EVALUAR

OPINION DEL EXPERTD

WARIWELE 2 DIMENSIONES MOICADORES ITER | PREGUNTAS ESCala Sl HO OBSERVACIONES
CUMPLE | CUMPLE BUGERENCIAS
Enfigiedad -3 .Entgl'.lf_::ad de los comerciantes =n & meancado ha permitido su crecirmiento x
SMOrezaris
Tamafio El marcado cuernta con &l area =uficiente para el comercio seguro gue garsntza X
= increments de cientes v ventss
Parfil del propiztaric Los :u:-r*_uar-fia'lte-s- incrementan sws wentas y deciden incorporar nuevos negocios X
Eactares =n el mercado.
internos Vot ivagion _::5 oferias de los comanziantes motivan 3 los clientes psra el incremento de sus b
nizs.
_3 gesticn del Los comerciantss estan bien capsciades psra gestienar de forma adecusda sus X
conocimiente neqocios.
Estrategias de Los vendedores implernentan estrategias extosss pars € increments de sus b
crecimiento vENLIS.
El comenziz informnal de los slredederes del mercado disminuye I3 venta de los 5 = b
Competidores comenziantes del mencade al ofertar precios mas bsjos Zizmpme
4 Cmag
Clientas Los clientes asiducs al mercaco, fidelizados, reciban de los comerciantes tha:z X
T descuentos por los grandss wolumenes de compras. 3 =4
Crecimiento ~ Los proveedores de meneadena ponan su chaleca o pranda que lo identifica B X
. D=manda comaotal y entregan mercadena 3 tiempo 2 =
empresarial -
Los comerciant=s wenden producios de diversidad de precios por |la buena gama ::u._n:u ¥
de provesdores. -
Factoras Proveedores L= comertiante=s venten prodioos vaados qus saliciecen [ necesdad de fos | U X
BbETE clientes de diferentes edades, género v cultura.
Trakajan kos cormerciantes con prestames bancarios para surtir su negosio X
_ durante gl ano y especialmentzs an temporada alta.
Fusntss de - — - -
finsnciamiznio Los comercizntes iensn =l dia sus obligeciones tributsnas para poder gestionar X
prestamos anentados hacia la mejora de sus negocios
Cuentan los comercisntes con medics electronicos de pago con tanets, coma b
nnovacicn [zipay o Yape para realzar pagos & los provsedores y cobros de los clizntes.
tecnoldgica
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MATRIZ DE VALIDACION DEL INSTRUMENTO DE OBTENCION DE DATOS

Titwbo de Investigacion: GESTION DE PROCESDES DEL LREA DE SEGURIDAD ¥ CRECIMIENTD EMPRESARIAL EM UN MERCADD, SAMN IUAN DE
MIRAFLORES 2020
Bpellido y Mombre del Investigador: Nunez Delgado dmands Valeria
Apellide ¥ Mombrs dal Expsrta; Larmachs Custa Benito Amzndo
ASPECTO POR EVALLMR CPIMION DEL EXPERTD
VARISBLE 1 DMENSIONES INDICADORES ITEM I PREGUNTAS ESCALA 3l ] OESERVACIONES!
CUMPLE CUMPLE SUGERENCIAS
_ . e Existe predispesicion de los comarciantes para contribuir con |2 gestion de
Expasicion de la contribucion procesos del drea de seguridad
_ . R Ee realza anuncios periodicaments sobre oz planss a seguir para mejorar la x
Inoormoracién Flanzacicn de la contribuzio gestidn de seguridad.
e |3 gestitn . . Se cuents con grupo de seguridad gue este constanternente werificsndo que x
de nrocasas Reslizacicn de |z estruciurs s& curnplen 5 nomrmas dentro del mercado.
) El personzl o= seguridad =513 capacitado sobre los cambios actuales en la ) x
Gestion del camiic gestion s2gun las normativas gue brinda & gobizmo (mascarillas, higiens o
distancismients, sfor, e} ;"ff’r_ﬁ'
Elaboracién del mapa de Existe uri profocole de seguridad e&»‘.zlajl:-ecd-:- EI-IE:.I.:S :re'.renI:i:-' W a;:i:q =i=j|1:tf X
rroce para cualguier cas0 gue s= presente dentro o alrededores del mercado. =R
GESTIGN DE procesas - — i —— = : 3 =hueces
PROCESOS _ o Existe un maps de procesos o fiujos de gesticn de prevencion o sccion de 7 =Cas x
Representacion de! process seguridad 5 ls vists de todos nurca
Modelamient | Sofencionamiznto de S& modifica kos procedimientos de sequnidad para perfeccionarios segun jos | 1 SMMSE [Ty
wisual rroCEsn CESOS MUSVOS que Ee wan presentands en 2l mercado.
pamicp=ina Los vigilantes tienen acceso al manual operativo de funciones para su X
o = . ] = oES U =1 =] - 3
Redaccin del procedimiento rexision constanis en cualuier momenio.
molementacitn e Se infarrra al publico en geners! dentro del mercads 3 traves de parlantes o x
B i'|1i=-1l-t-'- - otro medio sobre cambios en los procedimiznto o modficaciones de
- - - reglamente de viplancia. i
— s El jefe de segundad pricriza 3= scciones 3 termar segun las necesidades del X
Direcadnde | o mencado.
procRsos - Se evaluz el desarmclla de lzs acoenes de wigilancia pera bensficio del x
Ewsluzcion ——
Ee han implementade heramientas de mejorz en 2l arza de seguridad x
Rediseno del proceso {camaraz de vigilancia, radios de comunicacion, westimenta de seguridad
-~ _ Existe un comits formade por comerciantes que contrale que los vigilantes X
<ontrol del groceso es1en haciendo su tratajo corestamenta.
. L El mercado cuenta con un presupuesto para imglementar con mejoras 2 X
Veiora continua drea de segundad.
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- — = -"__il--" s m sl =

80




MATRIZ DE VALIDACION DEL INSTRUMENTOQ DE OBTENCION DE DATOS

Titulo d= Investigacian: GEST

OE PROCESDE

DEL

ARE& DE SEGURICAD ¥ CRE
DE MIRAFLORES 2020

CIMIENTD EMPRESARIAL EN

UM MERCADD,

AN JUARN

BAp=llido y Mombre del Investigador: Nufiez Delgado Amands Valeria

Apallido y Mombrs dal Experta;  Larmochs Custa Banito Amandn

ASPECTO POR EVALUAR OPINIORM DEL EXPERTD
WARIAELE 2 DIMENSIONES MOICADORES ITEM | PREGUNTAS ESCALA 3l HO OBSERVACIONES!
CUMPLE | CUMPLE SUGERENCIAS
- L3 antiguedad de los comercantes en =l marcado ha permitide su credmiento X
Antigisdad smoresaris
Tamafio El mercado cuenta con el area suficients para el comercio seguro gue garsntiza X
2 & increments de cientes v wentss
- . C cisntes increments 5 ciden in arn S Negosios X
Peil del propietaric Loz comersi LSS inCrEmsntan sus ventas y deciden incorporar nuevas Negocios
Factores =n el mercado.
internos Wlokivacion Las ofenas de los comenziantes mativan a los clisntes psra el incremento de sus X
T weniss.
L3 geston del Los comercisntes estan bien capscitados para gestionar de forma adecusds sus x
conocimisnto nefocios.
Estrategias de Los vendedones implermentan estrategias extosas pars € increments de sus x
Crecirrients VENiES.
El comercio informmal de bos alrededares del mercads disminuye b3 venta de los 5 = x
Competidorss comerciantes del mercado &l ofertar precios mas bajos Zizmpre
- - - - - 4 =Caz
— L= clientes asiduos al mercado, fidelizsdos, reciben de los comerciantes 2 X
Clientes - . o Siampge
descusntos por los grandss welumenes de compras. 3 =4
Crecimismnts Loz proveedores de mercsdena porian U chaleco o prenda que o identfica Taces kY
. Demanda como tal yentregan mercadena 3 tiempo. T =ps
empresarial —
Los comerciantes venden productos de diversidad de precios por la busna gama 1= X
e 4 de provesdores. " -
Factores roveenones L= comerciznt=s venden producios vanados que satisfzcen |3 necesidad delos | 00 X
Girberme clientzs de diersntes edades, genero y cultura,
Trazajan ks comercianies con crestamos bancarios para surir su negoscio X
_ duranie el ano y especialmentz en temporada alta.
Fusntss de - — - - -
finsnciamignio Las comerzizntses tiensn 2l dia sus obligsciones tributsrias para poder gestionar X
prestamos anentados hacia |2 mejora de sus negocios
Cuentan los comerciantes con medics electronicos de pago con t@nets, como x
MnoyACion lzipsy o Yape para realzar pagos 3 los prowsedones y cooros de los clisnies,
teenoligica
"---- -
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CONFIABILIDAD

Resumen de procesamiento de casos

N %
Casos Validos 109 100,0
Excluidos O 0,0
Total 109 100,0

Demostracion de confiabilidad de la variable Gestién de procesos.

Estadisticos de fiabilidad
Alfa de N de
Cronbach elementos
0,943 14
Fuente: Elaboracién en base al andlisis

de la Prueba piloto en el software
estadistico SPSS versién 25.

Resumen de procesamiento de casos

N %
Casos Validos 109 Casos
Excluidos 0 0,0
Total 109 100,0

Demostracion de confiabilidad de la variable Crecimiento empresarial

Estadisticos de fiabilidad
Alfa de N de
Cronbach elementos
0,836 14
Fuente: Elaboracién en base al andlisis

de la Prueba piloto en el software
estadistico SPSS version 25.
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CALCULO DE TAMANO DE LA MUESTRA

Dénde:
* N = Total de la poblacién
« Za=1.96 al cuadrado (si la seguridad es del 95%)
* p = proporcion esperada (en este caso 5% = 0.05)
g =1-p(eneste caso 1-0.05 =0.95)
- d = precision (en su investigacion use un 5%).

N*Zz* *
n= <*P*7 _ _109
d?(N—-1)+Zs+«px*q
150 * 1.962 * 0.05 + 0.95
n 109

~0.032(150 — 1) + 1.962 * 005  0.95
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PRUEBA DE NORMALIDAD

Resumen de procesamiento de casos de casos

N %
Casos Validos 109 100,0
Excluidos 0 0,0
Total 109 100,0

Demostracion de la prueba de normalidad de la variable Gestion de procesos y Crecimiento

empresarial.

Kolmogorov-Smirnov?

Estadistico gl Sig.
Gestion de procesos ,137 109 ,000
Crecimiento empresarial ,094 109 ,020
Correccion de significacion de Lilliefors
Resumen de procesamiento de casos
N %
Casos Validos 109 100,0
Excluidos 0O 0,0
Total 109 100,0

Demostracion de la prueba de normalidad de la variable Gestién de procesos y Factores

internos.

Kolmogorov-Smirnov®

Estadistico gl Sig.
Gestion de procesos ,137 109 ,000
Crecimiento empresarial ,163 109 ,000
Resumen de procesamiento de casos
N %
Casos Validos 109 100,0
Excluidos O 0,0
Total 109 100,0
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Demostracion de la prueba de normalidad de la variable Gestion de procesos y Factores
externos

Kolmogorov-Smirnov@

Estadistico gl Sig.
Gestion de procesos ,137 109 ,000
Crecimiento empresarial ,086 109 ,047
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Gestion de procesos del area de seguridad y crecimiento empresarial

Estimado (a)

El presente cuestionario es anénimo y confidencial, servira para elaborar la tesis titulada

“Gestion de procesos del area de seguridad y crecimiento empresarial de un mercado, San

Juan de Miraflores, 2020”, por ello se pide su colaboracion marcando con un aspa (X) en la

alternativa que considere acertada segun su percepcion en las siguientes alternativas:

OBJETIVO: Determinar la relacion que existe entre Gestion de procesos en area de

seguridad y crecimiento empresarial.

parlantes u otro medio sobre cambios en los procedimiento o
modificaciones del reglamento de vigilancia.

Nunca Casi nunca A veces Casi siempre Siempre
1 2 3 4 5
Preguntas 1/2|3 5
1 | 1. Existe predisposicion de los comerciantes para contribuir con la
gestion de procesos del area de seguridad.
2 | 2. Se realiza anuncios periédicamente sobre los planes a seguir
para mejorar la gestién de seguridad.
3 | 3. Se cuenta con grupo de seguridad que este constantemente
verificando que se cumplen las normas dentro del mercado.
4 | 4. El personal de seguridad esta capacitado sobre los cambios
actuales en la gestidén segun las normativas que brinda el gobierno
(mascarillas, higiene, distanciamiento, aforo, etc.)
5 | 5. Existe un protocolo de seguridad establecido tanto de prevencion
y accion para cualquier caso que se presente dentro o alrededores
del mercado.
6 | 6. Existe un mapa de procesos o flujos de gestion de prevencion o
accién de seguridad a la vista de todos.
7 | 7. Se modifica los procedimientos de seguridad para perfeccionarlos
segun los casos nuevos que se van presentando en el mercado.
8 | 8. Los vigilantes tienen acceso al manual operativo de funciones
para su revisién constante en cualquier momento.
9 | 9. Se informa al publico en general dentro del mercado a traves de
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10

10. El jefe de seguridad prioriza las acciones a tomar segun las
necesidades del mercado.

11

11. Se evalua el desarrolla de las acciones de vigilancia para
beneficio del mercado.

12

12. Se han implementado herramientas de mejora en el area de
seguridad (camaras de vigilancia, radios de comunicacion,
vestimenta de seguridad, etc.).

13

13. Existe un comité formado por comerciantes que controle que los
vigilantes estén haciendo su trabajo correctamente.

14

14. El mercado cuenta con un presupuesto para implementar con
mejoras al area de seguridad.

15

15. La antigiiedad de los comerciantes en el mercado ha permitido
Su crecimiento empresarial.

16

16. El mercado cuenta con el area suficiente para el comercio
seguro que garantiza el incremento de clientes y ventas.

17

17. Los comerciantes incrementan sus ventas y deciden incorporar
nuevos negocios en el mercado.

18

18. Las ofertas de los comerciantes motivan a los clientes para el
incremento de sus ventas.

19

19. Los comerciantes estan bien capacitados para gestionar de
forma adecuada sus negocios.

20

20. Los vendedores implementan estrategias exitosas para el
incremento de sus ventas.

21

21. El comercio informal de los alrededores del mercado disminuye
la venta de los comerciantes del mercado al ofertar precios mas
bajos.

22

22. Los clientes asiduos al mercado, fidelizados, reciben de los
comerciantes descuentos por los grandes volumenes de compras.

23

23. Los proveedores de mercaderia portan su chaleco o prenda que
lo identifica como tal y entregan mercaderia a tiempo.

24

24. Los comerciantes venden productos de diversidad de precios
por la buena gama de proveedores.

25

25. Los comerciantes venden productos variados que satisfacen la
necesidad de los clientes de diferentes edades, género y cultura.

26

26. Trabajan los comerciantes con préstamos bancarios para surtir
su negocio durante el afio y especialmente en temporada alta.

27

27. Los comerciantes tienen al dia sus obligaciones tributarias para
poder gestionar prestamos orientados hacia la mejora de sus
negocios.

28

28. Cuentan los comerciantes con medios electrénicos de pago con
tarjeta, como lzipay o Yape para realizar pagos a los proveedores y
cobros de los clientes.

Gracias por su colaboracion.
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VARIABLE 2

P1L P2 P3 P4 P5 P6 P7 P8 P9 P10 P11 P12 P13 P14 P15 P16 P17 P18 P19 P20 P21 P22 P23 P24 P25 P26 P27 P28

VARIABLE 1

ID

10
11
12
13
14
15
16
17
18
19
20
21

22
23
24
25
26
27
28
29
30
31

32

33
34

35

36
37
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38
39
40

41

42

43

44
45

46

47

48

49

50
51

52

53
54
55
56
57

58
59
60
61

62

63
64
65
66
67

68
69
70
71

72
73
74
75
76
77

89



78
79
80
81

82
83
84
85
86
87
88
89
90
91

92

93
94
95
96
97

98

99
100
101
102
103
104
105
106
107
108
109

90



