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Resumen

La presente investigacion titulada “El COVID 19 y el nivel de ventas en la empresa
Pacifico Seguros, Piura 2021”, presenta como objetivo general: Determinar la
relacion entre el COVID 19 y el nivel de ventas en la empresa Pacifico Seguros,
Piura 2021. Para lo cual, se establecid un tipo de investigacion aplicada con
enfoque cuantitativo, cuyo disefio de investigacion es no experimental de corte
transversal y nivel de investigacion descriptivo — correlacional. Asimismo, de
acuerdo a los criterios de inclusion y exclusion se constituye un total de 22
trabajadores participes del estudio; cuya técnica de investigacion es la encuesta,
aplicando el instrumento del cuestionario. En este sentido, los resultados de
acuerdo a la estimacién de la prueba del coeficiente de correlacion Rho de
Spearman, evidencia un nivel de significancia de 0.000 < 0.05, por lo cual, se
rechaza la hipotesis nula, estableciendo que existe una relacién significativa entre
el COVID-19y el nivel de ventas de la empresa Pacifico Seguros, Piura 2021, cuyo
valor del coeficiente Rho de Spearman es igual a 0.716. Concluyendo, que el
impacto desfavorable del COVID-19, conlleva a esperar impactos desfavorables

sobre el nivel de ventas de la empresa Pacificos Seguros, Piura 2021.

Palabras clave: COVID-19, ventas, impacto politico, impacto social, impacto

econdmico.
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Abstract

The present investigation entitled "COVID 19 and the level of sales in the company
Pacifico Seguros, Piura 2021", presents as a general objective: To determine the
relationship between COVID 19 and the level of sales in the company Pacifico
Seguros, Piura 2021. For which, a type of applied research with a quantitative
approach was established, whose research design is non-experimental, cross-
sectional and descriptive-correlational research level. Likewise, according to the
inclusion and exclusion criteria, a total of 22 workers participated in the study; whose
research technique is the survey, applying the questionnaire instrument. In this
sense, the results according to the estimation of the Spearman Rho correlation
coefficient test show a level of significance of 0.000 < 0.05, therefore, the null
hypothesis is rejected, establishing that there is a significant relationship between
the COVID-19 and the level of sales of the company Pacifico Seguros, Piura 2021,
whose value of the Spearman Rho coefficient is equal to 0.716. Concluding, that the
unfavorable impact of COVID-19, leads to expect unfavorable impacts on the level

of sales of the company Pacificos Seguros, Piura 2021.

Keywords: COVID-19, sales, political impact, social impact, economic impact.
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INTRODUCCION

La crisis sanitaria mundial por el COVID 19 impacto negativamente en los
diferentes aspectos de la sociedad, viéndose afectada la oferta y la demanda de
muchos bienes y servicios (Gonzales, Armesto, Lagos, & Sanchez, 2020). Ademas,
el volumen de primas emitidas por las aseguradoras se redujo, no siendo posible
superar por la recesion economica en el 2021 (Montalbo, 2021), entonces, quedd
preguntar ¢como afecté a las entidades aseguradoras? ¢qué aspectos en su
sistema operativo y econdémico se vieron alterados? Un analista espafiol respondio
que el COVID-19 afect6 a las empresas aseguradoras de variadas formas, que
fueron desde poner en riesgo la continuidad de trabajadores y establecimientos
hasta las prestaciones de servicios al cliente y circunstancias financieras (Deloitte,
2020).

Se afirmo6 que a raiz del COVID 19 en América Latina los clientes de las
aseguradoras estuvieron afrontando el problema de haber perdido casi todos o la
mayoria de sus ingresos, lo cual provocé perjuicios en las empresas aseguradoras
(Maurette, 2020). De igual manera, se afirmé que este no es el primer virus que ha
trascendido las fronteras, ademas, no sera el ultimo; la realidad financiera resulto
de una serie de insolvencias agudizadas en el 2021, afectando a las pdlizas de
seguro, de alli que las aseguradoras adoptaron decisiones oportunas (Freire, 2021).
Entonces, la crisis sanitaria afectd severamente la venta de pdliza de seguros; las
empresas de este sector afrontan una avalancha de solicitudes de indemnizacion,
incrementd en los cobros de pélizas de vida, asi como el uso intensivo de las pélizas

de salud, entre otras (Carbonell, 2020).

En el Perd, también se presenté la realidad descrita, al respecto, se preciso
gue el pais registré una de las tasas mas bajas de colocacién de seguros, pues con
el aislamiento social obligatorio se afecté los canales de contratacion; similar
situacion se presento en el pago de primas, trayendo como resultado un incremento
significativo de la morosidad. Entonces, las empresas aseguradoras debieron
enfrentar grandes desafios y aprovechar numerosas oportunidades (Bonilla, 2020).
En el Perq, el sector asegurador posee una baja colocacion no obstante que afios
antes de la pandemia estaba creciendo, luego de la crisis sanitaria esta area de la

economia presentd vulnerabilidades y aspectos estresantes en los clientes



comerciales, los consumidores, las aseguradoras y también los trabajadores. Al
respecto, una de las empresas aseguradoras en el afio 2020 informé que el
crecimiento medio del sector asegurador en Peru en el lapso de la dltima década
fue significativo hasta antes de la crisis sanitaria por el COVID 19, sin embargo,

luego de la emergencia sanitaria los indicadores bajaron (MAPFRE, 2020).

Entonces, es indudable que la esta crisis ha dejado huella en las
aseguradoras, esencialmente por el impacto adverso en las inversiones del sector
(Manzano, 2020). Sobre el tema, en el Pera existid incertidumbre respecto a la
propagacion del virus y la situacion de la economia nacional que venia mellando el

bienestar de los peruanos (IPE, 2020).

En resumen, la interrupcién de la economia a todo nivel provocada por el
COVID 19 acarre0 efectos directos e indirectos impactando practicamente en todos
los aspectos de la economia, especificamente, en el sector cuya linea de trabajo
es la venta de seguros. De acuerdo al analisis de la problematica, en la primera
linea de efectos negativos estuvo la que tiene que ver con la cobertura de
emergencias a las que se hallan obligadas las entidades aseguradoras; ademas,
en segunda linea, se considerd la desaceleracion y merma de los “ingresos por

primas” que se advierte en la venta de seguros generales.

En lo referente a la problematica de las variables seleccionadas, en el ambito
de las aseguradoras en la ciudad de Piura, a la fecha, no existe investigaciones que
alcancen la informacién necesaria y actualizada, existiendo un vacio en el

conocimiento que hace falta atender con un estudio sistematico.

Ante ese estado de cosas, la investigadora tomo la decision de estudiar
metddicamente el estado de las variables para, finalmente, comprobar si entre ellas
existe relacion; ademas, la investigacion proyectada dio respuesta a la pregunta
principal: ¢ Cudl es la relacion entre el COVID 19y el nivel de ventas en la empresa
Pacifico Seguros, Piura 20217?; asimismo, a las preguntas especificas: ¢ Cual es la
relacion entre el impacto politico y el nivel de ventas en la empresa Pacifico
Seguros, Piura 20217?; ¢Cual es la relacion entre el impacto social y el nivel de

ventas en la empresa Pacifico Seguros, Piura 20217?; ¢ Cudl es la relacion entre el



impacto economico y el nivel de ventas en la empresa Pacifico Seguros, Piura
20217

La investigacion se realiz6 para cubrir un vacio de conocimiento, en tal
razon, se justifico en razones: De orden tedrico: Toda vez que hubo la posibilidad
de agenciarse de informacion procedente de fuentes validas concerniente a las
variables seleccionadas, cuyos planteamientos fundamentaron el estudio.
Asimismo, los resultados a obtener se constituyeron en aportes teéricos que
pueden servir como antecedentes para posteriores estudios. También el estudio
reporté implicancias practicas: Los resultados finales seran compartidos en la
empresa Pacifico Seguros con la finalidad de que se asuman acuerdos y decisiones
de mejora segun se requiera. En cuanto a su conveniencia: Se previé que la
investigacién resultard oportuna porque se necesitd contar con informacion
actualizada sobre las variables. Concerniente a su relevancia social: Se trabajo en
un sector donde participan personas en procesos econémicos y sociales asociados
a la venta de seguros. En cuanto a su utilidad metodolégica: La investigacion
asumié las exigencias de la investigacion cientifica; en el proceso investigativo se
requirié técnicas e instrumentos para la recolecta de datos, ademas, dichos

recursos constituiran antecedente para futuros estudios.

En esa perspectiva, el objetivo general: Determinar la relacion entre el
COVID 19 y el nivel de ventas en la empresa Pacifico Seguros, Piura 2021. Los
objetivos especificos: Determinar la relacién entre el impacto politico y el nivel de
ventas en la empresa Pacifico Seguros, Piura 2021; Determinar la relacion entre el
impacto social y el nivel de ventas en la empresa Pacifico Seguros, Piura 2021;
Determinar la relacién entre el impacto econémico y el nivel de ventas en la
empresa Pacifico Seguros, Piura 2021. Asimismo, se formulé como hipétesis: Hi:
Existe relacion significativa entre el COVID 19 y el nivel de ventas en la empresa
Pacifico Seguros, Piura 2021. Las hipotesis especificas indican: HEi1: Existe
relacion significativa entre el impacto politico y el nivel de ventas en la empresa
Pacifico Seguros, Piura 2021; HE2: Existe relacion significativa entre el impacto
social y el nivel de ventas en la empresa Pacifico Seguros, Piura 2021; HEzs: Existe
relacion significativa entre el impacto econdmico y el nivel de ventas en la empresa

Pacifico Seguros, Piura 2021.



Il. MARCO TEORICO

Dentro del contexto internacional, resalta el estudio de Parrado (2021),
“Analisis del impacto financiero generado por el COVID 19 en las aseguradoras
del sector bancario colombiano. Un estudio de caso”; cuyo objetivo fue examinar
la conmocion financiera generada por la emergencia sanitaria en las
aseguradoras. Siguié una investigacion con enfoque cualitativo y alcance
descriptivo; obteniéndose resultados que comprobaron el efecto econdémico
negativo que la emergencia sanitaria ha tenido en las ventas de seguros,
afectando asi los ingresos de las empresas del rubro. El estudio concluy6 que
las aseguradoras se vieron obligadas a delinear, reprogramar y regular distintas

areas y estrategias para asegurar la continuidad del negocio.

Burbano (2021) en su investigacion “Impacto del COVID - 19 en los
costos de siniestros del sector asegurador en Ecuador: Un enfoque en los ramos
de vida y salud”, busco identificar los efectos de la pandemia en el sector de
seguros. El estudio sigui6 una metodologia con enfoque cuantitativo y nivel
descriptivo, basada en el andlisis de documentos. Los resultados indicaron que
el impacto del COVID 19 en el sector seguros fue negativo por el descenso en
las ventas de seguros; concluyendo asi, que se debid generar mayor seguridad

y confianza entre aseguradora-asegurado respecto a los seguros que se oferta.

Por su parte, Marifio (2021) con su tesis “Impacto de la COVID- 19 en las
entidades aseguradoras”; plante6 como objetivo, entender que ha cambiado en
las empresas aseguradoras con la aparicion de la COVID-19. Realiz6 una
investigacion descriptiva. Dentro de sus resultados obtuvo que la pandemia tuvo
un impacto econémico negativo en estos negocios tanto a corto y mediano
plazo, tanto en la reduccion de la produccion y la interrupcién en la cadena de
suministros y el mercado de valores. Concluy6 que la pandemia tuvo efectos
negativos en las personas, sociedad y las empresas aseguradoras tanto en el
trabajo a distancia, las relaciones con los clientes y la seguridad informatica,

superar estos efectos demandara un sobre esfuerzo por todos los implicados.

Asimismo, Herrera et al. (2020) en su estudio “Efectos causados a las

aseguradoras por el cobro a través de las pélizas (SOAT), post-pandemia en



Colombia”, pretendié determinar las causas negativas y positivas que han
afectado a las aseguradoras con el tema del cobro de las primas posterior a la
pandemia. El articulo presentdé un enfoque pormenorizado, fue de revision
literaria. Los resultados determinaron que debido a la pandemia se redujo el uso
de vehiculos asegurados, y la siniestralidad que hubo fue catalogada como un
problema de salud publica en Colombia, creandose asi un sistema de salud, que
permitié recaudar dinero de las primas de las podlizas (SOAT). Concluyo que,
aunque los accidentes de transito se redujeron y esto beneficio a las compariias
de seguros, muchos de ellos han evadido el acceso a estos seguros por la

reduccién en el acceso econdémico y genera bajas ventas en la empresa.

En el ambito nacional, Nano et al. (2021) desarroll6 una investigacion

79,

titulada “Calidad en las Empresas del Sector Seguros del Pert”;, cuyo objetivo
fue contrastar y examinar si existieron divergencias reveladoras en los nueve
factores del TQM, entre las empresas aseguradoras que poseen un sistema de
gestion de calidad y aquellas que no lo poseen. Empled un estudio descriptivo
comparativo con enfoque cuantitativo; encontrando asi diferentes
caracteristicas entre el nivel de calidad y sus componentes en las empresas
aseguradoras, segun cuenten o no con un sistema de gestién de calidad. El
estudio concluyé que hay contrastes a nivel de empresas con y sin SGC en las

interrogantes concernientes al COVID 109.

En la misma linea Miranda (2021), en su estudio “Mejora en la
productividad y rentabilidad del canal de venta de vida en una empresa del rubro
asegurador”, pretendié implementar un esquema remunerativo que mejore la
eficiencia en el canal vida. Emple6 una investigacién aplicada, con disefio mixto,
basado en un analisis interno y externo de la aseguradora, cuyos datos fueron
obtenidos de los informes y estados financieros de dicha empresa. Los
resultados arrojaron que la empresa presento bajos niveles de productividad y
rentabilidad en los dltimos afos, producto de un sistema remunerativo incapaz
de regular las cobranzas de pdlizas, asi como, el elevado gasto en planillay la
existencia de asesores improductivos (Solo el 31% es productivo). Dada las

causas anteriores, el estudio concluyé que la implementacion de un nuevo



sistema remunerativo enfocado en las ventas sobre el stock, permitird reducir

en $500000 el gasto de la aseguradora, aumentando asi su rentabilidad.

Por su parte, Reyes (2020) en su investigacion “Empowerment y la
productividad laboral en la empresa La Positiva Seguros - Chimbote 2020,
plante6 como objetivo, establecer la correlacion entre las dos variables
involucradas. Siguié una metodologia cuantitativa, de alcance correlacional y
disefio no experimental-transversal. Los resultados arrojaron un valor (r=0.755),
que verificO que el Empowerment se relaciona significativamente con la
productividad laboral; concluyendo asi, con la confirmacion de la hipétesis de
investigacion, es decir, que el empoderamiento impacta positivamente en la

productividad de los trabajadores de Positiva Seguros.

Blas (2019) realiz6 la investigacion “Cultura organizacional y equipos de
alto desempefio en ventas en Compafia de Seguros y Bancos — Trujillo 20197,
cuyo objetivo se orientd a establecer el grado de asociacién entre variables
materia de estudio. ElI estudio fue descriptivo-correlacional, con una
metodologia cuantitativa. Los resultados indicaron que el coeficiente de
correlacion obtuvo valor de 0,752, asumiéndose que entre variables existe alta

relacion positiva, concluyendo asi con la aceptacion de la hipétesis formulada.

En el ambito local, Piura, se localiz6 el estudio de Tafur (2021) “Mejora
del indicador FEC en la fuerza de ventas del canal Vida en Rimac Seguros”,
cuyo objetivo fue conocer qué acciones fueron determinantes para la adopcién
de comportamientos de gestion de cobranza en la fuerza de ventas del canal
Vida. Para ello, el estudio fue descriptivo con enfoque cualitativo en su disefio
de investigacion-accion. Los resultados indican que falta motivar a los asesores
para garantizar la efectividad de cobranza; concluyendo asi, que mejorando este

proceso se puede incrementar la venta de polizas de seguros.

En la misma linea Calle et al. (2021), en su estudio “Gestion de la
responsabilidad social corporativa y su relacién con la reputacion de la empresa
Pacifico Seguros, Piura 2020”, buscé determinar la relacién existente entre la
responsabilidad social y la reputacion de la empresa sefialada. Siguié una

metodologia aplicada con disefio no experimental, transaccional, bajo un



analisis correlacional, aplicaron una encuesta a 293 clientes y 90 trabajadores
de la aseguradora. Los resultados arrojaron un valor significativo, Rho de
Spearman de 0.892 (p<0.05) que reflejo la existencia de una relacion entre las
variables analizadas, asi como un buen nivel de gestion de responsabilidad
social y una buena reputacion. El estudio concluye con la aceptacion de la
hipotesis alternativa, verificandose que la responsabilidad social de la empresa,
ha impactado positivamente en la reputacion de la empresa.

Ordoiiez (2020) investigo los “Factores determinantes de la demanda de
segquros de salud privados en la ciudad de Piura 2018”; planteando como
objetivo, analizar los factores que determinan la compra de seguros particulares
de salud. La investigacion fue descriptiva explicativa con disefio no
experimental. Los resultados indicaron que los primordiales factores que
explican la probabilidad de seguros particulares hacen alusion a la eficacia del
servicio de salud, el nivel educativo del jefe del hogar, asi como, la edad. El
estudio concluye que es una exigencia contemplar convenientemente dichos

factores, no descuidando ninguno de ellos.

Por su parte, Valdivieso (2019) en su estudio “Elaboracion e
implementacion de un proceso de ventas y un proceso de cobros en el area de
Seguros mortuorios de la empresa PQR”, planteo como objetivo, identificar las
causas y aportar salidas a la inexactitud y dificultades en los procedimientos
contables relacionados con la venta de seguros mortuorios. Siguié una
metodologia con enfoque cualitativo, disefio no experimental-transversal. Los
hallazgos indican que se encontrd debilidades en los procesos de contabilidad;
concluyendo asi, que la implementacion de nuevos procedimientos, el uso de
un nuevo software, y la capacitacion a los trabajadores posibilito la cobranza de

seguros y fortaleci6 la cultura organizacional.

Asimismo, Medina et al. (2018) en su estudio “Analisis del sector seguros
privados de salud y diagndstico de la empresa Rimac Seguros”; se orienté a
examinar el sector de seguros seleccionados en el estudio, para lo cual, se
siguié una investigacion de alcance descriptivo, con enfoque cuantitativo y
disefio no experimental. Los resultados sefialaron que el sector seguros es el

menos penetrado en América del Sur pues registra “un indice de primas directas



de 1.7% del PBI”, en tanto que el promedio en esta region computa el 3.1%.
Concluyé que, a fin de que la empresa aseguradora crezca en el rubro de venta
de polizas de seguros, se proyectd nuevos productos y/u optimar una propuesta

de valor de sus actuales productos a fin de ganar a la competencia.

Respecto a las bases tedricas, se encuentra en primera instancia la
primera variable referida al COVID 19, este vocablo, segun el Ministerio de
Sanidad de Espafia (2020) los coronavirus son un conjunto afin de virus que
causan infeccion en los seres humanos y animales, esencialmente, aves y
mamiferos. Se le considera como “enfermedad zoondtica” que se manifiesta en
circunstancia que la infeccién de un animal es contagiada a una persona en

escenarios habituales.

La COVID-19 es la enfermedad infecciosa producida por el coronavirus
gue ha sido descubierto dltimamente. Este reciente virus, asi como la
enfermedad estaban inexplorados antes de que explotara el comienzo en
Wuhan (poblado de China) en diciembre de 2019 (Ministerio de Educacion del
Peru, 2020).

Segun los estudiosos del tema, esta enfermedad se transmite de persona
a persona mediante las gotitas que expulsa al hablar, toser o estornudar la
persona gue ya tiene la enfermedad. Dichas gotitas se pueden inhalar o quedan
en las superficies de los objetos y ser palpadas por las manos, si la persona
sana se toca la boca, la nariz o los ojos sin lavarse, el virus ingresa a su
organismo produciéndose el contagio. Pérez et al. (2020) sostienen que las
caracteristicas clinicas de los casos de COVID-19, se consideraron signos y
sintomas trascendentes: “fiebre, tos seca, disnea, fatiga y linfopenia”; la persona
contagiada podia ser asintomatica 0 mostrar un conjunto de signos y sintomas

variados que van de leves a muy graves.

Para evaluar la variable COVID 19 se adaptaron las dimensiones
trabajadas por Martin-Moreno (2021): Impacto politico: Dimension referida a los
efectos de la pandemia por el COVID 19 en la politica nacional implementada
por el gobierno actual, en ella se consideraran como indicadores para evaluar

la dimensién a: politicas publicas en respuesta a la pandemia donde se



analizara los lineamientos politicos para atender la pandemia, la gobernanza y
las decisiones adoptadas por el poder ejecutivo para afrontar el impacto del
COVID 19; asimismo, el indicador denominado nivel de confianza de la
poblacién, que hace mencion a la respuesta dada por la poblacion respecto a la
gestién de la salud, es decir, la atencion al sistema de salud publica y los

servicios de atencion hospitalaria.

Impacto social: Tiene que ver con los efectos de la pandemia en la
poblacion, en su capacidad organizativa en respuesta a la pandemia; en esta
dimension se consideraran como indicadores a: Efecto en la calidad de vida,
asociada a la percepcion de una persona de sus condiciones de vida en relacion
a su bienestar fisico, psicoldgico, material y social, asimismo, el indicador
Cultura de prevencién poblacional, referido a la cultura propia que posee cada
persona, al sistema de valores en relacion a cémo prevenir la incidencia del
COVID 19 y de qué manera mitigar los efectos negativos de la pandemia y

reducir los riesgos.

Impacto econdémico: Esta dimension hace referencia a las consecuencias
derivadas de la pandemia en la vida econdmica del pais y de la poblacion en
particular; serd evaluada tomando en cuenta los indicadores siguientes: Efectos
en la estabilidad economica, es decir, el impacto negativo en la economia,
ademas, si la nacién tiene posibilidades para superar la recesion, falta de
empleo y otras limitaciones econdmicas; el otro indicador es Efectos en el
empleo y mercado laboral, relacionado al impacto del COVID 19 en la
generacion de trabajo para la poblacion econdmicamente activa, igualmente en

la oferta y demanda laboral.

Respecto a los argumentos tedricos que sustentan la variable COVID 19,
resalta la teoria de la gestion de riesgos, que segun Segarra et al. (2021), sefiala
la existencia de datos no sistematizados totalmente, por lo que, el seguro
constituye parte esencial de la sostenibilidad que favorece pagar la pérdida
econdmica por la contingencia de un accidente, desastre o siniestro. En el
contexto del COVID 19, las ventas de polizas de seguros contienen riesgos

asociados a personas e instituciones que no tienen un seguro.



Asimismo, se utiliza la teoria de la jerarquia de necesidades de Abraham
Maslow, que distingue cinco categorias de necesidades propias de la existencia
humana, ordenados jerarquicamente en forma ascendente y en funcién de la
importancia que tienen para su vida y habilidad motivacional. Esta teoria asume
basicamente la necesidad de seguridad que tiene la persona, asociada a sus
emociones de perder su trabajo, temor a la afectacion de su salud, seguridad
de contar con una vivienda, problemas de alimentacion, vestido, entre otras

necesidades (Navarro, 2019).

Por otro lado, Pérez et al. (2020) sefialan que los coronavirus son una
familia de virus extensa logran ocasionar enfermedades ya sea en animales
como en seres humanos. En las personas, diversos coronavirus producen
infecciones respiratorias que van desde un simple resfrio habitual hasta
padecimientos mas peligrosos “como el sindrome respiratorio de Oriente Medio
(MERS) y el sindrome respiratorio agudo severo (SRAS)” (p. 1). Los coronavirus
constituyen una amplia familia de virus frecuentes en los animales que
ocasionan enfermedades ya sea en los animales, asi como en las personas,
quienes, en ocasiones, al infectarse con tales virus consiguen trasmitirse a otras

personas (Organizacién Internacional del Trabajo [OIT], 2020).

Como segunda variable se encuentra el Nivel de ventas, por lo que es
pertinente conceptualizarla a partir de la idea que los seguros son herramientas
financieras que permiten reducir la incertidumbre financiera respecto al futuro,
puesto que rubricando un contrato (pdliza) con una empresa aseguradora
mediante el cual la persona se compromete a amortizar una cantidad de dinero
(prima) establecida, esto para garantizar un pago posterior en caso eventual que
suceda algun acontecimiento por el cual la persona se asegura. Entonces, se
considera que la péliza de seguro constituye el conjunto de documentaciones
donde se puntualizan las condiciones del contrato de seguro (Superintendencia
de Banca, Seguros y AFP [SBS], 2018).

Ivdn Thompson (2020) sostiene que la venta es el medio de acceso al
mercado ya que la mayoria de las empresas son quienes la practican, ya que la

finalidad es vender lo que las empresas producen y no lo que mercado necesita.
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Es por ello que actualmente, es considerada una forma no adecuada para
acceder al mercado.

Segun Philip Kotler (2001), en la venta no es recomendable dejar que los
consumidores y los negocios se manejen por si solos, ya que al hacerlo no se
lograran el nivel de ventas esperado, es necesario realizar estrategias de ventas
y promociones. Para Navarro (2012) consiste en una entrega de productos y
servicios previo pago, ya que el area encargada de realizar las
comercializaciones es el de ventas y el conducto donde se ofrecen los bienes o

servicios se conoce como fuerza de ventas.

Entrega de diversos productos a cambio de un interés monetario, siendo
el departamento de ventas el encargado de comercializar los bienes o servicios
ofrecidos por la empresa, mediante un conducto regular denominado fuerza de
ventas (Olarte et al., 2020).

Para evaluar la variable nivel de ventas, se asumirdn como dimensiones
las establecidas por Navarro (2012): La dimension Venta a Distancia, se lleva a
cabo cuando no existe ningun contacto con el comprador y el vendedor y se

utiliza los medios de transaccion para realizar los pagos correspondientes.

La dimensién Venta Personal, esta enfocada a los canales de venta que
se producen de forma interna o externa de la empresa y sobre todo cuando se
genera contacto directo con la persona que vende y con la que realiza la compra
(Navarro, 2012)

Finalmente, la dimension Fuerza de Ventas, toma en cuenta tres
aspectos fundamentales como son las personas, las estrategias de venta y los
productos que ofrece la empresa, los cuales se centran en alcanzar la
satisfaccion del cliente, pero también implica la mejora de las ventas y el

apalancamiento de los ingresos (Navarro, 2012).

Por otra parte, dentro de las teorias que fundamentan la variable nivel de
ventas, destaca la teoria de la maximizacion de las ventas, donde se plantea
que dado el punto en que la empresa ha alcanzado el nivel aceptable de
beneficios, su objetivo se aleja del aumento de beneficios y se enfoca en los

ingresos procedentes de las ventas. Es decir, una vez que el producto ha llegado
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a ser rentable, la empresa debe enfocarse en vender mas no en vender mas
caro (Rodriguez, 2021).

Del mismo modo, el proceso para realizar una venta se muestra en la
Figura 1, donde participa la empresa, los productos, los canales y formas de

venta y finalmente se encuentran las utilidades.

Figura 1
Proceso de la venta:

Punto de partida Punto central Punto medio Punto final
i s Una labor agresiva de Las utilidades que se generan
La Fabrica » Los Productos ” A » 4 7
ventas y promocion mediante el volumen de ventas

Se tiene de conocimiento que la venta agresiva suele darse en bienes no
buscados como son el seguro de vida y fosas en los cementerios. También la
practican las empresas sin fines de lucro incluso las universidades cuando se
dan las inscripciones y los partidos politicos. Pero es mal vista por el publico, ya
gue la consideran una venta bajo presion que puede hasta dafar la imagen de
la institucién, razén por la cual no es recomendable aplicarla (Philip Kotler y
Prentice Hall, 2012).

Segun Schnarch (2020) existen 2 tipos de venta: La Venta Pasiva, surge
cuando el consumidor inicia el proceso de la compra, sin embargo, este proceso
no se cataloga como venta, pues el cliente lo adquiere porque lo necesita, mas
no porque la empresa necesite venderlo, conllevando a una nula lealtad o
fidelizacion por parte de los clientes. Otro tipo de venta es la Activa, ocurre
cuando el cliente forma parte importante del proceso y canalizacion de los
recursos y enfoques, resaltando un verdadero proceso de venta, pues el
vendedor busca concretar positivamente la venta. Asimismo, existen empresas
reacias a aceptar un mundo cambiante y adaptar sus productos a las nuevas
tendencias del mercado, surgiendo asi las siguientes tipologias: Venta
repetitiva, surge cuando el cliente ya conoce el producto y basado en su
experiencia decide volver a tomarlo. Y la venta de negociacién, que se concreta
cuando el cliente necesita que lo asesoren para demostrar que se cubre las

necesidades.
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Fundamentado en lo anterior, Sdnchez (2015) plantea la existencia de
siete estrategias para vender mas.

Figura 2
Estrategias para vender

Estrategias

Diversificar
Ser

: productos
efectivo

Cobrar /

vender

Preguntas
Atender 9

Conocer 4 Inteligentes

detalles
prospecto
Cumplir

promesas

Nota: Extraido de Sanchez (2015)

Un aspecto importante es que la venta de seguros se origina en la
necesidad de proteccion ante una probable eventualidad ulterior e insegura o
llamado también riesgo. Tal eventualidad exige a las personas y a la colectividad
a contratar un seguro a fin de indemnizar las probables consecuencias

perjudiciales (Pelayo Seguros, 2020).

Finalmente, fue conveniente hacer algunas precisiones sobre el impacto
del COVID 19 en la venta de seguros; sobre el tema, Deloitte (2021) indica que
la pandemia logré6 obstaculizar el servicio al cliente en las empresas
aseguradoras. Probablemente los agentes, corredores y asesores financieros
afrontaron diversos desafios logisticos y de gestion de riesgos,
fundamentalmente porque muchos debieron trabajar desde casa,
imposibilitando las reuniones presenciales con los clientes o potenciales
clientes; de otra parte, los tiempos de inseguridad y tension financiera, el sector
de los seguros en particular necesitd mantener sus conexiones y estar bien
posicionados a fin de brindar servicios. Otro aspecto digno de considerar es que,

en el Peru existe una limitada cultura de seguros (Flores y Herrera, 2018).

13



Il METODOLOGIA

3.1 Tipo y disefio de investigacion

Tipo de investigacion

La presente investigacion fue aplicada con alcance correlacional, pues
se orientd a determinar el grado de relacion o indice de asociacion existente
entre dos o mas variables (Arias, 2021). Particularmente, el estudio buscé
establecer en qué medida el COVID 19 se relaciona con el nivel de ventas de

poélizas de seguros en las empresas aseguradoras de Piura.
Disefio de investigacion

En investigacion, el disefio hace referencia al bosquejo o esbozo en el
cual el investigador delinea el proceso a proseguir para ejecutar un estudio,
ademas, de indicar la estrategia que el investigador adopta con el propdsito de
responder a la pregunta de investigacion, es decir, al problema formulado
(Pagadala, 2017).

El presente estudio utilizé un disefio no experimental, pues las variables
no fueron objeto de ningun estimulo, ni el investigador ejercié un control
experimental sobre ellas, acopiandose solamente la informacion de las variables
en su estado natural para determinar el grado de correlacion existente. Ademas,
el disefio tuvo caracter transaccional, dado que los datos se adquirieron en un

espacio de tiempo distinguido como unico (Bairagi & Munot, 2019).
El esquema que corresponde al disefio elegido es el siguiente:

Figura 3

Esquema del disefio de investigacion

Nota: Extraido de Bairagi et al. (2019)
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3.2

Donde:

M = Muestra (trabajadores de las entidades aseguradoras)
0,
O2

r

Evaluacién de la incidencia del COVID 19

Evaluacion del nivel de ventas

Correlacion estadistica entre variables

Variables y operacionalizacion

La investigacion involucro las siguientes variables:
Variable 1. COVID 19
Definicién conceptual:

Pérez et al. (2020), sefiala que el coronavirus pertenece a una familia
extensa de virus que ocasionan enfermedades en los seres humanos y
animales, relacionadas a infecciones respiratorias que van desde un
simple resfrio hasta padecimientos peligrosos, como el MERS
(Sindrome respiratorio de Oriente Medio) y SRAS (Sindrome respiratorio

agudo severo).
Definicién operacional:

Enfermedad respiratoria que afecta a la poblacion y sus diferentes
actividades, siendo evaluado desde la apreciacion de los trabajadores
de empresas aseguradoras de Piura, a través de un cuestionario, en

base a sus tres dimensiones.

Dimensiones:

Impacto politico; impacto social e impacto econémico

Indicadores:

Politicas publicas en respuesta a la pandemia, nivel de confianza de la
poblacion, efecto en la calidad de vida, cultura de prevencion
poblacional, efectos en la estabilidad econdémica y efectos en el empleo

y mercado laboral.
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Escala de medicion:
Escala ordinal: Favorable, poco favorable y desfavorable

Variable 2: Nivel de ventas

Definicién conceptual:

Entrega de diversos productos a cambio de un interés monetario, siendo
el departamento de ventas el encargado de comercializar los bienes o
servicios ofrecidos por la empresa, mediante un conducto regular

denominado fuerza de ventas (Olarte, Sierra, & Garcia, 2020).

Definicion operacional:
Grado de negocio que logran las empresas aseguradoras de la ciudad
de Piura, especificamente Pacifico Seguros, medido a través de un

cuestionario, considerando sus tres dimensiones.

Dimensiones:

Venta a distancia, venta personal y fuerza de venta

Indicadores:
Venta por teléfono, venta por televisién, ventas por correspondencia,
ventas electronicas, venta interna, venta externa, comportamiento

estratégico, actitud, motivacion.

Escala de medicién:

Escala ordinal: Favorable, poco favorable y desfavorable.

3.3 Poblacién, muestray muestreo

Poblacion

Arispe et al. (2020) define a la poblacién como el conjunto de personas,
objetos o fenbmenos que comparten caracteristicas similares y sobre las cuales
se basa el analisis de un proyecto de investigacion, por lo que, su correcta

determinacion involucra la existencia de dos criterios de seleccion (Criterios de
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inclusién y exclusion). En base a ello, la investigacion considerd una poblacion
conformada por todos los trabajadores de la empresa Pacifico Seguros de la

ciudad de Piura, es decir 30 trabajadores.

Criterios de inclusion: Se consideraron aquellos colaboradores que

voluntariamente decidieron participar en el estudio.

Criterios de exclusién: Se excluyeron aquellos trabajadores que no decidieron
formar parte del estudio. En total fueron 8 quienes no participaron del estudio de

investigacion.

Muestra

Subconjunto de unidades o elementos pertenecientes a una poblacion, y
sobre las cuales se recoge informacion para inferir y generalizar propiedades de
todo el grupo, cuyo andlisis es menos costoso en términos de dinero y tiempo
(Machado & Davim, 2020). En el presente estudio, la muestra estuvo
conformada por 22 colaboradores, esto porque se consideraron los criterios de

seleccion.

Muestreo

Segun Gallardos (2017), el muestreo se constituye como una
herramienta de investigacion, que busca determinar correctamente la muestra
de un estudio para inferir caracteristicas generales de la poblacion. La presente
investigacion utiliz6 un muestreo no probabilistico por conveniencia, pues se
utilizé parte de la poblacion siguiendo los criterios de seleccion establecidos por

el investigador.

Unidad de analisis

Conformado por cada uno de los trabajadores de la empresa Pacifico

Seqguros.
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3.4 Técnicas e instrumentos de recoleccién de datos

Acharyya et al. (2020) define a las técnicas e instrumentos como
herramientas de investigacion orientadas a la acumulacion y el registro de datos,
acorde a ciertos criterios. En el presente estudio se utilizé como técnica de
recoleccion de datos la encuesta, conceptualizada como una serie de preguntas
redactadas para aplicarse a un grupo de individuos, con el objetivo de captar
informacion, datos y en general detectar la opinion publica respecto a un tema
(Arispe, y otros, 2020). La investigacion aplicO una encuesta para recoger
informacion de las dos variables analizadas, determinando en base a ello, la

correlacion existente entre las variables.

Dado ello, se empleé como instrumento el cuestionario, entendido como
el conjunto de reactivos relacionados con las variables, sus dimensiones e
indicadores, organizados en preguntas coherentes que buscan recolectar
informacion (Garcia, 2016). El estudio comprendié un cuestionario con

preguntas acompafiadas de respuestas cerradas.

3.5 Procedimientos
La presente investigacion se enmarco en el método cientifico,

realizandose el siguiente procedimiento:

a. Registro y definicion del problema: Se aplico la observacion directa
de la realidad existente en la entidad de estudio involucrada.

b. Elaboracion de la planificacién: Se definieron los aspectos basicos
del plan de investigacion.

c. Coordinacion con las entidades aseguradoras: Se consigui6 la
autorizacion para la recoleccion de los datos requeridos.

d. Validacion del contenido de los cuestionarios: Determinandose un
indice de confiabilidad mediante la prueba Alfa de Cronbach, cuyo
valor fue 0.863.

e. Determinacion de los atributos de los instrumentos: Aplicandose a
los sujetos incluidos, procediéndose posteriormente al tratamiento

correspondiente de los datos.
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3.6 Métodos de analisis de datos

Los datos obtenidos seran objeto de tabulacibn en el programa
estadistico SPSS en el cual se digitaran y procesaran los datos para su
correspondiente analisis y contrastacion con los objetivos propuestos, los
resultados se obtendran mediante la estadistica descriptiva y se presentaran en
tablas y figuras de distribucién de frecuencias, ademas, se aplicara la estadistica
inferencial a fin de dar respuesta de aceptacion o rechazo de la hipétesis
planteada, previa la verificacion de la distribucién de los datos mediante la
prueba de normalidad, que permitira definir la prueba estadistica para evaluar

la correlacion entre variables.

3.7 Aspectos éticos
Segun (Hernandez et al.,2014) se refiere que los aspectos éticos se

describen de esta manera:

a) Responsabilidad: es el manejo eficiente de los recursos en la
realizacion en la realizacion de nuestras actividades.

b) Honestidad: entendemos que los intereses colectivos deben
prevalecer al interés particular y que al actuar se realice con la debida
transparencia.

c) Confidencialidad: se mantendra en constante reserva la identificacion
de los colaboradores que brindan y precisan informacion objetiva de
la entidad y en caso de conflicto de intereses abstenerse de opinar

de los asuntos.
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V. RESULTADOS

Descripcion de resultados generales correspondientes alavariable COVID

19 y la variable nivel de ventas.

Tabla 1
COVID 19
. : Porcentaje Porcentaje
Frecuencia Porcentaje e
valido acumulado
Poco favorable 7 31,8 31,8 31,8
valido Desfavorable 15 68,2 68,2 100,0
Favorable 0 0,0 0,0 0,0
Total 22 100,0 100,0

Nota. Datos recopilados de la aplicacién del cuestionario. SPSS Version 26.

De acuerdo a la tabla 1 y figura 4, se observa que, del total de
encuestados, el 31.8% respondio que el impacto del COVID 19, en la poblacion,
ha sido poco favorable; mientras que, el impacto del COVID 19, en la poblacién,
ha sido desfavorable. Esto se debe a que, el impacto del COVID 19, se visualizo
en mayor medida en el impacto econémico, afectando las cuentas fiscales, la
rentabilidad, y el mercado laboral; asimismo, el impacto en el aspecto social se
expresa un impacto fuerte sobre las condiciones de vida (educacién, salud,
agua, alimentacién), mientras que, se logré desarrollar una mejor cultura de
prevencion en la sociedad; finalmente, el impacto del COVID 19 en el ambito
politico, también fue negativo, resquebrajando la confianza en los politicos e
instituciones gubernamentales, impactando desfavorablemente en las politicas

publicas a corto y largo plazo.
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Figura 4

COVID 19
25 22 120.0%
20 100.0%
.09 80.0%
15 100.0% o
60.0%
10
40.0%
5
0 31.8% 20.0%
0 0.0%  — 0.0%
Favorable Poco favorable Desfavorable Total
i 0 7 15 22
s O/ 0.0% 31.8% 68.2% 100.0%

e fj e—

Nota. Datos recopilados de la aplicacién del cuestionario.

Tabla 2
Resultados por dimensiones correspondientes a la variable COVID 19 obtenidos de la
muestra

Nivel Impacto politico Impacto social Impacto econémico
fi % fi % fi %
Favorable 0 0.0% 0 0.0% 0 0.0%
Poco favorable 15 68.2% 11 50.0% 3 13.6%
Desfavorable 7 31.8% 11 50.0% 19 86.4%
Total 22 100.0% 22 100.0% 22 100.0%

Nota. Datos recopilados de la aplicacién del cuestionario. SPSS Version 26.

De acuerdo a la tabla 2 y figura 5, se puede observar que, del total de
encuestados, el 31.8% respondi6 que el impacto politico a causa del COVID 19,
en la sociedad peruana, ha sido desfavorable; mientras que, el 68.2% del total
de encuestados respondid que el impacto politico a causa del Covid-19 ha sido
poco favorable. Expresando que las politicas ejercidas por el gobierno en el
manejo del COVID 19y dentro del sector de seguros no fueron las mas éptimas,
resquebrajando aun mas la confianza que se mantenia en la masa politica y las
instituciones gubernamentales, impactando negativamente en los planes de

politica a largo plazo.
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En el impacto social, el 50% respondié que el COVID 19 ha sido
desfavorable sobre el &mbito social; mientras que, el 50% respondié que el
impacto social a causa del COVID 19 ha sido poco favorable. Esto responde a
gue de acuerdo a los encuestados consideran que el nivel de educaciéon y el
acceso a agua potable y alimentacion fue negativo, asi como, la presencia de
un deterioro de la salud y el bienestar general sobre la poblacion; mientras que,
se considera que el gobierno promovio el desarrollo de cultura de prevencion en

la poblacion.

Por otro lado, se puede observar que el 13.6% considera que el impacto
del COVID 19 en el &mbito econémico fue poco favorable; mientras que, el
86.4% respondid que el impacto del COVID 19 fue desfavorable en el ambito
econémico. Para lo cual, se expresa que el impacto del COVID 19, afecto
negativamente sobre la estabilidad econdémica, esto comprende el efecto
negativo sobre las cuentas fiscales del gobierno y la rentabilidad percibida de
las instituciones financieras. Asimismo, de acuerdo a los encuestados, expresan
que el impacto en el mercado de trabajo fue importante, reduciéndose la
cantidad de trabajadores en el sector de empresas aseguradoras, reduciendo
sueldos y cambiando las caracteristicas del mercado respecto al perfil que se
buscaba en el contexto del COVID 19.

Figura 5

Resultados por dimensiones correspondientes a la variable COVID 19 de la muestra
de estudio

25
20
15
10
fi % fi % fi %
Impacto politico Impacto social Impacto econémico
Favorable 0 0.0% 0 0.0% 0 0.0%
Poco favorable 15 68.2% 11 50.0% 3 13.6%
Desfavorable 7 31.8% 11 50.0% 19 86.4%
Total 22 100.0% 22 100.0% 22 100.0%

Favorable Poco favorable Desfavorable Total

Nota. Datos recopilados de la aplicacién del cuestionario.
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Tabla 3
Nivel de ventas

. . Porcentaje Porcentaje
Frecuencia Porcentaje .

valido acumulado

Poco favorable 7 31,8 31,8 31,8

- Desfavorable 15 68,2 68,2 100,0

Valido
Favorable 0 0,0 0,0 0,0
Total 22 100,0 100,0

Nota. Datos recopilados de la aplicacién del cuestionario. SPSS Version 26.

De acuerdo a la tabla 3 y figura 6, se observa que el 31.8% del total de

encuestados respondio que el impacto del COVID 19 en el nivel de ventas fue

poco favorable; mientras que, el 68.2% respondio que el impacto del COVID 19

en el nivel de ventas fue desfavorable. Esto responde a que las ventas a

distancia comenzaron a prevalecer por encima de las ventas personales, estas

tltimas a causa del COVID 19 conllevo a que se reduzcan, mientras que, el nivel

de ventas a distancia se incrementd, dado que los canales telefonicos y

electrénicos (a través de las ventas en la pagina web de la empresa) se

incrementaron a causa del COVID 19, siendo los canales mas seguros dado el

contexto salubre.

Figura 6
Nivel de ventas

25
20
15
10
5 0
0 L 0.0%
Favorable Poco favorable Desfavorable
i 0 7 15
s O/ 0.0% 31.8% 68.2%

] e—

Nota. Datos recopilados de la aplicacién del cuestionario.
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Tabla 4
Resultados por dimensiones correspondientes a la variable Nivel de ventas obtenidos
de la muestra de estudio

: Venta a distancia Venta personal Fuerza de ventas
Nivel - 5 :
fi % fi % fi %

Favorable 9 40.9% 0 0.0% 1 4.5%
Poco

favorable 9 40.9% 3 13.6% 4 18.2%
Desfavorable 4 18.2% 19 86.4% 17 77.3%
Total 22 100.0% 22 100.0% 22 100.0%

Nota. Datos recopilados de la aplicacion del cuestionario. SPSS Version 26.

De acuerdo a la tabla 4 y figura 7, se expresa que el 40.9% del total de
encuestados respondié que el impacto en el nivel de ventas a distancia fue
favorable; mientras que, el 40.9% del total de encuestados respondié que el
nivel de ventas a distancia fue poco favorable; y el 18.2% considera que el
COVID 19 impacto de manera desfavorable sobre el nivel de ventas a distancia.
Esto se debe, principalmente, a que el nivel de ventas a través del canal
telefénico y la pagina web de la empresa, son los que prevalecieron en el
contexto del COVID 19, teniendo un mayor repunte en sus niveles de venta

mediante estos canales.

También se observa que el 13.6% respondié que el COVID 19 impacto
de manera poco favorable sobre el nivel de ventas personales; mientras que, el
86.4% del total de encuestados respondié que el COVID 19 tuvo un impacto
desfavorable sobre el nivel de ventas personales. Expresando que el nivel de
ventas cara a cara (dentro del establecimiento de la empresa), en ferias o
exhibiciones, a domicilio (a través de los corredores) y en los agentes, se ha
visto afectado negativamente a causa del COVID 19, afectando negativamente

el proceso de venta de seguros.

Asimismo, el 4.5% del total de encuestados respondié que el impacto del
COVID 19 ha sido favorable en la fuerza de ventas; mientras que, el 18.2%
respondié que el impacto del COVID 19 ha sido poco favorable; y el 77.3%
respondié que el impacto del COVID 19 ha sido desfavorable en la fuerza de

ventas de la empresa. Esto se expresa, dado que, los encuestados responden
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gue las operaciones realizadas se han visto afectada negativamente a causa

del COVID 19; asimismo, la actitud y la motivacion de los trabajadores se ha

visto resquebrajada a causa del COVID 19.

Figura 7

Resultados por dimensiones correspondientes a la variable Nivel de ventas obtenidos
de la muestra de estudio

25
20
15

10

Favorable
Poco favorable
Desfavorable
Total

fi %
Venta a distancia
9 40.9%
9 40.9%
4 18.2%
22 100.0%
Favorable

Poco favorable

fi %
Venta personal

0 0.0%
3 13.6%
19 86.4%
22 100.0%

Desfavorable

Nota. Datos recopilados de la aplicacién del cuestionario.
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1
4
17
22

Total

4.5%
18.2%
77.3%
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Descripcion de resultados del grado de correlacion entre la variable
COVID19y la variable nivel de ventas.

Objetivo especifico 1. Determinar la relacion entre el impacto politico y el

nivel de ventas en la empresa Pacifico Seguros, Piura 2021.

Tabla 5
Relacién de la variable nivel de ventas y el impacto politico

V2. Nivel D1Vi1.Impacto

de ventas politico
Rho de Spearman V2. Nivel de Coeficiente de correlacion 1,000 495"
ventas Sig. (bilateral) . ,019
N 22 22
D1V1.Impacto Coeficiente de correlacion 495" 1,000
politico Sig. (bilateral) ,019
N 22 22

*.La correlacion es significativa en el nivel 0,05 (bilateral).
Nota. Datos recopilados de la aplicacién del cuestionario. SPSS Versién 26.

La tabla 5 refleja que existe una relacién directa entre la variable nivel de
ventas y la dimensién impacto politico de la variable COVID 19 debido a que el
rho Spearman arrojo 0,495. Lo cual implica que ante un impacto desfavorable
del COVID 19 en el ambito social se visualizara un nivel de ventas desfavorable.
Asimismo, las variables fueron significativas al 5% (p-valor=0,019<0,05),
demostrando que existe suficiente evidencia estadistica para ACEPTAR la
hipoétesis especifica 1, en otras palabras, existe una relacién significativa entre
el impacto politico y el nivel de ventas en la empresa Pacificos Seguros, Piura
2021.
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Objetivo especifico 2. Determinar la relacion entre el impacto social y el nivel
de ventas en la empresa Pacifico Seguros, Piura 2021.

Tabla 6
Relacion de la variable nivel de ventas y el impacto social.

D2V1.
V2. Nivel
Impacto
de ventas ]
social
V2. Nivel de Coeficiente de correlacion 1,000 0,648"
ventas Sig. (bilateral) . 0,001
Rho de N 22 22
Spearman D2V1. Coeficiente de correlacion 0,648™ 1,000
Impacto social Sig. (bilateral) 0,001
N 22 22

** La correlacion es significativa en el nivel 0,01 (bilateral).
Nota. Datos recopilados de la aplicacién del cuestionario. SPSS Version 26.

La tabla 6 refleja un coeficiente de correlacién de 0,648, lo que indica que
existe una relacion alta y directa entre la dimension impacto social del COVID
19 y la variable nivel de ventas. Asimismo, se observa un nivel de significancia
de 0.001<0.05, lo que permite aceptar la hipétesis alterna o de estudio que
considera que existe una relacion significativa entre el impacto social y el nivel
de ventas en la empresa Pacifico Seguros, Piura 2021; es decir, que ante un
impacto desfavorable del COVID 19 en el ambito social, se espera un nivel de

ventas desfavorable y viceversa.
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Objetivo especifico 3. Determinar la relacion entre el impacto econémico y el
nivel de ventas en la empresa Pacifico Seguros, Piura 2021.

Tabla 7
Relacién de la variable nivel de ventas y el impacto econémico.

V2. Nivel de D3V1. Impacto

ventas econdémico
Rho de Spearman V2. Nivel de Coeficiente de correlacion 1,000 521"
ventas Sig. (bilateral) . ,013
N 22 22
D3V1. Impacto Coeficiente de correlacion 521" 1,000
econoémico Sig. (bilateral) ,013
N 22 22

*. La correlacion es significativa en el nivel 0,05 (bilateral).
Nota. Datos recopilados de la aplicacién del cuestionario. SPSS Versién 26.

La tabla 7 muestra que existe una relacion positiva entre la variable nivel
de ventas y la dimensién impacto econdmico de la variable COVID 19
(rho=0,521), lo que significa que si el Covid-19 impacta positivamente en la
economia el nivel de ventas mejorard, o si la pandemia afecta
desfavorablemente en el &mbito econdmico, por consiguiente, el nivel de ventas
también se perjudicara. Del mismo modo, las variables fueron significativas, esto
implicé que el p-valor (0,013) fue menor al 5% de significancia estadistica, lo
cual permiti6 ACEPTAR la hipotesis especifica 3. Es decir, existe una relacién
significativa entre el impacto econémico y el nivel de ventas en la empresa

Pacifico Seguros, Piura 2021.
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Objetivo General. Determinar la relacion entre el COVID 19 y el nivel de venta
en la empresa Pacifico Seguros, Piura 2021.

Tabla 8
Relacién de la variable nivel de ventas y la variable COVID 19.

V2. Nivel de
ventas V1. COVID-19
V2. Nivel de Coeficiente de correlacion 1,000 0,716
ventas Sig. (bilateral) . 0,000
N 22 22
Rho de Spearman o )

V1. COVID-19 Coeficiente de correlacion 0,716™ 1,000

Sig. (bilateral) 0,000
N 22 22

** |a correlacion es significativa en el nivel 0,01 (bilateral).
Nota. Datos recopilados de la aplicacién del cuestionario. SPSS Version 26.

La tabla 8 muestra un coeficiente de correlacién de 0.716, lo que indica
gue existe una relacién alta y directa entre la variable COVID 19 y la variable
nivel de ventas. Del mismo modo se obtiene un nivel de significancia de 0.00, lo
que permite aceptar la hip6tesis principal que considera que existe una relacién
significativa entre el COVID 19 y el nivel de ventas en la empresa Pacifico
Seguros, Piura 2021; en otras palabras, al presentarse un impacto desfavorable

del COVID 19 en el pais, se espera un nivel de ventas de seguros desfavorable

29



V. DISCUSION

En el siguiente apartado se discutiran los resultados obtenidos de la
aplicacion del instrumento teniendo en cuenta lo objetivos planteados, los

mismos que se plasman en los siguientes parrafos.

El primer objetivo especifico consistido en determinar la relacion entre el
impacto politico y el nivel de ventas en la empresa Pacifico Seguros, Piura 2021,
los resultados indicaron que la relacion fue positiva y significativa entre el entre
las variables mencionadas, lo que implic6 que ante un efecto desfavorable del
COVID 19 en el &mbito politico, las ventas también se ven afectadas, ya que
estas caen considerablemente. Lo anterior se explica porque el caos politico
gue se genera en un pais termina afectando a las empresas, pues conlleva a la
incertidumbre y como consecuencia las personas dejan de invertir o comprar
determinados productos como los seguros, si bien es cierto son importantes,
pero existen otras necesidades que se encuentran en primera linea y optan por

priorizarlas.

Estos resultados tienen mucha similitud con lo propuesto por Manzano
(2020), al indicar que la crisis actual (pandemia) ha dejado huella en las
aseguradoras, esencialmente por el impacto adverso en las inversiones del
sector, ya que produjeron que las ventas descendieran. Del mismo modo, los
resultados encontrados por Burbano (2021) guardaron relacion con los
obtenidos en la presente investigacion, el autor encontré6 que el COVID 19
impactoé negativamente el sector de los seguros en Ecuador, producto de las
politicas impuestas por el gobierno para hacer frente a la pandemia, generando
incertidumbre en los inversores, y al mismo tiempo reflejandose en una caida

abrupta en las ventas y con ella enormes pérdidas en las aseguradoras.

La literatura sostiene que el COVID 19 ha tenido fuertes impactos no solo
en el ambito economico, social, también lo ha hecho en el ambito politico.
Respecto a este Ultimo, Martin-Moreno (2021) indic6 que los indicadores bajo el
contexto de la pandemia tuvieron que ver basicamente con las politicas que el

estado peruano impuso para resguardar la salud de la poblacion, otro aspecto
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gue sumo fue la gobernanza del actual presidente y la confianza generada en
los peruanos y peruanas basada en el sistema de salud y atencidén hospitalaria.

En consecuencia, se puede inferir que la COVID 19 y las nuevas
variantes estan impactando desfavorablemente en el ambito politico, y por
consiguiente en el nivel de las ventas de las pdlizas de seguros, ya que hasta el
momento no se ha combatido por completo la pandemia, por lo que la

incertidumbre aun persiste.

Con respecto al segundo objetivo especifico, que fue determinar la
relacion entre el impacto social y el nivel de ventas en la empresa Pacifico
Seguros, Piura, 2021; los resultados mostraron un coeficiente de correlaciéon de
de 0.648, con una significancia menor al 5% (p=0.000), lo que permitié aceptar
la hipdtesis especifica 2, demostrando que existe una relacion significativa entre
el impacto social y el nivel de ventas en la empresa Pacifico Seguros, Piura
2021; es decir, que ante un impacto desfavorable del COVID 19 en el ambito
social, se espera un nivel de ventas desfavorable. Por otro lado, el andlisis
descriptivo, determind que el Covid-19 ha tenido un impacto desfavorable en el
pais y que se ha presentado un nivel de ventas de podlizas de seguros

desfavorable, segun la percepcion del 68.2% de los encuestados.

Los resultados concuerdan con el estudio de Marifio (2021), quien
encontré que la pandemia perjudicé los aspectos sociales y psicoldgicos de la
poblacion, puesto que, pasaron de la presencialidad a realizar trabajos desde
sus hogares. Esta nueva modalidad de servicio de ventas, disminuy0 el contacto
fisico con el cliente; lo que llevé a que las personas pierdan su trabajo, afectando
sus ingresos y calidad de vida. Por otra parte, Flores y Herrera (2018), afirman
gue el impacto social fue mayor, debido a la falta de cultura preventiva de la

poblacién, lo que agrava los efectos de la pandemia

El impacto social del COVID 19, se relaciona los efectos de la pandemia
en la poblacion, en su capacidad organizativa en respuesta a la pandemia. Esto
engloba la percepcion de una persona de sus condiciones de vida en relacion a
su bienestar fisico, psicolégico, material y social. Asimismo, incluye la cultura de

prevencion poblacional, referido a la cultura propia que posee cada persona, al
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sistema de valores en relacion a como prevenir la incidencia del COVID 19y de
gué manera mitigar los efectos negativos de la pandemia y reducir los riesgos.

En ese aspecto, la teoria de la jerarquia de necesidades propuesta por
Abraham Maslow guarda relacién con el impacto social que ha generado el
contexto de la COVID 19y el nivel de ventas de la aseguradora Pacifico, cuando
sostiene que en este tipo de acontecimientos, lo que prevalece es la seguridad
de la ciudadania, ya que existen necesidades que si o si deben priorizarse como
por ejemplo la continuacion de seguir laborando o las emociones generadas de
perder el trabajo, la salud propia y de nuestros familiares, de tener una vivienda,
los problemas que se generan por el tema de alimentacion, el vestido, etc.
(Navarro, 2019).

Dicho de otro modo, estd teoria se caracteriza por priorizar las
necesidades basicas de las personas y el estado en su funcion de velar por el
bienestar de su poblacion, establecié politicas y/o estrategias para hacer frente
a este la pandemia, los cuales se vieron reflejadas en el sistema de salud, ayuda
psicoldgica, etc. dejando en ultima instancia a las empresas, razon por la cual
la mayoria se vio perjudicada en su nivel de ventas. Esto por las fuertes medidas
gue el estado peruano decretd y porque las personas dejaron de comprar
productos o servicios por salvaguardar la salud y alimentacién de sus seres
gueridos o porque se endeudaron e incluso se quedaron sin trabajo.

Asimismo, el tercer objetivo especifico se basé en determinar la relacion
entre el impacto econémico y el nivel de ventas en la empresa Pacifico Seguros,
Piura 2021. Los resultados mostraron que la relacion entre el impacto
econdémico y el nivel de ventas fue directa y significativa, es decir que, si el
impacto econémico generado por el contexto de la COVID 19 fue negativo, el
nivel de ventas en la empresa Pacificos Seguros también se ve afectada de
forma desfavorable. En otras palabras, la llegada de la COVID 19 es y sigue
siendo un reto para el pais, dado que ha generado inestabilidad econ6mica,
pues las consecuencias han sido abruptas, tal es asi que muchas empresas
tuvieron que cerrar, otras incluso cambiar la modalidad de trabajo y en ese

proceso, muchas personas perdieron sus trabajos.
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Lo anterior se contrastan con los resultados obtenidos por Parrado (2021)
donde encontré que las ventas de las aseguradoras colombianas durante la
emergencia sanitaria por el COVID 19 se vieron afectadas no solo en el ambito
econdémico, también lo hicieron en el aspecto financiero. Dicho de otro modo,
las ventas de los seguros en el contexto de la pandemia cayeron, lo que le
generd enormes pérdidas para las empresas del sector, incluso se vieron en la
necesidad de realizar reprogramaciones y aplicar diversas estrategias con el

propdésito de que el negocio siga en el mercado.

A lo anterior se suma el estudio de Marifio (2021), donde encontré que
las aseguradoras desde el punto de vista econdmico se vieron enormemente
afectadas por la pandemia, estos efectos se visualizaron en el corto y mediano
plazo; interrumpiendo no solo la cadena de suministros, también fue el mercado
de valores. Asimismo, la pandemia también perjudicé la economia de las
personas y la socializacion de las mismas, pues pasaron de la presencialidad a
realizar trabajos desde sus hogares, donde no hubo contacto fisico con el

cliente; de hecho, las relaciones se realizaron mediante el uso de la tecnologia.

Cabe destacar que los seguros vienen hacer herramientas de tipo
financieras que ayudan a reducir la incertidumbre en el futuro y las personas
adquieren el seguro que les convenga o se asemeje a sus necesidades. Estas
compras las realizan siempre y cuando la situacion econémica sea estable o no
exista pandemia como la que estamos atravesando (SBS, 2018). Es por ello que
las empresas aseguradoras, entre ellas Pacifico Seguros en Piura se vio
afectada porque sus ventas han disminuido respecto de los afios anteriores
donde no habia pandemia y donde la economia se encontraba estable.

Del mismo modo, el objetivo general consistié en determinar la relacion
entre el COVID 19 y el nivel de ventas en la empresa Pacifico Seguros, Piura
2021; los resultados mostraron que, un coeficiente de correlacion de Spearman
0.716 con un nivel de significancia menor al 5% (p=0.00), lo que permitié aceptar
la hipétesis general del estudio, que considera que existe una relacion
significativa entre el COVID 19 y el nivel de ventas en la empresa Pacifico
Seguros, Piura 2021; en otras palabras, al presentarse un impacto desfavorable

del COVID 19 en el pais, se espera un nivel de ventas desfavorable
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Estos resultados concuerdan con Carbonel (2020), quien encuentra que
la crisis sanitaria afecta severamente la venta de péliza de seguros y que en
general, las empresas de este sector afrontan una avalancha de solicitudes de
indemnizacién, incremento en los cobros de polizas de vida, asi como el uso
intensivo de las pdlizas de salud, entre otras. En la misma linea, Burbano (2021)
encontrd que el COVID 19 impactd negativamente el sector de los seguros en
Ecuador, lo que conllevo que las ventas descendieran abruptamente, trayendo

como consecuencia pérdidas para las aseguradoras.

La revision de literatura, muestran los efectos negativos de la pandemia
sobre la venta de los seguros. En ese sentido Towers (2020) afirma que a raiz
del COVID 19 en América Latina los clientes de las aseguradoras estan
afrontando el problema de haber perdido casi todos o la mayoria de sus
ingresos, provocando perjuicios en las empresas aseguradoras. En el &mbito
nacional, MAPFRE (2020), indica que el sector asegurador peruano posee una
baja colocacién y una baja de los indicadores de crecimiento. Asimismo, luego
de la crisis sanitaria, este sector presenta vulnerabilidades y aspectos
estresantes en los clientes comerciales, los consumidores, las aseguradoras y

también los trabajadores.

El Instituto Peruano de Economia (2020) también indica que en el Peru
existe incertidumbre respecto a la propagaciéon del virus y la situacién de la
economia nacional que viene afectando el bienestar de los peruanos. En
resumen, la interrupcion de la economia a todo nivel provocada por el COVID
19 ha acarreado efectos directos e indirectos impactando practicamente en
todos los aspectos de la economia, especificamente, en el sector cuya linea de
trabajo es la venta de seguros. De acuerdo al analisis de la problematica, en la
primera linea de efectos negativos esta la que tiene que ver con la cobertura de
emergencias a las que se hallan obligadas las entidades aseguradoras;
ademas, en segunda linea, se considera la desaceleracion y merma de los

“‘ingresos por primas” que se advierte en la venta de seguros generales.

Al respecto Philip Kotler (2001) considera que para tener mas ventas no
es recomendable dejar solos a los consumidores y negocios, ya que no se

logrard los resultados esperados, lo que se debe hacer es estimular las compras
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mediante estrategias de ventas y promociones. Medina et al. (2018) sefial6é que
efectivamente en América Latina sobre todo en el Sur, el sector seguros no logra
crecer como se espera y este es el caso de Rimac Seguros, por ello es
necesario realizar propuestas para optimizar el valor actual de los productos que
ofrece. En tiempos de pandemia, como el COVID 19, Pacifico Seguros también
debe proyectar nuevos productos o estrategias que le permitan aumentar sus

ventas.

En esa linea se encuentra la teoria de la maximizacion de las ventas
donde sostiene que cuando la entidad ha logrado que el producto se posicione
y sobre todo genere rentabilidad, la empresa debe establecer estrategias para
aprovechar en vender mas, pero seria un error si eleva su costo (Rodriguez,
2021). Entonces, la idea se encuentra en que la empresa debe vender mas,
siempre y cuando mantenga el coste del producto.

Por su parte, los resultados encontrados guardan relacién con la teoria
de la gestidn de riesgos, al sostener que ante situaciones de incertidumbre como
la que se esta viviendo por la pandemia del COVID 19, las ventas de polizas
tienden a disminuir porque las personas e instituciones no priorizan la compra
de los seguros. Pues existen otras necesidades basicas por las cuales no deben
descuidarse, claro esta que para las empresas aseguradoras el riesgo se eleva
ya que terminan obteniendo pérdidas (Segarra et al. 2021).
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VI. CONCLUSIONES

Después de procesar e interpretar los resultados obtenidos se ha

concluido:

1. Se logré determinar que, si existe una relacion positiva entre el impacto
politico y el nivel de ventas con un rho de Spearman de 0,495 y significativa
al 5%, permitiendo aceptar la hipétesis especifica 1, la misma que indica que
si existe una relacion significativa entre el impacto politico de la empresa y

el nivel de ventas en la empresa Pacifico Seguros, Piura 2021.

2. Se logré determinar que existe una relacién significativa entre el impacto
social y el nivel de ventas de la empresa Pacifico Seguros, Piura, 2021,
obteniendo un coeficiente de correlacion de Spearman de 0,648 y un nivel
de significancia menor al 5%. Esto indica que ante un impacto desfavorable
del Covid en el ambito social, se espera un nivel de ventas de seguros

desfavorable.

3. Se logr6 determinar que, si existe una relacion directa entre el impacto
econdémico y el nivel de ventas, puesto que el coeficiente del Rho de
Spearman fue de 0,521, ademas fue significativa, demostrando que se
comprueba la hipétesis de investigacion que determina que, si existe una
relacion significativa entre el impacto econémico y el nivel de ventas en la

empresa Pacifico Seguros, Piura 2021.

4. Existe una relacion significativa entre el COVID-19 y el nivel de ventas de la
empresa Pacifico Seguros, Piura, 2021, obteniendo un coeficiente de
correlacion de Spearman de 0.716 y un nivel de significancia menor al 5%.
Esto indica que ante un impacto desfavorable del Covid, se espera un nivel
de ventas de seguros desfavorable. La evidencia estadistica permitio

aceptar la hipétesis general.
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VIl.  RECOMENDACIONES

A partir del analisis de los resultados, realizaremos las siguientes

recomendaciones:

1. Que la empresa Pacifico Seguros debe reforzar las estrategias de ventas
tomando en cuenta las politicas que implementa el estado peruano sobre la
Covid-19, con la finalidad de que la aseguradora no siga perjudicando su

nivel de ventas.

2. Ante la situacién desfavorable generada por la pandemia en el &mbito
social, la empresa Pacificos Seguros, debe maodificar los términos de
contrato de las pdlizas de seguros y crear una oferta que contribuya en la
mejora de la calidad de vida de la poblacibn a primas accesibles,

considerando la disminucion de los ingresos salariales.

3. La empresa Pacifico Seguros debe analizar minuciosamente la gestion de
sus ventas en todos los canales que utiliza y estar en alerta ante las medidas
que impone el estado peruano concerniente al ambito econémico, para que

las analice y segun eso proceda a tomar las mejores decisiones.

4. La empresa Pacifico Seguros, debe elaborar un plan de marketing que
impliqgue un andlisis externo de los siniestros y riesgos que se pueden
presentar en el actual contexto, con el fin de plantear las estrategias
adecuadas para incrementar el nivel de ventas de seguros y evitar la ruptura

de los contratos ya existentes.
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ANEXOS

Anexo. Matriz de operacionalizacion de variables

Variable de L L ) ) . . Escala de
) Definicion conceptual Definicion operacional Dimensioén Indicadores L
estudio medicién
Se midi6 el impacto Politicas publicas en respuesta a la
. . olitico, el impacto socialy Impacto politico  pandemia .
Los coronavirus como una familia de  P2""'c®: P - ) e Escala ordinal
) - el impacto econdémico Nivel de confianza de la poblacién
o virus extensa logran ocasionar mediante el cuestionario . .
A enfermedades tanto en animales : Imbacto social Efecto en la calidad de vida
S como en seres humanos. En .Ias P Cultura de prevencién poblacional Categorias:
8 personas, diversos  coronavirus o L
" producen infecciones respiratorias Efectos en la estabilidad econémica
« que van desde un simple resfrio Impacto Efectos en el empleo y mercado laboral Favorable
> habitual hasta padecimientos mas cconémico Poco favorable
peligrosos (Pérez, et al., 2020, p. 1)
Desfavorable
Venta por teléfono
Se m?di() la venta a Venta a Venta por television
0 distancia, venta personal y distancia Venta por correspondencia
< . fuerza de venta mediante AN Escala
= Entrega de diversos productos a S Ventas electronicas
=z : . . . el cuestionario ;
] cambio de un interés monetario, ) ordinal
E siendo el departamento de ventas el venta Venta interna
a encargado de comercializar los personal Venta externa
il bienes o servicios ofrecidos por la Categorias:
> empresa, mediante un conducto
= . Favorable
z regular denominado fuerza de ventas ] .
& (Olarte et al., 2020). Fuerza de Comportamiento estratégico Poco
> venta Actitud
Motivacién favorable

Desfavorable
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Anexo. Matriz de consistencia

Preguntas de

Metodologia de la

. . L Objetivos Hipdtesis Variables Dimensiones Indicadores - .
investigacién Investigacion
) Politicas  plblicas en Tipo de Investigacion:
Impacto politico  respuesta a la pandemia Aplicada y el alcance
. . Hi: Existe relacion Nivel de confianza de la correlacional con
-g&g?ga}figgggn Detoe?gﬁ itrlu\z;(r) (I;aenreerIZ::.ién significativa entre el poblacién enfoque cuantitativo.
¢ COVID 19 y el nivel de Imoacto social  Efecto en la calidad de vida  Segun Hernandez, et al.
entre el COVID 19yel entre el COVID 19 y el . mpacto socia L 2014): d
. . ventas en la empresa V.1.:COVID 19 Cultura de prevencion (2014); se pretende
nivel de ventas en la nivel de ventas en la . . . : i
b . Pacifico Seguros, Piura poblacional determinar la relacion
empresa Pacifico empresa Pacifico 2021 Efect | tabilidad entre las dos variables
Seguros, Piura 2021?  Seguros, Piura 2021 : Impacto ectos en fa estabilida :
e econdmica en estudio
economico Efectos en el empleo y L
mercado laboral Disefio de
Preguntas investigacion: Se
especificas: Objetivos Hipotesis especificas: Ventas por teléfono usara <tj|_|¢,eno no
Especificos: Ventaa Ventas por television A )
I s . ; y . X p transversal.
¢Cuél es la relacion HE:: Existe relacion distancia Ventas por h
entre el impacto Determinar la relacion significativa entre el P denci (Hernandez, et al,
politico y el nivel de entre el impacto politico impacto politico y el nivel corresponaencia 2014). Su esquema:
. Ventas electronicas
ventas en la empresa yelnivelde ventasenla de ventas en la empresa P
Pacifico Seguros, empresa Pacifico Pacifico Seguros, Piura Venta _ ii#E  m
Piura 2021? Seguros, Piura 2021 2021 personal Venta interna
V.2.: NIVEL Venta externa -0,
¢Cual es la relacion Determinar la relacion ;E;:iﬁcaﬁ\)/fte en;féauoer} DE VENTAS Comportamiento Egg:gg:gg_y mueégtzré
entre el impacto social entre el impacto social y in? acto social v el nivel ¢ ? . intearada ) or 30
y el nivel de ventas en el nivel de ventas en la depventas en Iayem resa /eftff‘ gglco cola%oradoresp
laempresa Pacifico  empresa Pacifico Pacifico Seguros FI)Diura Mctl'u i0 Muestra: La integraran
Seguros, Piura 2021?  Seguros, Piura 2021 9 ’ otivacion o 9
2021 también los 30
Fuerza de
_ _ _ _ . venta colab_oradores
¢Cudl es la relacibn Determinar la relacion HEs: Existe relacion Técnicas e
entre el impacto entre el impacto significativa entre el instrumentos:
econdémico y el nivel econdmico y el nivel de impacto econémico y el Técnicas: La encuesta
de ventas en la ventas en la empresa nivel de ventas en la Instrumentos:
empresa Pacifico Pacifico Seguros, Piura empresa Pacifico Cuestionarios

Seguros, Piura 20217

2021.

Seguros, Piura 2021
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Anexo. Instrumentos

Cuestionario para evaluar el COVID 19 en la empresa pacifico seguros

Apreciado (a) trabajador (a): Se esta realizando una investigacion que permita
determinar la relacion entre el COVID 19y el nivel de ventas en la empresa Pacifico
Seguros, Piura 2021; se le agradece responder con sinceridad y objetividad pues

el cuestionario tiene caracter de anénimo.

INSTRUCCIONES:
Lea cada uno de los enunciados, luego marque con una (X) la respuesta que se

ajuste mas a su opinién, considerando la escala de Valoracion:

Totalmente De acuerdo | Nide acuerdo ni | En desacuerdo Totalmente en
de acuerdo en desacuerdo desacuerdo
5 4 3 2 1
ITEMS 1123 ]|4]|5

1. Considero que las politicas publicas ejercidas por el gobierno fueron

las mas éptimas en el manejo de la Covid-19.

2. El covid-19 ha impactado negativamente en los planes a largo plazo

de la politica publica.

3. Considero que las politicas publicas ejecutadas para aliviar el sector

de seguros no fueron las mas optimas.

4. El Covid-19 ha resquebrajado el nivel de confianza que se mantenia

en las instituciones gubernamentales y la masa politica.

5. El nivel de educacion en todos sus niveles ha sido impactado de

manera negativa a causa del Covid-19.

6. El Covid-19 ha generado un deterioro de la salud y bienestar general

en la poblacion.

7. Elimpacto del Covid-19 es negativo sobre el acceso a agua potable

y alimentacién.

8. Considero que se contaba con una adecuada cultura preventiva para

contrarrestar el efecto del Covid-19.

9. Los planes preventivos puestos en practica, en el contexto de Covid-

19, fueron éptimamente eficientes.

10. En el contexto de Covid-19, el gobierno promovié el desarrollo de

cultura de prevencion en la poblacion.

11. El Covid-19 ha impactado negativamente la estabilidad econémica

del pais.
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12.El Covid-19 impacto fuertemente sobre las cuentas fiscales del

estado.

13.La rentabilidad de las instituciones financieras se vio afectado

negativamente ante el Covid-19.

14.El ndmero de trabajadores de las empresas aseguradoras han

disminuido a causa del Covid-19.

15. Las caracteristicas de la demanda de profesionales en el sector

seguros han cambiado a causa del Covid-19.

16. La pandemia ha obligado a muchas empresas a bajar los sueldos de

sus empleados.

Produccion propia
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Cuestionario sobre el nivel de ventas

Apreciado (a) trabajador (a): Se esta realizando una investigacion que permita
determinar la relacion entre el COVID 19y el nivel de ventas en la empresa Pacifico
Seguros, Piura 2021; se le agradece responder con sinceridad y objetividad ya que

el cuestionario tiene caracter de anénimo.

INSTRUCCIONES:
Lea cada uno de los enunciados, luego marque con una (X) la respuesta que se

ajuste mas a su opinién, considerando la escala de Valoracion:

Totalmente De acuerdo | Nide acuerdo ni | En desacuerdo Totalmente en
de acuerdo en desacuerdo desacuerdo
5 4 3 2 1
ITEMS 1123|465

1. Elcontexto de Covid-19 ha afectado negativamente el nivel de ventas

efectuadas por el canal telefénico.

2. Considero que la captacién de ventas producto de la publicidad
televisiva se ha reducido a causa del Covid-19.

3. Considero que la captacion de ventas producto de la publicidad en
catalogos, revistas y periédicos, se ha reducido a causa del Covid-
19.

4. El nivel de ventas efectuadas en la pagina web de pacificos seguros

se ha visto reducido a causa del Covid-19.

5. El nivel de ventas cara a cara, dentro del establecimiento, ha sido

afectado negativamente a consecuencia del Covid-19.

6. Considero que el Covid-19 ha afectado negativamente al proceso de

venta, dentro de los establecimientos.

7. El nivel de ventas producto de la captacién de clientes en ferias y

exhibiciones, se ha reducido como consecuencia del Covid-19.

8. A consecuencia del Covid-19, se ha visto reducido el nivel de ventas

a domicilio de la empresa pacificos seguros.

9. El nivel de ventas en agentes fue afectado negativamente a

consecuencia del Covid-19.

10.Considero que las operaciones realizadas por los trabajadores se

han visto perjudicado a causa de Covid-19.

11.Considero que la actitud de los trabajadores se ha resquebrajado a

causa del Covid-19.
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12.Considero que la motivacion dentro del centro laboral se ha visto

mermada a causa del Covid-19.

Produccion propia
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Anexo. Escalas de las variables
e Escala: Variable — Covid-19

» Escalageneral:

NIVEL Rango
Favorable [16 — 36]
Poco favorable [37 — 58]
Desfavorable [59 — 80]

» Escala especifica:

Dimensiones
Nivel Impacto Impacto Impacto
politico social econdémico
Favorable [04 — 09] [06 — 13] [06 — 13]
Poco favorable [10 — 15] [14 — 21] [14 - 21]
Desfavorable [16 — 20] [22 — 30] [22 — 30]

e Escala: Variable — Nivel de ventas

= Escalageneral:

NIVEL Rango
Favorable [12 — 27]
Poco favorable [28 — 43]
Desfavorable [44 — 60]

» Escala especifica:

Dimensiones
Nivel Venta a Venta Fuerza de
distancia personal ventas
Favorable [04 — 09] [05 - 11] [03 — 06]
Poco favorable [10 — 15] [12 — 18] [07 — 10]
Desfavorable [16 — 20] [19 — 25] [11 - 15]
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Anexo. Confiabilidad del instrumento

A continuacién, se presentan los criterios del alfa de Cronbach:

N° Coeficiente Relacion
1 0.00 a +/-0.20 Despreciable
2 0.20a0.40 Bajo o ligera
3 0.40 a 0.60 Moderada
4 0.60 a0.80 Marcada
5 0.80a 1.00 Muy alta

Nota: Hernandez et al. (2014)

Nivel de confiabilidad del instrumento:

Estadisticas de fiabilidad

Alfa de N de
Cronbach elementos
,863 28

Interpretacion: De acuerdo con el analisis se obtuvo un resultado en el alfa de

Cronbach de 0.863, estableciendo que el nivel de confiabilidad del instrumento es

muy alto.
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