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RESUMEN

La investigacion titulada Gestion de mercado como insumo para el disefio de una alternativa
de negocio en la ciudad de Bagua Grande, 2018. Tuvo como objetivo: Describir la gestion
de mercado que servira como insumo para el disefio de una alternativa de negocio en la
ciudad de Bagua Grande, provincia Utcubamba, 2018.El tipo de investigacion es no
experimental, con disefio descriptivo, se utilizo la técnica de la encuesta y como instrumento
el cuestionario que se aplicé a una muestra de 70 vendedores y 95 clientes de la Parada
Municipal de la Ciudad de Bagua Grande, ademéas se aplicd la técnica de entrevista a la
presidenta del comité directivo. Se obtuvo como resultado que en la la Parada Municipal de
la ciudad de Bagua Grande, 2018, no se llevan a cabo los planes establecidos, ademas los
eventos realizados no da total cobertura a todos los socios para dar a conocer sus objetivos
manifestandose el desorden, debil estructura organizacional, un bajo nivel de liderazgo,
comunicacion deficiente, bajo control y enfoque individualista de los socios.Se concluyo
que la gestion de mercados referente a la planificacidn, organizacion, direccion y control no
tiene un nivel adecuado por lo que se propone implementar cambios en la gestién de
mercado. Los nuevos negocios que se quieran implementar en la Parada Municipal deben
ser negocios con variedad en cantidad y calidad de productos, que brinden comodidad para
realizar las compras, con tiendas grandes y medianas, con implementacion de diferentes

formas de pago y con enfoque de autoservicio.

Palabras claves: Gestion, mercado, negocio, gestion de mercado.
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ABSTRACT
The research entitled Market management as an input for the design of a business alternative
in the city of Bagua Grande, 2018. It aimed to: Describe the market management that will
serve as input for the design of a business alternative inthe city of Bagua Grande, Utcubamba
province, 2018.The type of research is non-experimental, with descriptive design, the survey
technique was used and as a tool the questionnaire that was applied to a sample of 70 vendors
and 95 customers of the Municipal Stop of the City of Bagua Grande, the interview technique
was also applied to the president of the steering committee. It was obtained as a result that
in the Municipal Stop of the city of Bagua Grande, 2018, the established plans are not carried
out, in addition the events carried out does not give full coverage to all the partners to
publicize their objectives manifesting the disorder, weak organizational structure, a low level
of leadership, poor communication, under control and individualistic approach of the
partners. It was concluded that the management of markets related to planning, organization,
direction and control does not have an adequate level for what it is proposed to implement
Changes in market management. The new businesses that want to implement in the
Municipal Stop must be businesses with variety in quantity and quality of products, which
provide convenience to make purchases, with large and medium stores, with implementation

of different forms of payment and with a self-service approach

Keywords: Management, market, business, market management
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l. INTRODUCCION

1.1. Realidad problematica.

El disefio de una alternativa de negocio esta intimamente ligado con las caracteristicas
propias de la ciudad donde se lleva a cabo tratando de satisfacer las diversas demandas
y expectativas que el mercado requiere, siendo de vital importancia conocer el
funcionamiento de los mercados y de la forma como son gestionados en planificacion,
organizacién, direccion y control para la identificacion de oportunidades que permitan
crear nuevos formatos o modelos de negocios competitivos y sostenibles

econémicamente en el tiempo.

Numerosos mercados de abastos en todo el mundo han adoptado nuevas estrategias
comerciales estrechamente vinculadas con el uso de tecnologias digitales de la
comunicacion y de la informacion. Ejemplos de ello son los escaparates virtuales, el
servicio de venta online o la entrega a domicilio de compras integrales fresco/ envasado.
El comercio electronico (e-commerce) es la forma de distribucion de bienes de
consumo, entre ellos el rubro de la alimentacién, que mas ha crecido en el mundo. Es
I6gico que las asociaciones de comerciantes de los mercados hayan incidido justamente
en esta estrategia comercial y en la blusqueda de una mejora continua de la gestién de
los mercados para hacer frente a la gran cantidad de competidores producto de los

avances tecnoldgicos y de la globalizacidn (Robles,2014).

En el Per( los mercados de abastos contintan siendo la principal forma de suministro
de alimentos, bienes y servicios de los consumidores a nivel nacional, en los ultimos 20
afios, los mercados de abastos en el Per( se incrementaron en 138.1%, al pasar de 1,097
en 1996 a 2,612 en el 2016, segun los resultados del Censo Nacional de Mercados de
Abastos (Cenama) del Instituto Nacional de Estadistica e Informéatica (INEI).De acuerdo
a los departamentos, Lima concentra el 43% de los mercados de abastos a nivel nacional
(1,122), y la Provincia Constitucional del Callao tiene el 6.5% (171).Enel Pert el 76.3%
del gasto de los hogares se realiza en los mercados de abastos (mayoristas y minoristas),
ambulantes y bodegas; y el 23.7% en tiendas especializadas, supermercados y otros. En
el periodo 2007-2016, segun la Encuesta Economica Anual, el numero de

supermercados a nivel nacional aument6 en 529.4% al pasar de 51 establecimientos en
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el 2007 a 321 en el 2016, debido a los cambios en los patrones de consumo de la clase
media y media alta, y el uso de las tarjetas de crédito (Semana Econémica,2017).

La gestion de mercado dentro del sector mayorista muestra las falencias actuales que
existen en los negocios de la ciudad de Bagua Grande, por cuanto distribuidores y
mayoristas tienen las eternas guerras por ganar mercado fijandose solo en precios y
descuidando servicios como la correcta atencion al cliente, las promociones, la
seguridad, la variedad de productos, etc. También esta gestion de mercado describe las
necesidades de la gran masa de comerciantes que requieren un lugar donde les brinden

la mejor alternativa (variedad), el precio mas competitivo y un servicio de excelencia.

Los comerciantes muchas veces para conseguir toda la variedad de mercaderia deben
recorrer varios lugares gastando mucho dinero en transporte y perdiendo tiempo. Es
costumbre que los clientes tengan como primera opcién en la negociacion, el precio, es

decir, al que ofrece el menor precio le compra, sin importar el servicio (Yagual, 2013, p.2).

Existen despensas que desde sus inicios han sido pequefias, pero ciertas tiendas han ido
creciendo tanto en su infraestructura como en variedad de productos para comercializar,
estas tiendas son las que conforman la oferta que satisfacen las necesidades de los
habitantes que se encuentran ubicados en el sector, pero muy pocas de las tiendas tienen
en cuenta de brindar un buen servicio lo que les interesa es vender y vender. La oferta
ofrece diversidad de productos y articulos de consumo masivo, limita al consumidor la
oportunidad de encontrar variedad en mercaderia al momento de realizar una eleccién
en sus compras, ya que las despensas adquieren y ofrecen productos tradicionales. Y
por ende estos pequefios negocios establecen el nivel de precios y brindan un costo de

vida elevado para los habitantes.

En la actualidad en la ciudad de Bagua Grande se ha podido percibir que existen clientes
que estan insatisfechos con el servicio brindado en la linea de consumo masivo, ya que
las tiendas no tienen una higiene adecuada, existen productos vencidos que aun las
tiendas lo siguen ofreciendo al cliente y no existe variedad de productos en algunas
tiendas, y lo méas importante que dentro de esos negocios no existen personal idéneo
para brindar una buena atencion al cliente.
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Ante esta realidad se ha planteado la alternativa de describir la gestion de mercado como
insumo para el disefio de un negocio en la ciudad de Bagua Grande para ofrecer a los
pobladores una nueva modalidad de compra en donde se da la posibilidad de encontrar
todos los productos necesarios en el mismo lugar, ademas muchas veces no hay que
solicitar el producto ni hablar con ningin dependiente, le escoge el mismo cliente,
teniendo una gran variedad donde elegir, ya que al disfrutar de mucho espacio, se puede
ofrecer variedades entre los mismos productos. Por otra parte el hecho de tener todos
los productos demandados en el mismo lugar supone un ahorro de tiempo considerable.
Formulandose la siguiente interrogante: ¢;Cémo se desarrolla la gestion de mercado
como insumo para el disefio de una alternativa de negocio en la ciudad de Bagua Grande,
2018?

1.2. Objetivos
1.2.1. Objetivo general
Describir la gestion de mercado que servird como insumo para el disefio de una
alternativa de negocio en la ciudad de Bagua Grande, provincia Utcubamba,
2018.

1.2.2. Objetivos especificos

OEL. Determinar el nivel de planeaciony organizacion de una alternativa de negocio

en la ciudad de Bagua Grande, 2018.

OE2. Determinar el nivel de direcciony control de una alternativa de negocio en la
ciudad de Bagua Grande, 2018.

OES3. Determinar la satisfaccion y preferencias de los clientes de la ciudad de Bagua
Grande, 2018.

OE4. Evaluar propuestas de modelo de negocio dentro de la Parada Municipal de la
Ciudad de Bagua Grande, 2018.

1.3.Antecedentes de la investigacion

A) A nivel internacional

Mera (2017), en su tesis denominada: Plan de negocios para evaluar la viabilidad de

evolucion de una tienda de abarrotes a un minimarket en pascuales. El siguiente plan
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de negocio tiene como objetivo verificar la viabilidad de la evolucion de un negocio
familiar de tienda de abarrotes a un Minimarket que se ubica en el centro del barrio
Pascuales cerca de la ciudad de Guayaquil. Para la obtencién de la muestra, la
investigacion esta dirigida a los habitantes de Pascuales situada en la provincia del
Guayas, sus habitantes estan divididos en tres clases sociales, baja, media y alta. La
cantidad de habitantes es de 25.000 donde el tipo de muestra que se aplicé es el no

probabilistico ya que depende del criterio del investigador. En conclusion:

e En funcién del analisis de la competencia existen tres competidores directos
que realizan la misma actividad que Comercial Pedro Pablo y ocupan una gran
parte del mercado en Pascuales.

e Existe una oportunidad de ser pioneros y de transformar el Comercial Pedro
Pablo en Minimarket para que se pueda brindar mayor comodidad, incrementar
la oferta de productos y abastecer las preferencias del consumidor.

e La ventaja competitiva sobre el precio combinado con una transformacion en
la infraestructura del Comercial permite ampliar la oferta de productos con los
precios mas bajos.

Franco, Restrepo, Sanchez (2014), en su tesis denominada: La gestion del mercadeo:
un aporte a la competitividad de las pequefias empresas del sector servicios en
Medellin. Tuvo por objetivo analiza el aporte de la gestion del mercadeo a la
competitividad de las pequefias empresas de servicio en Medellin. Para ello se
explord el concepto de competitividad desde una vision econdémica a través de la
teoria de recursos y capacidades. Este trabajo tuvo un enfoque cuantitativo en el que
se emplea el método deductivo en las fases de interpretacion de resultados y

construccion tedrica. Concluyd que:

e Las pequefias empresas de servicio de Medellin pueden ser vulnerables y
estar expuestas a salir del mercado si no se preparan para asumir el granreto
de la competitividad y para ello es necesario fortalecer algunas préacticas de
mercadeo que realizan actualmente: construccion y administracion de base
de datos, identificacion y cuantificacion del publico objetivo, que permiten
tener un conocimiento claro del perfil del cliente; realizacion de estudios de
posicionamiento de marca, realizacion periddica de estudios de satisfaccion

del cliente, disefio de estrategias de mercadeo relacionadas con la atencion
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y el servicio al cliente, politicas de fijacién de precios, promocion de la
marca, disefio y realizacion de un plan de mercadeo.

e Enespecial deben fortalecer aspectos relacionados con la investigaciony la
inteligencia de mercados para poder describir, diagnosticar y pronosticar

cambios en las actitudes de los consumidores en relacion con los servicios

Yagual (2013), en su tesis denominada: Andlisis de la necesidad de un supermercado
en la ciudad de Guayaquil para la creacion de un plan de negocios, su objetivo es
analizar la necesidad de un supermercado dentro de la ciudad de Guayaquil, la
recopilacidn de datos se lo realizara en las diferentes empresas y se hablara con el
jefe de logistica o el jefe de mercadeo, ya que cualquiera de los dos puede brindar
informacion relacionada con la distribucion de sus productos, ademéas que se hablaran
con los propietarios de las tiendas. Para el desarrollo de la encuesta se considera a 30
gerentes de trademarketing o logistica con el objetivo de obtener informacion
relevante para decisiones posteriores de la propuesta, por lo tanto se obtuvo que el
51% de los tenderos compran en bodegas los productos para sutienda, el 20% compra

directamente en la fabrica y el 28% compra a proveedores, en conclusion:

e Se identifico los canales de ventas actuales para las empresas que
comercializan los diferentes productos de consumo masivo en la ciudad de
Guayaquil.

e Se reconocieron los participantes del sector comercial de autoservicios
mayorista de productos de consumo masivo en Guayaquil.

e Se averiguo sobre los procesos que se llevan de venta mayorista de

productos de consumo masivo en Guayaquil.

B) A nivel nacional
Cerda, Lunay Porta (2018), ensutesis denominada: Gestidn de la calidad de servicio
en el comercio tradicional. Caso Mercado El Bosque. La investigacion se realizo
mediante el estudio de caso del mercado de abasto “El Bosque”, ubicado en el distrito
de San Juan de Lurigancho. Para ello se desarrollé el analisis externo mediante
encuestas a los clientes basadas en la herramienta de SERVQUAL vy el analisis
interno mediante encuestas a los miembros de la Junta Directiva 'y a los comerciantes.

Concluyo que:
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e Los clientes vinculan la calidad como un servicio libre de errores. En ese
sentido, el mercado aun presenta deficiencias en la entrega del servicio, lo
cual se evidencia en el bajo puntaje otorgado por los clientes a la Calidad de

servicio que se les ofrece.

¢ Del anélisis interno, se encontro que la deficiencia en la calidad entregada se
debe a que los directivos no perciben de manera clara cuéles son las
expectativas de los clientes sobre el servicio de calidad. De la misma forma
se observa que, las especificaciones del servicio difieren del servicio
realmente ofrecido.
Ledn, Rios y Salazar (2016), en su tesis denominada: Modelo de gestion de servicio
para el desarrollo de mercados tradicionales: estudio de caso del mercado de abastos
“Centro civico” del distrito de San Martin de Porres. Su objetivo principal fue
contribuir a una gestion de calidad en el mercado Centro Civico, a través de la
implementacion de un plan de mejora de la gestion de servicios. Concluyo que:

e La falta de reacciony trabajo individual que se da al interior de los mercados,
estd repercutiendo de manera negativa en su imagen comercial llevandolos a
una pérdida de posicionamiento frente a los consumidores, principalmente
jovenes, amenazando su permanencia en el futuro. Por ello es importante
desarrollar acciones estratégicas que incorporen una gestion eficiente del
negocio y competir con el formato de supermercados.

e El mercado requiere una gestion como unidad empresarial con un objetivo
comun entre todos los comerciantes, por ello es necesario el desarrollo de una
cultura empresarial con una vision y objetivos estratégicos para una gestion
mas eficiente y que garantice su permanencia frente al crecimiento de la
competencia del comercio moderno y de clientes cada dia mas exigentes
respecto a la calidad del servicio.

Piscoya (2015), en su tesis denominada: Propuesta de un plan de negocio para la
creacion de un minimarket en la Provincia de Ferrefiafe. El presente trabajo se realizd
con el objetivo de determinar la viabilidad de creacion de un minimarket en la
Provincia de Ferrefiafe, Para la presente investigacion he creido conveniente tomar
en cuenta de los 6 distritos que tiene la Provincia de Ferrefiafe solo a 4 que son los

mas representativos con cada una de sus muestras tomadas de la muestra general,
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entre ellos estan: Ferrefiafe, Pueblo Nuevo, Pitipo y Mesones Muro, excluyendo a los
distritos de Incahuasi y Cafiaris por la distancia de sus pobladores a los distritos antes
mencionados, en los que se desarrolla con mayor énfasis el comercio de productos
de consumo masivo. EI mismo que demostré la existencia de una demanda
insatisfecha. Por lo tanto se comprobd la existencia de demanda insatisfecha y se
dedico abastecer al 15% de la poblacion que conforman esta demanda. En

conclusion:

e Se conoci6 el perfil del cliente potencial del proyecto, sus gustos, sus
preferencias y habitos en el momento de realizar sus compras de alimentos de
la canasta basica familiar, La informacion que fue recolectada es a través de
encuestas a la poblacion de Ferrefafe.

e Se comprobd la existencia de demanda insatisfecha y se decidio abastecer al
15 % de la poblacion que conforman esta demanda.

e La elaboracion del estudio técnico contribuyo a determinar los factores
necesarios tanto humanos como técnicos para la instalacion y operacion del
local comercial, aspectos como son el tamafio y la localizacion de la empresa,

los procesos de comercializacion y la maquinarias y equipos requeridos.

Diaz (2015), en su tesis denominada: Plan de negocios para la creacidn y puesta en
marcha de un supermercado en la ciudad de Jaén. Su objetivo es demostrar la
viabilidad de la puesta en marcha de un supermercado en la ciudad de Jaén, tomando
como muestra a toda la poblacién de la ciudad de Jaén, donde se aplicd encuestas y
se obtuvo como resultado que el 58% de la poblacion estaban aptos a adquirir
productos en un supermercado, y el 42% no estaban de acuerdo con la creacion de
un supermercado, habiendo realizado la investigacion concluye que si es viable esta
propuesta porque existe una demanda insatisfecha en el rubro de alimentos basicos
en la canasta familiar siendo estos productos de consumo masivo en toda poblacion
existiendo una demanda por satisfacer en dicha ciudad. En conclusion:
e Enlo concerniente a la inversion, se determind el requerimiento total, el cual
sera financiado el 35% con un préstamo financiero del Banco de Creédito, y el
65% de capital propio.
e Con la ayuda de los indicadores de rentabilidad, se determiné la viabilidad del
proyecto, obteniendo un VAN positivo de S/.48,073.079, UN TIR de 22.1%
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superando el costo de oportunidad de un 17% y un periodo de recuperacion de
capital en 3 afios.

e Con la viabilidad del estudio técnico y economico, se demostro que la creacion
de un minimarket con una atencion mejorada a la actual, variedad de productos
y precios competitivos, atraerd la atencion de los moradores de la ciudad de
Jaén.

Mayta (2014), en su tesis denominada: Plan de negocio para el establecimiento de un
minimarket en Lima norte. Su objetivo es determinar el alcance, operatividad y
problemas o inconvenientes que surgen en los negocios de minimarket actualmente
implementados también determinar las caracteristicas poblacionales de su area de
influencia y las proyecciones de crecimiento del sector comercio. El segmento de
clientes estara conformado principalmente por las amas de casa del distrito de Comas,
de 18 a 60 afios de edad, de los NSE Cy D, perteneciente a estilos de vida progresistas
y conservadores. En conclusion:

e Existe un bajo nivel de penetracion del retail moderno en el mercado peruano,
lo cual genera una gran oportunidad de negocio en este sector que puede ser
aprovechada con la implementacidén de un minimarket con caracteristicas del
retail moderno y de los mercados tradicionales.

e Es importante mantener un clima laboral adecuado, que les genere la
motivacion para interiorizar la cultura organizacional del minimarket y
contribuir con el logro de la vision empresarial.

e Para que el minimarket tenga éxito se hace imprescindible conocer las
necesidades y expectativas del segmento objetivo de clientes, aspectos que
permitiran definir la estrategia mas adecuada para ofrecerles una agradable
experiencia de compra.

1.4.Bases tedricas
1.4.1. Gestion de mercado

La gestion de mercado es el conjunto de procesos como la planeacion, organizacion,
control y direccion del trabajo por parte de una organizacion con el objetivo de

satisfacer tanto las necesidades internas de la empresa, como también de las
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necesidades del publico o el mercado con el que intercambia el producto o servicio
de manera eficaz y eficiente (Argenta, 2018, p.1).

Con los procesos antes mencionados por Argenta, para la gestion de mercados se
corresponden 5 fases: la primera es la planeacion, permite elaborar, identificar y
definir los objetivos, oportunidades, las estrategias para alcanzar las metas. En
segundo lugar, la organizacion, en esta etapa se designara las tareas a cada
componente de la empresa u organizacion otorgandole un éptimo funcionamiento.
En la fase de ejecucion, se lleva a cabo todo lo planeado en la gestion de mercados,
estudiando el éxito del plan administrativo que se ha puesto en marcha, para que al
final en la etapa de control, se evallien y comparen los resultados obtenidos con los
anteriores o con la competencia que exista en el mercado. La direccion forma parte
de este proceso administrativo, encargada de dirigir y coordinar las acciones del
equipo o sistema, asi como también de resolver los problemas que resulten de

imprevisto a lo largo de la gestion de las fases anteriores.

1.4.1.1.Dimensiones de la gestién de mercados
a) La planeacion

La planeacidn, dentro de una organizacion, consiste en determinar los objetivos de la
misma Yy elegir cursos de accion convenientes para el logro de esos objetivos. Los
objetivos son metas a cumplir por parte de la organizacion, mientras que los cursos

de accion son programas, planes, politicas, métodos, etc (Anzil, 2018).

La planeacion estratégica de mercado estd principalmente relacionada con la
asignacion de recursos que son escasos y de los que se desea obtener un rendimiento
o utilidad. Es un proceso de toma de decisiones que relaciona la situacion actual de
una empresa con la situacion deseada para ella en el largo plazo, fijando metas a
alcanzar y especificando los mejores caminos para ello. La planeacion estratégica de
mercado toma como punto de partida la mision de la empresa y su definicion de
negocio, los cuales establecen para ella un campo de accion, determinado en base a
productos y servicios (tecnologia), mercados atendidos (clientes) y necesidades
satisfechas (beneficios) (Dominguez, 2017).
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b)

La planeacién administrativa es la planificacion de acciones, estrategias y actividades
necesarias para alcanzar objetivos determinados para una empresa, institucion u
organizacién. Mas alla de los objetivos especificos de cada planeacion, la meta
general de esta funcidn es aumentar la eficacia en cada toma de decisiones y el

maximo aprovechamiento de los recursos con que cuenta la empresa (Uriarte,2017).

Por otro lado Uriarte también considera a la planificacién como continua ya que no
termina cuando se alcanza un objetivo sino que se renueva buscando nueva metas,
ademas de que se orienta hacia el futuro ayudando a la toma de decisiones; considera
también que es racional ya que las decisiones no se toman de forma impulsiva o bajo
presiones inmediatas sino que se considera el analisis de todas las variables
conscientemente, reduce la incertidumbre y ayuda a la seleccién de las mejores
alternativas aprovechando eficientemente los recursos , la planeacion es sistematica,

con propuestas innovadoras y que requiere una evaluacion constante.

El proceso de la planeacion se puede dividir en los siguientes pasos o etapas:
Determinar los objetivos de la organizacion; visualizar escenarios futuros posibles,
asignando probabilidades, que pueden ser subjetivas, a cada uno de esos escenarios,
buscar cursos de accion posibles, teniendo en cuenta los escenarios futuros probables
y elegir los cursos de accion que se consideren mas apropiados. La planeacion tiene
como resultado un plan, que es un conjunto de actividades a seguir por la

organizacion (Anzil, 2018).

Anzil considera que la planeacion aporta grandes beneficios para la organizacion,
dado que permite asignar recursos mas eficientemente, a aquellas actividades que se
consideren necesarias para el logro de los objetivos, o que aporten mas que otras para
el logro de los mismos. La planificacion permite enfocar los esfuerzos y provee un
marco en el cual los integrantes de la empresa podran desarrollar sus actividades mas

eficazmente.
Organizacion

La etapa de la organizacion es una de las partes esenciales de la empresa, porque
tiene uno de los puntos de enlace para construir las mecénicas de la administracion,

en donde se especifican las funciones y actividades con base que sea conveniente
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especificar las relaciones de autoridades, responsabilidades y las obligaciones entre
las funciones y los puestos ( El insignia, 2017).

La organizacion es la parte de la administracion que supone es establecimiento de
una estructura intencionada de los papeles que los individuos deberan desempefiar en
una empresa. La estructura es intencionada en el sentido de que debe garantizar la
asignacion de todas las tareas necesarias para los cumplimientos de las metas,
asignacion gque debe hacerse a las personas mejor capacitadas para realizar esa tarea.
Significa integrar y coordinar los recursos humanos, materiales y financieros de que
se dispone, con la finalidad de cumplimentar un objetivo dado con la maxima
eficiencia, considerando como sus elementos esenciales: meta o finalidad; programa
0 método para alcanzar las metas; recursos necesarios para conseguir esas metas (lo
mas preciado los Recursos Humanos); entorno o ambiente (la responsabilidad y la

ética social) y administradores (lideres) (Romany Pablos, 2018).

La organizacion administrativa es el proceso de planificar, controlar, dirigir y
organizar los recursos propios de una empresa, con la finalidad de alcanzar los
objetivos de la misma. Se encarga de coordinar los diferentes departamentos,
conjuntamente con los empleados que laboran en cada uno de estos. El objetivo es
poder trabajar como un equipo Yy consolidar los propoésitos planteados por la
organizacién. La organizacion administrativa permite el uso éptimo de los recursos
a través de una planificacion y control meticulosos en el lugar de trabajo. Para esto
es necesario tomar decisiones y resolver los problemas que surjan durante ese

proceso (Corvo, 2018).

Ninguna labor de gestion y administracion sera posible si antes no se fija un plan de
organizacion, el cual debe sentar las bases para el funcionamiento de la empresa y
para elementos asociados, por ejemplo el control de riesgos, la gestion de calidad o
los recursos humanos, entre otros. En la capacidad de organizacion se refleja,
ademas, la idea de negocio que las esferas directivas tienen de la misma y la claridad
de las metas que se han propuesto. La estructura es, digamos, la materializacion de
la idea. Por ejemplo, el diario El Pais inici6 una nueva etapa en la que eliminaba
algunas de sus jerarquias para optar por un modelo en el que la informacion fluird
con mayor facilidad y abrird campo a nuevos colaboradores. El objetivo es claro:

adaptarse a las exigencias del siglo XXI (OBS Business School, 2018).
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Una estructura organizacional debe disefiarse para determinar quién realizara cuales
tareas y quien sera responsable de qué resultados; para eliminar los obstaculos al
desempefio que resultan de la confusién e incertidumbre respecto de la asignacion de
actividades, y para tender redes de toma de decisiones y comunicacién que respondan
y sirvan de apoyo a los objetivos empresariales. Para la mayoria de los directivos el
término organizacion implica una estructura intencional formalizada de roles; en
primer lugar, al definir la naturaleza y el contenido de los roles organizacionales vy,
en segundo lugar, los roles que se les pide a las personas que desempefien deben estar
disefiados intencionalmente para asegurar que se realicen las actividades requeridas
y que éstas se acoplen de modo que las personas puedan trabajar de forma
interrumpida, con eficacia y eficiencia en grupos. De manera general, el propdsito de

organizar es hacer efectiva la cooperacion humana (Roman y Pablos, 2018).

En los modelos de organizacion empresarial, el lider es mucho més que una voz de
mando. Se trata, ante todo, de una facultad relacionada con la gestion y que casi
siempre recae en los directivos o gerentes. Esta figura es de vital importancia en los
procesos de organizacion empresarial, pues de los lideres depende en gran medida el
funcionamiento de los sistemas internos. Las principales funciones de quien ejerza el
liderazgo en un proceso de este tipo se pueden resumir de la siguiente manera:
asignacion de deberes a los integrantes de la compafiia; delegacién de autoridad en
jefes o encargados; gestion del factor humano y de la capacidad de los equipos de
trabajo; supervision de las actividades corporativas; intervencién en aquellos casos
que necesiten soluciones o correcciones; generacion de confianza en los otros niveles
jerarquicos; asignacion de responsabilidades en funcion de las habilidades (OBS
Business School, 2018).

La direccion

La direccidnes la ejecucion de los planes de acuerdo con la estructura organizacional,
mediante la guia de los esfuerzos del grupo social a traves de la motivacion, la

comunicacion y la supervision (Galvis, 2016).

La funcion de direccion se relaciona directamente con la manera de alcanzar los
objetivos a través de las personas que conforman la organizacion. La direccion es la

funcion administrativa que se refiere a las relaciones interpersonales de los
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administradores en todos los niveles de la organizacién, y de sus respectivos
subordinados. Se dice que la direccion debe incluir dos aspectos: guiar y motivar el
comportamiento de los subordinados, adecuandolos a los planes y cargos
establecidos y comprender los sentimientos de los subordinados y los problemas que
enfrentan cuando traducen los planes en acciones completas (Conduce tu empresa,
2018).

La direccion es de vital importancia porque pone en marcha todos los lineamientos
establecidos por la planeacion y la organizacién, y por medio de éstas se logran las
formas de conducta més deseables en los miembros de la estructura organizacional,
su calidad refleja el logro de los objetivos organizacionales, y por conducto de la
direccion se establece la comunicacion necesaria para que la organizacién funcione.
La funcion de la direccidn es un elemento del proceso administrativo que vigila el
rumbo hacia donde se encamina la organizacion mediante la autoridad, el liderazgo
efectivo, la comunicacion, la motivacion adecuada, asi como el cambio
organizacional e individual que exijan las circunstancias, con el fin de lograr la

competitividad de la empresa (Ruiz, 2012).

Segun el Portal Emprende Pyme.net (2018) indica que las funciones mas importantes

del proceso de la direccidn son:

v Ejecutar los planes de acuerdo a lo establecido en las fases de planificaciony

organizacion.
v" Dirigir las acciones del equipo de trabajo de acuerdo al plan establecido.

v Delegar actividades en otros facilitando los recursos que se necesiten y

velando por la efectividad de su uso.

v Mantener el equipo motivado en todo momento ya que existen circunstancias

que puede hacer caer el dinamismo.

v" Comunicar a sus miembros cualquier tipo de informacion en el momento

oportuno y velar que se haga por los canales apropiados.

v Guiar la conducta y los esfuerzos de cada miembro del equipo de trabajo.
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v Ayudar a cada miembro a descubrir su potencial y el lugar idéneo dentro de

la organizacion.
v" Mantener al equipo enfocado en las metas de la organizacion.

v" Recordar a cada instante y poner en practica la misién, la vision y los

valores de la organizacion.

v Instaurar dentro de la filosofia de la organizacién la participacion de todos los

miembros que seran afectados por alguna decision.

v Ser puente o interfaz entre el alto mando directivo y el personal operario en

todo momento.

d) Control

Control es una funcion de administracion que se elabora para asegurar que los hechos
concuerden con los planes. Para que sea eficaz, se debe enfocar al presente, se debe
centrar en la correccidony no en el error, debe, asimismo, ser especifico, de tal forma
que se concentre en los factores claves que afecten los resultados. Es universal y

abarca todas las fases de la empresa (Gestiopolis,2018).

Siendo el control de gestion un conjunto de procedimientos, técnicas, especialmente
cuantitativas, que ayudan a una gestion planificada y ordenada, mejorando asi su
eficiencia enel logro de los objetivos estratégicos, el control debe servir de guia para
alcanzar eficazmente los objetivos planteados con el mejor uso de los recursos
disponibles, por ello podemos definir el control de gestion como un proceso de
retroalimentacion de informacidn de uso eficiente de los recursos disponibles de una

empresa para lograr los objetivos planteados (Mora,2013).
Mora indica que las caracteristicas principales para el control de la gestidn son:
Totalidad

El control de gestion cubre todos los aspectos de las actividades de la Empresa, es
decir, no se limita aspectos parciales, sino que todo lo mira desde una perspectiva de

conjunto.
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1.4.2.

Equilibrio
Una cualidad del control de gestion es que cada aspecto en la empresa tiene su peso

justo, esto indica que cada variable tiene la importancia que corresponde.

Generalidad
Esta caracteristica estd asociada con la caracteristica de Totalidad. El control de
gestion debe ser capaz de analizar cada situacién que se presente en términos

generales, no centrandose en su detalle.

Oportunidad
Plantea que el control de gestion debe tender a ser preventivo, lo que implica que se
debe establecer controles a través de todas las actividades que conforman un proceso

y no solamente al término de éste.

Eficiencia
El control de gestion busca la consecucion de los objetivos apuntando el centro de
los problemas.

Integracion
Para el control de gestion los diversos factores se contemplan dentro de la estructura

de la Empresa, para ver las repercusiones de cada problema en su conjunto.

Creatividad
Consiste en la busqueda continua de indicadores significativos y de estandares para
conocer mejor la realidad de la Empresa y encaminarla en forma mas certera hacia

sus objetivos.
Impulso a la accién

El control de gestion incentiva a la participacion de todo el recurso humano que

labora en la organizacion.

Disefio de una alternativa de negocio

Un modelo de negocio (conocido también como disefio de negocio) es el mecanismo
por el cual un negocio trata de generar ingresos y beneficios. Es un resumen de cémo
una compafiia planifica servir a sus clientes. Implica tanto el concepto de estrategia

como el de implementacion (Olivares, 2011).
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Olivares también indica que el modelo mas viejoy basico de hacer negocios es el del
tendero: que consistia en instalar una tienda en el sitio en donde deberian estar los
clientes potenciales. Esperar, abrir temprano, tener la cantidad minima de productos
y estar bien localizado era su forma de hacer negocios, de esa manera el tendero
esperaba generar su sustento, y hacer generar ingresos. EI modelo de negocios indica
como la empresa genera dinero mediante su posicionamiento en la cadena de valor.
No existe aun alguna clasificacion clara para todos los modelos existentes de
negocios, ni en el mundo fisico ni mucho menos ahora en la Internet, por ende es
importante adicionar al tema, que el modelo de negocio debe disefiarse soportado en
el concepto de negocio o sea, fundamentando en las necesidades que satisface la

empresa.

El éxito de una idea de negocios, normalmente esta relacionado con el disefio de un
modelo integral que plasme las condiciones operativas, financieras y de mercado de
dicho negocio, el cual le permita la toma de decisiones adecuada y oportuna por parte
de la gerencia y los inversionistas. De alli la importancia de disponer la de capacidad
para analizar en profundidad modelos de negocios de empresas ya en operacion o
disefiar modelos de negocios nuevos, los cuales permitan identificar las variables
criticas y por lo tanto la toma de decisiones requerida por parte de los principales
actores (Deloitte, 2018).

a) Tipos de disefio alternativo de negocio

Modelos de negocio basados en publicidad con productos gratis: este tipo de
modelos van a necesitar volimenes importantes de usuarios, los grandes modelos
en esta linea a dia de hoy podrian ser plataformas como Facebook (Facebook Ads)
0 Google (Adwords).

Modelos de negocio basados en el coste del producto: se basa en incrementar
un porcentaje de margen sobre el coste de un producto el valor de venta, requiere
tener una buena tecnologia que te permita obtener de 2 a 5 veces de margen el
coste de un producto pero ojo, porque es un modelo que no funciona muy bien
cuando hay mucha competencia. Muchos ambitos de tecnologia o segmentos de

tecnologia vertical se basan en estos modelos que permiten tener un amplio
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margen sabiendo que el cliente tiene pocas opciones donde elegir, si se mueven

dos o tres competidores estan bien.

Modelos de negocio de valor afiadido: funcionan en entornos de clientes que
estan dispuestos a pagar el valor afiadido, no son muy viables para ambitos
abiertos tipo las redes sociales o demas, pero si son factibles para todos aquellos
modelos profesionales en los que los clientes estan dispuestos a pagar un precio
para solucionar problemas serio o para ponerse al dia de forma constante.

Modelos de negocio de fijacion de precios o compras por volumen: estos
modelos funcionan en todos aquellos negocios en los que existe una compra en
funcion del uso por volumen de usuarios que los consuman o utilicen, esto a la
empresa le ahorra grandes costes de implementacion y mantenimientos, y en

funcion del nimero de licencias que se utilizan el coste es menor por rangos.

Modelos de negocio basado en el posicionamiento competitivos: modelos de
negocio que funcionan principalmente en entornos altamente competitivos y en
los que las compafiias se posicionan para captar nuevos clientes o usuarios de
forma masiva con costes de producto muy muy pequefios, en estos modelos de
negocio el valor afiadido o la diferenciacion de productos o servicios es muy
pequefia, s6lo se compite por precio, este no es un gran camino si una compafiia
es una start-up que necesita algo absolutamente diferenciador e innovador

principalmente.

b) El cliente
Un cliente, es una persona que utiliza o adquiere, de manera frecuente u ocasional,
los servicios o productos que pone a su disposicion un profesional, un comercio o
una empresa. La palabra, como tal, proviene del latin cliens, clientis.
En este sentido, sinbnimos de cliente son comprador, cuando se trata de una
persona que adquiere un producto mediante una transaccién comercial; usuario,
cuando la persona hace uso de un servicio determinado, y consumidor, cuando la

persona, fundamentalmente, consume productos o servicios (Significados, 2019).

Satisfaccion del cliente
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La satisfaccion del cliente es el resultado de comparar la percepcion que tiene el
cliente de los beneficios de un producto con las expectativas que tenia creadas.
Ello implica una gran subjetividad: la satisfaccion de cada comprador estara en
funcion tanto de sus expectativas como de la percepcidn del resultado global del

producto o servicio (Infoautdnomos, 2019).

Medir la satisfaccién e insatisfaccion del cliente resulta muy Gtil en la gestion de
los negocios. Su andlisis a partir de la comunicacion con la clientela, establecida
a través de encuestas de satisfaccion y otros canales de comunicacion, entre otros
las quejas trasmitidas por los clientes insatisfechos, representa un indicador de las
intenciones de compra futura pero, sobre todo, constituye una valiosa informacién
gue puede ayudar a orientar el negocio. Un cliente insatisfecho, por un lado, ayuda
a detectar disfunciones y problemas en la empresa y, del mismo modo, la
satisfaccion demostrada en unos determinados puntos nos indica qué aspectos de
la empresa hemos de cuidar, reforzar e igualmente sirve de orientacion para
encontrar nuevas formulas de exito (EAE,2018).

Uno de los errores mas graves es no conocer cuales son las expectativas de los
clientes o actuar solo en base a suposiciones basadas en impresiones particulares
0 meras intuiciones.

También exagerar las virtudes de los productos o servicios ofrecidos en la
publicidad o enlas presentaciones comerciales crea expectativas por encima de lo

que realmente la empresa esta en condiciones de entregar.
Experiencia de compra

El cliente no escucha, siente. Si el producto y su servicio son apropiados lo dira el
cliente. Por ello, laempresa debe conocer qué necesita el cliente, por qué compra,
qué no le gusta. La mera observacién presencial en primera linea, las nuevas
tecnologias, las sugerencias, las reclamaciones o las encuestas son mecanismos
para adquirir un conocimiento que permitira al empresario adaptar su oferta. Todo
ello debe estar integrado en la oferta. La mejor receta es el sentido comun. El
servicio es una parte integral del producto que se ofrece y no se puede vender el

uno sin el otro. Esta mentalidad dista un abismo de la actitud comun entre los
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comercios en los que el servicio es un beneficio adicional, y por lo tanto, tiene que
pagarse (Viscarri, 2011).

Estructura de una alternativa de negocio

Modelo del Lienzo Lean Canvas

El Lean Canvas esta basado en el Canvas de Modelo de Negocio disefiado por
Alex Osterwalder, esta es una adaptacion especifica del Canvas de modelo de
negocio para emprendedores que estan trabajando en su idea de negocio a la hora
de lazar su propia startup (Innokabi, 2017).

El Lienzo Lean Canvas segun Innokabi ( 2017) tiene la siguiente estructura:

Problema

El problema que resuelve tu producto o servicio es tu razon de ser como negocio,
asi que ten claro a que problema o problemas le estas dando solucion. Se
recomienda detectar los 3 principales problemas de tu publico objetivo
relacionados con tu campo de accion.

Solucion

La solucién que se da a esos problemas estd materializada en el producto o
servicio. Si se detectas adecuadamente los problemas, se podra afinar mucho
mejor la solucién que ofreces. Céntrate en desarrollar dptimamente las 3
caracteristicas de tu producto o servicio que van a permitirte dar una solucion a
los problemas detectados, y se deja el resto para mas adelante

Segmentos de clientes

Define cuales son los segmentos de clientes que sufren los problemas detectados
y a quienes tu producto o servicio puede dar solucion. Ash Maurya destaca aqui
la importancia de la deteccion y ataque de los clientes que pueden convertirse
en early adopters, porque son ellos los mas susceptibles de empezar a usar el
producto o servicio y dar ejemplo al resto del mercado o instaurar una tendencia.
Proposicion de valor Unica

La proposicion de valor tnica es el beneficio diferencial que ofrece el producto o
servicio con respecto a otras soluciones parecidas del mercado. Es el reason
why por el que los clientes van a interesarse en la solucion que plantea tu producto

0 servicio, y no en soluciones similares.
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Ventaja Unica o especial

Es aquello que te hace estar un paso por delante de tus competidores, y que es
muy dificil o imposible de copiar o imitar. Puede ser un disefio exclusivo, una
patente, barreras de entrada muy dificiles de penetrar, una tecnologia especifica,
etc.

Canales

Los canales son el medio de acceso hacia los clientes. (A través de qué canales
vas a vender? ;A través de qué canales vas a comunicarte con qué segmentos de

clientes? ;A través de qué canales vas a captar a nuevos clientes?.

Estructura de costos

Se refiere al gasto en el lanzamiento y puesta en marcha del negocio, incluyendo
(aunque no exclusivamente) asi se tiene: Costes de adquisicion de clientes,
personal (externos y contratados), compra de stock/materia prima, alquileres,
material de oficina, logistica y almacen, hosting y disefio web, tecnologia.

Flujo de ingresos

En este apartado se debe definir como va a ganar dinero. Aqui es donde se debe
plantear las modalidades de compra, suscripcion, alquiler, la estrategia de
recurrencia, las barreras de salida, el margen comercial, ticket medio y valor del
cliente, etc.

Métricas clave

Se refiere a como se medira los resultados que se va a ir obteniendo como por
ejemplo la variacion de ventas por semana, por mes o dia, frecuencia de compra

de los clientes, entre otras.
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ESTRUCTURA DE COSTES FLUJO DE INGRESOS

Gastos

1.5.

PROBLEMA

Problemas Top 3

Cuadro N° 01: Estructura de una Alternativa de negocio

RO IEAR 2 ARLA
LIE NLZU \ C i\_f\\‘]'d‘[ CANVA

C

JAUNNVRAD

SEGMENTO
DE CLIENTES

PROPOSICION DE VENTAJA ESPECIAL
VALOR UNICA

Segmento objetivo

METRICAS CLAVE

Actividades Clave a

CANALES

Como vamos a ganar dinero

Fuente: https://innokabi.com/lienzo-lean-canvas-el-lienzo-de-los emprendedores/.

Definicion de términos

Mercado

Un mercado es el conjunto de compradores reales y potenciales de un producto. Estos
compradores comparten una necesidad o un deseo particular que puede satisfacerse

mediante una relacién de intercambio (Economia.WS,2018).
Gestion

Conjunto de acciones, o diligencias que permiten la realizacion de cualquier actividad
0 deseo. Dicho de otra manera, una gestion se refiere a todos aquellos tramites que se
realizan con la finalidad de resolver una situacion o materializar un proyecto. En el
entorno empresarial o comercial, la gestion es asociada con la administracion de un

negocio (Pérez, 2016).
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Negocio

Es una operacion de cierta complejidad, relacionada con los procesos de produccion,
distribucion y venta de servicios y bienes, con el objetivo de satisfacer las diferentes
necesidades de los compradores y beneficiando, a su vez, a los vendedores. En la
modernidad, la administracion de dichas funciones productivas estd a cargo de
empresarios y propietarios individuales, quienes a su vez se encargan de organizar y

dirigir las industrias, buscando obtener un beneficio econémico (Real Academia, 2014).
Gestion de mercado

Conjunto de procesos como la planeacidn, organizacidn, control y direccion del trabajo
por parte de una organizacion con el objetivo de satisfacer tanto las necesidades internas
de la empresa, como también de las necesidades del publico o el mercado con el que

intercambia el producto o servicio de manera eficaz y eficiente (Argenta, 2018, p.1).
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1. MATERIAL Y METODOS

2.1. Variable de estudio

Variablel: Gestion de mercado

Variable 2: Disefio de una alternativa de negocio

2.2. Operacionalizacion de las variables

Cuadro N° 2
. Definicién . .
Variables Dimensiones i Instrumento
conceptual Indicadores
La gestion de mercado Planes
es el conunto de Planeacion Objetivos
procesos  como  la Participacion ~ de
planeacion, involucrados
organizacion, control o Resultados obtenidos
y direccion del trabajo | Organizacion Normas
por parte de una Funciones Cuestionari
RS uestionario
organizacion con el Liderazao
Gestion de | objetivo de satisfacer | pireccion D 9
mercados | tanto las necesidades esempeno_,

(1) internas de la empresa, Comunicacion Guia de
como también de las entrevista
necesidades del
publico o el mercado Supervision
con el que intercambia Medidas correctivas

Control

el producto o servicio Evaluacion de
de manera eficaz y desempefio
eficiente (Argenta,
2018).
La  alternativa  de N Calidad de atencion
negocio es el | Satisfaccion Comodidad
mecanismo por el cual | del cliente Calidad y precio
un negOC{O trata de disponibles
generar ingresos Yy

Alternati beneficios. ES un

ernativa A
resumen de cdmo una Cuesti i

: U ) . uestionario
denegocio | omnafifa  planifica | Preferencias Tamafios de las

@ servir a sus clientes. de los clientes tiendas
Implica tanto el Formas de pago
concepto de estrategia TlpO_fje compras 'y
como el de atencion

implementacion
(Olivares, 2011).
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2.3.Disefio de investigacion

El tipo de investigacion que se utilizo es la descriptiva propositiva, que segin Cafiizalez
(2018) la investigacion descriptiva es la caracterizacion, de un hecho, fendémeno,
individuo o grupo con el fin de establecer su estructura o comportamiento. Asimismo la
investigacion es propositiva ya que después de analizar la informacidn obtenida se generd
una propuesta de solucion al problema planteado, concordante con Giler (2019) que
indica que la investigacion propositiva se ocupa de como deberia ser las cosas para

alcanzar unos fines y funcionar adecuadamente.

La investigacion es de disefio no experimental, que segun Hernandez (2016) este disefio
se basa en categorias, conceptos, variables, sucesos o contextos que ya ocurrieron o se
dieronsin la intervenciéon directa del investigador. Es por esto que también se le conoce
como investigacion «ex post facto» (hechos y variables que ya ocurrieron), al observar

variables y relaciones entre estas en su contexto y no hay manipulacion de las variables.

Dentro de este tipo de investigacion descriptiva se trabajo con la investigacion transversal

ya que se centra en analizar cual es el nivel de una o diversas variables en un momento
dado.

Para lo cual se utilizara el siguiente disefio:

M : Muestra
O : Informacion de las variables obtenidas de la muestra

P : Propuesta

2.4. Poblacion
La poblacién segun Morillas (2017) es el conjunto de elementos de objeto de estudio y

que cada elemento se le denomina individuo.
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Por lo que en la presente investigacion la poblacidnesta constituida por 260 vendedores
y los clientes frecuentes (no se conoce el nimero exacto de clientes) de la Parada
Municipal ubicada en la cuidad Bagua Grande, provincia de Utcubamba, Region
Amazonas, datos obtenidos por parte de la presidenta del Comité Directivo de la Parada

Municipal.

2.5.Muestra y muestreo
2.5.1. Muestra
El célculo del tamafio de la muestra se efectuara aplicando la formula para poblaciones
finitas. Morillas (2017) sefiala que las poblaciones finitas seran aquellos grupos o
conjuntos de seres, que comparten atributos comunes, pero que a la vez constituyen
una cantidad limitada de elementos o miembros, permitiendo su facil identificacion y
contabilizacion. En cuanto a su naturaleza matematica, se establece que una poblacién
finita esta basicamente constituida cuando el conjunto cuenta con un nimero menor a
cien mil miembros. Para la muestra consiste en la seleccion de una parte de estos
elementos con intencidn de inferir propiedades de la totalidad de la poblacion, para lo
cual deben ser representativas de la misma por lo cual se de utilizar la siguiente

formula:
Muestra para la poblacion de 260 vendedores:

N* Zza *P*q

d2 *(N-l)+ ZZ(I *P*q

e N = Total de la poblacién

e Zo= 1.96 al cuadrado (si la seguridad es del 95%)
e P =proporcion esperada (en este caso 50% = 0.5)
e (g=1-p(enestecaso1-0.5=0.05)

e d =precisiono error (10 %).

(260) x (1.96)*x 0.5 x 0.5
n=
(0.10)?x (260 - 1) + (1.96)? x 0.05 x 0.0
[ n=70 Vendedores ]
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Muestra para la poblacion de clientes:

Se considera la siguiente formula para determinar la muestra de los clientes, ya que no

se conoce el nimero exacto de los que concurren a la Parada Municipal.

7°P
EZ )

De donde:

P : Proporcion de elementos con la caracteristicade interes.
E Error de muestreo

N : Tamafio de poblacién

n Tamafo de muestra

Para determinar el tamafio de la muestra se asumird una confianza del 95%
(Z=1.96), un error de muestreo de 10 % (E = 0.10), y una varianza maxima
(PQ=0.25) para asegurar un tamafio de muestra lo suficientemente grande :

1.962%(0.5)(0,5)
Mo = T0,102

n = 95 clientes

2.5.2. Muestreo:

Para la investigacion se realiz6 el muestreo no probabilistico de tipo intencional o
de conveniencia, ya que el proceso de seleccion de la muestra se tomé a partir de
criterios que ayuden a lograr el cumplimiento de los objetivos del trabajo de
investigacion. De acuerdo a Carrasquedo (2017), indica que el muestreo no
probabilistico es una técnica de muestreo donde las muestras se recogen en un
proceso que no brinda a todos los individuos de la poblacion iguales oportunidades
de ser seleccionados y que puede ser de conveniencia que se caracteriza por un
esfuerzo deliberado de obtener muestras representativas mediante la inclusién en la
muestra de grupos supuestamente tipicos. Pretende seleccionar unidades de analisis
que cumplen los requisitos de la poblacién objeto de estudio, pero que, no son

seleccionadas al azar.
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2.6. Métodos, técnicas e instrumentos de recoleccion de datos y procedimientos.
2.6.1. Métodos

Deductivo: Segun Raffino (2019) es una estrategia de razonamiento empleada
para deducir conclusiones ldgicas a partir de una serie de premisas o principios,
es decir parte de verdades previamente establecidas como principios generales,
para luego aplicarlo a casos individuales y comprobar asi su validez.

En esta investigacion se utilizO el método deductivo para describir la
problemética conforme a la realidad estudiada de manera interpretativa y
mediante el razonamiento.

Inductivo: Se empled el método inductivo que segin Raffino (2019) se da
cuando de los hechos particulares de la observacion se obtiene proposiciones
generales, o sea, es aquél que establece un principio general una vez realizado el
estudio y analisis de hechos y fendmenos en particular. La induccién es un
proceso mental que consiste en inferir de algunos casos particulares observados
la ley general que los rige y que vale para todos los de la misma especie.
Mediante este método se estudio la poblacién en base a los datos provenientes
de las técnicas de recoleccion de datos, aplicadas a los vendedores y clientes de
la Parada Municipal, con el objetivo de poder comprobar o descartar la hipotesis

para luego proceder a elaborar las conclusiones y recomendaciones.

2.6.2. Técnica.
o Encuesta: Seguin Pobea (2015) la encuesta es una técnica de recogida de datos

mediante la aplicacion de un cuestionario a una muestra de individuos. A través
de las encuestas se pueden conocer las opiniones, las actitudes y los
comportamientos de los ciudadanos donde se realizan una serie de preguntas
sobre uno o varios temas a una muestra de personas seleccionadas siguiendo una
serie de reglas cientificas que hacen que esa muestra sea, en su conjunto,
representativa de la poblacion general de la que procede.

La encuesta fue aplicada a 95 clientes y 70 vendedores del mercado de la Parada
Municipal de la ciudad de Bagua Grande.

Entrevista: Segun Bembibre (2010) considera a la entrevista como un acto
comunicativo que se establece entre dos 0 mas personas y que tiene una

estructura particular organizada a través de la formulacion de preguntas y

44



respuestas y es una de las formas mas comunes para el recojo de informaciény
puede presentarse en diferentes situaciones o &mbitos de la investigacion.
La entrevista fue aplicada a la presidenta del comité directivo de la Parada

Municipal, para obtener informacion sobre la gestion de mercado.

2.6.3. Instrumentos

o El cuestionario
El instrumento utilizado en la investigacion para la técnica de la encuesta fue el
cuestionario que segun Pobea (2015) es un conjunto de preguntas sobre los
hechos o0 aspectos que interesan en una evaluacion, en una investigacion o en
cualquier actividad que requiera la busqueda de informacion, las preguntas
realizadas pueden ser cerradas o abiertas.

o Laguia de entrevista
El instrumento utilizado en la investigacion para la técnica de la entrevista fue
el guion de entrevista que segun Bembibre (2010) indica que es la lista de los
puntos a tratar y las preguntas que un entrevistador va a formular al entrevistado
en dicha conversacion, las cuales deben generar respuestas coherentes de
acuerdo con la finalidad de la entrevista.
La guia de entrevista estuvo dirigida a la presidenta del comité directivo de la

Parada Municipal, en el cual se plantean preguntas abiertas.

2.6.4. Procedimiento

1° Se aplicd dos cuestionarios que contuvo preguntas cerradas.
2° Los cuestionarios se aplicaron a 95 clientes y 70 vendedores
3° Se aplico una entrevista a la presidenta del comité Directivo

4° Se realizd la tabulacion de datos para sacar conclusiones de dicha encuesta
realizada.

2.7.Andlisis de datos

Para el procesamiento de datos se realizo utilizando el programa informatico Excel en
su version 2013 y el SPSS para encontrar la confiabilidad del instrumento a través de
método estadistico alfa de Cronbach los mismos que permitieron la elaboracion de
figuras estadisticas de los datos cuantitativos recopilados en la etapa de campo por

medio de la encuesta, los mismos que serian interpretados y analizados.
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I1l.  RESULTADOS

3.1. Nivel de planeamiento y organizacién de la Parada Municipal de la ciudad de
Bagua Grande, 2018.

Dimension: Planeamiento
¢Usted conoce de algun plan que se haya realizado para la Parada Municipal?

Tabla N°1. Conocimiento de algun plan realizado en la Parada Municipal en la ciudad de
Bagua Grande, 2018.

ITEMS FRECUENCIA PORCENTAJE
Sl 11 16%
NO 59 84%
TOTAL 70 100%

Fuente: Cuestionario aplicado a vendedores de la Parada Municipal
Figura N°1. Conocimiento de algun plan realizado en la Parada Municipal en la ciudad
de Bagua Grande, 2018.

84%

16%

Sl NO

Fuente: Tabla 1.

De la observacion de la Figura N° 01, se constata que no se tiene un buen conocimiento de
la realizacion de planes en la Parada Municipal de la ciudad de Bagua Grande ya que el 84%

indica que no conoce algun plan realizado y solo el 16 % indica que si.
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¢ El Comité Directivo de la parada Municipal les da a conocer los objetivos que se desea

alcanzar cada cierto tiempo?

Tabla N°2. Informacién de objetivos a los vendedores por parte del Comité Directivode
la Parada Municipal en la ciudad de Bagua Grande, 2018.

ITEMS FRECUENCIA PORCENTAJE
Sl 32 46%
NO 38 54%
TOTAL 70 100%

Fuente: Cuestionario aplicado a vendedores de la Parada Municipal
Figura N°2. Informacién de objetivos a los vendedores por parte del Comité Directivo de
la Parada Municipal en la ciudad de Bagua Grande, 2018.

Fuente: Tabla 2

Del total de encuestados el 54 % indica que el Comité Directivo de la Parada Municipal, no
da a conocer los objetivos que quiere alcanzar cada cierto tiempo, mientras que el 46 %
manifiesta que si, estos resultados indican que la cobertura de informacién de vital

importancia no esta llegando al total de vendedores.
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¢Ha sido participe de algun evento que se haya realizado para mejoras de la Parada
Municipal?

Tabla N°3. Participacion de los vendedores en eventos para mejoras de la Parada
Municipal en la ciudad de Bagua Grande, 2018.

ITEMS FRECUENCIA PORCENTAJE
Sl 40 S7%
NO 30 43%
TOTAL 70 100%

Fuente: Cuestionario aplicado a vendedores de la Parada Municipal
Figura N°3. Participacion de los vendedores en eventos para mejoras de la Parada
Municipal en la ciudad de Bagua Grande, 2018.

S57%

43%

Sl NO
Fuente: Tabla 3
Del total de encuestados el 57 % indica que ha participado de eventos para mejoras de la
Parada Municipal, sin embargo, el 43 % indica que no ha participado de estos eventos,

entendiéndose que no todos estan participando en nuevas propuestas de mejora continua

necesarias en el planeamiento.
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Dimension: Organizacién

¢Conoce sobre los resultados obtenidos por el Comité Directivo de la Parada
Municipal?

Tabla N°4. Conocimiento sobre los resultados obtenidos del Comité Directivo de la Parada
Municipal en la ciudad de Bagua Grande, 2018.

ITEMS FRECUENCIA PORCENTAJE
Sl 37 53%

NO 33 47%
TOTAL 70 100%

Fuente: Cuestionario aplicado a vendedores de la Parada Municipal
Figura N°4. Conocimiento sobre los resultados obtenidos del Comité Directivo de la
Parada Municipal en la ciudad de Bagua Grande, 2018.

NO
47%

Sl
53%

Fuente: Tabla 4

Del total de encuestados el 53 % indica que si conoce sobre los resultados obtenidos del
Comité Directivo de la Parada Municipal, mientras que el 47 % indica que no conoce esos
resultados manifestandose la falta de informacion brindada por el Comité Directivo a los

vendedores.
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¢Conoce Usted si hay normas el cual tiene que respetarse dentro de la Parada
Municipal?

Tabla N°5. Conocimiento de los vendedores de las normas establecidas dentro de la
Parada Municipal en la ciudad de Bagua Grande, 2018.

ITEMS FRECUENCIA PORCENTAJE
Sl 68 97%

NO 2 3%
TOTAL 70 100%

Fuente: Cuestionario aplicado a vendedores de la Parada Municipal
Figura N°5. Conocimiento de los vendedores de las normas establecidas dentro de la
Parada Municipal en la ciudad de Bagua Grande, 2018.

97%

3%

Sl NO

Fuente: Tabla 5
Del total de encuestados el 97 % indica conocer las normas establecidas dentro de la Parada

Municipal, mientras que solo el 3 % indica que no las conoce, manifestdindose el buen
conocimiento de las normas establecidas por la mayoria de vendedores, aunque no

necesariamente indica que estas se cumplan segun lo establecido.
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¢ Conoce sus funciones del Comité Directivo de la Parada Municipal?

Tabla N°6. Conocimiento de las funciones del Comité Directivo de la Parada Municipal
en la ciudad de Bagua Grande, 2018.

ITEMS FRECUENCIA PORCENTAJE
Sl 43 61%

NO 27 39%
TOTAL 70 100%

Fuente: Cuestionario aplicado a vendedores de la Parada Municipal
Figura N°6. Conocimiento de las funciones del Comité Directivo de la Parada Municipal
en la ciudad de Bagua Grande, 2018.

Sl
61%

Fuente: Tabla 6
Del total de encuestados el 61 % indica que si conoce las funciones que cumple el Comité

Directivo de la Parada Municipal, mientras que el 39 % dice que no las conoce, también se

manifiesta que el comité directivo no cumple la totalidad de estas funciones.
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3.2. Direccion y control de la Parada Municipal de la ciudad de Bagua Grande, 2018.

¢) Dimension: Direccién
¢ Considera Usted que la Presidenta del Comité Directivo esun Lider?

Tabla N°7. Percepcion de liderazgo de la presidenta del Comité Directivo de la Parada
Municipal en la ciudad de Bagua Grande, 2018.

ITEMS FRECUENCIA PORCENTAJE
Sl 26 37%
NO 44 63%
TOTAL 70 100%

Fuente: Cuestionario aplicado a vendedores de la Parada Municipal

Figura N°7. Percepcion de liderazgo de la presidenta del Comité Directivo de la Parada
Municipal en la ciudad de Bagua Grande, 2018.

NO
63%

Fuente: Tabla 7

Del total de encuestados el 63 % de encuestados considera que la presidenta del Comité
Directivo no se desempefia como una lider, mientras que el 37 % si lo considera una lider,
esto debido a los resultados perceptibles de la direccion actual de la Parada Municipal, donde
se manifiesta que se deben realizar cambios para mejorar y que falta decision de la

presidenta.
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¢ Como califica el trabajo realizado del Comité Directivo de la Parada Municipal?

Tabla N° 8. Calificacion del trabajo realizado del Comité Directivo de la ParadaMunicipal
en la ciudad de Bagua Grande, 2018.

ITEMS FRECUENCIA PORCENTAJE
Mala 5 7%
Regular 39 56%
Buena 26 37%
Excelente 0 0%
TOTAL 70 100%

Fuente: Cuestionario aplicado a vendedores de la Parada Municipal

Figura N°8. Calificacion del trabajo realizado del Comité Directivo de la Parada
Municipal en la ciudad de Bagua Grande, 2018.

56%

37%

7%
-
-
Mala Regular Buena Excelente

Fuente: Tabla 8

Del total de encuestados el 56 % califica el trabajo del Comité Directivo como regular, el
37% como buena y un 7% como mala, ademas que ningin encuestado lo calificé como

excelente.
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¢Usted cree que la presidenta del comité Directivo mantiene una comunicacion
continua con todos los asociados?

Tabla N°9. Comunicacion de la presidenta del Comité Directivo con los asociados en la
Parada Municipal en la ciudad de Bagua Grande, 2018.

ITEMS FRECUENCIA PORCENTAJE
Sl 36 51%
NO 34 49%
TOTAL 70 100%

Fuente: Cuestionario aplicado a vendedores de la Parada Municipal

Figura N°9. Comunicacion de la presidenta del Comité Directivo con los asociados en la
Parada Municipal en la ciudad de Bagua Grande, 2018.

NO
49%

Fuente: Tabla 9
Del total de encuestados el 51 % indica que la presidenta del Comité Directivo si mantiene
una comunicacion continua con los vendedores, mientras que el 49 % indica que no,

manifestando descontento de gran parte de estos vendedores.
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Dimension: Control

¢Hay supervisién constante del funcionamiento del mercado por parte del Comité
Directivo en la Parada Municipal?

Tabla N°10. Supervisién del Comité de la Parada Municipal en la ciudad de Bagua Grande,
2018.

ITEMS FRECUENCIA PORCENTAJE
Sl 38 54%
NO 32 46%
TOTAL 70 100%

Fuente: Cuestionario aplicado a vendedores de la Parada Municipal

Figura N°10. Supervision del Comité de la Parada Municipal en la ciudad de Bagua
Grande, 2018.

NO
46%

Sl
54%

Fuente: Tabla 10
Del total de encuestados el 54 % indica que el Comité Directivo de la Parada Municipal si

realiza supervision mientras que el 46 % sefiala que no, manifestandose que no hay una total

cobertura de supervisién del Comité Directivo en el mercado.
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¢ Se aplican medidas correctivas cuando algo no funciona bien en la Parada Municipal?

Tabla N°11. Aplicacion de medidas correctivas cuando algo fallaen la Parada Municipal
en la ciudad de Bagua Grande, 2018.

ITEMS FRECUENCIA PORCENTAJE

Sl 58 83%
NO 12 17%
TOTAL 70 100%

Fuente: Cuestionario aplicado a vendedores de la Parada Municipal

Figura N°11. Aplicacion de medidas correctivas cuando algo falla en la Parada Municipal
en la ciudad de Bagua Grande, 2018.

NO
17%

Sl
83%

Fuente: Tabla 11
Del total de encuestados el 83 % indica que si se aplica medidas correctivas cuando una falla

es identificada en la Parada Municipal, mientras que el 17 % indica que no.
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¢ Se evalla el desempefio logrado cada cierto tiempo en la Parada Municipal?

Tabla N°12. Evaluacién del desempefio logrado en la Parada Municipal en la ciudad de
Bagua Grande, 2018.

ITEMS FRECUENCIA PORCENTAJE
Sl 19 27%
NO 51 73%
TOTAL 70 100%

Fuente: Cuestionario aplicado a vendedores de la Parada Municipal

Figura N°12. Evaluacién del desempefio logrado en la Parada Municipal en la ciudad de
Bagua Grande, 2018.

NO .\\.
73%

Fuente: Tabla 12
Del total de encuestados el 73 % indica que no hay evaluacion de desempefio después de
cada tiempo determinado, mientras que el 27 % indica que si, mostrando entonces que no se

esta siguiendo un correcto seguimiento del desemperio.
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3.3. Satisfaccion y preferencias de los clientes de la Parada Municipal de la ciudad de
Bagua Grande, 2018.

Dimension: Satisfaccion del cliente
¢ Considera Usted que los negocios de la Parada Municipal brindan un buen servicio?

Tabla N°13. Percepcion del buen servicio brindado por los negocios en la Parada
Municipal en la ciudad de Bagua Grande, 2018.

ITEMS FRECUENCIA PORCENTAJE
Sl 51 54%
NO 44 46%
TOTAL 95 100%

Fuente: Cuestionario aplicado a clientes de la Parada Municipal

Figura N°13. Percepcion del buen servicio brindado por los negocios en la Parada
Municipal en la ciudad de Bagua Grande, 2018.

NO
46%

Sl
54%

Fuente: Tabla 13
Del total de encuestados el 54 % indica que los negocios de la Parada Municipal si brindan
un servicio, mientras que el 46 % indican que no, mostrando que hay un gran nimero de

clientes que no esta siendo satisfecho de acuerdo a sus expectativas como cliente.
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¢,Se siente comodo al realizar sus compras en la Parada Municipal?

Tabla N°14. Comodidad de los clientes al realizar sus compras en la Parada Municipal de
la ciudad de Bagua Grande, 2018.

ITEMS FRECUENCIA PORCENTAJE
Sl 56 59%
NO 39 41%
TOTAL 95 100%

Fuente: Cuestionario aplicado a clientes de la Parada Municipal

Figura N°14. Comodidad de los clientes al realizar sus compras en la Parada Municipal
de la ciudad de Bagua Grande, 2018.

41%

Fuente: Tabla 14
Del total de encuestados el 59 % indica que si se sienten comodos al realizar compras en la

Parada Municipal, mientras que el 41 % indica que no se sienten comodos manifestandose

insatisfaccién en cuanto a experiencia de compra.
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¢Encuentra la calidad de los productos que usted desea comprar?

Tabla N°15. Calidad adecuada de los productos que el cliente necesita en la Parada
Municipal de la ciudad de Bagua Grande, 2018.

ITEMS FRECUENCIA PORCENTAJE
Sl 49 52%

NO 46 48%
TOTAL 95 100%

Fuente: Cuestionario aplicado a clientes de la Parada Municipal

Figura N°15. Calidad adecuada de los productos que el cliente necesita en la Parada
Municipal de la ciudad de Bagua Grande, 2018.

NO
48%
Sl
52%

Fuente: Tabla 15
Del total de encuestados el 52 % indica que si encuentra la calidad adecuada de los productos

que busca en la Parada Municipal, mientras que el 48 % indica que no, mostrando una gran

necesidad de mejorar la oferta de productos en calidad que necesitan los clientes.
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¢ Los precios fijados estan acorde a la calidad de los productos?

Tabla N°16.Fijacion de precios acorde a la calidad de los productos en la Parada
Municipal de la ciudad de Bagua Grande, 2018.

ITEMS FRECUENCIA PORCENTAJE
SI 53 56%
NO 42 44%
TOTAL 95 100%

Fuente: Cuestionario aplicado a clientes de la Parada Municipal

Figura N°16. Fijacion de precios acorde a la calidad de los productos en la Parada
Municipal de la ciudad de Bagua Grande, 2018.

Sl
56%

Fuente: Tabla 16

Del total de encuestados el 56 % indica que si encuentra los precios acorde a la calidad del
producto en la Parada Municipal, pero el 44 % sefiala que no es adecuada esta relacion
mostrandose una gran necesidad de mejorar la oferta de productos tanto en calidad como en

precio.
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¢ Esta satisfecho con los productos que ofrecen los negocios dentro de la Parada?

Tabla N°17.Satisfaccion de los productos ofertados en la Parada Municipal de la ciudad
de Bagua Grande, 2018.

ITEMS FRECUENCIA PORCENTAJE
Sl 53 56%

NO 42 44%
TOTAL 95 100%

Fuente: Cuestionario aplicado a clientes de la Parada Municipal

Figura N°17. Satisfaccion de los productos ofertados en la Parada Municipal de la ciudad
de Bagua Grande, 2018.

NO
44% |

Sl
56%

Fuente: Tabla 17

Del total de encuestados solo el 56 % de clientes esta satisfecho con los productos ofrecidos
en la Parada Municipal mientras que el 44 % indican que no estan satisfechos mostrandose
una gran necesidad de generar nuevas propuestas que cumplan las expectativas de los

consumidores.
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Dimensién: Preferencias de los clientes
¢ Cémo le gustaria que fueran el tamafio de las tiendas donde se venden los productos?

Tabla N°18.Preferencia de los clientes por el tamafio de las tiendas

ITEMS FRECUENCIA PORCENTAJE
Pequefias 20 21%
Medianas 38 40%
Grandes 37 39%
TOTAL 95 100%

Fuente: Cuestionario aplicado a clientes de la Parada Municipal

Figura N°18. Preferencia de los clientes por el tamafio de las tiendas

39%

21%

Pequeiias Medianas Grandes

Fuente: Tabla 18

Del total de encuestados el 40 % indica que prefiere que el tamafio de las tiendas sean
medianas, el 39 % grandes y solo el 21 % pequefias, mostrando la gran preferencia de
modelos de negocios con tiendas medianas y grandes sobre las tradicionales que son las

pequefias tiendas.
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¢, Cuéles son sus formas de pago preferidos?

Tabla N°19. Formas de pago preferidos de los clientes

ITEMS FRECUENCIA PORCENTAJE
Efectivo 52 55%
Tarjetas 35 37%
Otros 8 8%
TOTAL 95 100%

Fuente: Cuestionario aplicado a clientes de la Parada Municipal

Figura N°19. Formas de pago preferidos de los clientes

55%

37%

8%

Efectivo Tarjetas Otros

Fuente: Tabla 19
Del total de encuestados el 55 % de clientes prefiere pagar sus compras con efectivo, el 37%
con tarjeta y el 8 % indica utilizar otro tipo de forma de pago, mostrando la necesidad de

incluir las tarjetas como medio de pago en los nuevos modelos de negocios.
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¢Al momento de comprar usted prefiere?

Tabla N°20. Preferencia para las compras de los clientes

ITEMS FRECUENCIA PORCENTAJE
Ser atendido por vendedores 40 42%
Coger los productos y pagar directamente en caja 54 57%

Otros 1 1%
TOTAL 95 100%

Fuente: Cuestionario aplicado a clientes de la Parada Municipal

Figura N°20. Preferencia para las compras de los clientes

57%

42%

1%

Ser atendido por Coger los productos y Otros
vendedores pagar directamente en
caja

Fuente: Tabla 20

Del total de encuestados el 57 % prefiere coger los productos y pagar directamente en caja,
el 42 % indica que prefiere ser atendido por vendedores y solo el 1 % manifiesta otro tipo

de atencion, mostrando la necesidad de implementar nuevos modelos de negocios donde el

mismo cliente elija los productos y pague directamente en caja.
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3.4 Resultado de la entrevista aplicada a la presidenta del Comité Directivo

Preguntas Respuestas Analisis

1. ¢Tienen planes a futuro para Sihay muchos planes, proyectos, pero no se hacen Segun la respuesta se manifiesta el poco
mejoras en la Parada Municipal? realidad hasta el momento porque no hay apoyo del apoyo Municipal que siente la presidenta para

municipio. mejorar el mercado.

2. ¢Cudles son los principales Los principales problemas actuales sonel desorden Se conoce los problemas de desorden e
problemas que presenta la Parada vy la higiene. higiene que son problemas graves, pero no se
Municipal? indica ninguna solucién.

3. ¢Los objetivos planteados son Si, son dados a conocer a través de reuniones cada Se asegura que si se da a conocer los objetivos,
dados a conocer a todos los cierto tiempo. pero en la practica no hay una total cobertura.
socios?

4. ¢Realizan eventos a favor de los Solo de vez en cuando se organiza algun evento Si se realizan eventos para clientes y
clientes o los vendedores como relacionado a ello. vendedores pero solo de vez en cuando
ferias 0  promociones  en mostrando la poca importancia que se le esta
determinadas fechas? dando a esta estrategia de promocion del

mercado.

5. ¢Cuales son sus funciones y Las principales funciones es hacer cumplir las Entre las funciones del comité directivo si son
responsabilidades del comité normas establecidas y realizar una adecuada conocidos por la presidenta, pero no hay
directivo? gestion. concordancia ya que son hacer cumplir las

normas y realizar una buena gestion, pero
segun las respuestas anteriores se manifiesta
que hay desorden, mala higiene y no hay
ejecucion de planes y proyectos.

6. ¢Cbémo esta dividido y Esta dividido por sectores y estd organizada porun El mercado tiene un organigrama, ello es

organizado el mercado?

comité general que estd conformado

presidente, secretaria, vocal.

por

adecuado que lo tenga, pero segun los
resultados manifestados por la presidenta no
se estan logrando los resultados esperados, por
lo que seria necesario una reestructuracion.
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7. ¢Las normas establecidas son Si, aunque algunos socios no cumplen y se Se manifiesta el poco trabajo en equipo y la
cumplidas constantemente por molestan cuando se les reclama. mala comunicacion en el mercado.
los socios?

8. ¢Todas las metas propuestas han Hasta la actualidad solo hay dos metas alcanzadas Se han logrado el cumplimiento de solo
sido alcanzadas? sobre las camaras de seguridad y la ambientacién algunos objetivos, mostrando la poca eficacia

de la parada. de la gestion actual.

9. ¢Usted se considera un lider? Si. La presidenta si se considera un lider, esto es
positivo para la gestion pero debe mostrarse
en la realidad.

10. ¢Tiene dificultades al momento Si, debido a la falta de conocimientos sobre el La presidenta acepta que le falta

de desempefiar sus funciones? tema. conocimientos sobre el tema, manifestandose
la necesidad de profesionales especialistas en
el tema que apoyen dicha labor.

11. ¢Se comunica frecuentemente Si a través de reuniones. Si se realizan reuniones y es importante para
con todos los Socios? trasmitir informacion valiosa, comunicar o

determinar proximos objetivos a lograr.

12. ¢Cémo controlan todas las Si, através de supervision que hace a los puestos.  Si se realizan supervisiones pero aun persiste
actividades que se realizan el desorden en el mercado lo que indica que
dentro del mercado? no esta dando resultados.

13. ¢(Qué hacen frente a los socios Se pone una multa. Se utilizan como estrategia las multas para
que no cumplen con el hacer cumplir el reglamento, es efectiva en
reglamento? algunos casos pero genera descontentos

generando descontentos segun las respuestas
anteriores que termina perjudicando la gestion

14. ¢/Con qué frecuencia vistan a los Una vez cada 15 dias. Se supervisa cada 15 dias pero al mantenerse

vendedores para supervisar o0
verificar sus actividades?

la mala higiene y el desorden debe
considerarse hacerse mas seguido.
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3.5

3.6.

Descripcion de la gestion de mercado que servira como insumo para el disefio de

una alternativa de negocio.

De acuerdo al analisis de gestion de mercado realizado en la Parada Municipal, se ha
identificado una serie de debilidades. Es por ello que se hace necesario orientar su
renovacion, con el objetivo de promover su evolucion hacia un nuevo modelo de
negocio por lo que se hace las siguientes recomendaciones para mejorar en Sus procesos
en la gestion de mercado.

Determinacion del nivel de planeamiento y organizacion de la Parada Municipal

de la ciudad de Bagua Grande.

a) Planeacién

Establecer una adecuada planeacion teniendo claro una nueva mision y visién como:

Vision: Mercado lider en la ciudad de Bagua Grande, reconocido por los
consumidores por su alta calidad de productos y servicios, con comerciantes
especializados en la atencion de los clientes.

Mision: Satisfacer las necesidades y expectativas de los clientes, a través de la oferta
de productos y servicios de muy buena calidad, en un ambiente limpio, seguro,

agradable e innovador, generando una grata experiencia de compra.

Formular objetivos y planes tomando en cuenta a todos los involucrados para la mejora

continua y desarrollo conjunto de todo el mercado.
Estrategias a utilizar:

1. Especializacion: especializarse por sectores bien ordenados con precios y la calidad

tanto del producto como del servicio con excelencia.

2. Diferenciacion: orden, limpieza, seguridad, horarios adecuados, presentacion de

los ambientes y utilizacidn de la tecnologia para dar un mejor servicio.

3. Fortalecimiento de la asociatividad interna: Buscar el trabajo conjunto de todos

los socios para compras, limpieza, capacitacion.

4. Promocion: mejora de la imagen del mercado con creacion de un logotipo, slogan

y organizacion de eventos como las ferias.
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b) Organizacién

El organigrama del mercado debe de estar bien establecido por lo que el comité
directivo se debe complementar por otras areas que permita que la organizacién sea
mucho mas fuerte como:

Administracion y areas de apoyo como de marketing, compras que permitan la

busqueda y aplicacion de buenas estrategias para ser competitivo en el mercado.

Comité directivo

Administracion

Area de marketing Area de compras

El comité directivo para garantizar un adecuado a través de la supervision de la

administracion y las otras areas.

La administracion que se encargue de dirigir, planificar, organizar, controlar el buen

desemperio del mercado.

El &rea de marketing para la coordinacion e implementacion de actividades de
promocion del mercado organizacion de las compras conjuntas de productos

seleccionados para su oferta.

El comité de compras para organizar a los comerciantes por giros para la identificacion
de productos a comprar de manera corporativa. Apoyar al administrador en la

identificacion de proveedores para la compra.

Un organigrama bien establecido con profesionales adecuados permite mejorar la
administracion, realizar propuestas e implementacion de estrategias adecuadas desde
una vision mucho mas empresarial y organizativa. Donde se conozcan todas las
funciones y rol que cumple cada involucrado y el respeto de las normas establecidas,

asi como el analisis continuo de los resultados obtenidos.

3.7. Determinacion del nivel de direccién y control de la Parada Municipal de la

ciudad de Bagua Grande.
a) Direccién
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El liderazgo de la organizacion debe de ser la adecuada por lo que el que dirige debe
tener bien en claro sus virtudes y demostrar un desarrollo continuo de sus capacidades

de empatia y organizativas.

El administrador debe de encargarse de planificar, organizar, dirigir y controlar las
acciones estratégicas del mercado para lograr su posicionamiento. Coordinacion con los
comités como de marketing y compras, para la gestion de servicios a clientes y
comerciantes, implementacion y ajuste de las estrategias de marketing, identificacion
permanente de las necesidades y expectativas de los clientes, mantenimiento de la
infraestructura e imagen del mercado, organizacion y coordinacién de capacitaciones
para los comerciantes. El desempefio de la administracion es fundamental en la gestion

de mercado.

Una adecuada comunicacién es fundamental por lo que la permanente publicacion de la
informacién, tanto a nivel grupal como individual respecto al avance y logros
alcanzados sera necesario para demostrar transparencia en la gestién y ganar la
confianza interna. Esto se puede dar a través de reuniones periddicas y elaboracion de

comunicados
b) Control

El control es importante en la gestion de mercado por lo que se deben establecer
parametros de medida de desempefio, evaluacion de metas y objetivos establecidos

como:
Objetivo de ventas / ventas logradas x 100
Numero de objetivos trazados / Namero de objetivos alcanzados x 100

Se pueden establecer varios indicadores que permitan establecer medidas correctivas

para lo que no funciona y fortalecimiento de las estrategias que si funcionan.

3.8. Propuesta de una alternativa de negocio

La propuesta de alternativa de negocio para los interesados en invertir en nuevos negocios
es la adaptacion del modelo establecido por Alex Osterwalder, Ilamado El Lienzo Lean
Canvas (Innokabi, 2017). (Ver anexo 4)

70



Las siguientes caracteristicas segun los resultados de la encuesta y de la entrevista aplicada

se tomaran en cuenta para el modelo:

Caracteristicas

Especificaciones

Negocio con variedad en

cantidad y calidad de

productos

Los clientes buscan actualmente una gran cantidad de
variedad de productos y variedades de calidad para

conseguir una buena relacion de precio — calidad.

Negocios con comodidad para

realizar las compras

Una gran cantidad de clientes estan insatisfechos con la
comodidad durante la experiencia de compra por lo que

se necesita negocios con estas caracteristicas.

Negocios con tiendas grandes

Los clientes prefieren las tiendas grandes y medianas ya

y medianas que le permite una mejor experiencia de compra al
desplazarse con facilidad y por la variedad de productos
gue se pueden encontrar.

Negocios con diferentes Los clientes prefieren pagar en su mayoria en efectivo

formas de pago

pero también con tarjeta y hay una tendencia actual de
aumento del uso de tarjeta de crédito y débito por lo que
se debe aprovechar esta oportunidad e implementarlo

para atraer nuevos clientes.

Negocios de autoservicio

Hay una gran preferencia por los consumidores por elegir
y recoger personalmente los productos que desea
adquirir, ya que agiliza la compra y no recibe la presion

de los vendedores.
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Modelo - Lienzo Lean Canvas

PROBLEMA
1.Clientes
insatisfechos
con el mercado
de abastos.

2. Mala gestion
de los mercados
actuales.
3.Infraestructura
inadecuados
para una buena
experiencia de
compra

SOLUCION
Negocio con:

Variedad en cantidad y
calidad de productos.
Comodidad para
realizar las compras
Tiendas grandes vy
medianas

Aceptacion de diversas
formas de pago

De autoservicio

METRICAS CLAVE
Velocidad de captacion de
nuevos clientes.

Recurrencia de los clientes.

PROPOSICION
VALOR UNICA
Negocio que le da una
excelente experiencia de
compra a sus clientes

DE

VENTAJA
ESPECIAL

Productos de toda
calidad y variedad de
precios, ofrecidos en
ambientes  adecuados
con orden e higiene, de
autoservicio 'y  con
acceso a diferentes
formas de pago.

CANALES
Mercado fisico

SEGMENTO DE CLIENTES
Poblacion de la provincia de
Utcubamba de 18 afios en adelante
interesados en los productos.

ESTRUCTURA DE COSTOS
Los costos de construccion e instalacion de este tipo de
negocios es alto pero se puede trabajar a traves de
asociacion con la participacion de muchos comerciantes

Los costos también se pueden financiar con Cajas,
Financieras y Bancos presentes en la provincia de
Utcubamba.

FLUJO DE INGRESOS
obtendran

Los ingresos se

diariamente por la

comercializacidn de bienes.
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IV. DISCUSION

El estudio demuestra la validez de los resultados a través de la comparacion con otras
investigaciones Yy que dan soporte al cumplimiento de los objetivos especificos los mismos

que concretan en los resultados alcanzados en la investigacion.

En la investigacion se determind que el planeamiento del mercado de la Parada Municipal
de la ciudad de Bagua Grande, 2018, no es el adecuado ya que no se llevana cabo los planes
establecidos, ni se da a conocer los objetivos, ademas los eventos realizados no da total
cobertura a todos los socios (véase la tabla N° 1; 2 y 3) corroborado también a través de la
una entrevista (véase anexo N° 03) , se manifiesta el desorden, ausencia de planes de mejora
continua y débil estructura organizacional, dichos resultados concuerdan con OBS Business
School ( 2018) indicando que ninguna labor de gestion y administracion sera posible si antes
no se fija un plan de organizacion, el cual debe sentar las bases para el funcionamiento de la
organizacién y para elementos asociados. Es decir, si existe una mala organizacion y

planeamiento se genera una mala percepcion de la gestion realizada.

La percepcion del nivel de direccion del mercado de la Parada Municipal de la ciudad de
Bagua Grande,2018, no es la adecuada ya que la mayoria de vendedores considera que no
se ejerce un buen liderazgo ( véase tabla 7) y comunicacion en su totalidad (véase tabla 9)
que dificulta el trabajo en equipo y el desarrollo de nuevas estrategias por el enfoque
individualista, concordando con Ledn, Rios y Salazar (2016) que en su estudio obtuvieron
como resultado que la falta de reaccién y trabajo individual que se da al interior de los
mercados, esta repercutiendo de manera negativa en su imagen comercial llevandolos a una
pérdida de posicionamiento frente a los consumidores, principalmente jovenes, amenazando
su permanencia en el futuro. Por ello es importante desarrollar acciones estratégicas que

incorporen una gestion eficiente del negocio y competir con el formato de supermercados.

La satisfaccidn de los clientes con del mercado de la Parada Municipal de la ciudad de Bagua
Grande, no es la mas dptima ya que hay un gran nimero de clientes manifestando que no se
brinda un buen servicio, no se siente comodo al realizar las compras y busca mejor calidad
y variedad de productos que esté enrelaciona calidad- precio ofertados, es decir son mercado
potencial para nuevas alternativas de negocio que ofrezcan las caracteristicas adecuadas,
concordando con Franco, Restrepo, Sanchez (2014), que en su estudio concluyeron que

segun las tendencias actuales las pequefias empresas deben tener una mejora continua porque
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si no lo hacen se veran forzada a salir del mercado por la gran competencia que varia
continuamente. Asimismo se obtienen resultados similares con Mera (2017) ya que concluye
gue existe una oportunidad de ser pioneros y de transformar la oferta de abastos, para que se
pueda brindar mayor comodidad, incrementar la oferta de productos y abastecer las

preferencias del consumidor.

La gestion del Mercado de la Parada Municipal es el adecuado, generando insatisfaccion de
los clientes y que se refleja en el poco avance de desarrollo empresarial dentro del mercado,
su pobre planificacion, organizacion, control y direccion, por lo que es negativo para el
futuro del mercado y una gran oportunidad para renovarse o crear nuevos modelos de
negocios, estos resultados concuerdan con Ledn, Rios y Salazar (2016) cuya conclusién
indica que el mercado requiere una gestion como unidad empresarial con un objetivo comin
entre todos los comerciantes, por ello es necesario el desarrollo de una cultura empresarial
con una Vision y objetivos estratégicos para una gestion mas eficiente y que garantice su
permanencia frente al crecimiento de la competencia del comercio moderno y de clientes

cada dia mas exigentes respecto a la calidad del servicio.
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V. CONCLUSIONES

Al término del estudio la investigadora llegd a las siguientes conclusiones

v" El nivel de planeamiento y organizacion del mercado de la Parada Municipal de la
ciudad de Bagua Grande, 2018, no es el adecuado ya que presenta deficiencias en la
formulacién y ejecucion de planes, ademas de no determinar bien los objetivos,

metas y la no participacion de la totalidad de los involucrados.

v El nivel de la direccién y control del mercado de la Parada Municipal de la ciudad
de Bagua Grande, 2018, no es el mas Optimo, ya que hay una percepcion negativa
como la falta de liderazgo y comunicacion de la presidenta del comité, poca
supervision, el enfoque individualista de los comerciantes y la falta de evaluacién de

desempefio para la mejora continua.

v’ La satisfaccién de los clientes del mercado de la Parada Municipal de la ciudad de
Bagua no es buena, existiendo un gran niamero de clientes manifestando que no se
brinda un buen servicio, no se siente comodo al realizar las compras y busca mejor
calidad y variedad de productos que esté en relacion a la calidad- precio ofrecidos,
es decir son mercados insatisfechos y es potencial para nuevas alternativas de

negocio que ofrezcan las caracteristicas adecuadas.

v Los nuevos negocios que se quieran implementar en la Parada Municipal deben ser
negocios con variedad en cantidad y calidad de productos, con comodidad para
realizar las compras, con tiendas grandes y medianas, con implementacion de

diferentes formas de pago y con enfoque de autoservicio.
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VI. RECOMENDACIONES

Al término del estudio la investigadora recomienda:

1°. Para la instalacion de nuevos negocios considerar satisfacer las necesidades y
expectativas de los clientes, a través de la oferta de productos y servicios con variedad en
cantidad y calidad, con comodidad para realizar las compras, con implementacion de

diferentes formas de pago y con enfoque de autoservicio.

2°. Llevar una gestion adecuada de los negocios, centrandose en una planificacion,
organizacion, direccion y control adecuada que garanticen la continuidad y desarrollo de
la empresa.

3°. Para la Parada Municipal de la Cuidad de Bagua Grande es necesario mejorar su
estructura organizacional y buscar un trabajo colectivo de los comerciantes que ayude a
superar las deficiencias actuales, asi como plantearse metas claras a corto y largo plazo,

bajo un enfoque empresarial mas ambicioso de crecimiento y mejora continua.

4° Para la posibilidad de implementar negocios o tiendas grandes y medianas, evaluar en la
oficina de estudio de proyectos de la Municipalidad Provincial de Utcubamba, la

posibilidad de su implementacion técnica y legal.
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ANEXO 01
Instrumentos utilizado en la investigacion

CUESTIONARIO -01

Dirigido: A los vendedores de la parada Municipal de la Ciudad de Bagua Grande.

Objetivo: Analizar la gestion de mercado de La Parada Municipal de la ciudad de Bagua
Grande, por tal motivo le solicitamos responder con veracidad a las siguientes preguntas.

La informacion tiene caracter reservado.
Instrucciones: Responda las siguientes preguntas marcando con una (X) la respuesta que
usted considere:

Planeacion

1. ¢ Usted conoce de algun plan que se haya realizado para la Parada Municipal?

a) SI( )
b) NO ()

2. ¢ElI Comité Directivo de la parada Municipal les da a conocer los objetivos que se
desea alcanzar cada cierto tiempo?
a) SI( )
b) NO ()

3. ¢Ha sido participe de algun evento gque se haya realizado para mejoras de la Parada
Municipal?
a) SI( )
b) NO ()

Organizacion

4. ¢Conoce sobre los resultados obtenidos por el Comité Directivo de la Parada
Municipal?
a) SI( )
b) NO()

5. ¢Conoce Usted si hay normas el cual tiene que respetarse dentro de la Parada
Municipal?

a) SI( )
b) NO( )

6. ¢ Conoce sus funciones del Comité Directivo de la Parada Municipal?

a) SI( )
b) NO ()
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Direccion

7. ¢ Considera Usted que la presidenta del Comité Directivo de la parada Municipal es
un Lider?
a) SI( )
b) NO ()
8. ¢Como califica el trabajo realizado del Comité Directivo de la Parada Municipal?
a) Mala( )
b) Regular ( )
c) Buema ( )
d) Excelente ()

9. ¢ Usted cree que el Presidente mantiene una comunicacion continua con todos los
asociados?

a) SI( )
b) NO( )

Control

9. ¢Hay supervision constante del funcionamiento del mercado por parte del comité
directivo en la Parada Municipal?
a) SI( )
b) NO( )

10. ¢Se aplican medidas correctivas cuando algo no funciona bien en la Parada
Municipal?
a) SI( )
b) NO( )

11. ¢Se evalua el desempefio logrado cada cierto tiempo en la Parada Municipal?

a) SI( )
b) NO( )
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CUESTIONARIO -02

Dirigido: A los clientes de la Parada Municipal para recoger informacion relevante para un
estudio.

Objetivo: Obtener informacion precisa sobre los clientes para desarrollar una alternativa de
negocio, por tal motivo te solicitamos responder con objetividad a las siguientes preguntas.

La informacion tiene caracter reservado.

Instrucciones: responda las siguientes preguntas marcando con una (X) la respuesta que
usted considere:

Satisfaccion del cliente

1. ¢Considera Usted que los negocios de la Parada Municipal brindan un buen
servicio?
a) SI( )
b) NO( )

2. ¢Se siente comodo al realizar sus compras en la Parada Municipal?
a) SI( )
b) NO( )

3. ¢Encuentra la calidad de los productos que usted desea comprar?
a) SI( )
b) NO( )

4.- ¢ Los precios fijados estdnacorde a la calidad de los productos?

a) SI( )
b) NO( )

5.- ¢ Esta satisfecho con los productos que ofrecenlos negocios dentro de la Parada
Municipal?
a) SI( )
b) NO( )
Preferencias de los clientes
6.- ¢ Como le gustaria que fueran el tamafio de las tiendas donde se venden los
productos?

a) Pequefias ()
b) Medianas ( )
c) Grandes ( )
7.- ¢Cuales son sus formas de pago preferidos?

a) Efectivo ( )
b) Tarjetas de crédito ( )
c) Otros( )
8.- ¢ Al momento de comprar usted prefiere?:

a) Ser atendido por vendedores ()
b) Coger los productos y pagar directamente en caja ( )
c) Otros( )
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GUIA DE ENTREVISTA

Entrevista dirigida a la presidenta del Comité Directivo de la Parada Municipal de la
cuidad de Bagua Grande.

Objetivo: Conocer sobre la gestion de mercado realizada por el comite directivo de la Parada
Municipal en la ciudad de Bagua Grande y lograr proponer un nuevo disefio de alternativa
de negocio.

Planeacion
1. ¢Tienen planes a futuro para mejoras en la Parada Municipal?

4. ¢Realizan eventos a favor de los clientes o los vendedores como ferias o promociones
en determinadas fechas?

Organizacion
5. ¢Cuéles son sus funciones y responsabilidades del comité directivo?

Direccién
9. ¢Usted se considera un lider?
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Control
12. ¢(Como controlan todas las actividades que se realizan dentro del mercado?
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L informacion General

ANEXO: 02

Fichas de validacion por juicio de expertos

VALIDACION DEL INSTRUMENTO N°1

11 Nombres y apellidos del validador Henry Armando Mera Alarcon
12 Institucién donde labora: Universidad Nacional Toribio Rodriguez de Mendoza

13 Cargo: Docents

14 Grado Académico: Doclor
15 Nombre del instrumento evaluado: Cuestonano N*! aplicado & vendedores de la Parada
Municipal de la cuidad de Bagua Grande
16 Autor del instrumento  Bach Mercy Agudar Pérez

[} Aspectos de validacion

Revisar y analzar el conjunto de items del instrumento de investigacién y luego marcar con un
aspa (X), en la Ficha de Validacion, el casdlero segun la calificacidn que asigne a cada uno de los

indicadores.
Aspectos de validacién dei instrumento Escala (punios) | Observacionss,
sugerencas
1 2 3
o] B A
3 Perinencie mmmumnumﬂ r
investgacsn 2
2 Coherencia Los items responden & io que se debe medir
la vanabie y sus dmensiones /L
3. Congruencia Los &ems son congruenies entre si y con
concepto <
4 Sucenca Los items son suficentes en canSidad para .
meds & variable /
5 Objetividad Los ftems se expresan en comportamientos
accones Observables 1 7
& Consistencia Los items estan formulados en concordancia con /
los fundamentos tedncos de ia vanable d
7 Organizacidn Los items estan secuenciados y distnibuidos
acuerdo a dimensicnes e indicadores ]
8. Claridad Los items estan redactados en un p
entendible para Ios sujelos a evaluar /S
9. Formato Los items estdn escrios respetando aspecios
técnicos tamaic de letra, espaciado, inferineado /
10 Estructura El instrumento cuents con NSTuccones, consignas
Conteo Total 30
Promedio de valoracion “ ......
Coeficente A + B+C
de validez 30 Intervalos  Resultados
000 —049 Validez nuia
CALIFICACION GLOBAL 050—059 Validez muy baja
060- 06g validez baja
Moy BoenNA 0.70-0.79 Validez aceptable
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VALIDACTION DEL INSTRUMENTO N° 2
L Informacién General
1.1 Nombres y apellidos del validador Henry Armando Mera Alarcon
12 Institucién donde labora: Universidad Nacional Toribio Rodriguez de Mendoza
13 Cargo: Docente
14 Grado Académico: Doctor
15 Nombre del instrumento evaluado: Cuestionario N*2 aplicado a chentes de la Parada Municipal de

la cuidad de Bagua Grande
16. Autor del instrumento. Bach Mercy Aguilar Pérez
1] Aspectos de validacion
Rmuyannur Mamumamywmmm
aspa (X), en la Ficha de Vahdacion, el casillero segin la calificacion que asigne a cada uno de los
indicadores.
Aspectos de valdacon del mstrumento Escala (puntos) Observaciones,
sugerencas
1 2 |3
©re A
1 Pertinencia mnmbmmmmj
nvestgacon VA
2 Coherencia Los items responden 2 o que se debe medir '
Ia variable y sus dmensiones /
3 Congruencia Los #tems son congruentes entre si y con
concapto 7
4 Suficenca Los items son suficentes en canbdad para
medr a variable 7
5 Obyetivi Los fems se expresan en comportamientos
S accones Observables 1 /7
6 Consistencia Los #ems estan formulados en CONCOMIaNCE Con
los fundamentos tedncos de la variable ’
7 Organizacion Los items estan secuencados y distribudos del
acuerdo a dimensiones e indicadores v/
entendible para I0s sujetos a evaluar. o
9 Formato Los Rems estan escntos respetando aspecios
.
10 Estructura £ mstumeni cuenta con msYucaones, consignas
bien Definidas 4
Conteo Total 30
000 —049 Vabdez nula
Coeficiente A+ B G 0,50—0,59 Validez muy baja
de validez . L by

070 079

CALIFICACION GLOBAL
Moy BuenaA
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L. Informacién General

VALIDAGION DEL INSTRUMENTO N°3

11 Nombres y apellidos del validador: Henry Armando Mera Alarcon
12 Institucién donde labora: Universidad Nacional Toribio Rodriguez de Mendoza

13, Cargo: Docente

14, Grado Académico: Doctor

1.5. Nombre del instrumento evaluado: Entrevista dingida a |a presidenta del comité directivo de la
Parada Municipal de la cuidad decal Bagua Grande

16. Autor del instrumento: Bach. Mercy Aguilar Pérez
I Aspectos de valldacién

Revisar y analizar el conjunto de items del instrumento de investigacion y luego marcar con un
aspa (X), en la Ficha de Validacion, el casillero segun la calificacion que asigne a cada uno de los

indicadores.

Aspectos de validacén del instrumento Escala (puntos) Observaciones,
T [z [ | e
©e| ®) W |

1.Pertinencia Los items miden lo previsto en los objetvos

investigacion

2. Coherencia Los items responden a lo que se debe medir /

ia variable y sus dimensiones

3. Congruencia Los items son congruentes entre si y con

concepto
4 Sufigendia Los items son suficentes en cantidad para

medir Ia variable 4
5.Objetividad Los items se expresan en comportamientos

6.Consistencia Los items estan formulados en concordancia

los fundamentos tedricos de fa variable /
7.Organizacion Los items estan secuenciados y distribuidos de{
acuerde a dimensiones e indicadores ./
8. Claridad Los items estén redactados en un lenguajel
entendible para los sujetos a evaluar. /
9. Formato Los items estdn escrtos respetando aspectos
técnicos tamaiio de letra, espaciado, intedineado /
nitidez).
10 Estructura El instrumento cuents con instrucciones, consignas{ -
bien Definidas v
Conteo Total 20
Promedio de valoracion ... 4. Intervalos Resultados
000—049 Validez nula
Coeficiente A+ B+C 0,50 — 0,59 Validez muy baja
de validez 30 060- 06g validez baja
CALIFICACION GLOBAL
Moy  Buenn
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1. Informacién General

Nombres y apellidos del validador: Ynmer Vargas Diaz
Institucion donde labora: Universidad Nacional Interculural Fabiols Zalazar
Cargo: Docente

Grado Académico: Doctor
Nombre del instrumento evaluado: Cuestionanio N°1 aplicado a clientes de la Parada Municipal de

1.1
1.2
13.
14,
1.5

VALIDACION DEL INSTRUMENTO N°1

la cuidad de Bagua Grande

1.6

Autor del instrumento: Bach. Mercy Aguilar Pérez

Aspectos de validacién

Revisar y analizar el conjunto de items del instrumento de investigacién y luego marcar con un
aspa (X), en la Ficha de Validacion, el casillero segun la calificacion que asigne a cada uno de Jos

90

indicadores.
Aspectos de vakdacidn del instrumento Escala (puntos) Ovservaciones,
- sugerencias
i 2 13
(CYo] (B))] (A)
1.Pertinencia Los tems miden lo previsto en los cbjetivos d
investigacién 4
2. Coherencia Los items responden 2 lo que se debe medir
la variable y sus dmensiones X
3. Congruencia Los ftems son congruentes entre si y con ef
concepto | X
4 Suficienca Los items son suficientes en cantidad para pa R
medir ka vanable
5.0bjetvidad Los fems se expresan en comportamentos
acciones Observables 1 X
6.Consistencia Los ftems estdn formulados en eoneot«ndlcaq
i6% mamenios i86icos e ia vanaie | X
7.0rganzacion Los items estdn secuenciados y distribuldos
acuerdo a dimensiones e indicadores ‘1 3(
8. Claridad Los items estdn redactados en un lenguaj
entendible para los sujetos a evaluar. X
9. Formato Los ftems estdn escritos respetando aspectod
técnicos amafio de letra, espaciado, interineado X
nitidez).
10.Estructura El instrumento cuenta con instrucciones, consignasf
bien Defnidas X
Conteo Totsl 30
Promedio de valoracion A ...... Intervalos Resultados
000—-049 Vakdez nula
Coeficiente A+B+C 050-058 Validez muy baja
de validez 30 060- 0,8g validez baja
| 0,70-0,79 Validez aceptable
CALIF A —
CALIFICACION GLOBAL e e
]y BuenA
V4
FIRMA
st utla“znbv
WG EN DOCENCIAY GEFRMION EDUCATIVA
REG. ANR, M A1




L Informacién General

VALIDACION DEL INSTRUMENTO

1.1, Nombres y apellidos del validador: Ynmer Vargas Diaz

12, Institucion donde labora: Universidad Nacional Intercultural Fabiola Zalazar

13 Cargo: Docente

1.4, Grado Académico: Doctor

1.5, Nombre del Instrumento evaluado: Cuestionario N°2 aplicado a vendedores de la Parada Municipal
de la cuidad de Bagus Grande

1.8.  Autor del instrumento: Bach, Mercy Aguilar Pérez
I, Aspectos de validacién

Revisar y analizar el conjunto de ltems del instrumento de investigacion y luego marcar con un
aspa (X), en la Ficha de Valdacién, el casillero segin la calificacion que asigne a cada uno de los

N°2

indicadores.
Aspectos de validacdn del instrumento Escala (puntos) | Observaciones,
cias
" T T3 sugeren
(C)°I B)] (A
1.Pertinencia Los items miden lo previsto en los objetvos X
invesbgacién
2. Coherencia Los ftems responden a lo que se debe medr
la variable y sus démensiones X
3. Congruencia Los fems son congruentes entre si y con of
concepto | X
4 Suficiencia Los Rems son suficientes en cantidsd para pard
mede is variable X
§.0bjetvidad Los Hems se expresan en comportamientos
acciones Observables X
&.Consistencia Los Rems estin formulados en concordancia
au‘....-o.‘ ."ﬁ‘.‘. ai;i -di\I. l K
7.Organizacién Los [tems estdn secuenciados y ditnbuidos del
acverdo 3 dimensiones e indicadores X
8 Claridad Los items estdn redactados en un
entendible para los sujetos 3 evaluar. A
9 Formato Los ftems estdn escritos respetando aspectos
técnicos tamafio de letra, espaciado, interineado X
nitidez),
10 Estructura Elinstrumento cuenta con mstrucoiones, consignag
bien Dafindas X
Conteo Total 30
Promedio de valoracion 1 ........ Intervalos Resultados
000—049 Vakdez nula
Coeficiente A+B+C 0,50—0,58 Validez muy baja
de validez 30 060- 06g validez baja
0,70-0,79 Validez aceptable
| CALIFICACION GLOBAL | z
080-1,00 Valdezmuybuena
Moy @vena

Yn rgas Diaz
G N DOCENCIA Y GERION EDUCATIA
REG ANR N* A1302M
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I, Informacién General

VALIDACION DEL INSTRUMENTO N°3

1.1, Nombres y apellidos del validador: Ynmer Vargas Diaz
12 Institucién donde labora: Universidad Nacional Intercultural Fabiola Zalazar

13 Cargo: Docente

14 Grado Académico: Doctor

1.5, Nombre del instrumento evaluado: Entrewista dingids a |3 presidenta del comité directivo de la
Parada Municipal de la cuidad de Bagua Grande

1.6.  Autor del instrumento. Bach. Mercy Aguilar Pérez
. Aspectos de validacién

Revisar y analizar el conjunto de items del instrumento de investigacion y luego marcar con un
aspa (X), en la Ficha de Vahdacdén, el casillero segun la calificacion que asigne a cada uno de los

indicadores,
Aspectos de validacién del instrumento Escala (puntos) Observaciones,
sugerencias
ERE)
(C)e] (B))] (A)
1.Pertinencia Los items miden lo previsto en ks objetivos v
Investigacién
2. Coherencia Los items responden a lo que se debe medir ol
|a variable y sus dimensiones
3. Congruencia L«Msmmmemmcslqu ",
concepto |
4 Suficiencia Los items son suficientes en cantidad para para
madir la variable X
5.0bjetvidad Los ftems se expresan en comportamientos
acciones Observables X
6.Consistencia Los ftems estan formulados en concordancia
08 fundamenios iecricos de ia vanabie | X
7.0rganizacién Los items estdn secuenciados y distrbuidos
scuerdo s dimensiones e indicadores 61 X
8. Claridad Los tems estin redactados en un
entendible para los sujetos a evaluar, 7(
9. Formato Los ftems estdn escritos respetando aspectos
técnicos tamafio de letra, espaciado. interfineado X
nitidez),
10 Estructura El instrumento cuenta con instrucciones. consignasg
bien Definidas X
Conteo Total 30
Promedio de valoracion .. '{ i Intervalos  Resultados
000—048 Validez nula
Coeficiente A+B+C 050-0,58 Validez muy baja
de validez 30 080- 0B8g validez baja

| CALIFICACION GLOBAL | =
Moy Boeaa

080-1,00 Validezmuybuena

nmer

0,70-0,78 Validez aceptable

FIRMA

T reeasraran e

rgas Diuz
WG, EN DOCENCIA Y GERTION FDUCATIA

REG ANR N A13U03M4
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Anexo N° 03

Resultado de la entrevista aplicada a la presidenta del Comité Directivo

Preguntas

Respuestas

15.

¢Tienen planes a futuro para mejoras en
la Parada Municipal?

Si hay muchos planes, proyectos, pero no
se hacen realidad hasta el momento
porgue no hay apoyo del municipio.

16.;Cuales son los principales problemas que

presenta la Parada Municipal?

Los principales problemas actuales son el
desordeny la higiene.

17. ¢Los objetivos planteados son dados a | Si, son dados a conocer a traves de
conocer a todos los socios? reuniones cada cierto tiempo.
18. ¢Realizan eventos a favor de los clientes | Solo de vez en cuando se organiza algun
o los vendedores como ferias o | evento relacionado a ello.
promociones en determinadas fechas?
19. ¢Cuales son sus funciones vy | Las principales funciones es hacer
responsabilidades del comité directivo? | cumplir las normas establecidas y realizar
una adecuada gestion.
20. ;Como estd dividido y organizado el | Estd dividido por sectores y esta
mercado? organizada por un comité general que esta
conformado por presidente, secretaria,
vocal.
21. ¢Las normas establecidas son cumplidas | Si, aunque algunos socios no cumplen y
constantemente por los socios? se molestan cuando se les reclama.
22. ¢Todas las metas propuestas han sido | Hasta la actualidad solo hay dos metas
alcanzadas? alcanzadas sobre las camaras de seguridad
y la ambientacion de la parada.
23. ¢Usted se considera un lider? Si.
24. ;Tiene dificultades al momento de | Si, debido a la falta de conocimientos
desempaniar sus funciones? sobre el tema.
25. ¢Se comunica frecuentemente con todos | Si a través de reuniones.
los Socios?
26. ¢(Como controlan todas las actividades | Si, a través de supervision que hace a los
que se realizan dentro del mercado? puestos.
27. ¢Qué hacen frente a los socios que no | Se pone una multa.
cumplen con el reglamento?
28. ¢Con qué frecuencia vistan a los | Una vez cada 15 dias.

vendedores para supervisar o verificar
sus actividades?
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PROBLEMA

Problemas Top 3

(Alternativas)

ANEXO: N° 04

LIENZO LEAN CANVAS

SOLUCION

3 Caracteristicas del
producto/servicio

METRICAS CLAVE
Actividades Clave a
Medir

ESTRUCTURA DE COSTES

Gastos

PROPOSICION DE
VALOR UNICA

Una frase clara, simple,
sencilla que explique
que te hace especial y
como vas a ayudar a tus
clientes a resolver su

problema.

VENTAJA ESPECIAL

Quéte hace
especial/diferente

CANALES

Via de acceso a

clientes

FLUJO DE INGRESOS

Como vamos a ganar dinero

SEGMENTO
DE CLIENTES

Segmento objetivo

(Early adopters)

Fuente: https://innokabi.com/lienzo-lean-canvas-el-lienzo-de-los-emprendedores/
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ANEXO: N° 05
| EVIDENCIAS FOTOGRAFICAS

Realizando las encuestas a los clientes y vended
de Bagua Grande.

ores de la Parada unicipal de la ciudad
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Fotografias de los negocios de la ciudad de Bagua grande, que se encuentran ubicados
dentro de la Parada Municipal.
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ANEXO: N° 06

Croquis del mercado en la Parada Municipal de la Cuidad de Bagua Grande
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