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5. Resumen

La presente investigacion tuvo como objetivo general describir los
factores relevantes de la venta online para la sostenibilidad del
emprendimiento en las micro y pequefias empresas, rubro venta articulos
de libreria por menor en el distrito de Huaraz e Independencia, 2020.
Tuvo como problema de investigacion, ¢Cuales son las caracteristicas de
los factores relevantes de la venta online para la sostenibilidad del
emprendimiento en las micro y pequefias empresas, rubro venta articulos
de libreria por menor en el distrito de Huaraz e Independencia, 2020?. La
investigacion fue de disefio no experimental — transversal, tipo
cuantitativo y nivel descriptivo, para el recojo de informacion se utilizé
una poblacion de 31 gerentes de la micro y pequefias empresas, a
quienes se les aplicd 25 preguntas a traves de la técnica de encuesta, e
instrumento cuestionario obteniendo los siguientes resultados: De los
representantes encuestados el 52% indico que a veces realiza ayuda ante
una necesidad con el capital social que cuenta; De los representantes
encuestados, el 58% de las empresas siempre Se preocupan por preservar
el medio ambiente El 61% de los representantes encuestados de las
empresas a veces gestiona recursos de manera. La investigacion
concluye que una mayor cantidad de empresas a veces realizan alguna
ayuda ante una necesidad, y se preocupan siempre por preservar el
medio ambiente, en cuanto la contribucion de alguna comunidad las
empresas estan pocos de acuerdo, una considerable cantidad de micro y
pequefias empresas a veces gestiona sus recursos de una manera
eficiente.

Palabras clave: Emprendimiento sostenible, Ventas online, Microy

pequefias empresas, Libreria
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Abstract

The general objective of this research was to describe the relevant factors
of online sales for the sustainability of entrepreneurship in micro and
small companies, item sale of retail bookstore items in the district of
Huaraz and Independencia, 2020. Its research problem was, What are the
characteristics of the relevant factors of online sales for the sustainability
of entrepreneurship in micro and small companies, item sale of retail
bookstore items in the district of Huaraz and Independencia, 2020 ?. The
research was of a non-experimental design - cross-sectional, quantitative
type and descriptive level, for the collection of information a population
of 31 managers of micro and small companies was used, to whom 25
questions were applied through the survey technique, and a questionnaire
instrument obtaining the following results: Of the surveyed
representatives, 52% indicated that they sometimes give help to a need
with the social capital they have; Of the surveyed representatives, 58%
of the companies always care about preserving the environment 61% of
the surveyed company representatives sometimes manage resources in a
way. The research concludes that a greater number of companies
sometimes make some help in the face of a need, and are always
concerned about preserving the environment, as soon as the contribution
of a community the companies are few in agreement, a considerable
number of micro and small companies sometimes it manages its

resources in an efficient way.

Keywords: Sustainable entrepreneurship, online sales, Micro and

small businesses, Libraries.
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INTRODUCCION

En tiempos globalizados de vertiginosa competitividad y desarrollo
tecnoldgico, la exigencia en la capacidad empresarial dentro de los negocios ha
impulsado el esparcimiento y crecimiento de la venta online, modificando asi la
forma de vender y comprar productos. Esta nueva tendencia, se ha convertido en
parte fundamental de diversos sectores de la economia, a tal punto que parte
sustancial del nivel de ventas que poseen las empresas se logra gracias a un
correcto contacto con clientes en medios digitales (Barrera, 2017)

Esto no es ajeno a los emprendimientos a pequefia escala, las Micro y
Pequefias Empresas (MYPES) se enfrentan a los retos que plantean la
globalizacién y por ello buscan ser competitivas en el mercado y cumplir con las
expectativas de un consumidor mas exigente. Por ello, la sostenibilidad de estos
emprendimientos trae consigo muchos aspectos como, la diferenciacion de sus
productos, reducir costos y utilizar tendencias para asi generar vinculos y
relaciones con sus clientes (Triquel, 2019).

De esta manera, buscan mejorar y reinventar permanentemente las distintas
estrategias de mercadotecnia que utilizan para garantizar su competitividad en el
mercado, sin embargo, la prioridad esta orientada al conocimiento de los gustos y
preferencias del consumidor para que con ello puedan definir el desarrollo del
producto a la medida de los mercados en donde pretenden incursionar.

Esto ha tenido influencia dentro del pais, especialmente en la ciudad de Lima,
en esta existen empresas con un posicionamiento considerable en este mercado,
entre ellas destacan tiendas como Saga Falabella, Ripley, Metro, entre otras. Un

estudio desarrollado por Bravo (2020)



Describe que dentro de América Latina, Peru fue el pais que demostré mayor
crecimiento en comercio electrénico, llegando a un 131% comparado con el afio
anterior, esto obedece a que las restricciones impuestas por el estado fueron
disminuyendo, permitiendo asi que tanto grandes empresas como COmMercios
pequenfios trabajen bajo la modalidad de E-commerce.

Emprender (2020) en el centro urbano de Huaraz e Independencia, aunque
tardiamente, también se ha estado adoptando estas formas de negocio, sin
embargo, esto sucede solo en algunos sectores como compra y venta de
vestimenta con entrega directa a domicilio. El sector de venta de articulos de
libreria poco 0 nada ha adoptado de esta forma de trabajar, ya sea por poco
conocimiento informatico o por la falta de perspectiva acerca de la venta online.
El problema se reflejé por la baja venta de sus articulos que habia en los negocios
y especificamente el problema llego a su clspide cuando se promulgé el
aislamiento social provocado por el COVID-19, las cuales generaron las grandes
pérdidas econémicas de las MYPES dedicadas a este rubro, por ello se surgio la
necesidad de realizar este trabajo de investigacion para incentivar a los
comerciantes la incorporacion de la venta online para sostener el emprendimiento
que las MYPES han estado desarrollando.

Esta investigacion tuvo como problema ¢ Cuales son las caracteristicas de los
factores relevantes de la venta online para la sostenibilidad del emprendimiento
en las micro y pequefias empresas, rubro venta articulos de libreria por menor en
el distrito de Huaraz e Independencia, 2020?. Para dar respuesta al problema
planteado el objetivo principal fue describir la caracterizacion de los factores

relevantes de la venta online para la sostenibilidad del emprendimiento en las



micro y pequefias empresas, rubro venta articulos de libreria por menor en el
distrito de Huaraz e Independencia, 2020. Mismo que fue cumplido a través de
los objetivos especificos: (1) describir a las micro y pequefias empresas, rubro
venta articulos de libreria, (2) describir a las micro y pequefias empresas, rubro
venta de articulos de libreria en el centro urbano del distrito de Huaraz e
Independencia, 2020, (3) describir los factores relevantes en la venta online como
nueva base del emprendimiento comercial de las MYPES, rubro venta de
articulos de libreria en el centro urbano del distrito de Huaraz e Independencia,
2020 y (4) describir la venta online en las micro y pequefias empresas, rubro
venta de articulos de libreria en el centro urbano del distrito de Huaraz e
Independencia, 2020.

Este trabajo de investigacion se justifica por que definird los factores
relevantes de la venta online y la necesidad de implantarla dentro de los micro y
pequefias empresas ya que la situacion actual la amerita para que las MYPES
continden la sostenibilidad del emprendimiento, por ende, es necesario que se
establezca este proceso y que se toman medidas estratégicas para la venta de
articulos de libreria. Por consiguiente, esta investigacion se presentard como una
nueva estrategia para promover nuevas investigaciones relacionadas a la venta
online y sostenibilidad del emprendimiento (Somalo, 2017)

La presente investigacion fue de tipo cuantitativo, porque permitio medir los
resultados, también fue de nivel descriptivo porque describid las caracteristicas
del variable en estudiado, asi como de la poblacion seleccionada, el disefio de
esta investigacion fue no experimental — transversal porque no se manipulo el

variable en estudio y solo se intervino a la poblacion en un tiempo determinado a



través de una encuesta. Asimismo para el recojo de informacion se considerara
una poblacion muestral de 31 micro y pequefias empresas a los cuales se les
aplico un cuestionario que contenia 25 preguntas, de los cuales las 5 primeras
preguntas estan dirigidas a los datos de los representantes, 5 preguntas que
contintan estan referidas a las caracteristicas de las micro y pequefias empresas,
continuamos con 9 interrogantes dirigidas a la linea de investigacion
sostenibilidad del emprendimiento y por ultimo las 6 preguntas estaban dirigidas

a la variable en estudiado ventas online.



Il. REVISION DE LITERATURA
2.1. Antecedentes
2.1.1. Antecedentes Internacionales

Hernandez y Mendoza (2018) afirma en su tesis “el funcionamiento del
comercio electronico, categorias seguridad para usuarios y demografia de usos
habituales” presentado por la universidad autonoma del estado de México tesis
para optar el titulo de licenciado en informéatica administrativa, donde el objetivo
principal fue analizar sobre la necesidad del uso del comercio electronico pero el
problema es que la sociedad no desea optar por la falta de informacién
tecnoldgica, por tanto la investigacion es de tipo exploratoria descriptiva y
explicativa ya que estudia aspectos concretos de la realidad que aun faltan
analizar, la descripcion concreta de una situacién, por tanto se utilizé dos tipos de
metodologia la documental ya que se analiz6 las revistas, bibliografias del
internet y descriptiva para conocer los dispositivos que usan en sus actividades
cotidianos también una cultura informativa México ya que otros paises
desarrollados como Singapur, Finlandia, Suecia, Estados Unidos, Reino Unido y
Japén, paises estan desarrollados en tecnologias digitales que ponen como
prioridad para el desarrollo de su pais y el entorno empresarial ,esta
investigacion busca fomentar las formas de utilizar el comercio electrdnico entre
consumidores y proveedores para que asi estén informados y maximizar el uso de
las tecnologias accediendo a una plataforma de sitio web. Donde la siguiente
investigacion es de tipo descriptiva y explicativa ya que estudia la realidad que

no fue estudiado en profundidad sobre una posible situacion.



Tabares y Ramos (2017) menciona en su tesis proyecto de grado: “el
comercio electrénico como estrategia competitiva en el sector de autopartes de
Bogota d.c.” presentado en la universidad Santo Tomas de Bogota division de
ciencias econdémicas y administrativas facultad de administracion de empresas;
donde el objetivo general fue estudiar el comercio electronico en las empresas
fabricantes de tapetes y kits de carretera, de acuerdo a esta investigacion se
identificd las necesidades de oportunidades de mejora en el sector de autopartes
;por ende esta investigacion es de tipo descriptivo ,ya que pretende demostrar y
describir la realidad del comercio electronico en las diferentes empresas, todos
los estudios descriptivos buscan especificar personas ,grupos o comunidades
sometidos a analisis, en conclusion esta investigacion es muy importante para las
empresas y los consumidores ayuda a conocer detalladamente sobre las ventas
online ya que seria una tendencia en el desarrollo y crecimiento; pero por mucho
desconocimiento generan desconfianza por ambas partes; por eso se cre6 una ley
ligada al comercio electronico desarrollada por la CNUDMI, incluida en la
legislacion colombiana mediante la ley 527 de 1999 con normas para que los
compradores y vendedores estén amparados y protegidos por la ley y asi lograr
el éxito en ventas.

2.1.2. Antecedente Nacionales

Rodas (2017) menciona en su tesis efecto del comercio electronico en el
proceso de comercializacion de artesanias en la empresa industrias Prada
presentado por la universidad José Maria Arguedas tesis para optar el titulo
profesional de ingenieria de sistemas, el propdsito de la investigacion es

implementar el proceso del comercio electronico para gestionar de la mejor



manera las ventas online y donde exhibir los productos a ser comercializados,
donde el objetivo general fue : Determinar el efecto en el proceso de
comercializacion a traves del uso comercio electrénico en la empresa Industrias
Prada con sus objetivos especificos: Medir las ventas directas con el uso del
comercio electronico en la empresa Industrias Prada, Determinar en qué medida
se incrementa la cobertura publicitaria a través del comercio electrénico en la
empresa Industrias Prada, la investigacion fue de tipo experimental, disefio Pre
experimental, toda vez que es aplicado a una entidad que realiza
comercializacion de varios productos artesanales, la poblacion para esta
investigacion estaba conformada por la Empresa Industrias Prada, dedicada a la
venta de artesanias como: textiles, tejidos, de madera, ceramicas y licores, la
muestra para esta investigacion estaba conformada por los registros de ventas,
enmarcada en el enfoque cuantitativo, por el que el método que se utilizd en la
fue el método hipotético deductivo, Técnicas de instrumentos de acopio de datos
se realiz6 una recopilacion de datos anteriores y el levantamiento de registro de
ventas de artesanias y sus diversas transacciones realizadas, con la secuencia en
mencion: Recopilacion de datos, Tabulacion de datos, Variables a ser analizadas,
Utilizacion de software Microsoft Excel, para la técnica de instrumentos fue
analizar los datos y comprobar la mejora de las transacciones comerciales a
través del uso del comercio Electronico, se ha utilizado la prueba de t-Student
con un nivel de confianza del 95%, ya que permitio obtener resultados
numéricos, para ello se hizo un estudio de una poblacion aproximada de 63,657
habitantes con 20 distritos ya que la mayoria se dedica a la artesania de tejidos ,lo

mejor seria conocer e implementar sobre las ventas online por las dificultades



para el acceso al mercado nacional e internacional ,la venta online mejoraria en
el comercio electrénico para que sus productos puedan ser observados mediante
un portal web.

Castro y Castafieda (2016) menciona en su tesis Plan de Negocios para la
importacion y venta online de productos de perfumeria, presentado en la
universidad de Pirhua Per( facultad de ciencias econdémicas y empresariales
,donde el objetivo principal del proyecto es , Analizar el mercado de productos
de cuidado personal, especialmente perfumes, en la ciudad de Piura, Analizar al
consumidor Piurano, tanto de mujeres y de varones, en sus habitos de compra de
perfumes, Medir el nivel de aceptacion del consumidor piurano hacia los
negocios online, Medir la aceptacion e intencion de compra del consumidor
piurano hacia la idea del negocio, Analizar la demanda y oferta de perfumes en el
mercado piurano, Realizar un analisis de la rentabilidad del negocio, la
investigacion fue de tipo cuantitativo dado que se requiere analizar los datos
obtenidos de la encuesta en forma numérica, ya que este tipo de estudio permite
analizar los datos numéricos obtenidos de la encuesta empleando los métodos
estadisticos, por ello la muestra para realizar el célculo de la muestra se empieza
por definir la poblacién objetivo, la cual esta conformada por hombres y mujeres
entre 25 a 55 afios que utilicen perfumes, y que pertenezcan al nivel
socioeconémico AB, Los encuestados fueron interceptados en el centro
comercial Open Plaza, se eligi6 el lugar porque la poblacién objetivo lo frecuenta
lo que facilitaria el recojo de informacion, El método no probabilistico por
conveniencia se ha utilizado para la investigacion, debido a que la muestra es

amplia y se necesitaba que los individuos estén dispuestos a colaborar, Ademas,



es importante sefialar que se ha dividido la muestra por rangos de edad y género,
el disefio de cuestionario se realizd observando que la informacion que se
obtendria con éste, cumplia con los objetivos mencionados anteriormente, en cual
se sacd una conclusion de que las mujeres de 41 a 55 utilizan perfumes en una
gran cantidad ,pero desconocian una cantidad considerable sobre la compra
electronica.
2.1.3. Antecedente Locales

Bobadilla (2020) menciona en su tesis las ventas online y su recaudacion de
impuestos en la ciudad de Huaraz, 2017 presentado por la universidad los
Angeles de Chimbote- Huaraz, el presente trabajo de investigacion tuvo como
problema: (Como son las ventas online y su recaudacion de impuestos en la
ciudad de Huaraz, 20177, teniendo como objetivo general: Determinar las ventas
online y su recaudacion de impuestos en la ciudad de Huaraz, 2017. La
metodologia de investigacién fue de tipo cuantitativo, nivel descriptivo-no
experimental, para esto se seleccion6 como muestra a 17 propietarios de las
tiendas online, a quienes se les aplico un cuestionario con 14 preguntas, utilizando
la técnica de la encuesta. Finalmente, con respecto a las ventas online en la ciudad
de Huaraz, el 70.59% de las personas sefialan que brindan informacion acerca de
su negocio online, mientras que el 29.41% no lo hace; por otro lado se observa
que el 35.29% de la poblacién si emite algin comprobante de pago, mientras que
el 64.71% aducen no realizarlo, con esta informacién mostramos que, la poblacion
no contribuye con el pago de sus impuestos, haciendo ver como resultado que hay
poca recaudacion de impuestos por parte de las tiendas online. En conclusion, las

ventas online si afecta de manera significativa en nuestro sistema de recaudacion



de impuestos, debido a que los comerciantes trabajan de manera informal al no
existir normas legales referidas a las ventas online, consecuentemente generando
que tengamos una baja recaudacion, por parte de este tipo de comercio
electrdnico.

Solano (2018) menciona en su tesis caracterizacion del emprendimiento y el
financiamiento de las MYPES del sector comercio-rubro compra/venta de ropa
para damas-Trujillo, 2014, presentado por la Universidad los Angeles de
Chimbote tesis para optar el titulo profesional de licenciada en administracion que
tiene como problema: ;Cuales son las caracteristicas del emprendimiento y la
financiacion de las Mypes del Sector Comercio- Rubro Compra y Venta de Ropa
para Damas Trujillo, 2014? Objetivo general: Determinar las caracteristicas del
emprendimiento y el financiamiento de las MYPES empresas del Sector
Comercio-Rubro Compra/Venta De Ropa Para Damas-Trujillo, 2014 , esta
investigacion es descriptiva con disefio no experimental porque se realizd sin
manipular deliberadamente las variables, y descriptivo porque la investigacion se
limitd a describir las variables en estudio. La poblacion para esta investigacion se
determiné segun INEI de centro de Trujillo de nuestro estudio estuvo conformada
por un total de 122 MYPE, del sector y rubro tomando como muestra de 14
microempresas utilizando la tecina de encuesta, para el recojo de la informacion
de la investigacion se utilizd un cuestionario estructurado, en funcion a los
objetivos especificos planteados y de la definicion operacional de las variables, de
23 preguntas, Para el analisis de los datos recolectados en la investigacion se hizo

uso del andlisis descriptivo; para la tabulacion de los datos se utiliz6 como soporte
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el programa Excel finalmente se dice que las MYPES estudiadas financian a sus
empresas.
2.2. Bases tedricas y conceptuales
2.2.1. Emprendimiento Sostenible.
2.2.1.1. Definicion:

Vasquez (2016) afirma que el emprendimiento sostenible se est
implementando en las organizaciones generando valor para los empresarios ya
que ayuda en el crecimiento econémico de esa manera reflejando el uso adecuado
y racional de los recursos con la finalidad de satisfacer necesidades de una
sociedad presente sin privar a las generaciones futuras de tener necesidades
cubiertas, también el desarrollo sostenible impregna a hallar el equilibrio entre
las actividades humanas y la conservacion del medio ambiente, impulsando al
emprendedor buscar ser viable, socialmente justo y ambientalmente correcto ya
que el sostenibilidad del emprendimiento ayuda a las empresas a tomar
decisiones equilibradas entre las ganancias, personas, planeta. Es un conjunto de
actividades entre muchas la creacion de nuevas empresas optando también el
repotenciamiento actuales utilizando la idea y oportunidad de negocio ( Sanchis,
Campos, & Ejarque, 2020)

Nivel social

El emprendimiento social se enfoca netamente en las iniciativas comerciales, en
consecuencia es la motivacion individual del emprendedor o la mision la
empresa, ya que busca solucionar las diferentes problemas y necesidades como la
como pobreza, desempleo y hambre, que pueden identificarse facilmente, por

otro lado, estd el emprendimiento comercial que se centra en necesidades de
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consumo que van mas alla que las basicas y no son facilmente percibidas por las
empresas (Vasquez, et al, 2016)
Nivel econémico

Es una manera de asignar y gestionar recursos de una manera eficiente para
de esa manera lograr una ventaja competitiva en el mercado buscando
oportunidades positivas sin dafiar el medio ambiente (Vasquez, et al, 2016)
Nivel ambiental

Esta dimension se centraliza en el incremento del uso de los recursos
potenciales de los diferentes ecosistemas, con un minimo dafio para ellos, para
fines socialmente vélidos, limitando el consumo de los combustibles fosiles y
otros facilmente agotables o perjudiciales para el medio ambiente, la adopcion de
las préacticas empresariales responsables con el medio ambiente mantiene
organizaciones en el mercado y /o abren un abanico de oportunidades de negocio.
( Sanchis, Campos, & Ejarque, et al,2020)
2.2.1.2. Teoria

Vasquez et al, (2016) afirma que el emprendimiento en los negocios es
fundamental ya que ahora forman parte de las mayorias de empresas, para ello es
necesario el uso e innovacion de tecnologias para adaptarse al nuevo modelo
econdémico. Antes las empresas vivian en un sistema de mercado tradicional las
cuales tuvieron que implementar estrategias para mantenerse sostenibles en el
mundo de la mercadotecnia. Emprender el desarrollo organizacional ya que
reducir costos no es la unica opcion el mercado debe tener presente los avances
tecnologicos para lograr una ventaja competitiva. Actualmente por la

competitividad hay un sin nimero de fracasos de pequefias empresas que no se
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resisten a la competencia esto se debe a la falta de conocimiento sobre el
emprendimiento en las organizaciones, negocios, 0 quizas, la falta de adherencia
a la innovacion la importancia del emprendimiento para los que deseen el éxito es

identificar, comparar, relacionar, analizar.

2.2.2. Ventas online.

Martinez y Rojas (2016) afirma que es el proceso de comercializacion de
productos y servicios por las organizaciones denominados desde un punto de
vista como cliente online permitiendo la diferenciacion del cliente tradicional,
por ello existen diferentes tipologias ya las ventas se realizan por internet,
clientes online poco receptivos son las que tienen poca interés en la recepcion de
informacidén comercial que proceden de correos electronicos de promociones,
publicidades online, redes sociales, generando una actitud poca activa en la
interaccidn virtual sobre los productos y servicios que existen en la empresa;
clientes online con fines personales o Iudicos son todas aquellas personas que
usan el internet como un medio de comunicacién con todos los integrantes de su
familia con fines especificos; los clientes online con fines profesionales hacen el
uso del internet sumamente para fines laborales, para el desarrollo de sus
negocios o Unicamente para el puesto de su trabajo e actualizacion de
conocimientos y crecimiento profesional; clientes online son consumidores de
informacion que consideran fuente de informacion prioritaria, ven las diferentes
alternativas, como promociones u ofertas de las cosas que necesitan y asi optar
por hacer la compra méas conveniente; clientes online activos no generadores de
informacidn son las clientas online con permanentes y habituales consumidores

actualizados que tiene una enorme informacién sobre los productos ofrecidos en

13



las distintas empresas que componen en el mercado; clientes online generadores
de informacién cuentan con enorme disponibilidad para interactuar con otros
usuarios a través de redes sociales; clientes online desde una perspectiva de
marketing son todos los usuarios que consideran la red como habitual para la
cobertura de sus necesidades de informacion, comunicacion y de consumo.

Jiménez (2011) define la venta online como la compra y venta de servicios y
productos a través de diversos sistemas electronicos especialmente el internet. Al
estar inmerso y susceptible a la creacidén de una tienda online siempre debemos
tener presente cual va a ser nuestro publico objetivo y lo que queremos dar a
conocer; siempre tener en cuenta la sencillez, un buen catalogo de contenidos y
productos, por consiguiente, cuando realizamos una venta online este esta
enfocado en base a 3 grandes pilares.
a. Nivel de servicio

Estd representado por el plazo de contestacion y el porcentaje de contactos
atendidos en el objetivo fijado.
b. La productividad

Indica la cantidad de contactos gestionados por un tiempo determinado que
viene a ser una hora, las cuales influyen optimamente el nivel de formacion de
los agentes para que no se produzcan tiempos inciertos.
c. Lacalidad de atencion al cliente.

Es valorada por los siguientes aspectos:
e Es indispensable la voluntad de servicio, la pertinencia de la respuesta, el

fono empleado y un éptimo seguimiento de los diversos procesos.
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e Adaptando el punto de vista del cliente la que realmente es esencial la
encuesta de satisfaccion para establecer prioridades.
Medios de pago online.

Siguiendo el modelo de la venta online, el clic de “realizar pedido” es el
legitimo “momento de la verdad” y el proceso definitivo donde una web de
comunicacion se trasforma en un negocio de transaccion. Los servicios que son
ofrecidos a través del sistema online son multiples y variados las cuales planean
nuevos retos en la realidad del mercado por parte de los medios de pago. El
escenario de los pagos por internet se presentan problemas ligados a los diversos
medios de pago como fraude, para ello es necesario realizar diversas mejoras por
parte de los participantes que intervienen en el mercado. Es necesario también
aclarar las distintas incidencias en la normal relacion del ofertante y demandante.
e Productos y articulos no recibidos
o Diferentes articulos de lo que se ha pedido.

e Productos y articulos defectuosos.

e Entrega tardia de articulos

e Problemas de error en la facturacion
Logistica y distribucion de productos.

Todas las areas de la venta online muy importantes para las MYPES el area
de operaciones entorno a la guia de toda la actividad es la concentracion de las
actividades o funciones:

e Proceso de pedido
Es la asignacion desde la parte de la recepcion del pedido de compra hasta la

emisién y al cobro de la factura.
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e Almacenamiento
Es gestionado por el vendedor a través de un tercero.

e Logisticoy entrega
Aglomera la coordinacion y posterior ejecucion del procedimiento de entrega

al comprador (cliente).

Proceso y gestion de pedidos.
El objetivo de nuestra tienda online es conseguir el menor tiempo posible

entre el pedido del cliente hasta la recepcion la cual se descompone asi:

e Recibir los pedidos realizados por los clientes.

e Realizar la comprobacion de veracidad.

e Realizar el cobro correspondiente.

e Tener que hacer llegar al almacén el descuento del pedido para su inmediata
preparacion fisica.

e Finalmente realizar la entrega a una agencia de transporte autorizada y
operador logistico para él envié al cliente final. (Jiménez 2011).
2.2.1.3. Teoria
El objetivo de las ventas online es convertir al usuario en cliente , ya que la
gran cantidad de usuarios de una empresa no toman las decisiones de realizar
una compra inmediata, mas bien lo dejan para mas adelante a pesar de que el
producto les encanta y estan convencidos para adoptar la compra, ya que
muchas veces buscan obtener mejores promociones, precios mas bajos en
otros lados, preguntar a sus amigos para ver su punto de vista de ellos o

esperar que el producto lo encuentren en alguna tienda.( Arenal, 2016)
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2.2.3. Las MYPES. Segun la ley 30056

Diario el Peruano (2013) afirma que se aprobo en una sesién mediante
el Decreto Supremo 007-2008-TR el 2 /07/ 2013 donde el objetivo principal
fue constituir un marco legal para la competencia, formalizacion y desarrollo
de MYPES. Estableciendo medidas y herramientas importantes para que las
micro y pequefias empresas puedan promover la inversion y crecimiento
privada, productivo, empresarial y algunas medidas tributarias para mejorar
la competitividad y de la misma forma fomentando la inversion privada para
el incremento de productividad. Por ello las empresas se dividen en 3 las
cuales son:
Microempresa: Sus ventas anuales no deben superar las 150 UIT.

Pequefia empresa: Las ventas anuales deben superar las 150 UIT con un
limite de 1700 UIT.
Mediana empresa: Las ventas anuales deben ser superiores a las 1700 UIT y

menores a 2300 UIT.
2.2.4. Venta de articulos de libreria.

El diario el Comercio (2020) menciona que por la consecuencia del
COVID 19 han resultado golpeados el sector editorial entre 35% y 40% en
este afio 2020, una mayor considerable de librerias independientes no
pudieron resistir a la crisis mundial por ello las ventas de los libros, articulos
de librerias han optado por cerrar sus establecimientos, y los que aln se
mantienen en el mercado han optado por las ventas online acelerando el uso
del medio digital social para seguir de alguna manera en el mercado. Un
sector compuesto por editoriales y librerias que viven del dia a dia quedaran

muy afectadas luego de la pandemia, con consumidores distintos, desempleo,
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miedo al contagio, por tanto es necesario la innovacion de tecnologias, redes
como estrategia de venta online, pero aun asi el sector tuvo una caida
considerable en estos afos.

La fuente noticias RPP (2020) menciona que el aislamiento social dejo
estragos en rubro editorial y cierre de librerias truncados y postergados al
principio parecia una ficcion pero hoy en dia es una realidad la pandemia con
muchos decesos, sin duda es una de los peores momentos que atraviesa el
mundo y el sector comercio dedicada a la venta de articulos de libreria ; este
proceso llevo pérdidas considerables afectando mas a las editoriales pequefias
por ello se estan adoptando las ventas online en las diferentes MYPES que no
son como vender en tienda fisicamente pero es una buena alternativa, tienen
la oferta pero no la demanda debido a que en el Peri son muy pocas las
personas bancarizadas que realizan sus compras online por ello las ventas
resultan minimas.

2.2.4.1. Teoria

El diario el Comercio (2020) menciona que por la consecuencia del
COVID 19 han resultado golpeados el sector editorial entre 35% y 40% en
este afio 2020, y la mayor cantidad de librerias independientes que no podran
resistir a la crisis por ello la venta de los libros sera a través de la venta online
,para eso se necesita la aceleracion digital de las editoriales y librerias; dos
afios las librerias y planes editoriales estdn tratando de reinventarse o
mantenerse en el mercado a causas decretadas por el estado con aforo

minimo de personas en las diferentes establecimientos.
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I11. Hipdtesis
En la presente investigacion no se realizo planteamiento de hipotesis
dado que fue de nivel descriptivo con enfoque cuantitativo (Hernandez,

Fernandez & Baptista, 2014)
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IVV. Metodologia

4.1. Disefio de investigacion

La presente investigacion fue de tipo cuantitativo, nivel descriptivo porque
describio las caracteristicas, no experimental — transversal y la recoleccion de
informacion se realizd en un Unico momento determinado (Hernandez,
Fernandez y Baptista, 2014)

4.2. Poblacién y muestra

Tabla 1
Poblacion

N° ESTABLECIMIENTOS RAZON SOCIAL
LIBRERIA 1 Multiservicios Hely
LIBRERIA 2 Liberia tacllan
LIBRERIA 3 Multiservicios R&H
LIBRERIA 4 Multiservicios Sumagq
LIBRERIA 5 Libreria GNI
LIBRERIA 6 Multiservicios DOSTY
LIBRERIA 7 Multiservicios MEGAT
LIBRERIA 8 Libreria MAYOS’
LIBRERIA 9 Libreria Maldonado
LIBRERIA 10 Libreria Helen
LIBRERIA 11 Libreria BIDBEN
LIBRERIA 12 Libreria FAST SYSTEM
LIBRERIA 13 Multiservicios KESIL”
LIBRERIA 14 Galeria de vuelta al cole
LIBRERIA 15 Libreria UNIVERSAL
LIBRERIA 16 Multiservicios MJ
LIBRERIA 17 EL UNIVERSITARIO
LIBRERIA 18 Libreria Mayos
LIBRERIA 19 Multiservicios EL AGUILA
LIBRERIA 20 Libreria de vuelta al cole
LIBRERIA 21 Libreria ESPINOZA
LIBRERIA 22 Multiservicios JHAN
LIBRERIA 23 Multiservicios E&E
LIBRERIA 24 MULTISERVICIOS JRA & LANE S.A.C.
LIBRERIA 25 MULTISERVICIOS JRA
LIBRERIA 26 Libreria OyR
LIBRERIA 27 MULTISERVICIOS SENOR DE LA SOLEDAD
LIBRERIA 28 Multiservicios SENOR DE LA SOLEDAD
LIBRERIA 29 Multiservicios VIRGEN DE LAS MERCEDES
LIBRERIA 30 Multiservicios JIRK" A
LIBRERIA 31 Multiservicios C.E,H.

Fuente: Elaboracion propia
Muestra.

La muestra para esta investigacion fue el 100% de la poblacién que consta de

31 establecimientos (librerias) en la ciudad de Huaraz e Independencia, 2020.
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4.3. Definicién y operacionalizacion de las variables

Tabla 2
Operacionalizacion de variables
Variable Definicion operacionalizacion Escala de
Dimensiones Indicador medicion
Denominacién Definicion conceptual Denominacion  Definicion Denominacién
Social Es la blsqueda de soluciones a los problemas -Iniciativas sin fines de lucro Nominal
sociales ante la necesidad de una comunidad, de esa -General capital social
La sostenibilidad refleja el manera contribuir a tener una calidad de vida a una -Preocupacién por el medio ambiente y
uso de los recursos de una sociedad. comunidades.
Emprendimiento  manera racional con la Econdmico Significa la busqueda de oportunidades que sean -Gestionar recursos de manera eficiente.
sostenible en el unica finalidad de eficientes en el mercado y con buenos resultados y  -Mejor gestidn de los recursos para el logro de
Perd satisfacer necesidades de sin dafiar el medio ambiente. ventajas competitivas.
una sociedad presente sin -Gestion de los recursos en busca de
privar a las futuras oportunidades uniendo ventajas competitivas
generaciones  (Vasquez, y preservando el medio ambiente
2016). Ambiental Esta centrado en el acrecentamiento del uso de los El reciclaje
recursos viables de los diferentes ecosistemas , para -Reduccion de la contaminacién
un minimo dafio para ellos, para fines socialmente -Cumplir con las normas sobre proteccion del
validos, limitando el consumo combustibles fosiles y medio ambiente.
otros agotables facilmente o perjudiciales para el -Précticas empresariales responsables con el
medio ambiente medio ambiente.
Somalo (2018) define la Disponibilidad Es un factor crucial para el disefio de la pagina, debe Nivel de servicio. Nominal
venta online como la ser accesible e intuitivo para el cliente. Decoracion de la tienda online.
Venta online compra — venta de Usabilidad Contempla todo su contenido con sencillez y claridad La productividad
servicios y productos a para que el usuario logre entender, promoviendo asi La facilidad y claridad en el proceso de
través de diversos sistemas la compra de los clientes. compra.
electronicos especialmente  Accesibilidad Acerca de los productos contenidos y servicios La calidad de atencion al cliente.

el internet. Venta online

puedan ser accedidas por la mayor cantidad de
personas manteniendo la idea de venta.

El resalte de productos destacados.

Fuente: Elaboracion propia.
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4.4. Técnicas e instrumentos de recoleccion de datos:
4.6.1. Técnica.

En esta investigacion se utilizo la técnica encuestas, para la obtencién
de datos para realizar los cuadros estadisticos (Hernandez, Fernandez y Baptista,
2014).

4.6.2. Instrumento.
En esta investigacion se utilizo el cuestionario como instrumento para
la obtencion de datos necesarios (Gerardo, 2006).
4.5. Plan de anélisis
La ruta que seguira el estudio en cuanto al procesamiento de la
informacién, fue de la siguiente manera: aplicacion de las encuestas a los
gerentes de las empresas, se ordenoé la informacién y fue procesada a través del
programa estadistico SPSS, luego, los resultados obtenidos fueron presentados

mediante en tablas.
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4.6. Matriz de consistencia

Tabla 3

Matriz de consistencia

Problema Objetivos Variable Metodologia
General: Tipo:
Describir las caracteristicas de los factores relevantes de la venta online para la Cuantitativo.
¢Cuéles son las caracteristicas de los sostenibilidad del emprendimiento en las micro y pequefias empresas, rubro venta
factores relevantes de la venta online de articulos por menor en el distrito de Huaraz e Independencia, 2020 Nivel:
para la sostenibilidad del Especificos: Descriptivo.
emprendimiento en las micro y pequefias 1. Describir a los representantes de las micro y pequefias empresas, rubro venta Disefio:
empresas, rubro venta de articulos por de articulos de libreria en el centro urbano del distrito de Huaraz e No experimental
menor en el distrito de Huaraz e Independencia, 2020. Venta online

Independencia, 2020?

Describir a las micro y pequefias empresas, rubro venta de articulos de libreria
en el centro urbano del distrito de Huaraz e Independencia, 2020.

Describir los factores relevantes en la venta online como nueva base del
emprendimiento comercial de las MYPES, rubro venta de articulos de libreria
en el centro urbano del distrito de Huaraz e Independencia, 2020.

Describir la venta online en las micro y pequefias empresas, rubro venta de
articulos de libreria en el centro urbano del distrito de Huaraz e Independencia,
2020.

Poblacion:
Muestra y poblacion
31 MYPES

Instrumento y
procesamiento
Técnica:

Encuesta.

Instrumento:

Cuestionario

Fuente: Elaboracion propia
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4.7. Principios éticos.

En la presente investigacion se tuvo en cuenta los principios éticos que
establece el Cddigo de ética para la investigacion Version 002 de la ULADECH
Catolica (2019).

El principio de proteccion a las personas, el estudio garantizara la privacidad de los
datos e informacion obtenidos de los representantes, de esta manera, los resultados
de la investigacion seran generalizados previo a su publicacion.

Principio de beneficencia y no maleficencia, dada la naturaleza de la presente
investigacion, ésta no representa ningun riesgo para los participantes de la
investigacion ni para el investigador en el proceso de recojo de informacion; donde
se les informo las personas integrantes de la muestra. Por consiguiente en todo
momento se maximizo los beneficios en favor de la investigacion, sin ir en contra de
los derechos de los participantes.

El principio de la justicia, los resultados que se obtendrdn de la presente
investigacion estaran disponibles una vez finalizado la investigacion, si las personas
que forman parte de dicha muestra tiene interés por los resultados para aplicarlas a
sus empresas o realizar nuevas investigaciones se les facilitara dicha informacién por
el medio que requieran; estos pueden ser correos electronicos, whatsApp, etc o
pueden participar en los eventos donde se expongan los resultados de la
investigacion. La obligacion de un investigador es tratar respetuosamente a las
personas que participan en el proceso, procedimientos, y servicios asociados a la
investigacion.

El principio de la integridad cientifica, siempre se tuvo presente sobre los datos de

identidad obtenidos de los participantes de esta investigacion son confidenciales y
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anonimas, también se les ha informando de ello a los participantes. En esta
investigacion no fue necesario el uso de equipos electronicos, mecanicos, médicos
entre otros ya que no fueron necesarios para este tipo de investigacion. Los datos
obtenidos se utilizaran exclusivamente por un periodo de cinco afios
aproximadamente con fines solamente académicos y en custodia del investigador. No
se realizd técnica de recoleccion de datos distintos al cuestionario, por ello los
participantes no saben la informacion que brinde otro participante de la
investigacién. Cualquier situacién que propicie los conflictos de interés fue
subsanada antes de iniciar el trabajo de campo, asi mismo se garantizd que no
sucedan situaciones que afecten al estudio o a la informacién de los resultados.
Principio de libre participacién y derecho a estar informadas, antes de la aplicacion
del cuestionario se solicitd la aceptacion mediante el consentimiento informado a
cada participante, asi mismo habia participantes que no querian ser parte de la
investigacion por diferentes motivos ya sea por tiempo, o simplemente no les
intereso ser parte de este proyecto, asi mismo se le solicito hacer llegar todas sus
dudas y consultas respecto a la investigacion para ser resultas inmediatamente y asi
evitar cualquier contratiempo durante o después de la investigacion.

Principio de cuidado del medio ambiente y la biodiversidad, en esta investigacion
no se realizé aplicaciones directas en el medio ambiente, por consiguiente no afecta a
la biodiversidad (animales y plantas), ya que los estudios se realizd en los
establecimientos o locales comerciales dirigido a los gerentes de estas, se tomo las
medidas necesarias para evitar dafios y contaminacion del entorno ambiental;
disponiendo un tiempo determinado en la planificacion y plan de control para evitar

riesgos y lograr maximizar los beneficios.
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V. RESULTADOS

5.1. Resultados

Tabla 4

Caracteristicas de los representantes de las micro y pequefias empresas
dedicadas a la venta de articulos de librerias por menor en la ciudad de Huaraz e

Independencia, 2020.

Caracteristicas de los representantes N (%)
Edad
18 a 24 afios 6 20.00
24 a 45 afios 14 45.00
45 a més 11 35.00
Total 31 100.00
Genero
Femenino 19 61.00
Masculino 12 39.00
Total 31 100.00
Grado de instruccién
Superior universitaria 13 42.00
Superior no universitaria 13 42.00
Primaria 5 16.00
Total 31 100.00
Cargo en el establecimiento
Duefio 9 29.00
Administrador 15 48.00
Encargado 7 23.00
Total 31 100.00
Experiencia en el cargo
1 a5 afios 8 26.00
5 a 10 afios 6 19.00
10 a 15 afios 7 23.00
15 a mas 10 32.00
Total 31 100.00

Fuente: Cuestionario aplicado a los representantes de las librerias dedicados a la
venta de articulos por menor.
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Tabla5

Caracteristicas de las micro y pequefias empresas dedicadas a la venta de articulos de

libreria por menor en la Ciudad de Huaraz e Independencia 2020.

Caracteristicas de las Micro y pequefias empresas (librerias) N (%)

Tiempo de permanencia de la empresa.

1 a5 afios 5 16.00
5 a 10 afios 9 29.00
10 a 15 afios 17 55.00
15 afios a mas 0 00.00
Total 31 100.00
Promedio de trabajadores.

1 a5 trabajadores 29 94.00
6 a 10 trabajadores 2 06.00
11 a mas trabajadores 0 00.00
Total 31 100.00
Logro de objetivos.

Todas 24 77.00
Algunas 7 23.00
Ningunas 0 00.00
Total 31 100.00
Incremento de ventas.

Muy de acuerdo 1 03.00
De acuerdo 9 29.00
En desacuerdo 21 68.00
Total 31 100.00
Proceso de planificacion.

Si 0 00.00
A veces 9 29.00
Nunca 22 71.00
Total 31 100.00

Fuente: Cuestionario aplicado a los representantes de las librerias dedicados a la venta
de articulos por menor.
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Tabla 6

Principales caracteristicas de la sostenibilidad del emprendimiento y las ventas
online en las micro y pequefias empresas dedicadas a las ventas de articulos por
menor en la ciudad de Huaraz e Independencia 2020.

Sostenibilidad del emprendimiento y Ventas Online N (%)
Ayuda ante una necesidad.
Siempre 5 16.00
A veces 16 52.00
Nunca 10 32.00
Total 31 100.00
Preserva el medio ambiente.
Siempre 18 58.00
A veces 13 42.00
Nunca 0 00.00
Total 31 100.00
Contribuye en el desarrollo de la comunidad.
De acuerdo 0 00.00
Poco de acuerdo 18 58.00
Nada de acuerdo 13 42.00
Total 31 100.00
Gestiona recursos eficientemente.
Siempre 12 39.00
A veces 19 61.00
Nunca 0 00.00
Total 31 100.00
Emprende la innovacién.
Muy de acuerdo 18 59.00
Poco de acuerdo 12 38.00
Nada de acuerdo 1 03.00
Total 31 100.00
Toma acciones preservando el medio ambiente.
Siempre 14 45.00
En alguna ocasion 17 55.00
Nunca 0 00.00
Total 31 100.00
Habito de reciclaje en tu empresa.
Siempre 16 52.00
A veces 13 42.00
Nunca 2 06.00
Total 31 100.00
Implementa estrategias para reducir su impacto ambiente.
Siempre 11 35.00
En algunas ocasiones 19 61.00
Nunca 1 03.00
Total 31 100.00
Implementa normas respecto a la proteccion del medio ambiente.
Siempre 13 42.00
A veces 11 35.00
Nunca 7 23.00
Total 31 100.00

Continua
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Conexion a internet.

Si 27 87.00
A veces 3 10.00
Nunca 1 03.00
Total 31 100.00
Crea respuesta individual al cliente.
Siempre 17 55.00
A veces 14 45.00
Nunca 0 00.00
Total 31 100.00
Importancia de los contenidos generados por los usuarios.
Mucho 14 45.00
Poco 8 26.00
Desconozco 9 29.00
Total 31 100.00
Importancia de aprovechar el medio digital social.
Definitivamente si 18 58.00
Indeciso 9 29.00
Definitivamente no 4 13.00
Total 31 100.00
Utilizacion de estrategias en cuanto producto, precio,
ofertas, comunicacion, interfaz.
Definitivamente si 29 94.00
Indeciso 2 06.00
Definitivamente no 0 00.00
Total 31 100.00
Uso de tecnologias para dirigir y gestionar sus ventas.
Si 16 52.00
A veces 10 32.00
Nunca 5 16.00
Total 31 100.00
F

uenteFuente: Cuestionario aplicado a los representantes de las librerias dedicados a la

venta de articulos por menor.
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5.2. Andlisis de los resultados
Tabla 4
El 45% tiene edades entre 24 a 45 afios (Tabla 4), el resultado encuentra

coincidencia con Iparraguirre (2015) quien encontr6é que el 100% tiene entre
30 a 50 afios, de igual manera, Rosso (2019) describe que el 62,5% tiene entre
31 y 50 afios; sin embargo, contrasta con Valdiviezo (2018) quien reportd que
el 72,7% tiene entre 29 a 39 afios. En todo lo referido la mayoria de los
empresarios son personas adultas con metas y objetivos claros, dispuestos a
innovar nuevas tecnologias.

El género del 61% de los representantes (Tabla 4) es femenino, lo cual
coincide con Iparraguirre (2015) donde encontrd que este representa el 62% y
con Rosso (2019) en un 62,5% ; cabe sefialar un ligero contraste con
Valdiviezo (2018) que indica el 54,5% en conclusion la mayoria de
representantes son mujeres con capacidad y mucha responsabilidad para guiar
un negocio.

El 42% de los representantes tiene grado de instruccion superior no
universitario (Tabla 4), los resultados coinciden con Rosso (2019) que indica
que el 50% tiene grado de instruccidn superior no universitario; contrastando
con Valdiviezo (2018) que sefiala que el 54,5% tiene grado de instruccion
empirico y Iparraguirre (2015) quien describe que el 62% tiene grado de
instruccion secundaria. En conclusién para emprender cualquier tipo de
negocio no necesario tener estudios superiores, pero si los conocimientos
basicos para guiar una empresa, conocer el mercado, algunas técnicas de

marketing, etc.
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El cargo que desemperiia el 48% de los representantes es de administrador
(Tabla 4), el resultado contrasta con Rosso (2019) quien describe que el
31,3% tiene cargo de encargado. También se observa que el duefio de la
empresa representa el 29% , la cual contrasta con Turriate (2017) que indica
que el 66,7% desempefia el cargo de duefio , con Hanna (2016) que sefiala
que el 50% tiene cargo de propietario y con Ruiz (2019) quien encontré que
el 60% desempefia el cargo de duefio. En conclusion la mayoria de los
gerentes son los duefios de sus propios negocios que se desempefian como
administradores de su propia empresa.

El 32% de los representantes tienen de 15 afios a mas de experiencia en el
cargo (Tabla 4), este hallazgo guarda similitud con Turriate (2017) ya que
descubrié que el 58,3% tiene de 7 afios a mas desempefiando el cargo; pero
contrasta con Ruiz (2019) que sefiala que 42,5% tiene entre 0 y 3 afios
desempefiando el cargo. En conclusién la mayoria de los empresarios cuentan
con amplia experiencia en el cargo que desempefian con metas y objetivos

determinados a lograr.
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Tabla 5

El 55% de las MYPES tiene de 10 a 15 afios de permanencia en el mercado
(Tabla 5), lo encontrado coincide con Hanna (2016) quien encontré que el
50% tiene de 11 afios a mas permaneciendo en el mercado, también,
Iparraguirre (2015) indicando que el 75% tiene de 11 afios a mas de labor en
el mercado y Ruiz (2019) quien precisa que el 37,5% tiene de 7 a mas afios de
permanencia; sin embargo, contrasta con Turriate (2017) que sefiala que el
41,7% tiene de 0 a 3 afios de permanencia en el mercado. En conclusién, la
mayoria de las empresas ya tienen afios de permanencia en la empresa, con
clientes establecidas, fidelizadas, y posicionadas de dispuesto a utilizar
herramientas nuevas para implementar y usar en su empresa.

En cuanto al promedio de trabajadores con los que cuenta la empresa el 94%
tiene de 1 a 5 trabajadores (Tabla 5), los resultados coinciden con autores
como, Rosso (2019) precisando que el 81,3% tiene de 1 a 5 trabajadores, Ruiz
(2019) sefialando que el 100% tiene de 1 a 5 trabajadores y lIparraguirre
(2015) indicando que el 87% tiene de 1 a 5 trabajadores; pero contrasta con
Hanna (2016) que describe que el 75% tiene de 6 a 10 trabajadores, en
conclusion las empresas trabajan en su establecimiento ellos mismos o
familiares.

De los representantes encuestados el 77% de los gerentes ha logrado cumplir
con todos los objetivos y metas que se ha trazado (Tabla 5), el resultado
coincide con Lucas (2018) quien encontro que el 90% afirma que su empresa
cuenta con sistemas de informacion que ayudan al logro de sus objetivos y

metas; pero contrasta con Ramos (2018) que encontrd que el 54,5% considera
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que su nivel de eficiencia actual es regular. En conclusién la mayoria de los
gerentes por el afio de permanencia en el mercado llegaron a cumplir sus
metas y objetivos.

El 68% de los gerentes esta en desacuerdo con que sus ventas se
incrementaros respecto al afio anterior (Tabla 5), este resultado difiere con
Vergara (2014) quién reporté que el 70% considera que la rentabilidad de su
empresa ha mejorado en los dos ultimos afios y con Turriate (2017) quien
reporta que para el 41,7% el nivel de venta de su empresa ha aumentado. En
conclusion las empresas tomadas para mi investigacion decayeron sus ventas
por las causas que aquejan al mundo entero la pandemia, ya que las clases son
virtuales.

Para 71% de los representantes su empresa nunca realiza el proceso de
planificaciéon (Tabla 5), esto coincide con Ramos (2018) indicando que el
81,8% no exhibe la mision y visién de su organizacion, pero contrasta con
Malpaso (2018) que indica que el 80% afirma que la organizacion
implementa politicas y procedimientos por medio de lineamientos para tener
un buen control de la empresa. En conclusion las empresas no planifican, por
falta de conocimiento, ya que es muy importante la planificacion para llevar

acabo las ventas eficaces.
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Tabla 6

De los representantes encuestados el 52% indicé que a veces realiza ayuda
ante una necesidad con el capital social que cuenta (Tabla 6), el resultado
contrasta con Gutiérrez y Montenegro (2018) que sefiala que el 25,6%
considera que el mejoramiento de la educacion es el aspecto social que
mejorara el desarrollo de los emprendimientos. Es prudente sefialar respecto
al resultado del estudio frente al énfasis de dar ayuda a la comunidad con
respecto a lo que indica Vasquez (2016) en su libro que el emprendimiento
sostenible ayuda a la necesidad de contribuir con el medio ambiente y la
sociedad. En conclusion las empresas muy pocas veces ayudan ante la
necesidad de una sociedad generando empleo para los jovenes, canastas
familiares, etc.

De los representantes encuestados, el 58% de las empresas siempre se
preocupan por preservar el medio ambiente (Tabla 6), los resultados
contrastan moderadamente con Gutiérrez y Montenegro (2018) ya que sefiala
que el 43,3% estd muy de acuerdo con que los emprendimientos deben
cumplir con las normas ambientales establecidas en los cddigos Yy
reglamentos del pais, pero y también con Fiorentini (2020) ya que encontrd
que el 41,39% algunas veces consideran la sostenibilidad ambiental como
parte de la sostenibilidad empresarial. Coincidiendo con Vésquez (2016) en
su libro que el cuidado del medio ambiente es fundamental para las futuras
generaciones, por ello es importante tener en consideracion el equilibrio
entre los trabajos humanos y la conservacion el medio ambiente, ya que

genera valor a las préacticas sociales y ambientales. En conclusion las
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empresas preservan y cuidan el medio ambiente para tener un buen
desarrollo econémico.

El 58% de los representantes encuestados, manifiestan que estdn poco de
acuerdo con que su empresa contribuye con el desarrollo de alguna
comunidad (Tabla 6), lo encontrado guarda un moderado contraste con
Fiorentini (2020) quien indica que el 43,62% algunas veces consideran que la
sostenibilidad social es un factor que permite la sostenibilidad empresarial,
sin embargo, difiere con lo mencionado por Chirinos, Martinez y Merifio
(2016) quienes mencionan que las empresas tienen muy presente las
condiciones socioculturales con una media de 4,26%, Como lo manifiesta
Cueva (2007) menciona gue el emprendimiento sostenible, esta enfocado en
todo lo econémico, ambiental y social. En conclusion las empresas pocas
veces ayudan en el desarrollo de la sociedad gestionando inversiones
publicas.

El 61% de los representantes encuestados de las empresas a veces gestiona
recursos de manera eficiente (Tabla 6), esto contrasta con Gutiérrez y
Montenegro (2018) indicando que el 20,58% manifiesta que la sostenibilidad
economica es un factor que siempre desarrolla la sostenibilidad empresarial,
ademas, Chirinos, Martinez y Merifio (2016) indican que las empresas tienen
muy presente las condiciones econdmicas con una media de 4,33
coincidiendo con Kantis (2014) que menciona en su libro que para un mejor
desempefio empresarial se debe hacer uso de las herramientas necesarias para

llevar a cabo sus ventas. En conclusién las empresas muy pocas veces
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gestionan sus recursos para la implementacion de herramientas para llevar
acabo sus ventas.

De los encuestados, el 59% estd muy de acuerdo con que su empresa innova
en busca de oportunidades uniendo ventajas competitivas (Tabla 6), lo cual
contrasta con Gutiérrez y Montenegro (2018) quienes sefialan que el 35,35%
algunas veces manifiestan que la sostenibilidad institucional es un factor que
siempre desarrolla la sostenibilidad empresarial. Cabe sefialar que segun el
libro de Herruzo, Hernandez, Maria y Sanchez (2019) en donde menciona que
la innovacion es una manera de buscar conocimientos nuevos, adopcion de
nuevas tecnologias, la competitividad. En conclusion las empresas
implementan estrategias para diferenciarse de sus competidores ya sea en
precios, marcas, promociones, publicidades, atencion del cliente.

El 55% de los representantes encuestados en alguna ocasion toma acciones
para preservar el medio ambiente (Tabla 6), el resultado contrasta con
Camino (2018) quien indica que el 36,7% estd muy de acuerdo con que el
medio ambiente es mas importante que crear mayores condiciones
econdmicas y comerciales en una comunidad. Quien indica en su libro
Vésquez (2016) toda empresa debe tomar en cuenta el medio ambiente
reduciendo la contaminacion y haciendo una parte importante de la gestion de
su empresa. En conclusion la mayoria de los gerentes de las micro y pequefias
empresas toman acciones para cuidar el medio ambiente utilizando productos
reutilizables, apagando la luz, desenchufando los aparatos eléctricos

utilizados en el establecimiento.
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El 52% de los representantes encuestados crean el habito de reciclaje en su
empresa, seguido de 42% a veces, y el 06% manifiesta que nunca crea el
habito de reciclaje (Tabla 6) en su gran mayoria las empresas encuestadas se
encuentran en promedio en crear habitos de reciclaje del 52%. En conclusion
la mayoria de las MYPES crean héabitos de reciclaje por tipo de desecho, para
preservar y cuidar el medio ambiente.

Lo que refleja la gran mayoria si, crean habitos de reciclajes en sus empresas.
El 61% de los representantes encuestados indica que en algunas ocasiones
implementa alguna estrategia para reducir su impacto ambiental (Tabla 6), la
cual contrasta con Camino (2018) indicando que el 23,3% esta algo de
acuerdo con que el desarrollo econémico ofrecera una mejor alternativa para
reducir los niveles de contaminacion ambientales. Incluyendo en su libro
Véasquez (2016) quien refiere que la adopcion de practicas empresariales y
organizacionales del mercado responsable con el medio ambiente, las cuales
abren un abanico de oportunidades de negocio. En conclusién la mayoria de
las empresas implementan en algunas ocasiones las estrategias para reducir el
impacto ambiental, siempre se debe tener consideracion al medio ambiente
haciendo que sea importante para gestionar una empresa, hacer el uso
adecuada de los servicios basicos.

El 42% siempre conoce e implementa normas respecto a la proteccion del
medio ambiente (Tabla 6), coincidiendo con Camino (2018) que precisa que
el 43,3% estd muy de acuerdo con que los emprendimientos deben cumplir
con las normas ambientales establecidas en los codigos y reglamentos del

pais. Vasquez (2016) en su libro sostenibilidad a nivel ambiental busca
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reducir el consumismo, la contaminacion y la sobreproduccion; por
consiguiente el emprendimiento busca generar rentabilidad social en la
igualdad de acceso a los beneficios. En conclusion los representantes conocen
las normas del cuidado del medio ambiente en la proteccidn y preservacion.

El 87% de los representantes encuestados, cuenta con conexion a internet
(Tabla 6), lo cual coincide con los siguientes autores Yunga (2014) quien
indica que el 100% posee acceso a internet y Turria (2017) quien indica que
el 75% no conoce el término TICS, Maduefio que sefiala que el 50% utiliza
herramientas de navegacion de internet para la captacion de nuevos clientes,
contrastando con Girén (2018) que precisa que el 30% nunca emplea el
marketing digital en sus empresas incluyendo el autor Solamo (2018)
menciona que los resultados que reflejan, si bien es cierto que las empresas
utilizan internet porque es muy importante para llevar a cabo sus ventas. En
conclusion la mayoria de los representantes de las empresas, cuentan con
internet, para llevar acabo sus ventas tal como lo refiere Solamo en su libro ya
que esto les va permitir tener un acceso con rapidez en la atencién de sus
clientes.

El 55% de los representantes encuestados, indican que su empresa tiene la
capacidad para crear una respuesta individual a cada cliente para satisfacer su
necesidad (Tabla 6), el resultado contrasta en una variacion de 50% con
Paiva (2018) quien encontrd que 95,45% si satisface a sus clientes con la
venta por internet, con Jiménez (2011) en su libro menciona que las ventas
online en la actualidad se desarrolla a través de sistemas electronicos

principalmente el internet. En conclusion los trabajadores tienen la capacidad
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de responder y atender con rapidez a sus clientes satisfaciendo sus
necesidades de una manera eficiente.

El 45% de los representantes encuestados considera muy importante los
contenidos generados por los usuarios (Tabla 6), el resultado guarda relativa
similitud con Giron (2018) ya que encontr6 que el 40% casi nunca emplea el
feedback en sus empresas y contrasta con Ramos (2018) quien indica que el
81,8% no evalta el nivel de satisfaccion del cliente. Coincidiendo con
Martinez y Rojas (2016) menciona en su libro que los contenidos que generan
los clientes online ayudan a los posibles clientes a confiar por la alta
interactuacion en su pagina web, por tanto en cuanto a tener una pagina de
ventas, seria de mucha ayuda las reacciones o comentarios de los clientes. En
conclusion  las empresas no tienen una pagina web pero consideran
importante los contenidos e interacciones que se emplea por ese medio digital
social.

Para el 58% de los representantes encuestados definitivamente si es
importante aprovechar los medios digitales sociales para conseguir difusion a
través de las redes sociales (Tabla 6), el resultado coincide con diferentes
autores, Maduefio (2018) que describe que el 60% hace uso de la red social
Facebook para comunicarse con sus clientes, Girén (2018) determina que el
45% a veces ha empleado el e-commerce en su empresa, Tenorio (2018) ya
que el 64,62% es indiferente a su interaccion con sus clientes por WhatsApp,
contrastando con Paiva (2018) quien indica que el 86,36% mejora su imagen
institucional con el uso de una pagina web, incluyendo Solamo (2018) en su

libro menciona que en la actualidad para la realizar ventas exitosas es



importante el internet, la creacion de paginas. En conclusion la mayoria de los
gerentes estan implementando la creacidn de paginas para esa manera realizar
las ventas online a través del Facebook, WhatsApp, Messenger, y seguir en el
mercado.

El 94% indicd que su empresa utiliza estrategias en cuanto a producto, precio,
ofertas, comunicacion e interfaz (Tabla 6), lo cual compagina con Turriate
(2018) indicando que las TIC mejoran el orden y rapida distribucion de los
productos, pero discrepa de Ramos (2018) que describe que el 81,8% no tiene
establecido un servicio post venta. Coincidiendo con Martinez y Rojas (2016)
en su libro refiere que las MYPES hacen uso de diferentes estrategias para
realizar las ventas online de sus productos. En conclusion los empresarios
mencionan que es muy importante aprovechar estrategias de ventas en cuanto
al producto, precio, ofertas, con una comunicacion asertiva.

El 52% de los representantes encuestados afirma que su empresa hace uso de
tecnologias por parte de su equipo comercial para dirigir y gestionar sus
ventas, (Tabla 6) esto concuerda con Girén (2018) que indica que el 40% a
veces hace uso de la funcionalidad en sus empresas, Turriate (2018) indica
que el 25% utiliza la computadora como medio TIC. Martinez y Rojas (2016)
refiere en su libro que es muy importante la gestion comercial para llevar a
cabo las actividades comerciales para hacer el cumplimiento de objetivos. En
conclusion la mayoria de las empresas mencionaron que hacen el uso de
herramientas tecnologicas para saber el stock del producto, productos mas y

menos vendidos, para realizar pagos, etc.



VI. CONCLUSIONES
6.1. Conclusiones

La mayoria de los representas de las librerias son personas de las edades
24 a 45 afos, y la mayoria de los MYPES estan guiadas por empresarias
mujeres, con una preparacion académica superior completa e incompleta,
trabajan con el apoyo de un administrador, la mayoria tiene una experiencia en
el cargo que desempefia de 1 a 5 afios. Las empresas en su mayoria estan
dirigidas por mujeres con amplia experiencia en el cargo que desempefian, a
pesar de tener estudios universitarios completas e incompletas dirigen sus
empresas adecuadamente con metas y objetivos a lograr.
Respecto a las caracteristicas las empresas tienen permanencia en el mercado
de 10 a 15 afios, cuentan entre 1 a 5 trabajadores que son los mismos duefios de
su propio negocio. La mayoria de las micro y pequefias empresas han logrado
cumplir todas sus metas y objetivos que se han trazado en un determinado
tiempo, pero por la coyuntura actual de la pandemia del COVID-19, muchas de
las empresas dedicadas a este rubro se vieron muy afectadas respecto al nivel
de sus ventas; Cabe sefialar de las empresas encuestadas casi nunca realizan el
proceso de planificacion, sin embargo sus ventas eran ascendentes cada afio.
Referente a la linea de investigacion sostenibilidad del emprendimiento una
mayor cantidad de empresas a veces realizan alguna ayuda ante una necesidad,
y se preocupan siempre por preservar el medio ambiente, en cuanto la
contribucion de alguna comunidad las empresas estan pocos de acuerdo, una
considerable cantidad de micro y pequefias empresas a veces gestiona sus

recursos de una manera eficiente, pero las empresas esta de acuerdo con
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emprender con la innovacion en busca de oportunidades uniendo ventajas
competitivas, en algunas ocasiones las MYPES han toman acciones para
preservar el medio ambiente y hacen el uso del habito del reciclaje en su
empresa, de la misma manera implementan estrategias para reducir el impacto
ambiental, asi también conocen e implementan las normas respecto a la
proteccion del medio ambiente. Se concluye que las empresas estan tomando
conciencia sobre el emprendimiento sostenible, velando no solo por los
ingresos econdmicos sino por la proteccion del medio ambiente.

Respecto a la variable ventas online la mayoria manifiesta que cuenta con
conexion a internet, y representan esa capacidad de crear una respuesta
individual a cada cliente, de esa manera satisfaciendo sus necesidades, y
también consideraran la importancia de los contenidos generados por los
usuarios en la pagina de ventas de la empresa. Las empresas dan bastante
relevancia de aprovechar al maximo todo el contenido digital social para las
difusiones de sus articulos a través de las redes sociales, es considerable que la
mayoria de las empresa utiliza estrategias de venta en cuanto a precios,
ofertas, comunicacion para realizar una venta eficacia, y a la vez hacen el uso
adecuado de tecnologias por parte de su equipo comercial para poder dirigir y
gestionar las ventas. Se concluye que la mayoria de las empresas tienen acceso
a la tecnologia, pero aun no ven el gran potencial que este ofrece para seguir
creciendo en el mercado y lograr ser mas competitivo, el uso de la tecnologia

es relativamente bajo en este sector del comercio electrénico.
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Aspectos complementarios

6.2. Recomendaciones:
Se recomienda a los representantes de las MYPES a realizar o participar en
las capacitaciones, para el uso eficiente de las tecnologias y redes sociales e
implementacion de sistemas de negocio, para gestionar las ventas online con
mas eficiencia y segura en el mercado para asi incrementar la rentabilidad de
la empresa, satisfaciendo necesidades de una sociedad de consumidores
finales, y asi llegar a cumplir las metas y objetivos trazados de las micro y

pequefias empresas en tiempo determinado.

Se recomienda a la empresa dedicadas a la venta de articulos de libreria,
organizar el proceso comercial y crear modelos de venta web compatible con
la realidad sociocultural de la poblacion, logrando asi satisfacer la demanda
de los clientes y beneficiando a las empresas con mayores ingresos
econémicos.

Se recomienda a la empresa respecto a la linea de investigacion concientizar a
la sociedad sobre uso eficiente de los recursos y el cuidado del medio
ambiente, haciendo que el emprendimiento sostenible sea parte de los
estatutos de la empresa.

Se recomienda a la empresa referente a la variable en estudio implementar
herramientas eficientes importantes para cualquier negocio en estos tiempos
el uso de internet, la creacion de paginas, aprovechar los medios digitales
sociales que no generan gasto alguno son gratis, ya que la interactuacion con

las personas es amplia por estos medios para poder incrementar las ventas.
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ANEXOS

Anexo 01: Instrumento para la recoleccion de datos

UNIVERSIDAD CATOLICA LOS ANGELES
CHIMBOTE

FACULTAD DE CIENCIAS CONTABLES, FINANCIERAS Y ADMINISTRATIVAS ESCUELA
PROFESIONAL DE ADMINISTRACION

Cuestionario

El siguiente cuestionario tiene como objetivo recoger informacion de las MYPES, para desarrollar el proyecto de
investigacion titulado: caracterizacion de los factores relevantes de la venta online para la sostenibilidad del
emprendimiento en las micro y pequefias empresas, rubro venta de articulos de libreria por menor en el distrito de Huaraz e
Independencia, 2020.Para obtener el grado académico de bachiller en ciencias administrativas; la informacién que
usted proporcione serd utilizada para fines académicos y de investigacion. Se agradece anticipadamente la
informacion que brinde.

Instrucciones: Sirvase a marcar con una X la opcién que usted considere lo correcto.

PREGUNTAS
Caracteristicas de los representantes de las micro y pequefias empresas (Gerentes)
1. ¢ Edad?. 4. ;Cargo que desempefia en el establecimiento?
a) 18-24 afios a) Gerente
b) 24-45 afios b) Duefio
c) f15 a mas afio c) Encargado
2. Género? 5. ¢Experiencia en el cargo que desempefia?
a) Masculino. a) labafios
b) Femenino b) 5al0afios
3. ¢Grado de instruccién? 0 10al5afios
a)  Superior universitaria -
. R d) 15afiosamas
b)  Superior no universitaria
€) Primaria

caracteristicas de las micro y pequefias empresas (Librerias)

6. (Qué tiempo de permanencia en el mercado tiene su | 9., Sus ventas incrementaron respecto al afio
empresa? anterior?
a) 1 a5 afios a) Muy de acuerdo
b) 6 a 10 afios b) De acuerdo
c) 11 afios a més c) En desacuerdo
7 ¢Cuanto es el promedio de trabajadores con el que | 10.; Su empresa realiza un proceso de
cuenta su empresa? planificacion?
a) 1 a 5 trabajadores a) No
b) 6 a 10 trabajadores b) A veces
¢) 11 a mas ¢) Si
8. ¢Usted ha logrado cumplir los objetivos y metas que se
ha trazado?
a) Algunos
b) Todos
c¢) Ningunos
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Caracteristicas referentes a la linea de investigacion

sostenibilidad del emprendimiento).

11. ;Su empresa realiza alguna ayuda ante una
necesidad, con el capital social que cuenta?

a) Siempre

b) A veces

b) Nunca

12.;la empresa se preocupa por preservar el medio
ambiente?

a) Siempre

b) A veces

¢) Nunca

13. ¢ Su empresa contribuye en el desarrollo de alguna
comunidad?
a) Muy de acuerdo
b) Poco de acuerdo
c¢) Nada de acuerdo
14. ;Su empresa gestiona
eficiente?
a) Siempre
b) A veces
b) Nunca

recursos de manera

15. ;Su empresa emprende la innovacion en busca de
oportunidades uniendo ventajas competitivas?
a) Muy de acuerdo
b) Poco de acuerdo
¢) Nada de acuerdo
16.;La empresa
el medio ambiente?
a) Siempre
b) en algunas ocasiones
C) nunca
17.;Crea el hébito de reciclaje en tu empresa?

a) Siempre

b) A veces

b) Nunca
18.,Su empresa implementa alguna estrategia para
reducir su impacto ambiental?
a) Siempre
b) en algunas ocasiones
C) nunca
19.;Conoce e implementa algunas normas respecto a
la proteccion del medio ambiente?
a) Si
b) No

toma acciones para preservar

Caracteristicas Referente al variable (ventas online)

20. ¢Usted cuenta con conexién de red (internet)?
a) Si
b) A veces
¢) Nunca

21. ¢Su empresa representa la capacidad para crear
una respuesta individual a cada cliente, satisfaciendo
sus necesidades?

a) Siempre

b) A veces

¢) Nunca

22. ;Consideraria importante los contenidos generados
por los usuarios?

23.;Que tan importante le resultaria para su empresa
aprovechar todo el medio digital social para conseguir
difusiones a través de las redes sociales?

a) definitivamente si
b) indeciso
c) definitivamente no

24 ;su empresa utiliza estrategias en cuanto productos,
precios, ofertas, comunicacion e interfaz?

a) definitivamente si
b) indeciso
c) definitivamente no

25. ¢ Su empresa hace el uso de tecnologias por parte
de su equipo comercial para dirigir y gestionar sus
ventas?

a) Mucho a) Muy de acuerdo
b) Poco b) En desacuerdo
¢) Desconozco ¢) Muy en desacuerdo
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Anexo 02: Validacion de Instrumento

INFORME DE OPINION DE EXPERTOS DEL INSTRUMENTO DE

INVESTIGACION

I. DATOS GENERALES:

1.1. Apellidosy nombres del informante (Experto): Escobedo Gélvez, José Fernando

1.2. Grado Académico: Magister en Gestion Publica
1.3. Profesion: Licenciado en Administracion
1.4. Institucién donde labora: ULADECH

15. Cargo que desempefia: Coordinador de Investigacion, Desarrollo Tecnoldgico e

Innovacion Filial Tumbes
1.6. Denominacion del instrumento: Cuestionario
1.7. Autor del instrumento: Acufia Jara, Daicy

1.8. Carrera: Administracion
II. VALIDACION:

Items correspondientes al Instrumento Cuestionario

Validezde Validezde Validez de
contenido constructo criterio
Elitemcorrespondea El item contribuye a El item permite Observaciones
N° de item algunadimensiénde la medir el indicador clasificar a los
variable planteado sujetos en las
categorias
establecidas
S NO S NO Sl NO
Referente a las caracteristicas de los representantes
1 X X X
2 X X X
3 X X X
4 X X X
5 X X X
Respecto a las caracteristicas de las MYPES
6 X X X
7 X X X
8 X X X
9 X X X
10 X X X
Respecto a las caracteristicas de la sostenibilidad del emprendimiento

11 X X X
12 X X X
13 X X X
14 X X X
15 X X X
16 X X X
17 X X X
18 X X X
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19 X X X
Respecto a las caracteristicas de las ventas online
20 X X X
21 X X X
22 X X X
23 X X X
24 X X X
25 X X X

Otras observaciones generales:

No muestra observacion alguna, los indicadores contribuyen a desarrollar las

dimensiones a investigar.

\{ e

Firma
Escobedo Galvez, José Fernando
DNI N° 44632438
CORLAD N° 09720
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ANEXO N° 3 Consentimiento informado

-
9%

UNIVERSIDAD CATOLICA LOS ANGELES
CHIMBOTE

FROTOCOLO DE CONSENTIMIENTO INFORMADO PARA ENCUESTAS
(Clencian Socister)
La fisafidad de oxte prosocelo oo Ciencim Socisles, o informar solwe f proyncto de investigscion y
solicitar su comsentimicnn. De aceptar, ¢f investipador y usted ie queda con s copla.

La presente mvestigacion se tinuls CARACTERIZACION DE LOS FACTORES RELEVANTES DE LA
VENTA ONLINE PARA LA SOSTENIMILIDAD DEL EMPRENDIMIENTO EN LAS MICKRO Y
PEQUERAS EMI'RESAS, RUBRO VENTA DE ARTICULOS DE LIBRERIA POR MENOR EN 1L
mutmzmm,-mpmm:aumm.
mvestigador de la Universidad Catolica Los Angodes de Chimbots.

El propésite de s ivestigaciin s Diescribir facsores relevintes de la venta ondine pars la sovtondbnlidad
del emprondimionto en las 99c10 § peguelias cmpreaas, tubvo venta de mticulos de libeeria por menor oa
«l dismio ds Haaraz ¢ mdependencia, 2000,

Para elio, s be imvita & perticipar on ana cocoesta que e tomard 10 mimuton do s tempo.

Su participacion on la investigaciin o completamente voluntania y andmima  Usted decide interrumpirta
on coalquier moaealo, sin gue ello le peacc Lingdn pojuicka. Si twviers algans inquictnd yio dads wobec
s lmvestigaciion, puede indagar Cramdo Crea convenicnie.

Al concluir la imvestigacidn, wied serd infrmado de Jos resultadon & wavis de los modios de
comunicacion de la ULADECH Si deses, también poded escribiz al comeo dovov i Zinbeviadgmeil com
para recibly mayor informacion. Asiminmo, pors consultas sobres aspecies fticon, puede comunicane con
ol Comisé de Faics de la lnvestigacitn de b universidad Catdlics los Anpeles de Chimbote.

$t o3t de acuerdo con Jox puntos sxteriores, compiete sus deton 3 continuacién

Nomiwe: MAycol poot1e 3% ESPwie ey

Fecha 72//0/?0

Comocecminics: Y PN - MG Trsil. com

Frma del patqante #?’

Firma del investigador (0 encergada O¢ recoger mfonmacion):
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W
o\v‘*oec

UNIVERSIDAD CATOLICA LOS ANGELES
CHIMBOTE

PROTOCOLO DE CONSENTIMIENTO INFORMADO PARA ENCUESTAS
(Ciencias Sociales)

La finalidad de este protocolo en Ciencias Sociales, es informar sobre el proyecto de investigacién y
solicitar su consentimiento. De aceptar, el investigador y usted se queda con una copia.

La presente investigacion se titula CARACTERIZACION DE LOS FACTORES RELEVANTES DE LA
VENTA ONLINE PARA LA SOSTENIBILIDAD DEL EMPRENDIMIENTO EN LAS MICRO Y
PEQUENAS EMPRESAS, RUBRO VENTA DE ARTICULOS DE LIBRERIA POR MENOR EN EL
DISTRITO DE HUARAZ E INDEPENDENCIA, 2020 y es dirigido por ACUNA JARA DAICY,
investigador de la Universidad Catolica Los Angeles de Chimbote.

El propésito de la investigacion es: Describir factores relevantes de la venta online para la sostenibilidad
del emprendimiento en las micro y pequefias empresas, rubro venta de articulos de libreria por menor en
el distrito de Huaraz e independencia, 2020.

Para ello, se le invita a participar en una encuesta que le tomara 10 minutos de su tiempo.

Su participacién en la investigacion es completamente voluntaria y andnima. Usted decide interrumpirla
en cualquier momento, sin que ello le genere ninglin perjuicio. Si tuviera alguna inquietud y/o duda sobre

la investigaci6n, puede indagar cuando crea conveniente.

Al concluir la investigacién, usted serd informado de los resultados a través de los medios de
comunicacion de la ULADECH Si desea, también podra escribir al correo deycy123sheyla@gmail.com
para recibir mayor informacién. Asimismo, para consultas sobrs aspectos éticos, puede comunicarse con

el Comité de Ftica de la Investigacion de la universidad Catolica los Angeles de Chimbote.

Si esta de acuerdo con los puntos anteriores, complete sus datos a continuacion:

, D
Nombre: /4{'&’/}![’) O_/JIZAZ/ f/ i /;pz,zll)

Fecha: L2 ~ /0- 2020

Correo electronico: ,4/.14 /Le‘/ o @it ﬁ /I&Zmdd" . (,077/
(4 | e

W Zad
Firma del participante: LY gttt
L P __47_.
/
Firma del investigador (o encargado de recoger informacion):

i
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UNIVERSIDAD CATOLICA LOS ANGELES
CHIMBOTE

PROTOCOLO DE CONSENTIMIENTO INFORMADO PARA ENCUESTAS
(Ciencias Sociales)

La finalidad de este protocolo en Ciencias Sociales, es informar sobre el proyecto de investigacion y
solicitar su consentimiento. De aceptar, el investigador y usted se queda con una copia.

La presente investigacion se titula CARACTERIZACION DE LOS FACTORES RELEVANTES DE LA
VENTA ONLINE PARA LA SOSTENIBILIDAD DEL EMPRENDIMIENTO EN LAS MICRO Y
PEQUENAS EMPRESAS, RUBRO VENTA DE ARTICULOS DE LIBRERIA POR MENOR EN EL
DISTRITO DE HUARAZ E INDEPENDENCIA, 2020 y es dirigido por ACUNA JARA DAICY,
investigador de la Universidad Catdlica Los Angeles de Chimbote.

El propésito de la investigacion es: Describir factores relevantes de la venta online para la sostenibilidad
del emprendimiento en las micro y pequeiias empresas, rubro venta de articulos de libreria por menor en
el distrito de Huaraz e independencia, 2020.

Para ello, se le invita a participar en una encuesta que le tomara 10 minutos de su tiempo.

Su participacion en la investigacion es completamente voluntaria y anénima. Usted decide interrumpirla
en cualquier momento, sin que ello le genere ningin perjuicio. Si tuviera alguna inquietud y/o duda sobre

la investigacion, puede indagar cuando crea conveniente,

Al concluir la investigacién, usted sera informado de los resultados a través de los medios de
comunicacion de la ULADECH Si desea, también podréa escribir al correo descy i3ty i v v
para recibir mayor informacién. Asimismo, para consultas sobre aspectos éticos, puede comunicarse con

el Comité de Etica de la Investigacion de la universidad Cat6lica los Angeles de Chimbote.

Si esta de acuerdo con los puntos anteriores, complete sus datos a continuacion:

Nombre: %‘-‘W’

Fecha: £ 7// 0/ /£ 02N

7
Correo electronico: [Q'J‘ﬁ huyo-z/ @Em& I./ (A2
Firma del participante: TW

Firma del investigador (o encargado de recoger informacién): Jg
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ANEXO N° 4 REPORTE DE TURNITIN

turnitin &) DAICY ACUNA JARA  mwome rnas @

Resumen de coincidencias X

L INTRODUCOMON 0 o/o

En twmpos ghebelianden & vartipooss compotitryslad v dowrole loonoligeon, s

cigescs o b apucaled eegepsanad desto de n megeown bu sepedade o ’:
opusEneste 5 oecmmens d¢ b vemte snlive, modificands asi bs fonra de vender VY
compenw prodecin. s smevs teadenca s b2 O 4 e pame L ar —

Evorsos soomens A b covanesa, » tal pemso gox park seatancial dol vl & vemt g ‘ o
—- NC esiaten fuertes comordtenias Dars e3¢ rfoere

powen bn cmpgeons = e et & o ol aamtato com cleases on e

Sgnaion (Barvora, 217} Eslo no o ene # bes coprondmscnss & pogucts oula, b

Muw 3 Poguoies Fageous (MYTFS) w enfieaas o b it goe plteas s

gobalincuie 3 peor cfle bosces s compettive o of movcsde ¥ cumpls oo I
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ANEXO N° 5 FIGURAS
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Figura 01. Edad

Fuente tabla 1
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Figura 2. Genero
Fuente tabla 1
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Figura 3. Grado de instruccién
Fuente tabla
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Figura 4. Cargo que desempefia en el establecimiento

Fuente tabla 1

mlm2 m3 m4

Figura 5. Experiencia en el cargo que desempefia

Fuente tabla 1

Hl E2 m3 m4
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Figura 6. Qué tiempo de permanencia de su empresa

Fuente tabla 2

Hl m2 m3 m4

6%0%
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Figura 7. Promedio de trabajadores

Fuente tabla 2

mlm2 m3 m4
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Figura 8. Logro de metas y objetivos trazados

Fuente tabla 2

mlm2 m3 m4

0% 3%

Figura 9.Incremento de ventas respecto al afio anterior

Fuente tabla 2
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Figura 10.Su empresa realiza un proceso de planificacion

Fuente tabla 2
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Figura 11.Su empresa realiza alguna ayuda ante una necesidad

Fuente tabla 3
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Figura 12.La empresa se preocupa por preservar el medio ambiente

Fuente tabla 3
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Figura 13.Su empresa contribuye en el desarrollo del medio ambiente

Fuente tabla 3

Hl m2 m3 m4

0% 0%

Figura 14.Su empresa gestiona recursos de manera eficiente

Fuente tabla 3
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Figura 15.Su empresa emprende la innova en busca de oportunidades uniendo
ventajas competitivas

Fuente tabla 3
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0% 0%
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Figura 16.La empresa toma acciones para preservar el medio ambiente

Fuente tabla 3

mlm2 m3 m4

6% 0%

Figura 17.Crea el habito de reciclaje en su empresa

Fuente tabla 3
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0

Figura 18. Su empresa implementa alguna estrategia para reducir su impacto
ambiental

Fuente tabla 3
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Figura 19. Conoce e implementa algunas normas en cuanto a la proteccion del
medio ambiente

Fuente tabla 3

Hl m2 m3 m4

10% 3%/_0%

Figura 20.Usted cuenta con conexion a internet

Fuente tabla 4
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0% 0%

Figura 21. Su empresa representa la capacidad para crear una respuesta individual
a cada cliente satisfaciendo sus necesidades

Fuente tabla 4

ml m2 m3 m4

0%
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Figura 22.Consideraria importante los contenidos generados por los usuarios

Fuente tabla 4

mlm2 m3 m4

13% 0%

Figura 23.Qué tan importante le resultaria para su empresa aprovechar todo el
medio digital social para conseguir difusiones a traves de las redes sociales

Fuente tabla 3

mlm2 m3 m4

6%0%

Figura 24. Su empresa utiliza estrategias en cuanto productos, precios, ofertas,
comunicacion e interfaz

Fuente tabla 3

HlE2 m3 m4

16% 0%

Figura 25.Su empresa hace el uso de tecnologias por parte de su equip6 comercial

Fuente tabla 3
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