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RESUMEN

El desarrollo sostenido de la Mypes en el Pert y la fuerte competencia que
existe en los diferentes rubros econdmicos, sobre todo en el sector ferretero con la
aparicion de los home center, ha generado que la orientacion emprendedora sea un

fuerte factor de competitividad, sobre todo a nivel tecnoldgico y de redes sociales.

La importancia de dicha investigacion consiste en establecer cémo la
orientacion emprendedora influye en el desempefio de las ferreterias en el distrito de

Los Olivos.

La investigacion se realiz6 bajo un enfoque cuantitativo, ademas cuenta con
un disefio no experimental, transversal y descriptivo correlacional, la cual fue aplicada
a 86 micro y pequefios empresarios. La técnica utilizada fue la encuesta tipo Likert
compuesto por 27 preguntas para las dos variables, orientacibn emprendedora y

desemperio. Se valido la encuesta mediante el Alfa de Cronbach.

Los resultados que se obtuvieron nos indican que existe una correlacion
positiva moderada a partir de la prueba Rho Spearman (0,640) entre la orientacion

emprendedora y el desemperio de las ferreterias en el Distrito de Los Olivos 2019.

PALABRAS CLAVE: Orientacibn emprendedora, desempefio, micro y

pequefios empresarios.



ABSTRACT

The sustained development of Mypes in Peru and the strong competition that exists
in the different economic sectors, especially in the ferreter sector with the appearance of
home center, has generated that entrepreneurial orientation is a strong factor of
competitiveness, especially at the technological and social media level.

The importance of this research is to establish how entrepreneurial orientation

influences the performance of hardware stores in the Los Olivos District.

The research was carried out under a quantitative approach, and it also has a non-
experimental, transversal and descriptive correlational design, which was applied to 86
micro and small entrepreneurs. The technique used was the Likert-type survey composed
of 27 questions for the two variables, entrepreneurial orientation and performance. The

survey was validated using Cronbach's alpha.

The results obtained indicate that there is a moderate positive correlation from the
Rho Spearman test (0.640) between entrepreneurial orientation and the performance of

the hardware shops in the Los Olivos district 2019.

KEYWORDS: Entrepreneurial orientation, performance, micro and small

entrepreneurs.
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INTRODUCCION

Una de las areas que mas ha crecido a nivel nacional es el sector ferretero,
debido a que el mercado esta ligado al ramo de la construccién. Segun el diario Uno
(2019), este sector muestra un mayor ritmo de crecimiento por tercer afio consecutivo,
alcanzando un 6.7 % en el 2019, menciona el Instituto de Economia y Desarrollo
Empresarial (IEDEP).

El sector ferretero y su desarrollo estan relacionados directamente con el sector
de la construccion, por ende, el mercado es muy dindmico, a pesar de situaciones
volatiles en la economia, es un sector que si bien puede sufrir un freno, nunca deja de
seguir desarrollandose, asimismo, el Ministerio de Economia y Finanzas (2018) sefala
gue el sector construccion crecid 5,4%, la tasa mas alta en los ultimos cinco afios, por
el impulso tanto de la inversion publica como la inversion privada, lo que se reflejé en
los rubros de avance fisico de obras (9,6%) y consumo interno de cemento (4,0%).
Entre los proyectos con mayor ejecucion en el 2018 destacan: Los Juegos
Panamericanos, la Reconstruccién con Cambios, los proyectos de infraestructura vial
como carreteras y puentes, los proyectos mineros Quellaveco, Mina Justa y la

ampliacion de Toromocho.

Uno de los retos al cual esta enfrentado hoy en dia el sector ferretero de las
Mypes en el Peru es la gran competencia de los actuales canales modernos llamados
home center, asi tenemos, que el diario Gestion (2018), menciona en el reporte
econdémico de Scotiabank, el nUmero de tiendas de los cuatro principales home center
(Maestro, Sodimac, Promart y Cassinelli) ascendio a 93 al cierre del 2017 en el Perd,
como resultado vienen ganando una mayor participacion dentro del mercado debido
a gque ofrecen servicios de asesoria personalizada y variedad de ofertas. Ademas, no
solo cuentan con materiales de construccion, también venden otros productos de

electricidad e iluminacion, griferias y sanitarios, muebles, pinturas, entre otros, por ello

Xl



la presente investigacion busca reforzar la capacidad de competir de las Mypes
ferreteras en el mercado y adaptarse, mediante la implementaciéon de herramientas
tecnologicas como las redes sociales a la realidad competitiva del mercado, ya que

hoy en dia la demanda también prefiere el canal online para realizar sus compras.

En ese mismo contexto, se busca reforzar la capacidad competitiva de las
Mypes, puesto que hay un gran numero de ferreterias, pero no todas logran prosperar,
debido a diversos factores, como el ingreso de nueva competencia, por falta de
conocimiento sobre el negocio, falta de innovacion, malas decisiones, por no prevenir
a futuro o ser proactivo, falta de riesgo, resistirse a los cambios en un mercado tan
globalizado, dinAmico y competitivo, en consecuencia, no todos los negocios, ni los
gue lo administran son iguales, puesto que algunos si logran posicionarse dentro del
mercado obteniendo un buen desempeiio empresarial dentro del rubro, mientras que

otros no obtienen el resultado esperado.

Por lo expuesto, se plantea el problema principal de la siguiente manera: ¢ De
gué manera la orientacibn emprendedora influye en el desempefio de las ferreterias
en el distrito de Los Olivos - 2019?, Como problemas especificos: 1) ;De qué manera
la innovacion influye en el desempefio de las ferreterias en el distrito de Los Olivos -
2019? 2) ¢Como la proactividad influye en el desempefio de las ferreterias en el
distrito de Los Olivos? 3) ¢ Como el asumir riesgos influye en el desempefio de las

ferreterias en el distrito de Los Olivos?

Asimismo, se tiene como objetivo general: Determinar como la orientacion
emprendedora influye en el desempefio de las ferreterias en el distrito de Los Olivos
-2019 y como objetivos especificos: 1) Conocer si la innovacién influye en el
desemperio de las ferreterias en el distrito de Los Olivos - 2019. 2) Identificar como la

proactividad influye en el desempefio de las ferreterias en el distrito de Los Olivos -
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2019. 3) Identificar como el asumir riesgos influye en el desemperio de las ferreterias
en el distrito de Los Olivos - 2019.

Por consiguiente, se tiene como hipoétesis general: La orientacion
emprendedora influye de manera positiva y significativamente en el desempefio de las
ferreterias en el distrito de Los Olivos - 2019 y como hipotesis especificas: 1) La
innovacion influye de manera significativa y positiva en el desempefio de las tareas de
las ferreterias en el distrito de Los Olivos - 2019. 2) La proactividad incide
favorablemente y de manera significativa en el desempefio de las ferreterias en el
distrito de Los Olivos -2019. 3) El asumir riesgos influye de manera positiva, pero no

tan significativa en el desempefio de las ferreterias en el distrito de Los Olivos - 2019.

Esta investigacibn es de suma importancia para los micro y pequefios
empresarios del sector ferretero y para la agrupacion ferreteros del Perd, ya que
tendran una mayor comprension de la orientacion emprendedora y de las acciones
gue deben tomar para obtener mejores resultados, y asi puedan permanecer en un

mercado tan dinamico y hacerle frente a la competencia.

La investigacion es viable debido a que se tuvo acceso al campo de estudio a
través de la informacion que nos proporcioné la Municipalidad de Los Olivos. Otro
punto importante es que se contd con la participacion de los encuestados, quienes
nos brindaron su tiempo para responder las preguntas. Asimismo, se cont6 con los
recursos econdmicos para cubrir los gastos de las impresiones, copias y viaticos para

realizar la investigacion.

En el proceso de la investigacion, se presentaron algunas limitaciones en el
trabajo de campo, dado que algunos negocios estaban cerrados, por ende, tomé mas

dias terminar de realizar las encuestas e incluso cuando se realizaban las encuestas

XV



llegaban clientes lo que generaba que los micro y pequefios empresarios no
terminaran de responder las encuestas, mientras que otros accedian a mandar fotos
de las respuestas por WhatsApp. Ademas, hubo un retraso en obtener la informacion
por parte de la Municipalidad de Los Olivos por una equivocacion al enviar el correo.

La presente investigacion contiene cinco capitulos: En la primera parte abarca
todo lo referente al marco tedrico y los antecedentes de la investigacion, en el segundo
capitulo se plantean las hipétesis y las variables de la investigacion, en el capitulo tres
se explica todo lo referente a la metodologia, en el capitulo cuatro se muestran los
resultados en gréaficos de barras con su respectiva interpretacion, en el capitulo cinco
se muestra la discusion de los resultados, conclusiones, recomendaciones, y por

ultimo, se adjuntan los respectivos anexos.
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CAPITULO |

MARCO TEORICO

1.1 Antecedentes de la investigacion

1.1.1. Antecedentes internacionales

La investigacion realizada en el occidente de Santa Catarina en
Brasil por Cassol, Meneghatti, De Freitas y Gubert (2019); donde el
disefio fue descriptivo, explicativo y transversal, el objetivo fue analizar
la relacion entre la orientacion emprendedora, el entorno organizacional
y el desempefio en 356 micro y pequefias empresas. Se aplicé una
encuesta con una escala de 7 puntos. La fiabilidad de las variables fue
alta, con un alfa de Cronbach entre 0.8 y 0.9. Las respuestas fueron
procesadas y analizadas por el software estadistico SmartPLS, en
cuanto al perfil de los micro y pequefios empresarios, el desempefio se
ve afectado por ese perfil, y es ahi donde desarrollan sus habilidades y
competencias, lo cual genera mejores resultados en el desempeiio de
las Mypes. En conclusion, los resultados mostraron que la orientacion
emprendedora se relaciona positivamente con el desempefio de las

Mypes, las cuales no se ven afectadas por el entorno.

Chienwattanasook y Jermsittiparsert (2019), evaluaron la
influencia de la orientacion emprendedora y la gestion de la calidad total
sobre el desempeiio de las pequeiflas y medianas empresas
farmacéuticas en Tailandia con una moderacion del aprendizaje
organizacional. Los datos se obtuvieron de los propietarios y gerentes
de las farmacéuticas. Para el analisis de los datos se utilizaron dos
modelos: Modelo de medicién y modelo de estructura. Se concluyé en

general que la orientacion emprendedora y la gestiéon de la calidad
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tienen un efecto significativo sobre el desempefio. Por otro lado, los
resultados mostraron que el aprendizaje organizacional modera
significativamente la relacion de la gestion de la calidad sobre el

desempefio, pero no modera sobre la orientacion emprendedora.

Campoverde (2018), en su tesis de investigacion orientacion
emprendedora y capacidad de absorcibn como determinantes del
desemperiio exportador de Pyme: Caso Ecuador, propone un modelo
basado en la administracion estratégica, en donde el desempefio
financiero y estratégico del exportador esta influenciado por la
capacidad de absorcion y la orientacion emprendedora de la pyme.
Para dicha investigacion, se utilizé una muestra de 200 pyme
exportadoras, las cuales hayan laborado tres afios en el rubro. Se
utilizé un enfoque cuantitativo de alcance descriptivo-correlacional con
un disefio no experimental de corte transversal. Se concluye en esta
investigacion que la orientacibn emprendedora tiene una gran
influencia sobre el desempefio financiero y estratégico de las pymes
exportadoras.

Maldonado, Martinez y Pinzéon (2017), se plantearon como
objetivo analizar la relacion entre la orientacion emprendedora y el
crecimiento empresarial de las pymes en Aguascalientes, México. La
muestra fue de 318 pequefias y medianas empresas mexicanas. Se
realizO una encuesta dirigida a los gerentes de |las
Pyme, que analiza las cinco dimensiones de la orientacion
emprendedora: Innovacion, proactividad, asuncion de riesgos,
competencia y autonomia, las cuales se evaluaron por medio de un
cuestionario en la escala de Likert de 5 puntos. Los resultados

mostraron que las dimensiones de la orientacion emprendedora tienen
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una relacién directa y positiva sobre el crecimiento de las pymes
mexicanas. En conclusion, a medida que los pequefios y medianos
empresarios integren la orientacion emprendedora dentro de sus
actividades empresariales, mas grande sera el crecimiento en las

empresas.

Flores, Ojeda, Lee y Ramirez (2016) realizaron una investigacion
sobre el impacto de la orientacion emprendedora en el desempefio
empresarial: El caso de las empresas de desarrollo de Software en
Yucatan, México, fue realizada a 41 empresas. Se utiliz6 como
instrumento la entrevista personal. Para obtener los resultados, se
utilizé la escala de orientacion emprendedora de la gestidon empresarial
de Wiklund (1998), de 5 puntos, y para el desempeiio se basaron en la
percepcion del empresario sobre el crecimiento de la empresa.

Los resultados en cuanto a la proactividad obtuvieron un puntaje
medio, ya que el promedio fue de 2.31 sobre 5, es un promedio
aceptable. En cuanto la innovacion fue la dimensiéon mas alta, con un
promedio de 4.31 de 5, y en cuanto al riesgo fue alto con un promedio
de 3.59. Los resultados obtenidos nos muestran que existe una
correlacion positiva entre el constructo orientacion emprendedora y el
desemperfio. Ademas, la orientacion emprendedora en los empresarios
de software yucatecos fue alta, puesto que obtuvieron un promedio
general de 3.57, lo cual se considera como moderadamente alto. Se
concluye que esta investigacién aporta evidencia empirica de que la
orientacién emprendedora contribuye a un mejor desempefio de las

empresas innovadoras.
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Arshad, Rasli, Arshad, y Zain (2014) realizaron una investigacion
acerca de la orientacién y el desempefio empresarial en pequefias y
medianas empresas de bases tecnoldgicas en el sector manufacturero
y de servicios en el distrito de Hambantota del sur de Sri Lanka en
Malasia, con el objetivo principal de determinar el impacto de la
orientacion emprendedora sobre el desempefio del negocio. Los
investigadores se basaron en cinco dimensiones de la orientacion
emprendedora segun Lumpkin y Dess (1996), las cuales fueron:
Innovacién, proactividad, riesgo, autonomia y agresividad competitiva,
estas fueron usadas en la investigacion. Se uso la escala de Likert de 5
puntos en el cuestionario, prueba de confiabilidad y de regresion. La
prueba de confiabilidad de las dimensiones de la orientacion
emprendedora fue superior al 0.60. Los resultados del estudio fueron
obtenidos de 88 empresas, conformada por 65 pequefias y 23 medianas
empresas, en la cual se utilizé el método cuantitativo y muestran que la
innovacion, proactividad, riesgo y la agresividad competitiva influyen en
el desempefio, mientras que la autonomia no influye. Se concluye en
esta investigacion de que la mayoria de las pymes cuentan con un nivel
moderado de orientacion emprendedora y existe una relacién positiva

con el desempefio empresarial.

En la investigacion realizada por Dos, Mufioz, Correia y Pradella
(2013) averiguaron acerca de las conexiones entre la orientacion
emprendedora, capacidad de marketing y la percepcion del desempefio
empresarial, con el objetivo de conocer la relaciéon de las variables,
como las capacidades de marketing y la orientacion emprendedora, que
fue realizada a 262 empresas del comercio y del servicio en el estado
de Mato Grosso del Sur, en donde se quiere probar la influencia de las

variables en relacion con la percepcion del desempefio empresarial de
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las micro y pequefias empresas brasileras. En el cuestionario se empled
una escala de Likert de 7 puntos. Asimismo, en esta investigacion se
lleg6 a la conclusiébn de que las dimensiones de asumir riesgos,
proactividad e innovacion son significativas y positivas en la
composicion del constructo orientacion emprendedora, también existe
relacion con la percepcion del desempefio empresarial, tanto que
cuanto mas grande sea la intensidad de la orientacion emprendedora y
las capacidades de marketing, las micro y pequefias empresas logran
un mayor desempefo empresarial. Para dicha investigacién, se utilizé

el disefio transversal no probabilistico.

Martins, Uribe y Mesa (2012) realizaron una investigacion acerca
de la contribucion de la orientaciébn emprendedora a la rentabilidad de
las pequefias y medianas empresas: Un analisis contingente
considerando la funcién del entorno, con el objetivo principal de medir
el efecto de la orientacion emprendedora sobre el desempefio
financiero, asi como también conocer el efecto que tiene la hostilidad
en el entorno en relacién con la orientacion emprendedora. Con una
muestra de 121 pymes del sector manufacturero en Cataluia, Espafia.
Se utiliz6 un cuestionario con una escala de Likert de 7 puntos. De
acuerdo con los resultados de esta investigacion, se evidencia una
influencia positiva y significante de la variable orientacion
emprendedora sobre el desempefio financiero, y que ademas la
influencia es mas positiva cuando hay correlacion entre el entorno y la
orientacién emprendedora. Por lo tanto, esta investigacion confirma los
estudios realizados por Covin & Slevin (1989) y Lumpkin & Dess (2001).
Se concluye de esta investigacion que las Pyme catalanas
emprendedoras tienen la facultad de desarrollarse en entornos

favorables como desfavorables, pero de acuerdo con los resultados las
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pymes emprendedoras son mas rentables que aquellas Pyme
conservadoras, y ademas tienen mayor capacidad de toma de

decisiones y una postura mas proactiva e innovadora.

Jiménez (2012), tuvo como objetivo principal analizar el efecto de
la orientacibn emprendedora en el desempefio de los negocios
artesanales de México. El estudio tuvo un alcance exploratorio de tipo
transversal con un enfoque cuantitativo de corte estadistico, planteado
bajo el método deductivo. El instrumento realizado fue el cuestionario,
el cual fue aplicado a los 170 artesanos ubicados en los estados de
Oaxaca, Puebla, Tlaxcala y Guerrero. La mayoria de los encuestados
fueron conformados por 101 hombres y 69 mujeres. Los resultados del
andlisis de regresion mostraron que la innovacion fue la dimension mas
alta con un valor de p=0.620, seguido de la proactividad, las cuales
tienen un efecto en el desempefio, mientras que la dimension toma de
riesgos tiene una correlacion nula sobre el desempefio de los negocios

artesanales de México.

1.1.2 Antecedentes nacionales

Chunga (2019) en su tesis doctoral, plante6 como objetivo de
investigacion determinar los recursos que influyen en el desempefio de
las Mypes rurales de los distritos de Andahuaylillas, Oncongate y
Ccatcca, mediante la capacidad de marketing y la orientacion
emprendedora. La presente investigacién cuenta con un disefio no
experimental y aplicada. La muestra fue de 125 micro y pequefias
empresas comerciales, servicios y produccion de los distritos
mencionados anteriormente. En el acopio de datos, se aplicaron las

encuestas, con un total de 53 preguntas en escala de Likert de siete
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puntos. Los datos fueron procesados con el programa SPSS y el
software SmartPLS para el analisis de las variables en estudio. Los
resultados mostraron que la orientacion emprendedora tiene un impacto
positivo en el desempeio de las micro y pequefias empresas rurales,
enfocadndose mas en las dimensiones de innovacion y proactividad, mas

no en la toma de riesgos.

Gonzalo (2018), investigd sobre la transferencia de
conocimientos y su influencia en la orientacion emprendedora de las
empresas familiares que desarrollan actividades de impresion ubicada
en el distrito de Tacna - Perd. Cuenta con un disefio no experimental y
de corte transversal. El tamafio de la muestra fue de 142 empresas, las
cuales fueron evaluadas mediante encuestas con una escala de siete
categorias de respuesta. Los resultados de la prueba t de student nos
indica que la transmision de conocimientos y la orientacion
emprendedora influyen positiva y significativamente en el rendimiento
de las empresas familiares. Se concluye que la transmision de
conocimientos afecta de manera directa a la orientaciéon emprendedora

de las empresas familiares del distrito de Tacna.

Basualdo (2017), plante6 como objetivo general determinar la
relacion entre la orientacidon emprendedora y capacidad de aprendizaje
organizativo en la Oficina General de Administracion del Ministerio de
la Produccion. La muestra estuvo constituida por 55 personas. El
analisis de fiabilidad de la variable orientacion emprendedora y
capacidad de aprendizaje organizativo fue de 0,934 y 0,942. Los
resultados mostraron que la capacidad de aprendizaje organizativa en

cada una de sus dimensiones tiene relacion significativa con la
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orientaciéon emprendedora. Ademas, con respecto al objetivo general se
concluye gque existe una correlacion positiva entre las variables, debido

a gue la correlacion de Rho Spearman es de 0.619.

Bermudez y Rebaza (2017) evaluaron el uso de Facebook como
herramienta de marketing y su relacion con las variables orientacion al
mercado, orientacibn emprendedora y desempefio empresarial en
restaurantes de la ciudad de Arequipa 2016-2017, el tipo de
investigacion es correlacional de enfoque cuantitativo, es no
experimental de seccion transversal. La poblacion total fue de 816
restaurantes, pero solo 63 usaban Facebook como herramienta de
marketing. Se concluye que entre el uso de Facebook y la orientacion

al mercado existe una correlacion directa y positiva.

1.2 Bases tedricas

Desde que Miller (1983) define la orientacion emprendedora como un
comportamiento que admite a la empresa ser emprendedora, por ser
proactiva, innovadora y por asumir riesgos, es una de las variables mas
establecidas y estudiadas dentro del campo del emprendimiento, conformada
por tres dimensiones: Innovacion, proactividad y toma de riesgos que afectan
al desempefio organizacional. Por otro lado, Lumpkin y Dess (1996)
consideraron como una variable multidimensional a la orientacion
emprendedora, conformada por las tres dimensiones de Miller (1983) mas dos
dimensiones adicionales, la autonomia y agresividad competitiva, en donde
definen a la variable orientacion emprendedora como un proceso, practicas y
capacidad de toma de decisiones que conducen a una nueva entrada a un
mercado existente o nuevo. Sin embargo, en la mayoria de las investigaciones

utilizan mas el modelo de tres dimensiones definida por Miller.

23



Lumpkin y Dess (1996) afirman que la orientacion emprendedora se
centra en los procesos y actividades relacionadas con la toma de decisiones,
las cuales estan caracterizadas por una o mas de las siguientes dimensiones:
La propension a actuar autbnomamente, la voluntad de innovar y tomar riesgos,
la tendencia a la agresividad hacia los competidores y la proactividad relativa a
las oportunidades del mercado, pero estas dimensiones pueden variar de
acuerdo al entorno y al contexto organizacional en el que se encuentren.
Ademas, Lumpkin y Dess (1996) destacan la importancia de la orientacion
emprendedora en las organizaciones, puesto que es un estilo de toma de
decisiones que guian a los administradores a tener una postura emprendedora

para aprovechar las nuevas oportunidades del mercado.

Los origenes de la orientacion emprendedora estan ligados al concepto
de emprendimiento corporativo, la cual tiene dos formas segun Morris, Kuratko
y Covin (2010): Como una iniciativa comercial la cual trata de entrar a nuevos
mercados 0 como un emprendimiento estratégico, la cual consiste en una
busqueda de nuevas oportunidades con el fin de obtener una ventaja
competitiva frente a la competencia, para ello es esencial contar con algunos
factores claves, como ser innovador, dar el primer paso y el de reaccionar ante
un cambio de manera rapida, siendo estos factores los que distinguen si una

empresa es emprendedora o no.

Por otro lado, si la organizacion no cuenta con una gestion empresarial, no
podran obtener una postura de orientacion emprendedora, y esto es
imprescindible para poder realizar las actividades de la empresa. Segun
Kohtamaki, Kraus, Makela y Ronkko (2012) mencionan que el éxito
empresarial depende de la gestion empresarial enfocada en el

emprendimiento, junto con el uso apropiado de la planeacion y la buena toma
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de decisiones. La orientacion emprendedora, segun Arango y Bedoya (2017)
forma parte de la estrategia en la gestion empresarial para responder
proactivamente, con innovacion y tomando riesgos ante un mercado dinamico,

la economia y la competencia.

Ademas, Covin y Slevin (1989) mencionan que la orientacion
emprendedora es un estilo que permite mostrar un comportamiento
emprendedor, es decir, si se tiene una oportuna gestion empresarial se
consiguen los objetivos de la empresa, por ello es muy necesario que los
duefios sepan de su importancia, la cual consiste en atender las necesidades
internas y externas de la empresa, por lo que es necesario planear, organizar,

dirigir y controlar, a fin de garantizar el éxito de la empresa.

La orientacion emprendedora es analizada dentro de la teoria basada
en recursos como un elemento clave que puede crear y combinar recursos.
Por otro lado, la teoria de recursos es una ventaja competitiva en entornos
cambiantes, este utliza los recursos y capacidades para mejorar el
desempeiio y las futuras oportunidades. Esta fue desarrollada por los
primeros estudios de Barney (1991) menciona que la ventaja competitiva se
obtiene gracias a los recursos y capacidades, estos pueden ser tangibles o
no tangibles, incluido los procesos y habilidades para asi realizar rutinas,
procesos organizacionales, conocimiento de la organizacioén y la informacion
en si, de esa manera incorporar eficientes estrategias y asi mejorar el

desempenio.

Barney (1991), menciona que los recursos de la organizacion son:
Ventajas, capacidades, procesos organizacionales, atributos, informacion y

conocimiento; los cuales son controlados por la organizacién para concebir e
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implementar estrategias que mejoren su eficiencia y su efectividad. Para lograr
que haya una ventaja competitiva dentro depende de como los recursos son
utilizados y controlados por una empresa u organizacion. Por ende, las
capacidades y habilidades que tiene una empresa actian como intermediario

para manejar los recursos y mejorar la competitividad.

Otra teoria sobre la orientacion emprendedora, mencionada por
Eisenhardt y Martin (2000) es la teoria de las capacidades, donde explican las
relaciones de las organizaciones con los factores externos del ambiente
competitivo, en donde se lleve a cabo el desarrollo de las capacidades de
innovacion, proactividad, y la asuncidn de riesgos para que coincidan con el

entorno del mercado y faciliten el desarrollo de las ventajas competitivas.

La orientacién emprendedora surge a raiz de que los micro y pequefios
empresarios convierten o transforman sus capacidades emprendedoras en
capacidades empresariales, cuando deciden adelantarse a las cosas y no
esperar a que llegue, a asumir riesgos que generen oportunidades y en ser
innovadores para competir con otras Mypes, segun Miller y Friesen (1982)
utilizaron cinco elementos relacionados con la asuncién de riesgos vy la
innovacion para distinguir entre las empresas emprendedoras Yy
conservadoras. “Una empresa emprendedora es aquella que se dedica a la
innovacion de producto, emprende algunos proyectos de riesgo y es la
primera en tener innovaciones proactivas, superando a los competidores a

los golpes” (p. 771).

Wiklund, Patzelt y Shepherd (2007) afirman que existe una relacion
entre la orientacion emprendedora y el desempefio econdmico, debido a que

las dimensiones, como la capacidad de innovar, adelantarse a los cambios y
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asumir riesgos generan ganancias, control del mercado y reconocimiento de
marca, lo cual es muy util para entender el crecimiento de las pequefias
empresas, como lo confirman diversos estudios (Lumpkin y Dess (1996) y
Dos Reis at. ,2013).

En cuento al desempefio, segun Viswesvaran (2001), el desempefio es
un comportamiento evaluable, el cual debe demostrar el valor esperado por

la empresa.

El desempefio se puede medir a través de dos maneras: De forma
subjetiva, mediante las escalas propuestas por Pelham y Wilson (1996) y
Gonzélez Benito y Gonzales Benito (2005) la cual consiste en evaluar el
desempefio con respecto a la competencia, como la rentabilidad, la respuesta
del mercado, el aumento de nimero de empleados, el valor en el mercado y
el éxito de nuevos productos, y estas medidas también fueron utilizadas a
través de una forma objetiva, segun Chakravarthy (1986) mediante la

medicion basada en medidas absolutas de desarrollo.

De acuerdo con Pleshko y Soulden (2003) para determinar el
desempefio empresarial se utilizan medidas perceptivas a través de escalas
para evitar el uso de medidas contables. Se basaron en: Metas, expectativas

en los afios anteriores, competidores, potencial de la empresa y crecimiento.

Wiklund y Shepherd (2003) analizaron el desempefio mediante la
teoria que se basa en los recursos, pero utilizando como variable moderadora
a la orientacion emprendedora entre los recursos y el desempefio
empresarial, y definieron al desempefio como una variable multidimensional,

compuesta por 10 dimensiones: Crecimiento de ventas, ingresos, numero de
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empleados, margen de beneficio neto, innovacion de producto / mejora de
servicios, procesos, nueva tecnologia, calidad de producto / servicio,

diversidad de producto / servicio y satisfaccion al cliente.

Definicién de términos basicos

Las variables son la orientacion emprendedora y el desempefio de las
micro y pequefias empresas, siendo vitales para el desarrollo de la
investigacion, para conocer si influye una sobre la otra, o sobre el desempefio

de las Mypes.

1.3.1 Orientacion Emprendedora

Por otro lado, Covin y Slevin (1989) sostienen que la orientacion
emprendedora en un negocio se demuestra por el grado en que los
duefios emprendedores estan dispuestos a tomar el riesgo relacionado
con la empresa (dimension de asuncion de riesgos), buscan nuevas
ideas y desarrollan nuevos procesos (dimension de innovacion), y dan
el primer paso ante el cambio (dimension de proactividad). Segun los
autores, la orientacion emprendedora se desglosa en tres dimensiones,

la cuales influyen a la hora de tomar decisiones vitales sobre el negocio.

Por otro lado, Lumpkin y Dess (1996) no concuerdan del todo con
la definicion de Covin y Slevin (1989), debido a que afirman que la
orientacion emprendedora son los procesos, practicas y actividades que
se llevan a cabo al ingresar a un nuevo mercado, y lo desglosan en
cinco dimensiones: Proactividad, toma de riesgo, innovacion,

competitividad agresiva y autonomia.
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Para la presente investigacion se tomard en cuenta las
definiciones de las dimensiones de la variable orientacion
emprendedora de los autores Covin y Slevin (1989), Lumpkin y Dess
(1996) y Wiklund (1998).

1.3.1.1 Innovacién

Segun Lumpkin y Dess (1996), define la innovacion
como una de las mas importantes dimensiones de la orientacién
emprendedora, debido a que es la que ayuda a que el negocio
pueda adoptar nuevas ideas, novedades, tendencias, y que los
procesos creativos den lugar a nuevos productos, servicios y
procesos novedosos. Los puntos claves en la innovacién, son
gue se tenga capacidad de vision, real compromiso con el
aprendizaje y la generacion de valor dentro del mismo negocio.
Por otro lado, influye mucho los cambios generacionales de los
duefios en empresas familiares, que mayormente son las micro

y pequefias empresas.

Segun Wiklund (1998) define que la innovacion es la
tendencia a integrar 0 que participen nuevos procesos creativos
fuera de lo comun, creando o experimentando nuevas ideas,
gue puedan generar en la organizacidbn nuevos métodos de
produccion, de venta, de integrar nuevos productos con ofertas
novedosas o servicios a mercados actuales o nuevos y de esa
manera se refuerza la organizacion mediante un eficiente
sistema empresarial, asi encontrar nuevas oportunidades y

fortalecer la competitividad.
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1.3.1.2

1.3.1.3

Proactividad

Venkatraman (1989), define a la proactividad como un
conjunto de procesos con el objetivo de anticiparse y operar las
necesidades futuras mediante la blsqueda de nuevas
oportunidades que pueden o no estar relacionados con la linea
habitual de actuacion, la introduccion de nuevos productos y
marcas antes que la competencia y la eliminacion de las
operaciones que estratégicamente estan en las etapas de
madurez o de declive del ciclo de la vida. La proactividad puede
entenderse como una oportunidad que las Mypes ven a futuro

para sacarle ventaja a los demés negocios.

Por otro lado, Covin y Slevin (1989), mencionan que la
proactividad es una postura anticipada sobre las necesidades
del mercado. Es el actuar en base ante una demanda futura. La
proactividad significa adelantarse a los cambios de su entorno,
lo cual genera una ventaja sobre la competencia, pues ser
proactivo es tomar el control de la situacién, en lugar de mirar

lo que hacen los demas.

Asumir riesgos

Segun Lumpkin y Dess (1996) la asuncion de riesgos es
realizar toma de decisiones o0 acciones estratégicas vitales para
el crecimiento del negocio, como lanzarse a lo desconocido,
donde solo hay dos opciones: Obtener el éxito o el fracaso.
Asimismo, se asumen algunos riesgos comprometiendo
recursos del propio negocio con la finalidad de obtener un

retorno beneficioso, pero sin saber lo que pueda pasar a futuro.

30



Mayormente son las empresas familiares como las Mype las
gue estan mas adversas al riesgo, debido a que el dinero de la
familia suele estar invertido en el negocio, pero el que no

arriesga, no gana.

1.3.2 Desempefio

El desempefio es definido como aquellos resultados que debido
al esfuerzo que ponen los trabajadores y los duefios generan un
crecimiento o decrecimiento en el rendimiento de un negocio, lo cual se
puede observar a través del cumplimiento de algunas dimensiones de
los autores Dos, Mufioz, Correia y Pradella (2013) y Terziovski (2010),

como el valor en el mercado, procesos y respuesta del mercado.

1.3.2.1 Valor en el mercado

En esta dimension se puede reflejar el valor total de un
negocio dentro de un mercado determinado, es decir, a cuanto
es lo que equivale los productos que ofrecen los duefios de los
negocios, y que tan bien esté posicionado dentro del mercado

con referencia a sus competidores.

1.3.2.2 Procesos

Son las operaciones que se realizan dentro de un
negocio, las cuales permiten que el micro y pequefio
empresario sea competitivo y eficaz al entregar el producto al
cliente final y, por ende, va a generar la satisfaccion del cliente

dandole un valor agregado.
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1.3.2.3 Respuesta del mercado

Esta dimensién va a permitir conocer la evoluciéon que
tiene una empresa desde que inicia sus actividades, con
respecto a los ingresos que obtiene por las ventas realizadas
durante un periodo de tiempo, y ver si es rentable o no dentro
de un mercado a largo plazo.
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CAPITULO II: HIPOTESIS Y VARIABLES
2.1 Formulacién de hipétesis
2.1.1 Hipotesis general

La orientacion emprendedora influye de manera positiva y
significativamente en el desempefio de las ferreterias en el distrito de
Los Olivos -2019.

2.1.2 Hipotesis especificas

H1: La innovacién influye de manera significativa y positiva en el

desemperio de las ferreterias en el distrito de Los Olivos -2019.

H2: La proactividad incide favorablemente y de manera
significativa en el desempefio de las ferreterias en el distrito de Los
Olivos -2019.

H3: El asumir riesgos influye de manera positiva, pero no tan
significativa en el desempefio de las ferreterias en el distrito de Los
Olivos -2019.

2.2 Variables y definicion operacional
2.2.1 Variable: Orientacion Emprendedora

Para la presente investigacion se utilizo los indicadores de los
autores Dos Reis, Mufioz, Correia y Pradella (2013) para las

dimensiones de la variable orientacion emprendedora, las cuales son:
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2.2.1.1 Innovacién

Indicador 1: Implementacion de nuevas tecnologias e

innovaciones en el proceso.
Indicador 2: Nuevas lineas de productos.
Indicador 3: Acciones innovadoras en la atencion al cliente.

2.2.1.2 Proactividad

Indicador 1: Primera en introducir nuevos productos.
Indicador 2: Nueva postura competitiva.

2.2.1.3 Asumir riesgos

Indicador 1: Actos de audacia.

Indicador 2: Postura arriesgada.

2.2.2 Variable: Desempefio

En la presente investigacion se utilizé los indicadores del autor
Dos Reis, Mufioz, Correia y Pradella (2013) y de Terziovski (2010) para

las dimensiones de la variable desemperiio, las cuales son:

2.2.2.1 Valor en el mercado

Indicador 1: Marca e imagen

2.2.2.2 Procesos

Indicador 1: Métodos o procesos mejorados.

2.2.2.3 Respuesta del mercado

Indicador 1: Crecimiento de las ventas.
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CAPITULO Il

METODOLOGIA

3.1. Disefio metodolégico

Enfoque:

Es cuantitativo debido a que en la presente investigacion se
pretendié comprobar la influencia de la orientacion emprendedora
sobre el desemperio de las ferreterias en el distrito de Los Olivos, por
medio de instrumentos y de recoleccion de datos, lo cual permitird

verificar las hipétesis planteadas en la investigacion.

Alcance:

En este caso, el alcance de la presente investigacion es
descriptiva-correlacional, ya que se realizaran pruebas estadisticas
para analizar la relacion entre las variables mencionadas, de manera
gue se describira los resultados por cada variable y sus dimensiones,

ya sea de gran o poca significancia, o de manera positiva o negativa.

Tipo:

La investigacion aplicada, dado que se va a aplicar la teoria en
el campo, es decir, a las ferreterias de los micro y pequefios
empresarios con la finalidad de verificar si es que se cumple, para ello
se realizaran las encuestas para obtener informacion veridica de lo
gue pasa en la realidad de los micro y pequefios empresarios ubicados

en el distrito de Los Olivos.
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3.2.

° Disefio:

La investigacion cuenta con un disefio no experimental, por lo
gue no se manipulara ninguna variable, si no se observara tal y cual
como sucede en la realidad de los micro y pequefios empresarios
ferreteros. La investigacion tuvo un corte transversal, puesto que la
investigacion se realizara durante un periodo especifico, de marzo

hasta noviembre del 2019.

° Unidad de andlisis:

En la presente investigacion se enfocara en los micro y
pequefios empresarios que cuentan con ferreterias en el distrito de

Los Olivos.

Disefio muestral

a) Poblacion

La investigacion estad conformada por 111 ferreterias formales que
cuentan con una licencia de funcionamiento otorgada por la Municipalidad
de Los Olivos, las cuales estan ubicadas en el distrito, y estan dentro de la
clasificacion de micro y pequefias empresas. Ademas, estos negocios
deben de contar con un minimo de dos afios dentro del mercado y no se

tomard en cuenta a los stands de ferreterias.
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b) Muestra

Se utiliz6 una muestra probabilistica, debido a que, del total de
ferreterias ubicadas en el distrito de Los Olivos, se tomé una muestra
representativa aleatoria para llevar a cabo dicha investigacion. La muestra
se obtuvo por medio de una formula estadistica, para ello se tomé los

siguientes valores:

Tamafio de la poblacion (N)
Nivel de confianza al 95% (2)

Nivel de error (E)

vV V VYV 'V

Tamafio aproximado de la proporcién (P, Q)

Luego de identificar todos los valores, se pasa a poner los nimeros en la

siguiente formula:

= 1.96
2°= 3.84 : ,
- 111 H= Zl—-:; .-'E‘thQ.Iﬁ-
= Efx(*.?\,-" _ 1} + Z]E—a_-'jx-fjxg
N-1= 110
- 0.5
) 05 "7 ~ 106.60 = 86
) 0.05 1.24
B = 0.0025
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La muestra utilizada en la presente investigacién estuvo conformada
por 86 ferreterias para poder conocer la influencia de la orientacion

emprendedora en el desempefio de las ferreterias.

Técnicas de recoleccién de datos

Técnicas de recoleccion de Instrumentos de recoleccion de
datos datos

La encuesta Cuestionario

Se utilizé la técnica de las encuestas para la recoleccién de datos, en
donde las preguntas estuvieron direccionadas hacia la muestra, con la
finalidad de obtener informacién real por medio de una cantidad de preguntas

en escala de Likert para ambas variables.

La variable orientacién emprendedora esta conformada por tres dimensiones,
y las respectivas alternativas tuvieron las siguientes valoraciones: Totalmente
en desacuerdo (1), en desacuerdo (2), ni de acuerdo, ni en desacuerdo (3), de

acuerdo (4) y totalmente de acuerdo (5).

Del mismo modo, la variable desempefio, esta conformada por tres
dimensionesy las respectivas alternativas tuvieron las siguientes valoraciones:
Totalmente en desacuerdo (1), en desacuerdo (2), ni de acuerdo, ni en
desacuerdo (3), de acuerdo (4) y totalmente de acuerdo (5). A continuacion,

se presentan las fichas técnicas:
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Tabla 1

Ficha técnica de la prueba de evaluacion de la orientacion emprendedora

AUTOR

NOMBRE

PAIS DE ORIGEN
ADMINISTRACION
OBJETIVO

N° DE ITEMS
DURACION

FACTORES QUE
MIDE

VALIDEZ Y
CONFIABILIDAD

Karina Huamanchahua Ramirez y Yanitza Yabar
Gallardo (2019)

Escala de respuestas OE

PERU

Individual/ grupal

Evaluar el grado de orientacion emprendedora para
cada item en 5 alternativas: Totalmente de acuerdo,
de acuerdo, ni en acuerdo, ni en desacuerdo, en
desacuerdo, totalmente en desacuerdo

21

10 a 15 minutos

1. Innovacién

2. Proactividad

3. Asumir Riesgos

Se elabor6é una escala la cual mide la orientacion
emprendedora en una muestra de 86 Mypes
ferreteras en el distrito de Los Olivos.

Se llevé a cabo una prueba piloto a 20 micro y
pequefios empresarios ferreteros con caracteristicas
parecidas a la muestra objetivo, en donde se estimé
la validez del instrumento. La correlacién del alfa de
Cronbach obtenida de los items-puntaje total, la cual
permitid6 medir la confiabilidad, asi tenemos Factor 1:
0.759, factor 2: 0.650, factor 3: 0.774.

De acuerdo con los valores calculados, tanto en el
caso de la variable como sus dimensiones, han
superado el minimo requerido (0,70). De tal modo, se
afirma que el instrumento es apto de recolectar datos
confiables.

Fuente: Elaboracion propia. Validez y confiabilidad. Orientacién emprendedora en las
Mypes ferreteras del distrito de Los Olivos.
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Tabla 2

Ficha técnica de la prueba de evaluacion del desempefio

AUTOR Karina Huamanchahua Ramirez y Yanitza Yabar

Gallardo (2019)
NOMBRE Escala de respuestas DO
PAIS DE ORIGEN PERU
ADMINISTRACION Individual/ grupal

OBJETIVO Evaluar el grado del desempefio para cada item en 5
alternativas: Totalmente de acuerdo, de acuerdo, ni en
acuerdo, ni en desacuerdo, en desacuerdo, totalmente

en desacuerdo
N° DE ITEMS 6
DURACION 5 a 10 minutos
1. Valor en el mercado
FACTORES QUE 2. Procesos
MIDE 3. Respuesta del mercado

Se realiz6 una escala para medir el desempefio en una
muestra de 86 Mypes ferreteras. Se efectud una prueba
piloto en un grupo de 20 micro y pequefios empresarios
ferreteros que no forman parte del tamafo de la muestra
objetivo y que cuentan con caracteristicas parecidas,
VALIDEZ Y con la finalidad de medir la confiabilidad del instrumento
CONFIABILIDAD por medio del calculo del alfa de Cronbach, teniendo en
cuenta una confiabilidad minima del 70%. Asi tenemos:

Variable: Desempefio

Dimensién 01: Valor en el mercado

Dimensién 02: Procesos

Dimension 03: Respuesta mercado

87,10% (0.871)
73,90% (0.739)
85,00% (0.850)
90.30% (0.903)

Se puede apreciar que se han superado el minimo
requerido (0,70). De tal modo, se afirma que el
instrumento es apto de recolectar datos confiables.

Fuente: Elaboracion propia.
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Los instrumentos fueron validados por cuatro jueces expertos, uno de

los jueces cuenta con un doctorado y los demas con el grado académico de

maestro y con titulo profesional universitario. Asi tenemos:

Tabla 3

Descripcion de los expertos validadores

Experto validador

Resultado de validacion de
la prueba de evaluacion de

la orientacién
emprendedora

Resultado de
validacion de la prueba
de evaluacién del
desempeiio

Doc. Administracion

Mg. Gestién Publica

Lic. Economia

Mg. Administracion
de Negocios

Lic. Administraciéon

Mg. Educacion e
investigacion
cientifica

Lic. Educacioén

Mg. Gestiony

Desarrollo

Suficiencia: Muy bueno
Claridad: Muy bueno
Coherencia: Muy Bueno

Relevancia: Muy Bueno

Suficiencia: Muy bueno
Claridad: Bueno
Coherencia: Muy bueno

Relevancia: Muy bueno

Suficiencia: Muy bueno
Claridad: Bueno
Coherencia: Muy bueno

Relevancia: Muy bueno

Suficiencia: Muy bueno
Claridad: Muy bueno
Coherencia: Bueno

Relevancia: Bueno

Suficiencia: Muy bueno
Claridad: Muy bueno
Coherencia: Muy bueno

Relevancia: Muy bueno

Suficiencia: Muy bueno
Claridad: Muy bueno
Coherencia: Muy bueno

Relevancia: Muy bueno

Suficiencia: Muy bueno
Claridad: Muy bueno
Coherencia: Muy bueno

Relevancia: Muy bueno

Suficiencia: Muy bueno
Claridad: Muy bueno
Coherencia: Muy bueno

Relevancia: Muy bueno

Fuente: Elaboracién propia.
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En la tabla 3, de acuerdo con los resultados se validaron los
instrumentos. A continuacion, en la tabla 4 se muestra que las modificaciones

sefaladas por los expertos no afectan el sentido del enunciado.

Tabla 4

Sugerencia de los jueces expertos

Versién Original Versién final

En estos afios, el negocio ha En los dltimos afios, mi negocio ha

introducido nuevas lineas de introducido nuevas lineas de

productos. productos.

En el negocio se analiza la En mi negocio se analiza la

posibilidad de incorporar posibilidad de incorporar nuevos

nuevos productos. productos que la competencia no
tiene.

Trato de llegar a un buen Siempre tratamos de llegar a un

acuerdo con los proveedores buen acuerdo con los proveedores

(Obtener descuentos en los (Obtener descuentos en los

productos). productos que la competencia no
tiene).

Fuente: Elaboracion propia.

42



3.4.

Técnicas estadisticas para el procesamiento de la informacién

Los instrumentos validados de las variables, orientacion
emprendedora y el desempefio fueron aplicados a una muestra piloto
conformada por 20 micro y pequefios empresarios ferreteros, en donde el

coeficiente Alfa de Cronbach para ambas variables fue superior al 0.70.

Luego de culminar con los cuestionarios aplicados a la muestra
conformada por 86 micro y pequefios empresarios, se procedid a ingresar los
resultados a una base de datos en Excel, a fin de organizar y trasladar la
informacion en el SPSS version 24. Luego, se calcularon los valores de las
variables y sus respectivas dimensiones. Con ello, se realizaron las tablas de
frecuencia y gréficos de barras clasificadas por categorias.

Para comprobar la confiabilidad de las variables, se empleé el alfa de
Cronbach, el cual mostro resultados superiores al 0.70; debido a que cuanto

mas cercano sea a 1, el nivel de confiabilidad es mayor.

Por dltimo, para la comprobacion de las hipétesis (general y
especificas) se realizaron pruebas de correlacion, el coeficiente de
correlacion de Spearman, teniendo en cuenta un error inferior al 5% para
aceptar la existencia de la correlacion. Se utilizé dicha prueba de correlacion
porque fue necesario aplicar pruebas no paramétricas, dado que en las
pruebas de normalidad de las variables se obtuvo distribuciones distintas a
la normal (p<0.05).
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3.5.

Aspectos éticos

Para dicha investigacion se respetaron los derechos de los diversos
autores, cuyas investigaciones fueron utilizadas en el marco tedrico, a traves
de citas, y también se mencionoé en las referencias. Ademas, la informacion
obtenida a lo largo de la investigacion sera utilizada Unicamente para fines
de los objetivos de la investigacion, y no para ningun otro fin personal que

afecte o perjudique a la Universidad San Matrtin de Porres.
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CAPITULO IV
RESULTADOS
4.1. Resultados descriptivos

Variable Independiente: ORIENTACION EMPRENDEDORA
Tabla 5

Resultados descriptivos de la variable Orientacion Emprendedora

Forcentaje Forcentaje
Frecuencia Porcentaje walido acumulado
Walida Totalmente en desacuerdo 0 1] 0 1]
En desacuerdn f Tn 7.0 Ta
Mi enacuerdao, ni en ar 430 43,0 a0,0
desacuerdo
De acuerdo 17 198 19,8 B9 8
Totalmente de acuerdo 26 anz2 30,2 100,0
Total a5 100,0 100,0

Fuente: Elaboracion propia a parirde datos recolectados.

Porcentaje

Totalmente en En desacuerdo Mi en acuerdo, ni De acuerdo Totalmente de
desacuerdo en desacuerco acuerdo

Orientacién Emprendedora_agrupada

Figura 1. Gréfico de barras agrupada de la variable Orientacion Emprendedora.
Fuente: Elaboracion propia a partir de datos recolectados.
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En la figura 1, se puede observar que el 19,77% esta de acuerdo y un 30,23%
estad totalmente de acuerdo con la orientacion emprendedora. Es importante
mencionar que hay un porcentaje significativo entre no esta de acuerdo ni en

desacuerdo y en desacuerdo, ya que ambos suman 50%.

Dimensién 1: Innovacién
Tabla 6

Resultados descriptivos de la dimension innovacion.

FPorcentaje FPorcentaje
Frecuencia Porcentaje yalido acumulado
Valido  Totalmente en desacuerdo 3 35 35 3,5
En desacuerdo | 7 8.1 81 1.6
Ni en acuerdo, ni en 34 39,5 395 51,2
desacuerdo
De acuerdo 17 19,8 19,8 709
Totalmente de acuerdo 25 291 291 100,0
Total 86 100,0 100,0

Fuente: Elaboracion propia a partir de datos recolectados.

Porcentaje

Totalmerte en En desacuerdo Mi en acuerdo, ni De acuerclo Tatalmente ce
desacusrdo en desacusrdo acuerdo

Innovacion_agrupada

Figura 2. Gréafico de barras agrupada de la dimensién innovacion.
Fuente: Elaboracion propia a partir de datos recolectados.

46



En la figura 2, se puede observar que el 19,77% esta de acuerdo y el 29,07%
esta totalmente de acuerdo, mientras que el 39,53% no esta ni en acuerdo ni en
desacuerdo, el 8,14% en desacuerdo y el 3,49% estan totalmente en desacuerdo.

Tabla 7

Dimension 1: Innovacion - Pregunta 1

Porcentaje Porcentaje
Frecuencia Porcentaje valido acumulado
Valido Totalmenteen 0 0 0 0
desacuerdo. | |
En desacuerdo 4 47 47 4,7
Ni enacuerdo, ni en 31 36,0 36,0 40,7
desacuerdo J | , |
De acuerdo 16 18,6 18,6 59,3
Totalmente de acuerdo 35 40,7 40,7 100,0
Total 86 100,0 100,0

Fuente: Elaboracion propia a pattir de datos recolectados.

Porcentaje

Totalmernte en En desacusrdo Ni en acuerdo, i De acuerdo Totalmernte de
desacusrdo en desacusrdo acuerdo

Contamos con nuevos sistemas tecnolégices que faciliten la rapida ubicacion
de infermacion

Figura 3. Grafico de barras de la dimension innovacion.

Fuente: Elaboracion propia a partir de datos recolectados.
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En la figura 3, se puede observar que el 18,6 % esta de acuerdo y el 40.7%

estéa totalmente de acuerdo con la posicion de contar con sistemas tecnolégicos que

ayuden a mejorar su negocio, esto quiere decir que el 59,3% de los encuestados

estan a favor, mientras que un 36,05% no esta ni en acuerdo ni en desacuerdo, y

solo el 4,65% esta en desacuerdo en optar por estos sistemas tecnoldgicos, debido

al miedo y por la costumbre de hacerlo de manera manual.

Tabla 8

Dimension 1: Innovacion - Pregunta 2

Porcentaje  Porcentaje
Frecuencia Porcentaje valido acumulado
Valido Totalmente en desacuerdo 0 0 0 0
En desacuerdo 3 3,5 35 35
Ni enacuerdo, ni en 38 442 442 477
desacuerdo _ ' _
De acuerdo 39 453 453 93,0
Totalmente de acuerdo 6 7.0 7,0 100,0
Total 86 100,0 100,0

Fuente: Elaboracion propia a pattir de datos recolectados.

Porcentaje

Totalmente en En desacuerdo Mi en acuerdo, ni
desacuerdo en desacuerdo

De acuerdo

Totalmente de
acuerdo

En mi negocio, la implementacion de nuevas tecnologias responde mas a
buscar nuewvas formas de hacer las cosas

Figura 4. Gréfico de barras de la dimensién innovacion.

Fuente: Elaboracion propia a partir de datos recolectados.
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En la figura 4, se puede observar que el 45,35% esta de acuerdo y el 6,98%
estan totalmente de acuerdo con esta afirmacion, puesto que los ha ayudado a
reducir tiempo y a llevar un control adecuado de sus productos, mientras que el
44,19% no esté ni de acuerdo ni en desacuerdo, y solo el 3,49% no esta de acuerdo,

debido a que prefieren seguir haciéndolo por su propia cuenta.

Tabla 9

Dimension 1: Innovacion - Pregunta 3

Porcentaje Porcentaje
Frecuencia Porcentaje valido acumulado
Valido Totalmente en desacuerdo 1 1,2 1,2 1,2
En desacuerdo 5 58 5.8 7,0
Ni en acuerdo, ni en 4 47 47 116
desacuerdo _
De acuerdo 52 60,5 60,5 721
Totalmente de acuerdo 24 27,9 279 100,0
Total 86 1000 100,0

Fuente: Elaboracion propia a partir de datos recolectados.

Porcentaje

Totalmente en En desacuerdo Hi en acuerdo, ni D& acuerdo Totalmente de
desacuerdo en desacuerdo acuerdo

En los ultimos afios hemos realizado cambios en la parte de marketing
como en promocionar los productos

Figura 5. Gréafico de barras de la dimensién innovacion.

Fuente: Elaboracion propia a partir de datos recolectados.
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En la figura 5, se puede observar que el 60,47% estd de acuerdo y el
27,91% estan totalmente de acuerdo con esta afirmacion, puesto que los ha
ayudado a captar a nuevos clientes en las redes sociales y a obtener mas ingresos,
esto quiere decir que el 88,38% de los encuestados estan a favor, mientras que el
4,65% no esta ni de acuerdo ni en desacuerdo y solo el 1.16% sostiene que no
necesitan promocionar porque cuentan con clientes fijos que acuden fisicamente al

negocio.
Tabla 10

Dimension 1: Innovacion - Pregunta 4

Porcentaje Porcentaje
Frecuencia Porcentaje yalido acumulado
Yalido Totalmente en desacuerdo 1 1,2 1,2 1,2
En desacuerdo 1 1.2 12 23
Ni en acuerdo,ni en 25 291 291 314
desacuerdo _
De acuerdo 44 51,2 51,2 826
Totalmente de acuerdo 15 174 17,4 100,0
Total 86 100,0 100,0

Fuente: Elaboracidn propia a partir de datos recolectados.

Porcentaje

Totalmente en En desacuerdo Mi en acuerdo, ni De acuerdo Totalmente de
desacusrdo en desacusrdo acusrdo

Se utiliza la tecnelogia en el proceso de compra como la app WhatsApp para
comunicarnoes con el proveedor

Figura 6. Gréfico de barras de la dimensién innovacion.

Fuente: Elaboracion propia a partir de datos recolectados.
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En la figura 6, se puede observar que el 51,16% esta de acuerdo y el 17,44%
estan totalmente de acuerdo con esta afirmacion, puesto que les ha facilitado a
resolver consultas en cuanto a precios o disponibilidad de productos, esto quiere
decir que el 68.60% de los encuestados estan a favor, mientras que el 29,07% no
esta ni de acuerdo ni en desacuerdo, y solo el 1.16% prefiere que el proceso de

compra se realice de forma presencial porque eso les genera mayor confianza.

Tabla 11

Dimension 1: Innovacion - Pregunta 5

Porcentaje Porcentaje
Frecuencia Porcentaje valido acumulado
Valido Totalmente en desacuerdo 0 0 0 0
En desacuerdo 2 23 23 2.3
Ni en acuerdo, nien 25 291 291 314
desacuerdo
De acuerdo 35 40,7 40,7 721
Totalmente de acuerdo 24 279 279 100,0
Total 86 100,0 100,0

Fuente: Elaboracion propia a partir de datos recolectados.

50

40

30 21 91%

Porcentaje

20

Totalrmente en En desacuerdo Mi en aceerdo, m De acueerdo Tolalmenle de
desacuerdo &n desacusrds acuerdo

En los ultimos afios, mi negocio ha introducido nuevas lineas de productos

Figura 7. Gréafico de barras de la dimension innovacion.

Fuente: Elaboracion propia a partir de datos recolectados.
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En la figura 7, se puede observar que el 40,70% esta de acuerdo y el 27,91%
estan totalmente de acuerdo con esta afirmacion, puesto a que piensan que es
mejor contar con nuevos productos con la finalidad de llegar a mas clientes, esto
quiere decir que el 68,61% de los encuestados estan a favor, mientras que el
29,07% no esta ni de acuerdo ni en desacuerdo, y solo el 2,33% sostiene que es

mejor seguir continuando con lo mismo.

Tabla 12
Dimension 1: Innovacion - Pregunta 6

Porcentaje Porcentaje

Frecuencia Porcentaje valido acumulado

Valido Totalmente en desacuerdo 0 0 0 0

En desacuerdo 0 0 0 0

Ni enacuerdo, ni en 5 58 5.8 5.8

desacuerdo

De acuerdo 61 709 709 76,7

Totalmente de acuerdo 20 23,3 23,3 1000

Total 86 100,0 1000

Fuente: Elaboracion propia a patir de datos recolectados.

Porcentaje

Totalmente en Endesacuerdo Mi en acuerdo, ni De acuerdo Totalmente de
desacuerdo en desacuerdo acuerdo

En la empresa estamos al tanto de las innovaciones en construcciony
vemos los productos novedosos que se pueden comprar

Figura 8. Gréfico de barras de la dimensién innovacion.

Fuente: Elaboracion propia a partir de datos recolectados.
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En la figura 8, se puede apreciar que el 70,93% esta de acuerdo y el 23,26%
estan totalmente de acuerdo con esta afirmacion, debido a que piensan que deben
de estar actualizados y aprovechar lo que pasa en el sector construccion para
adquirir compras que beneficien su negocio, esto quiere decir que el 94,19% de
encuestados estan a favor, mientras que el 5.81% no esta ni de acuerdo ni en

desacuerdo.

Tabla 13

Dimension 1: Innovacion - Pregunta 7

Porcentaje Porcentaje
Frecuencia Porcentaje valido acumulado
Valido  Totalmente endesacuerdo 0 0 0 0
En desacuerdo 2 23 23 23
Ni enacuerdo, ni en 30 349 349 37,2
desacuerdo
De acuerdo 19 221 221 59,3
Totalmente de acuerdo 35 40,7 40,7 100,0
Total 86 100,0 100,0

Fuente: Elaboracion propia a partir de datos recolectados.

Porcentaje

Totalmente an En desacuamo Mienacuerdo, ni Da acuema Totalmerte da
dasacuama an desacuems acuErin

En mi negocio se analiza la posibilidad de incorporar nuevos productos gue la
competencia no tiene

Figura 9. Gréfico de barras de la dimensién innovacion.

Fuente: Elaboracion propia a partir de datos recolectados.
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En la figura 9, se puede observar que el 22,09% esta de acuerdo y el 40,70%
estan totalmente de acuerdo con esta afirmacion, puesto a que piensan que es
mejor tener algunos productos que la competencia no tiene para sacar ventaja, esto
quiere decir que 62,79% de encuestados estan a favor, mientras que el 34,88% no
estd ni de acuerdo ni en desacuerdo, y solo el 2,33% sostiene que no desean

incorporar nuevos productos.

Tabla 14

Dimension 1: Innovacion - Pregunta 8

Porcentaje Porcentaje
Frecuencia Porcentaje valido acumulado
Valido Totalmente en desacuerdo 0 0 0 0
En desacuerdo | 1 1.2 1.2 1.2
Ni en acuerdo, ni en 39 453 453 46,5
desacuerdo
De acuerdo 37 430 430 83,5
Totalmente de acuerdo 9 10,5 10,5 1000
Total 86 100,0 100,0

Fuente: Elaboracion propia a partir de datos recolectados.

Porcentaje

Totalmernts en En desacuerdo Mi en acuerdo, ni De acusrdo Totalmente de
desacuerdo en desacuerdo acuerdo

Ahora utilizamos tecnologia, como las redes sociales para que los clientes
puedan realizar sus pedidos

Figura 10. Grafico de barras de la dimensién innovacion.

Fuente: Elaboracion propia a partir de datos recolectados.
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Porcentaje

En la figura 10, se puede observar que el 43,02% esta de acuerdo y el
10,47% estan totalmente de acuerdo con esta afirmacion, debido a que facilita el
registro de los pedidos y los medios de pago, mientras que el 45,35% no esta ni de

acuerdo ni en desacuerdo, y solo el 1,16% est& en desacuerdo.

Tabla 15

Dimension 1: Innovacion - Pregunta 9

Parcentaje Porcentaje
Frecuencia Porcentaje yalido acumulado
Valido Totalmente en desacuerdo 0 0 0 0
En desacuerdo 0 0 0 0
Ni enacuerdo, ni en 6 7.0 7.0 7.0
desacuerdo
De acuerdo 56 65,1 65,1 721
Totalmente de acuerdo 24 279 279 100,0
Total 86 100,0 100,0

Fuente: Elaboracidn nronia a nartir de datos recolectados.

Totalmente en En desacuerdo Hi en acuerdo, ni De acuerdo Totalmente de
desacuerdo en desacuerdo acuerdo

Mi negocio no se resiste al cambio y ve la necesidad de implementar mejoras
en cuanto a la atencion al cliente

Figura 11. Gréfico de barras de la dimensién innovacion.
Fuente: Elaboracion propia a partir de datos recolectados.
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En la figura 11, se puede observar que el 65,12% esta de acuerdo y el
27,91% estan totalmente de acuerdo con esta afirmacion, debido a que piensan que
es importante que sus clientes se lleven una buena experiencia al acudir a su
negocio a través de la atencion, esto quiere decir que el 93,03% de los encuestados

estan a favor, mientras que el 6,98% no esta ni de acuerdo ni en desacuerdo.

Dimensiéon 2: Proactividad
Tabla 16

Resultados descriptivos de la dimension proactividad.

Porcentaje Porcentaje
Frecuencia  Porcentaje valido acumulado
Valido Totalmente en 1 12 1,2 1.2
desacuerdo : :
En desacuerdo | 25 29,1 291 30,2
Ni en acuerdo, ni en 19 221 221 523
desacuerdo | |
De acuerdo | 19 22,1 22, 744
Totalmente de acuerdo 22 256 2586 1000
Total 86 100,0 100,0

Fuente: Elaboracion propia a partir de datos recolectados.

Porcentaje

Totalmente en Em desacuerdo Ni en acuerdo, ni D& acuerdo Totalmente de
desacuends en desacusrdo acUends

Proactividad _agrupada
Figura 12. Grafico de barras agrupada de la dimensién proactividad.

Fuente: Elaboracion propia a partir de datos recolectados.
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En la figura 12, se puede observar que el 22,09% esta de acuerdo y el

25,58% estéa totalmente de acuerdo, mientras que el 22,09% no esta ni en acuerdo
ni en desacuerdo, el 29,07% en desacuerdo y el 1,16% est4 totalmente en

desacuerdo.

Tabla 17

Dimension 2: Proactividad - Pregunta 10

Porcentaje Porcentaje
Frecuencia Porcentaje yalido acumulado
Valido  Totalmente en desacuerdo L 0 0 0
En desacuerdo , 1 1.2 12 1.2
Ni en acuerdo, ni en 28 326 326 337
desacuerdo
De acuerdo | 51 59,3 59,3 93,0
Totalmente de acuerdo 6 7,0 70 100,0
Total 86 100,0 100,0

Fuente: Elaboracitn propia a partir de datos recolectados.

Porcentaje

M en acuerdo_ ni
&n desacue

Totalmente en En desacuerdo

desacusrdo

Totalmente de
acuerdo

De acuerdo

En comparacion con la competencia, mi negocio a menudo es la primera en

dar el primer paso

Figura 13. Gréfico de barras de la dimensién proactividad.
Fuente: Elaboracion propia a partir de datos recolectados.
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En la figura 13, se puede observar que el 59,30% esta de acuerdo y el 6,98%
estan totalmente de acuerdo con esta afirmacion, debido a que piensan que puede
significar una gran oportunidad para su negocio, esto quiere decir que el 66,28% de
los encuestados estan a favor, mientras que el 32,56% no esté ni de acuerdo ni en
desacuerdo y solo el 1.16% esta en desacuerdo, porgue piensa que es mejor actuar

de forma cautelosa.

Tabla 18

Dimension 2: Proactividad - Pregunta 11

Porcentaje Porcentaje
Frecuencia Porcentaje valido acumulado
Valido Totalmente en desacuerdo 0 0 0 0
En desacuerdo 2 23 23 23
Ni en acuerdo, ni en 27 31,4 34 337
desacuerdo _ A
De acuerdo 38 442 442 77,9
Totalmente de acuerdo 19 221 221 100,0
Total 86 100,0 100,0

Fuente; Elaboracion propia a partir de datos recolectados,

Porcentaje

Totalmentes &n En desacuerds Ni &n acuserdo, ni De acuerds Totalmente de
desacusrdo #n desacusrds acuerdo

Cuando sale la noticia de un producto nueve, nosotros buscamos a los
preveedores que lo tengan y le comprames

Figura 14. Gréfico de barras de la dimensién proactividad.

Fuente: Elaboracion propia a partir de datos recolectados.
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En la figura 14, se puede observar que el 44,19% esta de acuerdo y el
22,09% estan totalmente de acuerdo con esta afirmacion, debido a que no tienen
miedo de ampliar su cartera de proveedores para adquirir nuevos productos, esto
quiere decir que el 66,28% de los encuestados estan de a favor, mientras que el
31,40% no esta ni de acuerdo ni en desacuerdo y solo el 2.33% esta en desacuerdo

por no saber si sera rentable o no.
Tabla 19

Dimension 2: Proactividad - Pregunta 12

Porcentaje  Porcentaje

Frecuencia Porcentaje valido acumulado

Yalido Totalmente en desacuerdo 0 0 0 0

En desacuerdo 0 0 0 0

Ni enacuerdo, nl en 10 116 116 116

desacuerdo ,

De acuerdo 61 709 709 826

Totaimente de acuerdo 15 174 174 100,0

Total 86 100,0 100,0

Fuente: : Elaboracion propia a partir de datosrecolectados.

Porcentaje

Tolalmente &n En desacuerdo Hi &n acuerdo, ni De acuerdo Totakmente de
desacierdo BN daSACLSTn acuerdo

Siempre buscamos informacion del sector construccion para adelatarnos a los
cambios

Figura 15. Gréfico de barras de la dimensién proactividad.

Fuente: Elaboracion propia a partir de datos recolectados.
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En la figura 15, se puede observar que el 70,93% esta de acuerdo y el
17,44% estan totalmente de acuerdo con esta afirmacion, puesto que ven en la
informacion una valiosa oportunidad de aprovechar los cambios que sucedan dentro
del sector ferretero, esto quiere decir que el 88,37% de los encuestados estan a

favor, mientras que el 11,63% no esta ni en acuerdo ni en desacuerdo.

Tabla 20

Dimension 2: Proactividad - Pregunta 13

Forcentaje FPorcentaje
Frecuencia Porcentaje valido acumulada
Walido Totalmente en desacuerdo 0 ] 0 0
En desacuerdo 2 2.3 23 23
Mi enacuerdo, ni en 30 34,9 349 372
desacuerdo
De acuerdo 14 16,3 16,3 535
Totalmente de acuerdo 40 46,5 46,5 100,0
Total g6 100,0 1000

Fuente: Elaboracion nronia a parir de datos recolectados.

Porcentaje

Totalmente en En desacuardo Ni &n acusrdo, ni De acuerdo Totalmente de
desaruerdo &n desaruerdo acuerdn

Siempre tratamos de llenllr aun buen acuerdo con los proveedores (obtener
descuentos en los productos que la competencia no tiene)

Figura 16. Gréfico de barras de la dimensién proactividad.

Fuente: Elaboracion propia a partir de datos recolectados.
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En la figura 16, se puede observar que el 16,28% esta de acuerdo y el
46,51% estan totalmente de acuerdo con esta afirmacion, debido a que siempre que
negocian con los proveedores siempre tratan de obtener algunos descuentos por
cantidad de volumen, esto quiere decir que el 62,79% de los encuestados estan a
favor, mientras que el 34,88% no esta ni en acuerdo ni en desacuerdo, y solo el

2.33% esta en desacuerdo.

Tabla 21

Dimension 2: Proactividad - Pregunta 14

Porcentaje Porcentaje
Frecuencia Porcentaje yalido acumulado
Valido Totalmente en desacuerdo 1 1,2 1,2 1,2
En desacuerdo 2 23 23 35
Ni enacuerdo, ni en 40 46,5 465 50,0
desacuerdo
De acuerdo 39 453 453 95,3
Totalmente de acuerdo 4 47 47 100,0
Total 86 100,0 100,0

Fuente: Elaboracion propia a partir de datos recolectados.

Porcentaje

Totakmerts &n En detacusrds M &n acuerdo, ni De acuerdo Totalments da
desacierdo en desaciel acuardo

Con tal de aprender cosas nuevas entro en temas en los gue no tengo
experiencia o no conozco para ser competitivo

Figura 17. Gréfico de barras de la dimension proactividad.

Fuente: Elaboracion propia a partir de datos recolectados.
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En la figura 17, se puede observar que el 45,35% esta de acuerdo y el 4,65%

estan totalmente de acuerdo con esta afirmacion, debido a que creen que se debe

de arriesgar para ser competitivo ganar dentro del mercado, mientras que el 46,51%

no esta ni en acuerdo ni en desacuerdo, y el 2,33% no apoya esta afirmacion, y solo

el 1,16% esta en totalmente en desacuerdo.

Dimension 3: Asumir Riesgos
Tabla 22

Resultados descriptivos de la dimensién asumir riesgos.

Forcentaje Forcentaje
Frecuencia Porcentaje valido acumulado

Yalido Totalmente en desacuerda 1 1,2 1,2 1,2

En desacuerdo 1 1,2 1,2 2.3

Mi enacuerdo, ni gn 23 26,7 26,7 291

desacuerdo

De acuerdo 36 4149 4149 FAIR"|

Tatalmente de acuerda 25 291 291 100,0

Tatal 3] 100,0 100,0

Fuente: Elaboracion propia a partir de datos recolectados.

Porcentaje

Totalmante an En desacusrdo Mi en acuerdo, ni en
desacuerdo desacuerdo

De acusrdo

Asumir_riesgos_agrupada
Figura 18. Grafico de barras agrupada de la dimensién asumir riesgos.

Fuente: Elaboracion propia a partir de datos recolectados.
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De acuerdo con los resultados obtenidos en la figura 18, se puede observar
que el 41,86% esta de acuerdo y el 29,07% esta totalmente de acuerdo, esto quiere
decir que el 70,93% de los encuestados estan a favor mientras que el 26,74% no
esta ni en acuerdo ni en desacuerdo, el 1,16% en desacuerdo y el 1,16% esti

totalmente en desacuerdo.

Tabla 23

Dimension 3: Asumir riesgos - Pregunta 15

Porcentaje Porcentaje
Frecuencia Porcentaje yalido acumulado
Valido Totalmente en desacuerdo 0 0 0 0
En desacuerdo 2 23 2,3 23
Ni enacuerdo, ni en 3 35 35 58
desacuerdo |
De acuerdo 57 66,3 66,3 721
Totalmente de acuerdo 24 279 279 1000
Total a6 100,0 100,0

Fuente: Elaboracidn propia a partir de datos recolectados.

Porcentaje

Totalmente en En desacuerdo i en acuerdo, ni De acuerdo Totalmente de
degacuends en desacierdo acierdo

Creemos que por nuestra competencia es necesario arriesgar para lograr los
objetives del negocie

Figura 19. Gréfico de la dimension asumir riesgos.
Fuente: Elaboracion propia a partir de datos recolectados.
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Porcentaje

En la figura 19, se puede observar que el 66,28% esta de acuerdo y el
27,91% estan totalmente de acuerdo con esta afirmacion, debido a que creen que
es necesario arriesgar para lograr los objetivos del negocio, esto quiere decir que el
94,19% de los encuestados estan a favor, mientras que el 3,49% no esta ni en

acuerdo ni en desacuerdo, y el 2,33% no apoya esta afirmacion.

Tabla 24

Dimension 3: Asumir riesgos - Pregunta 16

Porcentaje Porcentaje

Frecuencia Porcentaje valido acumulado

Valido Totalmente en desacuerdo 0 0 0 0

En desacuerdo 3 3,5 35 35

Ni enacuerdo, ni en 28 326 3286 36,0

desacuerdo

De acuerdo 49 57,0 57,0 93,0

Totalmente de acuerdo 6 7.0 7,0 100,0

Total 86 100,0 100,0

Fuente: Elaboracidn propia a pattir de datos recolectados.

Totalments an En desacusands Wi &n acusrds, man Da scuerdo Totalrmarnts de
desaclerdo degacusrdo acusrds

En latoma de decislones en situaciones de incertidumbre, optamos por aprovechar
prontamente las oportunidades, en Iu? ar de esperar y actuar con cautela para evitar
egquivocaciones

Figura 20. Gréfico de la dimensién asumir riesgos.
Fuente: Elaboracion propia a partir de datos recolectados.
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En la figura 20, se puede observar que el 56,96% esta de acuerdo y el 6,98%
estan totalmente de acuerdo con esta afirmacion, debido a que piensan que deben
de aprovechar las oportunidades en situaciones de incertidumbre, esto quiere decir
gue el 63,94% de los encuestados estan a favor, mientras que el 32,56% no esta ni
en acuerdo ni en desacuerdo, y el 3,49% no apoya esta afirmacion.

Tabla 25

Dimensién 3: Asumir riesgos - Pregunta 17

Porcentaje Porcentaje
Frecuencia Porcentaje yalido acumulado
Valido Totalmente en desacuerdo. 0 0 0 0
En desacuerdo. ! 4 47 47 47
Ni enacuerdo, ni en 28 326 326 37,2
desacuerdo
De acuerdo | 32 3712 372 74,4
Totalmente de acuerdo 22 256 256 100,0
Total BECY  100,0 100,0

Fuente: Elaboracion propia a partir de datos recolectados.

Porcentaje

Tolalmente &n En desacuerdo Ni &n acuerdo, ni De acuerdo Totalmente de
desacuerdo &n desacuerdo acuerdo

Pensamos que arriesgar riesgos financieros vale la pena cuando la expectativa
e rendimiento es alta

Figura 21. Grafico de la dimensién asumir riesgos.
Fuente: Elaboracion propia a partir de datos recolectados.
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En la figura 21, se puede observar que el 37,21% esta de acuerdo y el 25,58%
estan totalmente de acuerdo con esta afirmacion, debido a que creen que asumir
riesgos financieros vale la pena cuando el rendimiento es alto, esto quiere decir que
el 62,79% de los encuestados estan a favor, mientras que el 32,56% no esta ni en

acuerdo ni en desacuerdo, y el 4,65% no apoya esta afirmacion.

Tabla 26

Dimension 3: Asumir riesgos - Pregunta 18

]

Faorcentaje Faorcentaje
Frecuencia Porcentaje walido acumulada

Walida Totalmente en desacuerdo 1] 1] 0 1]

En desacuerdo 4] T.a 7.0 Ta

Mi enacuerdo, ni en 1 1,2 1,2 a1

desacuerdo

De acuerdo a4 G636 GG TeT

Totalmente de acuerdo 20 233 23,3 100,0

Total 3] 100,0 100,0

Fuente: Elaboracion propia a partirde datos recolectados.

Porcentaje

Totalmente en En desacuerdo Mi en acuerdo, ni De acusrdo Totalmente de
desacusrdo en desacuerdo acuerdo

Siempre adoptamos una postura competitiva para aprovechar cportunidades
potenciales

Figura 22. Gréfico de la dimensién asumir riesgos.

Fuente: Elaboracion propia a partir de datos recolectados.
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En la figura 22, se puede observar que el 68,60% esta de acuerdo y el
23,26% estan totalmente de acuerdo con esta afirmacion, debido a que siempre
creen que tener una postura competitiva permite aprovechar las oportunidades
potenciales, esto quiere decir que el 91,86% de los encuestados estan a favor,
mientras que el 1,16% no esta ni en acuerdo ni en desacuerdo, y el 6,98% no apoya
esta afirmacion.

Tabla 27

Dimensién 3: Asumir riesgos - Pregunta 19

Porcentaje Porcentaje
Frecuencia Porcentaje yalido acumulado
Valido Totalmente en desacuerdo 0 0 0 0
En desacuerdo | 3 35 35 35
Ni enacuerdo, ni en 34 395 395 430
desacuerdo A » 7
De acuerdo 16 18,6 18,6 61,6
Totalmente de acuerdo 33 38,4 384 100,0
Total 86 100,0 100,0
Fuente: Elaboracion propia a partir de datos recolectados. }

Porcentaje

Totalmente en En desacuerdo Ni en acwerdo_ ni D acuerdo Totalmente de
dasacusrdo en desacuerdo acuerdo

Pensamos que debido a la competencia es mejor explorarlo arriesgadamente
en lugar de hacerlo de forma timida

Figura 23. Gréfico de la dimensién asumir riesgos.

Fuente: Elaboracion propia a partir de datos recolectados.
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En la figura 23, se puede observar que el 18,60% esta de acuerdo y el
38,37% estan totalmente de acuerdo con esta afirmacion, debido a que creen que
debido al entorno es mejor explorarlo arriesgadamente, mientras que el 39,53% no
esta ni en acuerdo ni en desacuerdo, y el 3,49% no apoya esta afirmacion.

Tabla 28

Dimensioén 3: Asumir riesgos - Pregunta 20

Porcentaje Porcentaje
Frecuencia Porcentaje valido acumulado
Valido Totalmente en desacuerdo 0 0 0 0
En desacuerdo 7 1 1,2 1,2 1.2
Ni en acuerdo, ni en 42 48,8 48,8 50,0
desacuerdo A |
De acuerdo 38 442 442 94,2
Totalmente de acuerdo 5 58 58 100,0
Total 86 100,0 100,0

Fuente: Elabaracion propia a partirde datos recolectados.

Porcentaje

Totalmente en En desacuerdo Mi en acuerdo, ni De acuerdo Totalmente de
desacusrdo en desacuerdo acuerdo

Cuande la competencia innova en algo, inmediatamente buscamos copiarlo y
mianlrlu

Figura 24. Grafico de la dimensién asumir riesgos.

Fuente: Elaboracion propia a partir de datos recolectados.
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En la figura 24, se puede observar que el 44,19% esta de acuerdo y el 5,81%
estan totalmente de acuerdo con esta afirmacion, debido a que cuando observan a
la competencia innovar en algo, inmediatamente lo copian y mejoran, mientras que
el 48,84% no estd ni en acuerdo ni en desacuerdo, y el 1,16% no apoya esta
afirmacion.

Tabla 29

Dimension 3: Asumir riesgos - Pregunta 21

Porcentaje  Porcentaje
Frecuencia Porcentaje valido acumulado

Valido Totalmente en desacuerdo 0 0 0 0
En desacuerdo 0 0 0 0
Ni enacuerdo, ni en 3 35 3,5 35
desacuerdo _
De acuerdo 56 65,1 65,1 68,6
Totalmente de acuerdo 27 314 314 100,0
Total 86 100,0 100,0

Fuente: Elaboracidn propia a partir de datos recolectados

Porcentaje
&

Totalmente an En desacusrdo Ni em acuerdo, ni De acuerdo Totaimente de
desacusrdo en desacuerdo acuerdo

Realizamos promociones y descuentos en los productos para captar a los
clientes de la competencia

Figura 25. Gréfico de la dimensién asumir riesgos.
Fuente: Elaboracion propia a partir de datos recolectados.
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En la figura 25, se puede observar que el 65,12% esta de acuerdo y el
31,40% estan totalmente de acuerdo con esta afirmacion, debido a que creen que
al realizar promociones y descuentos permite captar a los clientes de la
competencia, esto quiere decir que el 96,52% de los encuestados estén a favor,

mientras que el 3,49% no esta ni en acuerdo ni en desacuerdo.

Variable Dependiente: DESEMPENO
Tabla 30

Resultados descriptivos de la variable Desempefio.

Porcentaje Porcentaje
Frecuencia Porcentaje yalido acumulado
Valido  Endesacuerdo 38 442 442 442
Ni enacuerdo, ni en 15 17,4 17,4 61,6
desacuerdo
De acuerdo 14 16,3 16,3 779
Totalmente de acuerdo 19 221 221 100,0
Total 86 100,0 100,0

Fuente: Elaboracion propia a partir de datos recolectados.

Porcentaje

Totalmente en En desacuerdo Hi en acuerdo, ni De acuerdo Totalmente de
degacusrdo en desacusrdo acusrdo

Desempefo_agrupada
Figura 26. Grafico de barras agrupada de la variable desempefio.

Fuente: Elaboracion propia a partir de datos recolectados.
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En la figura 26, se puede observar que el 16,28% esta de acuerdo y el
22,09% estéa totalmente de acuerdo, mientras que el 17,44% no esta ni en acuerdo
ni en desacuerdo, el 44,19% en desacuerdo.

Dimensién 1: Valor en el mercado
Tabla 31

Dimension 1: Valor en el mercado - Pregunta 22

Porcentaje Porcentaje

Frecuencia Porcentaje valido acumulado

Valido Totalmente endesacuerdo 0 0 0 0

En desacuerdo ‘ 1 1,2 12 12

Ni en acuerdo, ni en 33 38,4 38,4 395

desacuerdo , | _ .

De acuerdo V 16 186 18,6 58,1

Totalmente de acuerdo 36 419 9.9 100,0

Total 86 100,0 100,0

Fuente: Elaboracion propia a partir de datos recolectados.

Porcentaje

Totalmerte &n En desacuerds i &n acuerdo, ni De acusrdo Totalments de
desaciserds en desacusrdo acuerdo

Los clientes prefieren comprar en mi negocio porque encuentran todo
tipo de articulos

Figura 27. Grafico de barras de la dimension valor en el mercado.

Fuente: Elaboracion propia a partir de datos recolectados.
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En la figura 27, se puede observar que el 18,60% esta de acuerdo y el
41,86% estan totalmente de acuerdo con esta afirmacion, debido a que creen que
los clientes prefieren comprar en sus negocios porque encuentran todo tipo de
articulos, mientras que el 38,37% no esta ni en acuerdo ni en desacuerdo, y el

1,16% no apoya esta afirmacion.
Tabla 32

Dimension 1: Valor en el mercado - Pregunta 23

Porcentaje Porcentaje

Frecuencia Porcentaje valido acumulado

Valido Totalmente endesacuerdo 0 0 0 0

En desacuerdo il 0 0 0 0

Ni enacuerdo, ni en 36 419 419 419

desacuerdo _ A A

De acuerdo | 35 40,7 40,7 82,6

Totalmente de acuerdo 15 174 17,4 100,0

Total 86 100,0 100,0

Fuente: Elaboracidn propia a partir de datos recolectados.

Porcentaje

Totalmerte en En desacuerds Mi en acusrdo, N De acuerdo Totaimanie de
desacusrdo an desacusrdo acusrdo

Los clientes suelen felicitarnos por el servicio y por los productos brindados
Figura 28. Grafico de barras de la dimension valor en el mercado.

Fuente: Elaboracion propia a partir de datos recolectados.
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En la figura 28, se puede observar que el 40,70% esta de acuerdo y el
17,44% estan totalmente de acuerdo con esta afirmacion, debido a que creen que
los clientes suelen felicitarlos por el servicio y por los productos brindados, mientras

que el 41,86% no esta ni en acuerdo ni en desacuerdo.

Dimensién 2: Procesos
Tabla 33

Dimension 2: Procesos - Pregunta 24

Porcentaje Porcentaje

Frecuencia Porcentaje valido acumulado

Valido Totalmente en desacuerdo 0 0

En desacuerdo 0 0

NI enacuerdo, ni en 4 4.7 47 47

desacuerdo _ _

De acuerdo 57 66,3 66,3 709

Totalmente de acuerdo 25 291 291 100,0

Total 86 100,0 100,0

Fuente: Elaboracion propia a partir de datos recolectados.

60

40

Porcentaje

20

Totalmente en En desacuerdo Hi en acuerdo, ni De acuerdo Totalmente de
desacuerdo en desacusrdo acuerdo

Hemes mejorade la forma de selicitar nuestros pedidos en el dltime afo

Figura 29. Gréfico de barras de la dimensién procesos.

Fuente: Elaboracion propia a partir de datos recolectados.
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En la figura 29, se puede observar que el 66,28% esta de acuerdo y el
29,07% estan totalmente de acuerdo con esta afirmacion, debido a que creen que
han mejorado la forma de solicitar sus pedidos en el dltimo afio, esto quiere decir
que el 95,35% de los encuestados estan a favor, mientras que el 4,65% no esta ni

en acuerdo ni en desacuerdo.
Tabla 34
Dimension 2: Procesos - Pregunta 25

Porcentaje Porcentaje

Frecuencia Porcentaje valido acumulado

Valido Totalmente en desacuerdo 0 0 0 0

En desacuerdo 0 a 0 0

Ni en acuerdo, ni en 29 33,7 337 337

desacuerdo ‘

De acuerdo 46 53,5 53,5 87,2

Totalmente de acuerdo 1" 128 12,8 100,0

Total 86 100,0 100,0

Fuente: Elaboracion propia a partir de datos recolectados. ]

Porcentaje

Totalmente en En desacuerdo Mi en acuerdo, ni De acuerdo Totalmente de
desacuerdo en desacuerdo acuerdo

Hemos mejorado la forma de atender a nuestros clientes en el dltimo afio

Figura 30. Gréfico de barras de la dimensién procesos.

Fuente: Elaboracion propia a partir de datos recolectados.
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En la figura 30, se puede observar que el 53,49% esta de acuerdo y el
12,79% estan totalmente de acuerdo con esta afirmacion, debido a que creen que
han mejorado la forma de atender a sus clientes en el ultimo afio, esto quiere decir
que el 66,28% de los encuestados estan a favor, mientras que el 33,72% no esta ni

en acuerdo ni en desacuerdo.

Dimension 3: Respuesta del mercado
Tabla 35

Dimensién 3: Respuesta del mercado- Pregunta 26

Porcentaje Porcentaje

Frecuencia Porcentaje valido acumulado

Valido Totalmente en desacuerdo 0 0 0 0

En desacuerdo 0 0 0 0

Ni en acuerdo, ni en 36 419 419 419

desacuerdo

De acuerdo 46 535 535 95,3

Totalmente de acuerdo 4 47 47 100,0

Total 86 100,0 100,0

Fuente: Elaboracion propia a partir de datos recolectados.

Porcentaje

Totalmente en En desacwerdo i en acuerdo, ni De acuesrdo Totalmente de
desacusrdo En desacuerdo acuerda

Hemos mejorado en las ventas de este afio en relacion con el afio anterior
Figura 31. Gréfico de barras de la dimension respuesta del mercado.

Fuente: Elaboracién propia a partir de datos recolectados.
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En la figura 31, se puede observar que el 53,49% esta de acuerdo y el
4,65% estan totalmente de acuerdo con esta afirmacion, debido a que creen que
han mejorado en las ventas de este afio en relacion con el afio anterior, mientras

que el 41,86% no esté ni en acuerdo ni en desacuerdo.

Tabla 36

Dimensién 3: Respuesta del mercado- Pregunta 27

Porcentaje FPorcentaje

Frecuencia Porcentaje valido acumulado

Valido Totalmente en desacuerdo 0 0 0 0

En desacuerdo 0 0

Ni enacuerdo, ni en 3 35 35 3.5

desacuerdo

De acuerdo 66 76,7 76,7 80,2

Totalmente de acuerdo 17 19,8 19,8 100,0

Total 86 100,0 100,0

Fuente: Elaboracion propia a partir de datos recolectados.

Porcentaje

Totalmente en En desacuerdo Mi en acuerdo, ni De acuerdo Totalments de
desacuerdo en desacuerdo acuerco

Se encuentra satisfecho con las ventas que genera su hegocio.

Figura 32. Gréfico de barras de la dimensién respuesta del mercado.

Fuente: Elaboracién propia a partir de datos recolectados.
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En la figura 32, se puede observar que el 76,74% esta de acuerdo y el
19,77% estan totalmente de acuerdo con esta afirmacion, debido a que en su
perspectiva se encuentran satisfecho con las ventas que genera su negocio, esto
quiere decir que el 96,51% de los encuestados estan a favor, mientras que el 3,49%

no esta ni en acuerdo ni en desacuerdo.

4.1.1. Confiabilidad del instrumento

Tabla 37

Resumen de procesamiento de casos.

Resumen de procesamiento de casos

N %
Casos Vaélido 86 100,0
Excluido? 0 ,0
Total 86 100,0

Fuente: Elaboracion propia a partir de datos recolectados.

Interpretacion: Se puede ver que el nimero de micro y pequefios
empresarios encuestados son de 86. Asimismo, no se encontraron casos

excluidos, por lo que significa que el 100% de los casos seran procesados
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ANALISIS DE CONFIABILIDAD GENERAL

Tabla 38

Validacion mediante Alpha de Cronbach

Estadisticas de fiabilidad

Alfa de Cronbach N de elementos

,934 27

Fuente: Elaboracién propia a partir de datos recolectados.

Interpretacion: En la tabla 38, el andlisis realizado muestra que los
datos obtenidos son confiables y que existe una correlacion alta entre las

preguntas, debido a que el Alfa de Cronbach es mayor de 0,70.

VARIABLE INDEPENDIENTE: ORIENTACION EMPRENDEDORA

El analisis realizado dio como resultado que los datos recolectados
son confiables y que existe una correlacion alta entre las preguntas, dado
gue el alfa de Cronbach es de 0.930, el cual se encuentra dentro del rango

muy bueno.

Tabla 39

Fiabilidad mediante Alpha de Cronbach de la orientacién emprendedora

Estadisticas de fiabilidad

Alfa de Cronbach N de elementos
,930 21

Fuente: Elaboracion propia a partir de datos recolectados.
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Interpretacion: En la tabla 39, se aprecia que el Alpha de Cronbach
de la orientacién emprendedora es de 0,930, cuanto mas se aproxima a 1 es

mas confiable, esto quiere decir que tiene una escala de confiabilidad alta.

VARIABLE DEPENDIENTE: DESEMPENO

El analisis realizado evidencia que los datos recolectados para la
investigacion presentan una confiabilidad, dado que el Alfa de Cronbach es
mayor a 0.789, lo que esta dentro del rango aceptable.

Tabla 40

Fiabilidad mediante Alpha de Cronbach de desempeiio.

Estadisticas de fiabilidad

Alfa de Cronbach N de elementos

,789 6

Fuente: Elaboracién propia a partir de datos recolectados.

Interpretacion: En la tabla 39, se aprecia que el Alpha de Cronbach
del desempefio es de 0,789 cuando mas se aproxima a 1 es mas confiable,

esto quiere decir que tiene una escala de confiabilidad alta.

4.1.2. Analisis exploratorio

Asimismo, para conocer la normalidad de los datos se usO pruebas
estadisticas como la prueba de normalidad para lo cual se generaron graficos

y se analizaron de manera subjetiva.
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Tabla 41

Prueba de Normalidad

Kolmogorov-Smirnova Shapiro-Wilk
Estadistico gl Sig. Estadistico gl Sig.
OE ,172 86 ,000 ,939 86 ,000
Innovacion ,182 86 ,000 ,924 86 ,000
Proactividad ,202 86 ,000 ,918 86 ,000
Asumir_riesgos ,193 86 ,000 ,917 86 ,000
Desempefio ,159 86 ,000 ,915 86 ,000
Marca_imagen ,255 86 ,000 ,815 86 ,000
Métodos_procesos ,188 86 ,000 ,907 86 ,000
Respuesta Mercado ,284 86 ,000 , 793 86 ,000

Fuente: Elaboracién propia a partir de datos recolectados.

En la tabla 41, se llevé a cabo la prueba de normalidad de
Kolmogorov-Smirnov, puesto que la muestra estuvo compuesta por mas de
50 encuestados. Ademas, se observa en la tabla que tanto las variables
como sus respectivas dimensiones cuentan con distribuciones
significativamente distintas a lo normal (P<0.05), por esa razon se usé una
prueba no paramétrica, la prueba de coeficiente de Spearman, teniendo en
cuenta un margen de error inferior al 5% para aceptar la existencia de

correlacion.
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Tabla 42

Prueba de Normalidad Descriptivos.

OE Desempefio

Estadistico Error estandar Estadistico  Error estandar

Media 3,9109 ,05157 3,9322 ,04996
95% de intervalo Limite inferior 3,8083 3,8328

de confianza Limite superior 4,0134 4,0315

para la media

Media recortada al 5% 3,9184 3,9203

Mediana 3,8571 4,0000

Varianza ,229 ,215

Desviacion estandar 47825 ,46328

Minimo 2,90 3,33

Méaximo 4,81 4,83

Rango 1,90 1,50

Rango intercuartil ,87 ,83

Asimetria (CA) ,029 ,260 ,245 ,260
Curtosis (K) -1,023 ,514 -1,265 ,514
Coeficiente de Variacion (CV) 12,23% 11,78%

Fuente: Elaboracion propia a partir de datos recolectados.

Interpretacion: La tabla 42 muestra los datos de la variable
orientacidon emprendedora (independiente) presentan mayor dispersion
relativa (CV=12.23%) en comparacion con los datos de la variable
desempefio (dependiente); (CV=11.78%). Asimismo, la variable orientacion
emprendedora (independiente) presenta una distribucion asimétrica positiva
(CA>0) y una curva Platicurtica (K<0), adicionalmente, la variable
desempefio (dependiente) presenta una distribucion asimétrica positiva

(CA>0) y una curva Platicurtica (K<0).
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4.1.3. Prueba de la hipotesis general

Planteamiento de la hipotesis:

Ho: La orientacion emprendedora no influye de manera positiva y
significativamente en el desempefio de las ferreterias en el distrito de Los
Olivos — 2019.

H1: La orientacibn emprendedora Sl influye de manera positiva y
significativamente en el desempefio de las ferreterias en el distrito de Los
Olivos — 20109.

Nivel de Significancia = 0.05
-Criterios de prueba de hipotesis con Correlacion de Spearman:
Si Pvalor < 0.05 se Rechaza la Hipotesis Nula.

Si Pvalor > 0.05 se Acepta la Hipotesis Nula.

Tabla 43

Correlacion de la orientacion emprendedora y desempefio

OE Desempefio

Rho de OE Coeficiente de 1,000 ,640™
Spearman correlacién

Sig. (bilateral) . ,000

N 86 86

Desempefio Coeficiente de ,640™ 1,000
correlacion

Sig. (bilateral) ,000 .

N 86 86

Fuente: Elaboracion propia a partir de datos recolectados.

Interpretacion: La prueba del coeficiente de Spearman muestra una
correlacion alta entre las variables orientacion emprendedora y desempefio,
debido a que R= 0.640 y Pvalor= (0.000 < 0.05), por lo que se rechaza la
hipotesis nula. En conclusion, la orientacion emprendedora si influye de
manera positiva y significativamente en el desempefio de las ferreterias en
el distrito de Los Olivos — 20109.
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4.1.4. Prueba de la primera hipotesis especifica

Planteamiento de la hipotesis:

Ho: La innovacion NO influye de manera significativa y positiva en el

desemperio de las ferreterias en el distrito de Los Olivos — 20109.

H1: La innovacion Sl influye de manera significativa y positiva en el
desempefio de las ferreterias en el distrito de Los Olivos — 2019.

Nivel de Significancia = 0.05
-Criterios de prueba de hipoétesis con Correlacion de Spearman:
Si Pvalor < 0.05 se Rechaza la Hipotesis Nula

Si Pvalor > 0.05 se Acepta la Hipotesis Nula

Tabla 44

Correlacion de la innovacion y desempefio.

Innovacion  Desempefio

Rho de Innovacion Coeficiente de 1,000 670"
Spearman correlacion

Sig. (bilateral) . ,000

N 86 86

Desempefio Coeficiente de ,670" 1,000
correlacion

Sig. (bilateral) ,000 .

N 86 86

Fuente: Elaboracion propia a partir de datos recolectados.

Interpretacion: La prueba del coeficiente de Spearman muestra una
correlacion alta entre la innovacion y desempefio, debido a que R= 0.670 y
Pvalor=(0.000 < 0.05), por lo que se rechaza la hipétesis nula. En conclusion,
la innovacion si influye de manera significativa y positiva en el desempefio de

las ferreterias en el distrito de Los Olivos — 2019.
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4.1.5. Prueba de la segunda hipoétesis especifica

Ho: La proactividad NO incide favorablemente y de manera significativa en el

desemperio de las ferreterias en el distrito de Los Olivos — 20109.

H1: La proactividad Sl incide favorablemente y de manera significativa en el

desempefio de las ferreterias en el distrito de Los Olivos — 2019.

Nivel de Significancia = 0.05

-Criterios de prueba de hipotesis con Correlacion de Spearman:

Si Pvalor < 0.05 se Rechaza la Hipoétesis Nula

Si Pvalor > 0.05 se Acepta la Hipotesis Nula

Tabla 45

Correlacién de la proactividad y desempefio.

Proactividad  Desempefio

Rho de Proactividad Coeficiente de 1,000 596"
Spearman correlacion

Sig. (bilateral) . ,000

N 86 86

Desempefio Coeficiente de 596" 1,000
correlacion

Sig. (bilateral) ,000 .

N 86 86

Fuente: Elaboracion propia a partir de datos recolectados.

Interpretacion: La prueba del coeficiente de Spearman muestra una

correlacion moderada entre la proactividad y desempefio, debido a que R=

0.596 y Pvalor= (0.000 < 0.05), por lo que se rechaza la hipétesis nula. En

conclusién, la proactividad Sl incide favorablemente y de manera significativa

en el desempefio de las ferreterias en el distrito de Los Olivos — 2019.
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4.1.6. Prueba de la tercera hipotesis especifica

Ho: El asumir riesgos NO influye de manera positiva, pero no tan significativa

en el desempefio de las ferreterias en el distrito de Los Olivos — 2019.

H1: El asumir riesgos Sl influye de manera positiva, pero no tan significativa

en el desempefio de las ferreterias en el distrito de Los Olivos — 2019.

Nivel de Significancia = 0.05
-Criterios de prueba de hipoétesis con Correlacion de Spearman:
Si Pvalor < 0.05 se Rechaza la Hipotesis Nula

Si Pvalor > 0.05 se Acepta la Hipotesis Nula

Tabla 46

Correlacion de asumir riesgos y desempefio.

Asumir_
Riesgos Desempefio
Rho de Coeficiente de 1,000 ,508™
Spearman Asumir_riesgos correlacion
Sig. (bilateral) . ,000
N 86 86
Desempefio Coeficiente de ,508™ 1,000
correlacion
Sig. (bilateral) ,000 .
N 86 86

Fuente: Elaboracion propia a partir de datos recolectados.

Interpretacion: La prueba del coeficiente de Spearman muestra una
correlacion moderada entre asumir riesgos y desempefio, debido a que R=
0.508 y Pvalor= (0.000 > 0.05), por lo que se rechaza la hipétesis nula. En
conclusién, el asumir riesgos si influye de manera positiva pero no tan
significativa en el desempefio de las ferreterias en el distrito de Los Olivos
— 2019.
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CAPITULO V

DISCUSION

5.1. Discusioén de resultados

De acuerdo con los resultados obtenidos de la influencia de la orientaciéon

emprendedora en el desempefio de las ferreterias en el distrito de Los Olivos- 2019,

para una muestra aleatoria de 86 micro y pequefios empresarios ferreteros,

podemos decir:

5.1.1.

La orientacion emprendedorainfluye de manera positivay significativa

en el desemperio de las ferreterias en el distrito de Los Olivos- 2019.

De los resultados obtenidos en cuanto a la variable orientacion
emprendedora de los micro y pequefios empresarios ferreteros del distrito
de Los Olivos muestra una semejanza con la investigacion realizada en el
estado Mato Grosso del Sur de Brasil por Dos, Mufioz, Correia y Pradella
(2013), que tuvieron como unidad de muestra a 262 empresas de servicio y
comercio, la cual concluy6 que cuanto mas grande sea la intensidad de la
orientacién emprendedora, es decir, una mayor innovacion, proactividad y
asumir riesgos generara un mayor desempefio empresarial en las micro y
pequefias empresas, pero en la presente investigacion se evidencia que la
dimension innovacién tienen una correlacion alta con respecto al
desempeiio, dado que los micro y pequefios empresarios ferreteros realizan
acciones e implantaciones tecnoldgicas en sus procesos, pero cuentan con
un nivel moderado de proactividad dado que el mercado no es tan agresivo.
Con respecto a la dimensidon asumir riesgos se cuenta con un nivel
moderado, puesto que los micro y pequefios empresarios no adoptan una

postura tan arriesgada, como, por ejemplo, en la parte financiera.
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Asimismo, respecto a la investigacion acerca de la orientacion
emprendedora y el desempefio empresarial en las pymes manufactureras
realizada por Arshad et al. (2014), se aprecia un nivel moderado de
orientacion emprendedora sobre el desempefio y en la presente
investigacion la correlacion fue alta con un valor de R=0.640 y esta
diferencia podria deberse a que los autores utilizaron el modelo de cinco
dimensiones de Lumpkin y Dess (1996), el cual no fue utlizado en la

presente investigacion.

Por otro lado, en la investigacion realizada a 121 Pyme
manufactureras catalanas por Martins y Uribe (2012), se determiné que la
orientacion emprendedora desempefia un papel importante sobre el
desempefio financiero, la cual tuvo una escala de medicién objetiva en
comparacién con nuestra investigacion, dado que se utilizd medidas
subjetivas para medir el desempefio, como por ejemplo, el indicador de
crecimiento de las ventas desde la percepcion de los micro y pequefios
empresarios ferreteros, donde se obtuvo que el 58.14 % mejoraron sus

ventas con relacion al afio anterior.

Ademas, la investigacion realizada por Flores, Ojeda, Lee y Ramirez
(2016), ha probado también la existencia de una relacién alta con un
promedio general 3.57 de 5 entre la orientacion emprendedora el
desempeiio empresarial: El caso de las empresas de Software en Yucatan,
México, uno de los principales motivos de elevada relacién es que no existe
un mercado acaparador, sino todo lo contrario los empresarios se enfocan
en un solo mercado, por lo que no utilizan estrategias de competencia, lo
gue tiene una semejanza con nuestra investigacion, puesto que los micro y
pequefios empresarios cuenta con una alta orientaciébn emprendedora en

un mercado no tan agresivo.
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5.1.2.

Por otra parte, en la investigacion realizada a 125 Mypes rurales
cusquefias por Chunga (2019), ha probado la influencia positiva de la
orientacién emprendedora sobre el desempefio de las Mypes rurales, la cual
se enfoca mas en las dimensiones de innovacion y proactividad, mas no en
la toma de riesgos. Esta investigacion muestra semejanza con la presente
investigacion, puesto que la orientacion emprendedora tiene una

correlacion positiva y alta sobre el desemperio de las Mypes ferreteras.

La innovacién influye de manera significativa y positiva en el

desempefio de las ferreterias en el distrito de Los Olivos- 2019.

De los resultados obtenidos en cuanto a la dimensién innovacion de
la orientacibn emprendedora de los micro y pequefios empresarios
ferreteros del distrito de Los Olivos muestran una semejanza con la
investigacion de Miller (1983) acerca de la orientacion emprendedora, el
cual define que cuando los micro y pequefios empresarios deciden
transformar sus capacidades emprendedoras en capacidades
empresariales, como el de ser innovadores para competir con otras Mypes.
Esto también coincide con los resultados de Arshad et al. (2014), quienes
realizaron una prueba de regresion lineal en la dimensién innovacion, la cual
determind que fue la dimensibn que mas influencia tiene sobre el
desempeiio con un valor (B =0.278), lo cual concuerda con nuestra
investigacion, puesto que los datos obtenidos de las pruebas de correlacion
de Spearman muestran que la dimension mas alta fue la innovacion. Del
mismo modo, se debe tener en cuenta que en ambas investigaciones se
analizé el desempefio empresarial a través de las percepciones de los

empresarios, lo que concuerda también con Pleshko y Soulden (2003).
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5.1.3.

Asimismo, la investigacion realizada por Jiménez (2012), ha probado
gue la innovacion fue la dimension mas alta ($=0.620) y la que mas efecto
tiene en el desempefio de los negocios artesanales, y esto se debe a que
los artesanos promocionan sus productos a través de paginas web, y esto
concuerda con nuestra investigacion puesto que, el 88.8% de los micro y
pequefios empresarios ferreteros afirman haber hecho cambios en la
promocion de sus productos dentro de las categorias de acuerdo y

totalmente de acuerdo.

Los resultados de la presente investigacibn muestran que la
dimension innovacion tiene una influencia positiva y significativa en el
desempefio del sector ferretero ubicado en el distrito de Los Olivos, ya que
se obtuvo una correlacién de 0,670 ante la variable desempefio, lo cual
muestra una semejanza o coincidencia con la investigacion realizada por
Flores, Ojeda, Lee y Ramirez (2016) que indica que al analizar las
dimensiones de la variables, se observé que la innovacion tiene una alta
correlaciéon positiva con respecto a las otras dimensiones, puesto que
obtuvo un promedio de 4.81 de 5, lo cual es un resultado muy alto y esto se
asemeja con muestra investigacion, puesto que la dimensién innovacion fue
la mas alta, y se concluye que cuanto mas se utilice las capacidades
innovadoras dentro del negocio, mayor sera el desempefio de las

ferreterias.

La proactividad incide favorablemente y de manera significativa en el

desempeiio de las ferreterias en el distrito de Los Olivos- 2019.
Los resultados obtenidos en cuanto a la dimension proactividad de la
variable orientacion emprendedora de los micro y pequefios empresarios

ferreteros del distrito de Los Olivos muestran una semejanza con lo

sostenido por Lumpkin y Dess (1996) en su investigacion llamada “ aclarar
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el constructo de la orientacion empresarial y vincularlo al desempefio”,
afirman que uno de los enfoques de la orientacion emprendedora es tener
una propension al actuar ante las oportunidades que se presenten en el
mercado, la cuales pueden variar por el entorno o contexto en el que se
encuentre el negocio, y de acuerdo con ello se puede asegurar que en el
sector ferretero existe una influencia de la proactividad, debido a que los
micro y pequefos empresarios a menudo son los que dan el primer paso en
cuanto a los nuevos marcas de los productos que salen en el sector, o el de
buscar a aquellos proveedores que tengan productos nuevos para

comercializarlos en sus respectivos negocios.

Se puede apreciar que la proactividad es la segunda dimensién més
alta. Estos resultados se deben a que el 66.26% de micro y pequefios
empresarios ferreteros tratan de dar el primer paso y aprovechar las
oportunidades, lo cual coincide con los resultados de Jiménez (2012), en
donde muestra que la proactividad en el sector artesanal se ve reflejado en
las estrategias que utilizan para ser los primeros en las creaciones de

nuevos disefios en artesanias.

Los resultados de la presente investigacibn muestran que la
dimension proactividad incide de manera favorable y significativa en el
desempeiio de los micro y pequeiios empresarios ferreteros, lo cual se
asemeja con la investigacion realizada por Flores, Ojeda, Lee y Ramirez
(2016), debido a que indican de que en la dimensién proactividad se obtuvo
un puntaje moderado, dado que fue de 2.31 sobre 5, y con respecto a
nuestra investigacion la correlacion de la proactividad con el desempeifio fue
una de las dimensiones que mayor puntaje tuvo, la cual fue de 0,596, debido
a que los micro y pequeiilos empresarios tienen una postura competitiva
normal, dado que dentro del mercado no se realizan estrategias tan

agresivas para ganar a la competencia.
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5.1.4.

El asumir riesgos influye de manera positiva, pero no tan
significativamente en el desempefio de las ferreterias en el distrito de

Los Olivos- 2019.

Los resultados obtenidos en cuanto a la dimension asumir riesgos de
la orientacibn emprendedora de los micro y pequefios empresarios
ferreteros del distrito de Los Olivos, no muestra una semejanza con las
afirmaciones de Miller y Friesen (1982), quienes distinguieron por
empresas, a aquellas que tenian orientacibn emprendedora y orientacion
conservadora, debido a que sostienen de que aquella empresa que
emprende proyectos de riesgos superan a los competidores de golpe, lo
cual conlleva al éxito y a un buen desempefio, pero en la presente
investigacion se puede evidenciar de que el asumir riesgos influye de
manera no tan significativa en el desempefio de las micro y pequefias

empresas ferreteras.

Los resultados de la presente investigacion muestran de que la
dimension asumir riesgos influye en el desempefio de los micro y pequefios
empresarios ferreteros, debido a que existe una correlacion moderada de
0,508 ante la variable desempeiio, lo cual evidencia que es una de las
dimensiones que menor puntaje obtuvo con respecto a la dimensiones de
innovacion y proactividad, este resultado tiene semejanza con la
investigacion realizada por Arshad, Rasli, Arshad y Zain (2014), que
obtuvieron resultados de una muestra de 150 micro y pequefios
empresarios, en donde se concluye de la dimensién asumir riesgos es una
de las dimensiones que afectan de manera moderada en el desempefio
empresarial del negocio, pero en la presente investigacion se evidencia de
gue los micro y pequeiios empresarios ferreteros no realizan actos de

audacia, y no poseen una postura arriesgada en el ambito financiero que
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les permita aumentar o incrementar su desempefio dentro del mercado y
ante la competencia. Sin embargo, en la investigacion realizada en los
negocios artesanales del estado de México por Jiménez (2012), se
determind que la correlacion entre la toma de riesgos sobre el desempefio
es nula, lo que muestra una diferencia con la investigacion, y este cambio

se debe a que es otra muestra, sector y mercado.

Sin embargo, en la investigacion realizada en las empresas de
Software en Yucatan, México por Flores, Ojeda, Lee y Ramirez (2016), se
determind que el nivel de asumir cuenta con un nivel elevado de 3.59 de 5,
lo que marca diferencia con la investigacion, esto podria variar debido a que
la muestra del autor son los duefios de empresas de Software, ellos
explicaron en la entrevista que asumen proyectos con un elevado riesgo y
trabajan bajo presion y es asi como logran alcanzar sus metas. También es
necesario destacar que cada rubro tiene sus propios niveles de riesgo para
permanecer en el mercado. Dicha investigacion pertenece al rubro
tecnoldgico por ello la tendencia a los riesgos es mas elevado a diferencia
de la presente investigacion.
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CONCLUSIONES

A partir de los resultados se contrasté que la innovacién tiene un impacto
positivo y significativo sobre el desempefio de los negocios ferreteros, en donde se
observd que los micro y pequefios empresarios utilizan sus capacidades
innovadoras para conseguir sus objetivos, puesto que consideran importante
mejorar la calidad de atencion al cliente porque es la clave de su permanencia en
un mercado competitivo, pero no todos los duefios cuentan con sistemas

tecnologicos, debido a que prefieren administrar su negocio por su propia cuenta.

Se determiné que la proactividad influye de manera moderada sobre el
desemperio de las Mypes, debido a que estan informandose constantemente en
las nuevas tendencias del sector, pero no cuentan con una planificacion de compras
anticipada, eso quiere decir que no realizan sus compras dependiendo de la
demanda segun el historial de ventas mensuales, por ello realizan sus compras
dependiendo del flujo de dinero que tienen en caja, debido a que ya tienen
enfocados a sus clientes, por lo que la mayoria no suele planificar a fondo lo que

podrian comprar porque no lo ven tan necesario.

Se demostré que el asumir riesgos influye de manera moderada sobre el
desempeiio de las Mypes ferreteras, debido a que aplican estrategias para sus
clientes, por medio de promociones y descuentos de los productos. Por otro lado,
se observo que los duefios no suelen tomar decisiones tan arriesgadas en el ambito
financiero porque lo ven mas como un gasto, y no como una inversion que a futuro

genere resultados positivos.
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En general, los resultados indican que los micro y pequefios empresarios con
mayor orientacion emprendedora tienen un mayor desempefio en las Mypes
ferreteras, debido al impacto positivo en las dimensiones de la innovacion,
proactividad y asumir riesgos en el desempefio, sin embargo, cuando los duefios
hacen uso de sus capacidades innovadores, mayor es el desempefio que tienen en

Sus negocios.
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RECOMENDACIONES

Se recomienda a los micro y pequefios empresarios a adaptarse a los
cambios tecnologicos, por ello deben contar con un sistema tecnoldgico como el
software ERP para tener un mayor control de su negocio y evitar robos. Ademas,
se debe capacitar al personal de ventas para que puedan estar motivados, y logren
persuadir en las compras al cliente. Del mismo modo, pueden crear un catalogo
virtual para que asi puedan enviarlo por WhatsApp o Facebook, con la finalidad de
que el cliente visualice los productos, lo cual ayudaria a facilitar el proceso de venta.
Todo esto seria muy favorable para las Mypes ferreteras, debido a la gran

competencia que hay dentro del mercado.

Por otro lado, se recomienda a los micro y pequefios empresarios del sector
ferretero del distrito de Los Olivos estar al tanto de las noticias o de las nuevas
marcas que entran al mercado. Ademas, se recomienda planificar las compras con
anticipacion, por medio de un historial mensual de ventas, lo que ayudara al micro

y pequefio empresario a saber en qué momento abastecerse de productos.

Se recomienda a los micro y pequefios empresarios a adoptar una postura mas
arriesgada en su negocio, y esto es importante porque a veces se pierden grandes
oportunidades por no adaptarse al mercado, por miedo y desconfianza. También

pueden acceder a un préstamo financiero que ayude al crecimiento del negocio.

Adicionalmente, por la diversidad de negocios y el entorno, la influencia de la
orientacion emprendedora no siempre es la misma, por ello se recomienda a las
futuras investigaciones a estudiar a mayor profundidad esta variable en el sector

ferretero.
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ANEXO 1: MATRIZ DE CONSISTENCIA

TITULO DE LA TESIS:

LA INFLUENCIA DE LA ORIENTACION EMPRENDEDORA EN EL DESEMPENO DE LAS FERRETERIAS EN EL DISTRITO DE

LOS OLIVOS -2019

LINEA DE INVESTIGACION

MYPES Y EMPRENDIMIENTO

AUTOR(ES): KARINA JAZMIN HUAMANCHAHUA RAMIREZ- YANITZA GERALDINE YABAR GALLARDO
PROBLEMAS OBJETIVOS HIPOTESIS ]
VARIABLES DIMENSIONES METODOLOGIA
Problema general Objetivo general Hipétesis general
iDe qué manera la | Determinar cémo la | La orientacion | Orientacidn e Innovacién e Enfoque: Cuantitativo
orientacion  emprendedora | orientacion emprendedora influye | Emprendedora e Proactividad e Alcance:
influye en el desempefio de | emprendedora influye | de manera positiva y o Descriptiva/Correlacional
. L < Cn e Asumir riesgos
las ferreterias en el distrito de | en el desempefio de | significativamente en el e
: , N e Tipo: Aplicada
Los Olivos - 20197 las ferreterias en el | desempefio de las | Desempefio e Valor en el o _
distrito de Los Olivos - | ferreterias en el distrito mercado. e Disefio: No experimental
2019. de Los Olivos -2019. o Procesos e Unidad de andlisis:
e Respuesta  del Lgs ferretenas uplcadas enel
mercado. Distrito de Los Olivos- 2019.
Problemas especificos Objetivos especificos | Hipodtesis especificas Indicadores Fuente de Informacion
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en el distrito de Los Olivos- | ferreterias  en el | desempefio de las tecnologias e | ferreterias en el distrito de Los
20197 tareas de las ferreterias innovaciones en | Olivos-2019
los procesos.
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distrito de Los Olivos-
2019.

en el distrito de Los
Olivos-2019.

Nuevas lineas
de productos

Acciones
Innovadoras en
la atencion del
cliente.

Desempefio . Marca e imagen
. Métodos o
procesos
mejorados
. Crecimiento de
las ventas
¢ Como la proactividad influye | Identificar como la | La proactividad incide | Proactividad Primera en
en el desempefio de las | proactividad influye | favorablemente y de introducir
ferreterias en el distrito de Los | en el desempefio de | manera significativa en nuevos
Olivos? las ferreterias en el | el desempefio de las productos.
distrito de Los Olivos- | ferreterias en el distrito Nueva postura
2019. de Los Olivos -2019 competitiva.
Desempefio Marca e imagen

1. Valor en el
mercado.

Procesos

3. Respuesta del
mercado

Métodos 0
procesos
mejorados

Crecimiento de
las ventas
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iComo el asumir riesgos
influye en el desempefio de
las ferreterias en el distrito de
Los Olivos?

Identificar como el
asumir riesgos influye
en el desempefio de
las ferreterias en el
distrito de Los Olivos-
2019.

El  asumir  riesgos
influye de manera
positiva, pero no tan
significativa en el
desempefioc de las
ferreterias en el distrito
de Los Olivos -2019.

Asumir riesgos

. Actos de audacia
. Postura

arriesgada
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3. Respuesta
mercado.

1. Valor en
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ANEXO 2: MATRIZ DE OPERACIONALIZACION DE VARIABLES

Tabla 1. Operacionalizacion de la variable 1

Variable: Orientaciéon emprendedora

Definicion conceptual: La orientacion emprendedora se comprueba por medio del comportamiento
que tienen los duefios sobre su negocio, acerca de la toma de riesgos relacionado con la empresa,
ser el cambio y tener una postura innovadora.

Instrumento: Encuesta

Técnica: Cuestionario- Escala de Likert
(Totalmente en desacuerdo a totalmente de
acuerdo- 5 puntos).

Dimensiones

(depende de la
naturaleza de la
variable)

Indicadores
(Definicion Operacional)

items del instrumento

Innovacion

Indicador 1: Implantacion de nuevas
tecnologias e innovaciones en los
procesos.

Contamos con nuevos sistemas
tecnolégicos que faciliten la
rapida ubicacién de
informacion.

En mi negocio, la
implementacion  de nuevas
tecnologias responde mas a
buscar nuevas formas de hacer
las cosas.

Innovamos constantemente en
nuestros procesos. (Ejm:

En los ultimos afios, hemos
realizado cambios en la parte
de marketing, como en
promocionar los productos.

Se hace uso de la tecnologia en
el proceso de compra, como la
app WhatsApp para
comunicarnos con el proveedor.

Indicador 2: Nuevas lineas de productos.

En los ultimos afios, mi negocio
ha introducido nuevas lineas de
productos.
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En la empresa estamos al tanto
de las innovaciones en
construccion para ver los
productos nuevos que salen al
mercado.

En mi negocio se analiza la
posibilidad  de  incorporar
nuevos productos que la
competencia no tiene.

Indicador 3: Acciones innovadoras en la
atencion al cliente.

Ahora utilizamos tecnologias,
como las redes sociales para
que los clientes puedan realizar
sus pedidos.

Mi negocio no se resiste al
cambio y ve la necesidad de
implementar mejoras en cuanto
a la atencién al cliente.

Proactividad

Indicador 1: Primera en introducir nuevos
productos.

En  comparacion con la
competencia, mi negocio a
menudo es la primera en dar el
primer paso.

Cuando sale la noticia de un
producto  nuevo, nosotros
buscamos a los proveedores
que lo tengan y lo compramos.

Busco informacion del sector
construccion para adelantarnos
a los cambios

Indicador 2: Nueva postura competitiva.

Siempre tratamos de llegar a un
buen acuerdo con los
proveedores (obtener
descuentos en los productos
que la competencia no tiene).

Con tal de aprender cosas
nuevas entro en temas en los
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que no tengo experiencia 0 no
conozco para ser competitivo

Asumir Riesgos

Indicador 1: Actos de audacia

Creemos que por los
competidores que tenemos es
necesario arriesgar para lograr
los objetivos del negocio.

En la toma de decisiones en
situaciones de incertidumbre,
optamos  por  aprovechar
prontamente las oportunidades,
en lugar de esperary actuar con
cautela para evitar
equivocaciones.

Pensamos que asumir riesgos
financieros vale la pena cuando
la expectativa de rendimiento
es alta.

Indicador 2: Postura arriesgada

Siempre  adoptamos  una
postura de competencia con los
otros  comerciantes  para
aprovechar oportunidades
potenciales.

Pensamos que debido al
entorno es mejor explorarlo
arriesgadamente en lugar de
hacerlo de forma timida.

Cuando nuestros competidores
innovan en algo,
inmediatamente buscamos
copiarlo y mejorarlo.

Realizamos promociones y
descuentos en los productos
para captar a los clientes de la
competencia.
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Tabla 2. Operacionalizacién de la variable

Variable: Desempefio

Definicion conceptual: Son aquellos resultados que son de total relevancia para el cumplimiento
y crecimiento de un negocio, las cuales son medidos a través del esfuerzo tanto de los micro y
pequefios empresarios como el de los trabajadores.

Instrumento: Encuesta — Escala de Likert (Totalmente en desacuerdo a totalmente de acuerdo) 5
ptos

Dimensiones Indicadores
(Definiciéon Operacional) items del instrumento

Los clientes prefieren comprar en mi
negocio porque encuentran todo tipo
de articulos.

Valor en el mercado | Indicador 1: Marca e imagen . -
Los clientes suelen felicitarnos por el

servicio 'y por los productos
brindados.

Hemos mejorado la forma de
solicitar nuestros pedidos en el
ultimo afio.

Indicador 1: Métodos o procesos

Procesos mejorados

Hemos mejorado la forma de
atender a nuestros clientes en el

ultimo afo.

Hemos mejorado en las ventas de

Indicador 1° Crecimiento de las este afo en relacion al afio anterior.

Respuesta del
ventas

mercado
Se encuentra satisfecho con las

ventas que genera su negocio.
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ANEXO 3: INSTRUMENTO DE RECOPILACION DE DATOS

Nombre del
Instrumento:

Cuestionario

Autor del Instrumento:

Karina Huamanchahua Ramirez- Yanitza Geraldine Yabar Gallardo

Definicién Conceptual:

Variable 1: Orientacion emprendedora

Poblacion: Micro y pequefios empresarios que cuentan con ferreterias en el distrito de Los Olivos.
Escalas
Indicador Preguntas ol E o ©
= c Pl o9 o| ©
@ S s ol S22 Bl es
(5]
g 5 228523 355
5 2 © S 2 88 3 E 3
> = 1= ol S| c S| 9| & ®
o -g wl | © = O o
3 YW =09

—_

N
w
~
(&)}

Orientacion emprendedora

D1

Innovacion

11

Implantacion de
nuevas
tecnologias e
innovaciones en
los procesos.

Contamos con nuevos sistemas
tecnoldgicos que faciliten la répida
ubicacion de informacion.

En mi negocio, la implementacion de
nuevas tecnologias responde mas a
buscar nuevas formas de hacer las cosas

En los dltimos afios, hemos realizado
cambios en la parte de marketing, como
en promocionar los productos.

Se hace uso de la tecnologia en el
proceso de compra, como la app
WhatsApp para comunicarnos con el
proveedor.

12

Nuevas lineas de
productos.

En los ultimos afios, mi negocio ha
introducido nuevas lineas de productos.

En la empresa estamos al tanto de las
innovaciones en construccion, y vemos
los productos novedosos que se pueden
comprar.

En mi negocio se analiza la posibilidad
de incorporar nuevos productos que la
competencia no tiene.
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13

Acciones
Innovadoras en
la atencion al
cliente

Ahora utilizamos tecnologia, como las
redes sociales para que los clientes
puedan realizar sus pedidos.

Mi negocio no se resiste al cambio y ve
la necesidad de implementar mejoras en
cuanto a la atencion al cliente.

D2

Proactividad

11

Primera en
introducir nuevos
productos.

En comparacion con la competencia, mi
negocio a menudo es la primera en dar el
primer paso.

Cuando sale la noticia de un producto
nuevo, nosotros buscamos a 1o0s
proveedores que lo tengan y o
compramos.

Siempre buscamos informacién del
sector construccion para adelantarnos a
los cambios.

12

Nueva postura
competitiva

Siempre tratamos de llegar a un buen
acuerdo con los proveedores (obtener
descuentos en los productos que la
competencia no tiene).

Con tal de aprender cosas nuevas entro
en temas en los que no tengo
experiencia 0 no conozco para ser
competitivo

O
w

Asumir riesgos

11
Actos de audacia

Creemos que por nuestra competencia
es necesario arriesgar para lograr los
objetivos del negocio.

En la toma de decisiones en situaciones
de incertidumbre, optamos  por
aprovechar prontamente las
oportunidades, en lugar de esperar y

actuar con cautela para evitar
equivocaciones.
Pensamos que  asumir  riesgos

financieros vale la pena cuando la
expectativa de rendimiento es alta.
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12

Postura
arriesgada

Siempre  adoptamos una postura
competitiva para aprovechar
oportunidades potenciales.

Pensamos que debido a la competencia
es mejor explorarlo arriesgadamente en
lugar de hacerlo de forma timida.

Cuando la competencia innova en algo,
inmediatamente buscamos copiarlo y
mejorarlo.

Realizamos promociones y descuentos
en los productos para captar a los
clientes de la competencia.
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ANEXO 3: INSTRUMENTO DE RECOPILACION DE DATOS

Nombre del Cuestionario
Instrumento:

Autor del Instrumento: Karina Huamanchahua Ramirez-Yanitza Geraldine Yabar Gallardo

Definicién Conceptual: | Variable 2: Desempeiio

Poblacién: Micro y pequefios empresarios que cuentan con ferreterias en el distrito de Los Olivos.
Escalas
O -E
& o = o '§ o %
@22 3 | 2o P ® 9
-— D F) —-—
$3 8|28 3 3 o
EQ §| &g © £ 3
' i S g © c o| © © ©
Variable Indicador Preguntas STl c | ®© O S
= LLl = O —
1 2 3 4 5
11 Los clientes prefieren comprar en mi
Marca e imagen negomo porque encuentran todo tipo de
articulos.

Los clientes suelen felicitarnos por el
servicio y por los productos brindados.

12 Hemos mejorado la forma de solicitar
o Métodos o procesos nuestros pedidos en el dltimo afio.
qéi mejorados
B
2 Hemos mejorado la forma de atender a
nuestros clientes en el Ultimo ario.
13 Hemos mejorado en las ventas de este

Crecimiento de las afo en relacién con el afio anterior.

ventas

Se encuentra satisfecho con las ventas
que genera su negocio.
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~

VERITAS
~— o
- =)

Fa e

ANEXO 4

USMNMP

SAMN MARTIN IDE PORRES

FORMATO DE VALIDACION DE JUICIO DE EXPERTOS

INSTRUCCIONES:

Para validar el Instrumento debe colocar en el casillero de los criterios: suficiencia, claridad, coherencia y relevancia, el
numero que segun su evaluacion corresponda de acuerdo a la ribrica.

RU BRICA PARA LA VALIDACION DE JUICIO DE EXPERTOS

El item es esencial 0
importante, es decir debe ser
incluido.

eliminado sin que se | relevancia, pero otro

vea afectada la item puede estar
medicion de la incluyendo lo que éste
dimension 0 mide.

indicador.

importante, es decir
debe ser incluido.

|
|

|

Criterios Escala de valoraclén
1 2 3 i 4
. SUFICIENCIA: Los items no son Los items miden | Sedebenincrementar
. suficientes  para | algun aspecto de la | algunos items para Los items son
L0 fieine qg.e pertenecena | o iadimensiono - dimension o|poder evaluar Ia | gupeionioe
}an.a e lmens.lon 9 indicador. indicador, pero no | dimension o indicador '
indicador son suficientes corresponden a la | completamente.
para obtener la medicion de " dimensién total.
esta.
. CLARIDAD: Elitem no esclaro. | Elitem requiere varias | Se  requiere una | El item es claro,
; ' modificaciones © una | modificacion ~ muy | tiene semantica y
EI l.tlemstecomgrepde ' modificacion ~ muy | especifica de algunos | sintaxis
f’c' mgn 2,498 eclr_su | grande en el uso de | de los términos del | adecuada.
sintactica y semantica son las palabras  de | item.
adecuadas. acuerdo con  su
| significado o por la
- ordenacion de las
| mismas.
. COHERENCIA: El item no fiene | EI item tieme una |El item tiene una | Elitem se
El ftem tiene relacion logica relac!ép ldg[ga con | relacion - tangg_ncial tglaciOr!.regu.larpon la | encuentra
la di i 0 indi la dimension o | con la dimension o | dimension o indicador | completamente
con:a ,'me,n_s' n 0 indicador indicador.  indicador. que esta midiendo relacionado con la
que esta midiendo. ‘ dimension o
indicador que esta
midiendo.
. RELEVANCIA: El item puede ser El item tiene alguna | El item es esencial o | El item es muy

relevante y debe
ser incluido.

Fuente: Adaptado de: vww.humana.unal. colps:comﬂta/ﬁlesﬂ‘l13/85?4!5708Iatculo3_1uvclo de expeftn 27-36.pdf

Santa Anita, ...........
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FORMATO DE VALIDACION DE JUICIO DE EXPERTOS

TABLAN°1
VARIABLE 1 (Orientacion emprendedora)

Nombre del Instrumento
motivo de evaluacion:

Cuestionario

Autor del Instrumento

Variable 1

Orientacion emprendedora- Variable Independiente

:l Karina Huamanchahua Ramirez- Yanitza Geraldine Yabar Gallardo

Poblacion:

Micro y pequefios empresarios que cuentan con ferreterias en el distrito de Los Olivos,

Dimensién / Indicador

items

Suficiencia

Claridad

Coherencia

Relevancia

Observaciones y/o
recomendaciones

" Innovacion/
Implantacion de nuevas
tecnologias e
innovaciones en los
| procesos.

—

Contamos con  nuevos
tecnologicos que faciliten la rapida
ubicacion de informacion.

sistemas |

En mi negocio, la implementacion de
nuevas tecnologias responde mas a
buscar nuevas formas de hacer las
cosas.

En los dltimos afios, hemos realizado
cambios en la parte de marketing, como
en promocionar los productos.

Se hace uso de la tecnologia en el
proceso de compra, como la app
WhatsApp para comunicarnos con el
proveedor.

Innovacion/  Nuevas
lineas de productos.

En los d(ltimos afios, mi negocio ha
introducido nuevas lineas de productos.

En la empresa estamos al tanto de las
innovaciones en construccion, y vemos
los productos novedosos que se pueden
comprar.
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En mi negocio se analiza la posibilidad
de incorporar nuevos productos que la
competencia no tiene.

Innovacion/  Acciones
fnnovadoras en la
atencion al cliente

Ahora utilizamos tecnologia, como las
redes sociales para que los clientes
puedan realizar sus pedidos.

Mi negocio no se resiste al cambio y ve
la necesidad de implementar mejoras en
cuanto a la atencion al cliente.

Proactividad/Primera en
introducir nuevos
productos.

En comparacion con la competencia, mi
negocio a menudo es la primera en dar
el primer paso.

Cuando sale la noticia de un producto
nuevo, nosotros buscamos a los
proveedores que lo tengan y lo
compramos.

Siempre buscamos informacion  del
sector construccion para adelantamos a
los cambios.

Proactividad/Nueva
postura competitiva.

Siempre tratamos de llegar a un buen
acuerdo con los proveedores (obtener
descuentos en los productos que la
competencia no tiene).

Con tal de aprender cosas nuevas entro
en temas en los que no tengo
experiencia 0 no €onozco para Sser
competitivo

Asumir riesgos/Actos de
audacia

Creemos que por nuestra competencia
es necesario arriesgar para lograr los
objetivos del negocio.

En la toma de decisiones en situaciones
de incertidumbre, optamos por
aprovechar prontamente las
oportunidades, en lugar de esperar y
actuar con cautela para evitar
equivocaciones.
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Pensamos que asumir  riesgos
financieros vale la pena cuando la
expectativa de rendimiento es alta.

Asumir riesgos/Postura
arriesgada

Siempre adoptamos una postura
competitiva para aprovechar
oportunidades potenciales.

Pensamos que debido a la competencia
es mejor explorario arriesgadamente en
lugar de hacerlo de forma timida

Cuando la competencia innova en algo,
inmediatamente buscamos copiarlo y
mejorarlo.

Realizamos promociones y descuentos
en los productos para captar a los
clientes de la competencia.

Validado por:

Apellidos y Nombres

Firma

Fecha:
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FORMATO DE VALIDACION DE JUICIO DE EXPERTOS

TABLA N° 2
VARIABLE 2 (Desempefio)
Nombre del Instrumento | Cuestionario
motivo de evaluacion:
Autor del Instrumento Karina Huamanchahua Ramirez-Yanitza Geraldine Yabar Gallardo
Variable 2: Desempeiio- Variable Dependiente
Poblacion: Micro y pequefios empresarios que cuentan con ferreterias en el distrito de Los Olivos.
3 5 g <
Q O
. (x} @ ,
Dimension / Indicador items 5 8 S § Observaciones y/o
@ © recomendaciones
Desempefio/ Marca e | Los clientes prefieren comprar en mi
imagen negocio porque encuentran todo tipo de
articulos.
Los clientes suelen felicitarnos por el
servicio y por los productos brindados.
Desempefio/ Métodos o | Hemos mejorado la forma de solicitar
procesos mejorados nuestros pedidos en el tltimo afio.
Hemos mejorado la forma de atender a
nuestros clientes en el tltimo afio.
Desempeiio/ Hemos mejorado en las ventas de este
Crecimiento de las | afio en relacion al afio anterior.
ventas
Se encuentra satisfecho con las ventas
que genera su negocio.
Validado por:
Apellidos y Nombres Firma
Fecha:
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FORMATO DE VALIDACION DE JUICIO DE EXPERTOS

TABLAN°1
VARIABLE 1 (Orientacion emprendedora)
Nombre del Instrumento Cuestionario -
motive de evaluacion: —
Autor del Instrumento Karina Huamanchahua Ramirez

Variable 1: Orientacion emprendedora- Variable Independiente
(Especificar si es vanable
dependiente o
independients) =
Poblacién: Micro y pequefios empresarios que cuentan con ferreterias en el distrito de Los Olivos.
= | 8 | e
e o o Q (7]
2 a2 5 g c ) = c . 2
Dimension [ Indicador ltems 5 |8 o o Observaciones yio
S8 |2 |3 recomendaciones
- ] Q (=] o |
w Q o !
Innovacion/ Contamos con nuevos  sistemas |
Implantacion de nuevas | tecnologicos que faciliten la rapida :
tecnologias e | ubicacion de informacion. L,‘ q'

innovaciones  en los:

procesos. ;

En mi negocio, la implementacion de
nuevas tecnologias responde mas a
buscar nuevas formas de hacer las
cosas

En los Ultimos afios, hemos realizado
cambios en la parte de marketing, como
en promocionar los productos.

| Se hace uso de la tecnologia en el |.

proceso de compra, como la app
WhatsApp para comunicarnos con él
proveedor,

(-\
\

Innovacion/ Nuevas
lineas de productos.

Estos afios, mi negocio ha introducido
nuevas lineas de productos.

-1

o [ =

.

P TSI

=

innovaciones en construccion, y vemos
los productos novedosos que se pueden
comprar,

En la empresa estamos al tanto de las |

e | A | s

En el negocio se analiza la posibilidad
de incorporar nuevos productos que la

|.competencia no tiene.

=

L e | Ll | £ <
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Innovadoras en la
atencion al cliente

Innovacion/  Acciones | Ahora ulilizamos tecnologia, como las

redes sociales para que los clientes
puedan realizar sus pedidos.

Mi negocio no se resiste al cambio y ve
la necesidad de implementar mejoras en
cuanto a la atencién al cliente.

| Proactividad/Primera en
introducir nuevos
productos.

En comparacion con la competencia, mi |
negocio a menudo es la primera en dar
el primer paso.

Cuando sale la noticia de un producte
nuevo, nosotros buscamos @ los
proveedores que lo tengan y lo
COmMpramos.

Siempre buscamos informacion  del |
sector consiruccion para adelantarnos a
los cambios.

Proactividad/Nueva
postura competitiva.

Trato de llegar a un buen acuerdo con 10s
proveedores (obtener descuentos en los
productos que la competencia no tiene)

.

Con fal de aprender cosas nuevas entro
en temas en los que no lengo
experiencia 0 no conozco para ser
competitivo

e el = | | e | £

=

Asumir riesgosfActos de
audacia

Creemos que por nuestra competencia
es necesario arriesgar para lograr los
objetivos del negocio.

= | Z = - R 2 =l P W=

En la toma de decisiones en situaciones
de incertidumbre, optamos  por
aprovechar prontamente las
oportunidades, en lugar de esperar y
actuar con cautela para evilar
equivocaciones.

Pensamos  que asumir riesgos
financieros vale la pena cuando la
expeciativa de rendimiento es alta.

Asumir riesgos/Postura | Siempre  adoptamos una  postura
arriesgada competitiva para aprovechar
oportunidades potenciales.

|ugar de hacerlo de forma timida

Pensamos que debido a la competencia
es mejor explorarlo arriesgadamente en |

et <] < =L | Tl le £

=l e | £
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Validado por:

Cuando la competencia innova en algo,

2 : |
Realizamos promociones y descuentos |
en los productos para captar a los
clientes de la competencia.

| |
inmediatamente buscamos copiarlo y ||, |
mejorario. i

|
|
|
|

Apellidos y Nombres

Fima .

| GUQ\(O{(O %@a (an)(bwv

Fecha:

\\ B\M\D 53\%)
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FORMATO DE VALIDACION DE JUICIO DE EXPERTOS
TABLA N° 2
VARIABLE 2 (Desempeiio)

Nompre del Instrumento
molivo de evaluacidn:

“Cuestionario

Autor cel Instrumento

Karina Huamanchahua Ramirez

Variable 2:

{Especificar si es variable
deoendiente o
independients)

Poblacion:

Desempeiio- Variable Dependiente

Micro y pequefios empresarios que cuentan con ferreterias en el distrito de Los Olivos.

Dimension / Indicador

Observaciones y/o
recomendaciones

ftems

Suficiencia
Claridad
Coherencia
Relevancia

Desempefio/ Marca e
imagen

Los clientes prefieren comprar en mi |
negocio porque encuentran todo tipo de |

articulos. ‘ ‘ 1 .

Los clientes suelen felicitaros por €l
servicio y por los productos brindados.

Desempeno/ Métodos o
procesos mejorados

H

Hemos mejorado la forma de solicitar
nuestros pedidos en el ltima ano.

Ll e| &
-g—@,é;

Hemos mejorado la forma de atender a U(
nuestros clientes en el Gltimo aro.

i

: Bésempeﬁof
recimiento  de las
/entas

Hemos mejorado en las ventas de este
ano en relacién al afo anterior

.Q.C_.g

Se encuentra satisfecho con las ventas
que genera su negocio.

~ £ CC

P T P s =

Validado por:

Apellidos y Nombres

Gunona Doy (S

| e \\ :\,\) A 1@\0\
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Validado por:

Tipo de validador:

INFORMACION DEL VALIDADOR EXPERTO

3

Interno { Externo{ )

[Docente USMP]

i

Grado académico

Afios de
experiencia laboral

i

- Apellidos y SR . )
nombres: GUQ/\JQ(Q (D)@{‘%m\ MAND CZF)/,S(\'
Sexo: Hombre Mujer{ ) v

Profesion:

Licenciado! { )

S— -_— 74 - — - - «"\‘\-
Maestro ( Doctor ()
De16a20( ) Mmm?(y

De5a10( ) De11a15( )

Solamente para validadores externos

Organizacion donde
| labora:

Cargo actual:

Area de
especializacion

N° telefonico de
contacto

Correo electronico
' de contacto

Correo institucional:

Medio de
referencia para
vontactarlo

Nota: Informacién requerida exclusivamente para seguimiento académico del alumno.

Por teléfono ()

Por correo electr&niccﬂ )

' Los validadores internos, docentes de otras universidades de prestigio o investigadores, deben poseer el grado académico

de Maestro o Doclor; para los profesionales especializados y los empresarios con experiencia en el tema de investigacidn del
alumno, se podra considerar a profesionales con la licenciatura correspondiente,
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FORMATO DE VALIDACION DE JUICIO DE EXPERTOS

Nombre del Instrumento
motivo de evaluacion:

Cuestionario

Autor del Instrumento

Karina Huamanchahua Ramirez- Yanitza Geraldine Yabar Gallardo

Variable 1:

Orientacion emprendedora- Variable Independiente

Poblacién:

Micro y pequefios empresarios que cuentan con ferreterias en el distrito de Los Olivos.

Dimension / Indicador

items

Suficiencia

Claridad

Coherencia

Relevancia

Observaciones y/o
recomendaciones

Innovacién/
Implantacién de nuevas
tecnologias e
innovaciones en los
procesos.

Contamos con nuevos sistemas
tecnolégicos que faciliten la rapida
ubicacion de informacion.

En mi negocio, la implementacion de
nuevas tecnologias responde mas a
buscar nuevas formas de hacer las
cosas.

En los ultimos afios, hemos realizado
cambios en la parte de marketing, como
en promocionar los productos.

Se hace uso de la tecnologia en el
proceso de compra, como la app
WhatsApp para comunicarnos con el
proveedor.

Innovacion/ Nuevas
lineas de productos.

En los ultimos afos, mi negocio ha
introducido nuevas lineas de productos.

Cambiar estos afios por
los ultimos afios.

En la empresa estamos al tanto de las
innovaciones en construccion, y vemos
los productos novedosos que se pueden
comprar.

En mi negocio se analiza la posibilidad
de incorporar nuevos productos que la
competencia no tiene.

Cambiar “el” por “mi”.
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Innovacion/  Acciones
Innovadoras en la
atencion al cliente

Ahora utilizamos tecnologia, como las
redes sociales para que los clientes
puedan realizar sus pedidos.

Mi negocio no se resiste al cambio y ve
la necesidad de implementar mejoras en
cuanto a la atencion al cliente.

Proactividad/Primera en
introducir NUevos
productos.

En comparacion con la competencia, mi
negocio a menudo es la primera en dar
el primer paso.

Cuando sale la noticia de un producto
nuevo, nosotros buscamos a los
proveedores que lo tengan y lo
compramos.

Siempre buscamos informacién del
sector construccion para adelantarnos a
los cambios.

Proactividad/Nueva
postura competitiva.

Siempre tratamos de llegar a un buen
acuerdo con los proveedores (obtener
descuentos en los productos que la
competencia no tiene).

Con tal de aprender cosas nuevas entro
en temas en los que no tengo
experiencia 0 no conozco para ser
competitivo

Asumir riesgos/Actos de
audacia

Creemos que por nuestra competencia
€s necesario arriesgar para lograr los
objetivos del negocio.

En la toma de decisiones en situaciones

de incertidumbre, optamos por
aprovechar prontamente las
oportunidades, en lugar de esperar y
actuar con cautela para evitar
equivocaciones.

Pensamos que  asumir  riesgos

financieros vale la pena cuando la
expectativa de rendimiento es alta.
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Asumir riesgos/Postura
arriesgada

Siempre  adoptamos una postura
competitiva para aprovechar
oportunidades potenciales.

Pensamos que debido a la competencia
es mejor explorarlo arriesgadamente en
lugar de hacerlo de forma timida

Cuando la competencia innova en algo,
inmediatamente buscamos copiarlo y
mejorarlo.

Realizamos promociones y descuentos
en los productos para captar a los
clientes de la competencia.

Validado por:

Apellidos y Nombres

Firma

Soto Polo, Edwar

Fecha: 30/07/2021
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FORMATO DE VALIDACION DE JUICIO DE EXPERTOS

Nombre del Instrumento
motivo de evaluacion:

Cuestionario

Autor del Instrumento

Karina Huamanchahua Ramirez-Yanitza Geraldine Yabar Gallardo

Variable 2: Desempefio- Variable Dependiente
Poblacion: Micro y pequefios empresarios que cuentan con ferreterias en el distrito de Los Olivos.
K S| =
2l B 5| &
; - — ': S >
Dimensién / Indicador Items ‘% 8 % < Observaciones y/o
@ o E recomendaciones
Desempefio/ Marca e | Los clientes prefieren comprar en mi | 4 | 4 4 | 4
imagen negocio porque encuentran todo tipo de
articulos.
Los clientes suelen felicitarnos por el | 4 | 4 4 | 4
servicio y por los productos brindados.
Desempefio/ Métodos o | Hemos mejorado la forma de solicitar | 4 | 4 4 | 4
procesos mejorados nuestros pedidos en el dltimo afio.
Hemos mejorado la forma de atendera | 4 | 4 4 | 4
nuestros clientes en el Ultimo afio.
Desempefio/ Hemos mejorado en las ventas de este | 4 | 4 4 | 4
Crecimiento  de las | afio en relacion al afio anterior.
ventas
Se encuentra satisfecho con las ventas | 4 | 4 4 | 4
Que genera su negocio.
Validado por:
Apellidos y Nombres Firma
P
| B!
B PO Ny oA
Soto Polo, Edwar ’ I; 19 an e 15 '%fe?f' }
Fecha: 30/07/2021
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INFORMACION DEL VALIDADOR EXPERTO

Validado por:
Tipo de validador: Intermo (X ) Extemo ()
[Docente USMP]
Apellldos: y Soto Polo Edward
nombres:
Sexo: Hombre (X ) Mujer( )
Profesion: Economista
Grado académico Licenciado' ( ) Maestro ( X ) Doctor ()
Anos de De5a10( ) Def1at5(X)  De16a20( ) De2lamés( )
experiencia laboral
Solamente para validadores externos
Organizacioén donde
labora:
Cargo actual:
Area de
especializacion
N° telefénico de 993179162

contacto

Correo electrénico
de contacto

Correo institucional:

Medio de
preferencia para
contactarlo

Nota: Informacion requerida exclusivamente para seguimiento académico del alumno.

Por teléfono ()

Por correo electrénico ()

b |
_3_ es& -%.5@

P

G’Lj'-.

Validador Experto

! Los validadores internos, docentes de otras universidades de prestigio o investigadores, deben poseer el grado
académico de Maestro o Doctor; para los profesionales especializados y los empresarios con experiencia en el tema
de investigacion del alumno, se podra considerar a profesionales con la licenciatura correspondiente.
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FORMATO DE VALIDACION DE JUICIO DE EXPERTOS

Nombre del Instrumento
motivo de evaluacion:

Cuestionario

Autor del Instrumento

Karina Huamanchahua Ramirez- Yanitza Geraldine Yabar Gallardo

Variable 1: Orientacion emprendedora- Variable Independiente

Poblacion: Micro y pequefios empresarios que cuentan con ferreterias en el distrito de Los Olivos.
g S| 8 =
(&) (] (&)

; o < [0
Dimensioén / Indicador ltems g 8 S § Observaciones y/o

@ © recomendaciones

Innovacién/ Contamos con nuevos sistemas

Implantacion de nuevas | tecnoldgicos que faciliten la rapida | 4 | 4 4 | 4

tecnologias e | ubicacién de informacién.

innovaciones en los
procesos.

En mi negocio, la implementacion de
nuevas tecnologias responde méas a 4| 4 4 | 4
buscar nuevas formas de hacer las
cosas.

En los ultimos afios, hemos realizado
cambios en la parte de marketing, como 4| 4 4 | 4
en promocionar los productos.

Se hace uso de la tecnologia en el
proceso de compra, como la app 4 |4 4 4
WhatsApp para comunicarnos con el
proveedor.

Innovacién/ Nuevas
lineas de productos.

En los ultimos afios, mi negocio ha | 4 4 4 | 4
introducido nuevas lineas de productos.

En la empresa estamos al tanto de las | 4 | 4 4 4
innovaciones en construccion, y vemos
los productos novedosos que se pueden
comprar.

En mi negocio se analiza la posibilidad | 4 | 4 4 |4
de incorporar nuevos productos que la
competencia no tiene.
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Innovacion/  Acciones
Innovadoras en la
atencion al cliente

Ahora utilizamos tecnologia, como las
redes sociales para que los clientes
puedan realizar sus pedidos.

Mi negocio no se resiste al cambio y ve
la necesidad de implementar mejoras en
cuanto a la atencion al cliente.

Proactividad/Primera en

En comparacion con la competencia, mi
negocio a menudo es la primera en dar
el primer paso.

Cuando sale la noticia de un producto
nuevo, nosotros buscamos a los
proveedores que lo tengan y lo
compramos.

Siempre buscamos informacién del
sector construccion para adelantarnos a
los cambios.

introducir NUevos
productos.
Proactividad/Nueva

postura competitiva.

Siempre tratamos de llegar a un buen
acuerdo con los proveedores (obtener
descuentos en los productos que la
competencia no tiene).

Cambiar por tratamos de
llegar a un buen acuerdo
con los proveedores
(obtener descuentos en los
productos que la
competencia no tiene).

Con tal de aprender cosas nuevas entro
en temas en los que no tengo
experiencia 0 no conozco para ser
competitivo

Asumir riesgos/Actos de
audacia

Creemos que por nuestra competencia
€s necesario arriesgar para lograr los
objetivos del negocio.

En la toma de decisiones en situaciones
de incertidumbre, optamos por
aprovechar prontamente las
oportunidades, en lugar de esperar y
actuar con cautela para evitar
equivocaciones.

Pensamos que  asumir  riesgos
financieros vale la pena cuando la
expectativa de rendimiento es alta.
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Asumir riesgos/Postura | Siempre adoptamos una postura 4 4
arriesgada competitiva para aprovechar
oportunidades potenciales.
Pensamos que debido a la competencia 4 4
es mejor explorarlo arriesgadamente en
lugar de hacerlo de forma timida
Cuando la competencia innova en algo, 4 4
inmediatamente buscamos copiarlo y
mejorarlo.
Realizamos promociones y descuentos 4 |4
en los productos para captar a los
clientes de la competencia.
Validado por:
Apellidos y Nombres Firma
—LL
Mg. Mario Chura Alegre .:,/ A
(-—_'__[z_#—',-———

Fecha: 10/08/2021
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FORMATO DE VALIDACION DE JUICIO DE EXPERTOS

Nombre del Instrumento
motivo de evaluacion:

Cuestionario

Autor del Instrumento

Karina Huamanchahua Ramirez-Yanitza Geraldine Yabar Gallardo

Variable 2: Desempefio- Variable Dependiente
Poblacion: Micro y pequefios empresarios que cuentan con ferreterias en el distrito de Los Olivos.
K 8| =
2l B 5| &
. o , ‘ S 8| 2| 3 .
Dimensién / Indicador Items 5 ol 5| © Observaciones y/o
(72 (&1 o .
recomendaciones
Desempefio/ Marca e | Los clientes prefieren comprar en mi 4 |4
imagen negocio porque encuentran todo tipo de
articulos.
Los clientes suelen felicitarnos por el 4 |4
servicio y por los productos brindados.
Desempefio/ Métodos o | Hemos mejorado la forma de solicitar 4 |4
procesos mejorados nuestros pedidos en el dltimo afio.
Hemos mejorado la forma de atender a 4 |4
nuestros clientes en el Ultimo afio.
Desempefio/ Hemos mejorado en las ventas de este 4 |4
Crecimiento  de las | afio en relacion al afio anterior.
ventas
Se encuentra satisfecho con las ventas 4 |4
Que genera su negocio.
Validado por:
Apellidos y Nombres Firma
r——!:/—'_\! /’I 7
. P >
Mg. Mario Chura Alegre d‘:/tL/,_,
{
Fecha: 10/08/2021
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INFORMACION DEL VALIDADOR EXPERTO

Validado por:

Tipo de validador: Intemo (X ) Extemo ()
[Docente USMP]
Apellldos. y Mario Edgart, Chura Alegre
nombres:
Sexo: Hombre (X ) Mujer( )
Profesion: Administracién
Grado académico Licenciado? ( ) Maestro ( X ) Doctor ()
Anos de De5a10( ) Def1at5(X)  De16a20( ) De2lamés( )
experiencia laboral
Solamente para validadores externos

Organizacion donde
labora:
Cargo actual:
Area de
especializacion
N° telefénico de 984781905

contacto

Correo electrénico
de contacto

Correo institucional:

Medio de
preferencia para
contactarlo

Nota: Informacion requerida exclusivamente para seguimiento académico del alumno.

Por teléfono ()

Por correo electrénico ()

2 Los validadores internos, docentes de otras universidades de prestigio o investigadores, deben poseer el grado
académico de Maestro o Doctor; para los profesionales especializados y los empresarios con experiencia en el tema

Firma Validador Experto

de investigacion del alumno, se podra considerar a profesionales con la licenciatura correspondiente.

133




FORMATO DE VALIDACION DE JUICIO DE EXPERTOS

TABLAN1
VARIABLE 1 (Orientacin emprendedora)

Nombre del Instrumen Cuestionario

motivo de evaluacian: _
Autor del Instrumento Karina Huamanchahua Ramirez
Variable 1: Orientacion emprendedora- Variable Independiente
(Especificar 3 es vanable
dependiente o
independients)
Poblacion: Micro y pequefios empresarios que cuentan con fereterias en el distrito de Los Ofivos.
% 3 3 3 'é
Dimensién | Indicador items s g § § Observaciones ylo
3 i 3 3 recomendaciones
Innovacion/ Contamos con nuevos sistemas
Implantacidn de nuevas | tecnologicos que faciliten la rapida
tecnologias e | ubicacién de informacion. /7
innovaciones en los
PrOCesOS.

En mi negocio, la implementacion de
nuevas fecnologias responde mas a
buscar nuevas formas de hacer las
cosas

En los dltimos afics, hemos realizado,
cambios en la parte de marketing, como
en promocionar los productos.

Se hace uso de la fecnologia en &

proceso de compra, como la app
WhatsApp para comunicamos con &l

proveedor.

Innovacion/  NUVas | qtos afios, mi negocio ha introducido
lineas de productos. | evas fineas de producios.

wis N
Vv Ile K I [

En la empresa estamos al tanto de las
innovaciones en construccion, y vemos
los productos novedosos que se pueden
comprar.

~
oy

En el negocio §e anaiza 1a Wﬁﬂ
de incorporar nuevos productos que la
competencia no fiene.

N R R K
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Innovacion/  Acciones
Innovadoras en la
atencion al cliente

Ahora utilizamos tecnologia, como las
redes sociales para que los clientes
puedan realizar sus pedidos.

Mi negocio no se resiste al cambio y ve
la necesilad de implementar mejoras en
cuanto a la atencidn al cliente.

Proactividad/Primera en
introducir nuevos
productos.

En comparacion con la competencia, mi
negocio a menudo es la primera en dar

el primer paso.

Cuando sale la noticia de un producto
nuevo, nosolros buscamos a los
proveedores que Jo tengan y b
COMPrames.

Siempre buscamos informacion  del
sector construccion para adelantamos a
los cambios.

Proactividad/Nueva
postura compelitiva.

Trato de llegar a un buen acuerdo con
proveedores (obtener descuentos en
productos que la competencia no tiene).

I S S £ N P NN

Con tal de aprender cosas nuevas entro
en temas en los que no lengo
experiencia 0 no CONOZCO para Sef
competitivo

Asumir riesgos/Actos de
audacia

Creemos que por nuesira competencia
es necesario aresgar para lograr los

TS SRS QS
x |X = = S S IS =

S

T < W R KR |

objetivos del negocio.

En la toma de decisiones en situaciones
de incertidumbre, optamos  por
aprovechar prontamente las

oportunidades, en lugar de esperar y
actuar con cautela para evilar
equivocaciones.

Pensamos qQue asumir  riesgos
financieros vale la pena cuando la
expectativa de rendimiento es alta.

Asumir riesgos/Postura
arriesgada

Siempre adoptamos una posiura
competitiva para aprovechar
oportunidades potenciales.

Pensamos que debido a la competencia
es mejor explorario arriesgadamente en
lugar de hacerlo de forma timida

S B R
AN B SO BN
S N R K
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Cuando la competencia innova en algo,
inmediatamente buscamos copiarlo y

en los productos para captar a los
clientes de la competencia.

mejorarlo.
Realizamos promociones y descuentos

Validado por:

Apellidos y Nombres

Firma .

D Chhpows \@HW’/%

Fecha: 0706/201?
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FORMATO DE VALIDACION DE JUICIO DE EXPERTOS

TABLAN®2

VARIABLE 2 (Desempefio)

Nombre del Instrumento
motivo de evaluacion:

Cuestionario

Autar del Instrumento

Karina Huamanchahua Ramirez

Variable 2:
(Esr»et;iﬁcar si es variable Desempefio- Variable Dependiente
dependiente o
independienta)
Poblacion: Micro y pequefios empresarios que cuentan con ferreterias en el distrito de Los Olivos.
o g | =
C 1B |28 | B
Dimensién / Indicador items s B |8 |8 Observaciones y/6
£ & = % recomendaciones
| w l o o
Desempefio/ Marca e | Los clientes prefieren comprar en mi 1
imagen negocio porque encuentran todo tipo de |
articulos. Z : [7 q 9
Los clientes suelen felicitarnos por el . | =
- servicio y por los productos brindados. / 7 M M 7 ‘
 Desempefiol Métodos o | Hemos mejorado Ia forma de solicitar | | 27
procesos mejorados nuestros pedidos en el tltimo afio. ! l
; T 4 74 ; 4 74
| Hemos mejorado la forma de atender a i ’
nuestros clientes en el tltimo aio. W q L/ 7
Desempefiof Hemos mejorado en las ventas de este |
recimiento de las | afo en relacion al afio anterior % }
. sentas ! é[ 7
| : | 7
| Se encuentra satisfecho con las ventas
) que genera su Negocio. 4 ﬁ @ 7
Validado por:
| Apellidos y Nombres Firma V
A
O8L/wy (RIBOUH, Jo/wy B
Fecha: OD/O 6/ Loig
I I
i
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INFORMACION DEL VALIDADOR EXPERTO

Validado por:
Tipo de validador: Interno ( Externo ()
[Docente USMP]
nombros:” UBicw) Chisow:, Joumy o
Sexo: Hombre (3(,{ Muijer ()
Profesion: QQWWUMDQ‘U‘,

Grado académico

Licenciado® { ) Maestro ()

Doctor (»@'

Aios de

De2tamas( )

De5a10( ) De11a15( )

De163209()

experiencia laboral

Solamente para validadores externos |

Organizacioén donde
labora:

Cargo actual:

Area de
especializacion

N° telefonico de
contacto

Correo electronico
de contacto

Correo institucional:

Medio de
- oreferencia para
. contactarlo

Nota: Informacién requerida exclusivamente para seguimiento académico del alumno.

Por teléfono ( >)7

Por correo electrénico ()

! Los validadores internos, docentes de otras universidades de prestigio o investigadores, deben poseer el grado académico
de Maestro o Doctor; para los profesionales especializados y los empresarios con experiencia en el tema de investigacién del
alumno, se podra considerar a profesionales con la licenciatura correspondiente.
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ANEXO 5: DESCRIPCION DE LOS EXPERTOS VALIDADORES

Expertos que validaron las encuestas.

Especialidad: Administracion
Maestria: Gestién Publica.

Centro Laboral: Docente USMP.

Especialidad: Economista.
Maestria: Administracion de Negocios.

Centro Laboral: Docente USMP.

Especialidad: Administracion
Maestria: Educacion e Investigacion Cientifica.

Centro Laboral: Docente USMP.
Especialidad: Educacion.

Maestria: Gestion y Desarrollo.

Centro Laboral: Docente USMP.
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