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“Efectos del covid 19 y su incidencia en la rentabilidad de la
asociacion de comerciantes JC Mariatequi, distrito
Barranca, 2021”.

“Effects of covid 19 and its impact on the profitability of the
JC Mariategui merchants association, Barranca district,
2021”.



Resumen

En la presente investigacion el proposito fue Establecer la incidencia del covid 19 en
la rentabilidad de la asociacion de comerciantes JC Mariategui, distrito de Barranca,
2021, la investigacion es bésica, de disefio descriptivo -correlacional, transversal

simple.

La poblacion muestral estaba comprendida por 50 comerciantes de la asociacion de
comerciantes JC Mariategui, distrito de Barranca, 2021, para obtener la informacién
se utilizé como técnica la encuesta y como instrumento el cuestionario, para procesar
la informacion se realizé mediante el software Excel, demostrandolo con las tablas,

figuras y su interpretacion respectiva.

Como resultados se obtuvo que existe incidencia directa y significativa positiva media
de los efectos del Covid 19 en la rentabilidad de la asociacion de comerciantes JC
Mariategui, distrito de Barranca, 2021; de igual manera se muestra que el 100% no
vendio la misma cantidad de productos en la época de pandemia; el 88% no ha
mantenido abierto sus establecimientos, el 100% opina que los clientes no acudian con
la misma frecuencia a sus establecimientos, se muestra que el 74% en pandemia ha

tenido que despedir al personal.

Vi



Abstract

In the present investigation, the purpose was to establish the incidence of covid 19 in
the profitability of the JC Mariategui merchants association, district of Barranca, 2021,

the research is basic, descriptive-correlational, simple cross-sectional design.

The sample population was comprised of 50 merchants from the JC Mariategui
merchants association, district of Barranca, 2021, to obtain the information the survey
was used as a technique and the questionnaire as an instrument, to process the
information it was carried out using Excel software, demonstrating it with tables,

figures and their respective interpretation.

As results, it was obtained that there is a direct and significant average positive
incidence of the effects of Covid 19 on the profitability of the JC Mariategui merchants
association, district of Barranca, 2021; Similarly, it is shown that 100% did not sell the
same amount of products at the time of the pandemic; 88% have not kept their
establishments open, 100% think that customers did not come to their establishments
with the same frequency, it is shown that 74% have had to fire staff during the

pandemic.
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CAPITULO I: INTRODUCCION

Antecedentes y fundamentacion cientifica.
Antecedentes
Internacional:

Chico et al. (2021) en su investigacion titulada COVID 19: concluyeron que en el
afio 2016 -2020, la diferencia de resultados econdmicos es enormes, del 2016 — 2017
se mostrd un descenso de los indicadores, esto debido al efecto que a generado la
pandemia perjudicando de manera muy fuerte a la economia, los efectos se dieron

basicamente en el sector comercio.

Yungcha et al. (2022) concluyeron que la explicacion de un principio de ingresos y
ventas y capital humano, lo que sefialo que las entidades en el mercado fueron
afectadas sobre las ventas; en la cual se determind que si existia el impacto del covid-
19 en la rentabilidad de la entidad, pero algunas empresas se han reinventado y

generado nuevas alternativas para poder subsistir, como son las ventas digitales.

Ayuquina (2022) concluye que el ROE se fue muy afectada por la crisis sanitaria,
reduciéndose en 84,3%, de igual manera el sector de ingenieria civil se bio afectado
reduciendo el ROE a — 2.61%, por otro lado, el IPCO tiene relacion negativa, la

rentabilidad financiera se reducira en 1.97 puntos porcentuales.
Nacionales:

Chavez et al. (2021) concluyeron que existe relacion entre la consecucion de crédito
con la rentabilidad; esto se debe a que el 70% percibe el crecimiento de su negocio, el
50% tiene inconvenientes personales para invertir en su negocio; por lo que el
financiamiento es mejor debido a que cubre la inversion y se logra mayor rentabilidad,
se debe al préstamo que genera menos efecto palanca debido a los intereses que genera.
A mas del 80% de los trabajadores sus ahorros se vieron afectados productos a la

pandemia.



Corzo (2021) concluyo que el impacto del COVID 19 tuvo impacto negativo en los
ingresos de los comerciantes, esto se debe porque no obtuvieron ingresos econémicos
en la época del COVID 19, el nivel de ventas a disminuido, dejaron de ofertar empleo,
de igual manera se determin6 que la pandemia afecto en la gestion por resultados,
porgue no se obtuvo ingresos econémicos; de igual manera la pandemia influyo de
manera negativa en las ventas; influyo negativamente en la remuneracion de los

comerciantes del mercado.

Timoteo (2019) concluyo que existe influencia positiva entre las fuentes de
financiamiento sobre el crecimiento de las pequefias y micro entidades; con lo cual le
permiten obtener creditos que luego son utilizados para invertir, contando asi con
mejores inventarios para sus clientes; Ademas, el financiamiento propio permite a las
entidades a que consigan la rentabilidad financiera, es un financiamiento de menor
riesgo; el factor que influyo en la rentabilidad es la capacitacion al personal y permitid

incrementar el nivel de ventas y sus activos.

Manya (2018) concluyo que se identifico que a mayor morosidad la rentabilidad
disminuye, y la morosidad se genera por el sobreendeudamiento, los actos de
deshonestidad; falta de moral de pagos; de igual manera la rentabilidad permite obtener
rentabilidad independiente y se genera riesgo de pérdida de no cancelar los créditos;
pero es importante que la empresa identifique diferentes tipos de riesgos que este

afectando sus resultados podra lograr la rentabilidad en su negocio.

Yampufé (2022) concluy6d que el control de inventarios y la rentabilidad, tienen
relacion positiva considerable; asi mismo sucede con la planificacién y rentabilidad;
el almacenamiento de igual manera tiene una relacion positiva con la rentabilidad; la
supervision de inventarios se relaciona de manera positiva considerable con la
rentabilidad.

Locales:

Quintero (2019) concluyd que el precio si influye en la rentabilidad de las
microempresas; de igual manera el precio si influye en la productividad; de igual

manera el precio si influye en la fidelizacion de los clientes de las microempresas.



fundamentacién cientifica
Covid19

Segun de acuerdo con Pezua (2020) el cofinanciamiento y aquellas medidas de
prevencion dictadas por el estado obligaron a muchas entidades acatar medidas de
prevencion ante la propagacion del virus, cerrando asi a muchas entidades. La medida
de fuerza continu6 hasta que el gobierno permita el nuevo funcionamiento y esto se
dio cuando el contagio del virus disminuy6. Ademas, segun la Camara de Comercio
de Lima (CCL) indico que mas de 200 mil entidades, cantidades que se encuentran
relacionadas con los restaurantes y demas, sefialaron que sus ventas disminuyeron y
que en el, pero de los casos cerraron. Desde que inicid la pandemia y la cuarentena
establecida por el gobierno estos tipos de entidades no tuvieron ingresos, posponiendo
asi sus pagos y llegaron hasta regalar sus insumos perecibles, aspectos negativos que
afectan a las empresas, disminuyendo asi sus utilidades, es por ello que algunos

establecimientos no sobrevivieron a esta situacion.

Freund (2020) menciona que segun la Organizacion Internacional de Trabajo (OIT)
muchas entidades y colaboradores de todas las partes del mundo fueron afectados por
la pandemia. Asi mismo, el covid origino una gran recesion economica y caida
sobretodo en las ventas de todas las entidades sobre todo en las pequefias entidades.
Segun estudios el 84% de las entidades en muchos paises sufrieron la disminucion de
sus ventas comparando asi con el periodo 2019 lo cual era mejor, la dusminucion de
ventas fue de un 49% y aln continua persistiendo; de igual manera Segun la
Organizacién Internacional del Trabajo (OIT) (2020) explica que la pandemia se
origind en Wuhan en una ciudad de China, el virus fue llamado por los especialistas
como el COVID-19, es una enfermedad infecciosa que afecta en el sistema respiratorio
en las personas y fue declarado en el 2020 como una pandemia. El virus afecto también
a la economia de muchos paises y tubo un impacto negativo en muchas entidades sobre
todo en las mypes y la economia informal, reduciendo las actividades econémicas,

ventas y el tiempo de trabajo.



Gestidn (2020) la propagacion del Covid-19 y el aislamiento obligatorio impuesto por
el gobierno a los sectores empresariales, se ha visto altamente afectado a las empresas
del Peru. El territorio peruano se encuentra conformado por 98.4% de micro empresas,
4.3% por pequerias empresas, 0.6% por grandes y medianas empresas y el restante del
0.3% representado por entidades de naturaleza publica. En sintesis, el mayor
porcentaje de Mypes que existe en el Per( se encuentra en riego de cerrar luego de la
crisis del coronavirus. Debido a que muchas pequefias empresas son informales y
gracias a las medidas de contingencia utilizadas por el gobierno como la
inmovilizacion social originan a que las ventas de las empresas disminuyan

drasticamente.

Colina et al. (2021) menciona que el Covid — 19 impactd negativamente en las ventas
de las entidades, originando la disminucion y falta de liquidez para las empresas, asi
mismo no pudieron cubrir ciertas obligaciones que tienen, como el pago a sus
trabajadores, aportaciones sociales, entre otros. En el Peru el Covid- 19 origind
confinamientos y cierres inmediato de las MYPES, causando asi el cierre total,
estancamientos de la produccion e incremente de las deudas de muchas empresas.
Afectando asi a las ventas lo cual disminuyeron y se incrementaron los costos por la
seguridad ciudadana, tecnologia, reduciendo el trabajo e implementando nuevas

medidas para que las MYPES sobrevivan como la venta electronica, delivery, etc.

De acuerdo con Redondo et al. (2014) menciona que los ingresos de las entidades, se
origina por las ventas que realiza, es una entrada de efectivo originado por las ventas
de los productos. Los ingresos principalmente de una entidad son causada por las
ventas diarias que realiza y que son parte de su actividad empresarial. Ademas,
aquellos ingresos también se origina por otra forma y no solo por las ventas diarias u
operaciones comerciales que realiza todo los dias sino que también son por la venta de
aun activo; asi mismo Mejia et al. (2021) refiere que la gran mayoria de las entidades
anotan importantes disminuciones de sus ventas y gracias a ello tienen problemas para
que continden con sus operaciones u actividades diarias, como ejemplo cumplir con
sus pagos; también Ramos (2017) afirma que los ingresos de las empresas siempre han

sido gracias a las ventas que por afios han sido la supervivencia de las empresas.



Mayormente el secreto para tener éxito en el mundo empresarial, el factor no esta en
producir ciertas cantidades, sino que deben ser vendidas y para ello hay que tener

conocimiento de las personas quienes lo van a comprar.
Ventas

Westreicher (2020) conceptualiza a las ventas como el intercambio de bienes y
servicios por dinero, es una contraprestacion que se realiza por la prestacion de servicio
0 entrega de un bien por un precio establecido. Ademas, las ventas suponen obtener

ganancias econdmicas desde la perspectiva del vender.
El cierre de establecimiento

segun Marin (2016) indica que es un conjunto de bienes que se encuentran
organizados, donde la empresa realiza operaciones comerciales. Ademas, una persona
puede tener un establecimiento o varias donde se dedique a diversas actividades
comerciales. Ademas, al implementar distribuir y organizar un espacio comercial se

tiene que realizar un andlisis detallado del publico al que va a ir destinado.

Segun la Organizacion Internacional del Trabajo (OIT) (2020) el trabajador es todo
ser humando que presta sus servicios a una entidad, y que a cambio de ello obtiene una
retribucion por la fuerza de trabajo prestada; en la misma linea Tarazona et al. (2020)
menciona que ha causa de la pandemia de la COVID-19, a desestructurado todo el
mundo y ya no es igual como antes lo conociamos, esto se origind por la crisis que
afectd a los mas pobres, a los trabajadores ya que muchos de ellos perdieron su trabajo.
Ademas, por las medidas de seguridad también se redujeron los horarios laborales, con

el fin de contener el virus.
El despido al personal

segun Baylos et al. (2012) considera que el despido se entiende de manera amplia
como una nocion juridica, no solo comprende la decision del empresario o de los
representantes de la empresa por motivos disciplinarios, sino es por la ruptura de la
relacion que se encuentra impuesto por el empleador con el colaborador, en otras

palabras, la extincion del contrato de trabajo por voluntad unilateral de quien lo trabaja.



Segin Hernandez (2021) la pandemia, algunas entidades efectuaron los recortes
salariales con el fin de amortiguar el impacto de las restricciones econémicas que eran

originadas por la emergencia sanitaria por la Covid-19.

Rodriguéz (2021) describe que la reduccion de los salarios, puede suceder en todas
las entidades. Y mas en la coyuntura actual, en la que la crisis sanitaria, originada por
el COVID-19 origind estragos en las entidades. Si bien los recortes de sueldos siempre
han existidos, la pandemia ha traido grandes cantidades de despidos y reducciones de

los pagos de los colaboradores.
La reduccion del horario de trabajo

Cabello (2017) afirma que el horario de trabajo se define como la distribucién de la
jornada de trabajo en un cierto tiempo determinado. Ademas, el colaborador de una
entidad no puede realizar mas de 8 horas diarias de trabajo efectivo, incluyendo en el
caso, el tiempo dedicado a la formacién, y si laboran varios colaboradores en una

empresa el maximo de hora que se labora es de 8 horas.

Gonzales et al. (2013) indica que trata en la reduccion de la jornada laboral es una
disminucion que se puede realizar, semanal, mensual o anual. Asi mismo, solo se

puede solicitar las personas que tienen cargo de hijos o de algin familiar enfermo.
Los Costos tecnoldgicos

Ortiz et al. (2017) describe que la tecnologia en la entidad es parte del ejercicio de la
gestion tecnoldgica; su fin es mantener los procesos de la entidad debidamente

oxigenados y preparados para que la entidad pueda competir permanentemente.
Los Equipos nuevos de tecnologia

Segun Sanchez (2014) describe que son los recursos materiales nuevos que emplea la
entidad para que continue con sus actividades comerciales, asi mismo los recursos
materiales de una entidad, como cualquier otro recurso de la entidad son muy

importante para que puedan elaborar el proceso de produccién.



Ortiz et al. (2017) explica que permite a que se optimice aquellos procesos que son
muy dificultosos en realizar manualmente, ademas una de las ventajas es que
disminuyen el tiempo de realizar una actividad determinada, y es méas confiable para
los clientes e incrementa la productividad de una entidad al utilizar tecnologia de

punta.
Las Plataformas digitales

Berceruelo (2016) define que las plataformas digitales es un modelo de negocio que
sirve como un valor agregado en las entidades, ya que facilita el intercambio de
informaciones entre dos 0 mas grupos independientes, que en la mayoria de las

situaciones de los consumidores y productores.
El Internet

Para Castro (2012) refiere que el interno es una red de redes que se encuentran
interconectadas entre ellas mismas. Dentro de ello tenemos, universidades, empresas,
instituciones de investigaciones y bases militares. Ademas, cuando un usuario se

conecte va a tener acceso a todas las redes, e informaciones que quiera obtener;

Corrales et al. (2012) expresa que cuando nos conectamos a internet nos conectamos
con el resto del mundo. Lo cual ayuda comunicarnos con otras entidades y usuarios
que son parte de la red, en donde se intercambian informaciones electronicas, e incluso

documentos e imagenes que son transmitidos en ciertos minutos.
La Rentabilidad

Gutiérrez et al. (2016) define a la rentabilidad cono un indicador que como labor tiene
evaluar el éxito o fracaso de una entidad, en la misma linea se utiliza con el fin de
conocer el rendimiento de la empresa en un determinado afio originado por la gestién
administrativa de la entidad, en otras palabras conoce lo que produce el capital
invertido en la entidad, ademas, agracias a la rentabilidad se toma decisiones que son
muy importante para la entidad para que esta continue en marcha o pueda invertir en

otros aspectos para que le generen utilidad a la entidad.



Caraballo et al. (2013) menciona que la rentabilidad trata de evaluar la capacidad
efectiva de una entidad, para conseguir rendimientos empezando de los capitales que
se invirtio y los recursos que tienen a disposicion. Desechando asi las caracteristicas
financieras y centrando asi en los econémicos, mide la eficacia de la administracion
de la entidad, en cuando a la propiedad de la entidad en poner en manos de los
administrados de la misma inversion, unos recursos para que estos empleando de la

gestion logren originar beneficios.
Las Ventas

Torres (2022) menciona que las ventas son los mas importante para todas las
entidades y de ello depende el incremento de los clientes, de igual manera las ganancias

se miden en funcién al volumen de ventas.
El Crecimiento de volumen de ventas

Vega (2011) explica que el volumen de venta es aquella medida que anota todos los

ingresos que tiene una entidad por las actividades en un afio especifico.

Schnarch (2020) menciona que el volumen de ventas se debe gracias a los clientes
que compran grandes cantidades de mercaderias; los consumidores son aquellos que

compran con frecuencia y en grandes volimenes.
El total de clientes nuevos

Quiora (2019) menciona que son todos aquellos que adquieren bienes o servicios que
una entidad tiene a deposicion, asi mismo el consumidor puede adquirir las
mercaderias de la entidad para que lo pueda utilizar el mismo como consumirlo o
venderlo. Por otro lado, el cliente es el factor muy importante para todas las entidades,

debido a que las estrategias o planes se encuentran dirigidos a ellos.
Participacion en el mercado

Segun Pecanha (2021) indica que la participacion en el mercado corresponde a la
importancia que tiene la entidad frente a los demas competidores de la industria donde

realiza sus actividades comerciales. Asi mismo, la participacion del mercado se puede



representar en el valor de mercado, parte de una audiencia que prefiere la marca,

volumen de venta y demas caracteristicas que se analizan.

Sutton (2012) menciona que la participacion en el mercado es un concepto indirecto
debido a que representa una medida lo cual es: el porcentaje que ocupa en el mercado

de una entidad, marca, producto o servicio.
El Margen de beneficio neto

Segun Westreicher (2018) afirma que es el calculo que necesita de dos variables: lo
cual es el ingreso de la compafiia y los gastos de la empresa para ello se debe de
descontar todos los egresos que permiten colocar el producto en el mercado lo cual

dentro de ello incluye el impuesto.
La Rentabilidad econémica

Caraballo et al. (2013) explicase encarga de realizar la evaluacion de la capacidad de
la organizacion, para conseguir beneficios de sus capitales que se invirtieron de sus
activos que tiene a disposicion. Donde desecha las caracteristicas financieras y

centrandose mayormente en las caracteristicas econémicas.
Los Muebles y enseres

Sanchez (2020) sostiene que los muebles y enseres es todo el mobiliario que emplea
la entidad para efectuar sus actividades, por ejemplo, estanterias, mobiliario para

almacenes, escritorios, mostradores, sillas, etc.

Palleroa (2011) menciona que son equipos que son empleado en las operaciones

comerciales y se consideran como un activo fijo de la entidad.

Rivera (2013) expresa que el vehiculo sirve como un medio de transporte fisico que
es empleado para transporte personas y los bienes. Asi mismo, estos se distinguen de

los medios aéreo, acuéticos y transporte
Los Establecimiento

Marin (2016) sostiene que es un conjunto de bienes que se encuentran organizados,

donde la empresa realiza operaciones comerciales. Ademas, una persona puede tener



un establecimiento o varias donde se dedique a diversas actividades comerciales.
Ademas, al implementar distribuir y organizar un espacio comercial se tiene que

realizar un andlisis detallado del publico al que va a ir destinado.
La Rentabilidad financiera

Sanchez (2011) sefiala que indicador que mide el beneficio que consigue una entidad
en relacion a sus recursos propios, donde no se contabiliza los recursos de los terceros
(como ejemplo tenemos el endeudamiento). El roes es una ratio que indica la ganancia
que consiguen los accionistas por el capital que invierte en una entidad.; en la misma
linea Aguiar (s/f) menciona que la rentabilidad financiera o también llamada el ROE
(Return on Equity) es un indicador que mide el beneficio que consigue una entidad en
relacion a sus recursos propios, donde no se contabiliza los recursos de los terceros
(como ejemplo tenemos el endeudamiento). El roes es una ratio que indica la ganancia

que consiguen los accionistas por el capital que invierte en una entidad.
El Dinero en efectivo

Espinosa (2020) sostiene que el efectivo esta conformado por las cuentas de caja
(monedas y billetes, encontrados en la entidad fisicamente), fondos fijos y banco en

una cuenta corriente que mayormente son utilizados para inversiones a corto plazo.
Las aportaciones de capital de los socios (o duefio)

Gonzaléz (2015) menciona que la aportacion del capital en una entidad, es
conformado por las aportaciones de los duefios o accionistas para incrementar el
capital, es por ello que aquellas aportaciones seran pare del capital social, las cuales,
se acreditaran en titulos nominativos y seran inembargables por los acreedores que son

los socios 0 accionistas.

Pereira (2011) expresa que la aportacion en la caracteristica societaria, es aquella
prestacion que el socio efectla o es obligado a que realice a favor de la empresa; asi

mismo es una contribucidn patrimonial que incrementa el patrimonio de la entidad.

Las Utilidades o Ganancias
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Segun Serrano (2021) menciona que las utilidades son muy sustanciales para las
entidades debido a que reflejan como ha sido la eficiencia operativa de ellas, ya que
son el resultado de varias decisiones financieras y corporativas, en pro de un buen
desarrollo. Ademas, para algunos teoricos, las utilidades influyen positivamente en el

valor de la entidad y que es el mejor indicador del desempefio que el flujo de efectivo.
Justificacion de la investigacion
Justificacion tedrica

Se justifica porque brindaremos informacion valiosa a cerca de la rentabilidad y su
importanciay el valor que se le debe dar en las organizaciones, estas teorias ampliaran
su conocimiento a todos los microempresarios para que puedan realizar una

administracién eficiente.
Justificacién practica

Segun los objetivos y problemas planteados, se obtendra informacion acerca del estado
situacional de la rentabilidad de las empresas y desde la percepcion de los investigados
como afecto la pandemia en su crecimiento, estos resultados permitiran plantear

alternativas de solucion.
Justificacién social

Con las recomendaciones se busca plantear alternativas de solucion que al
implementarlo beneficiara a las empresas porque se lograra la sostenibilidad, los
clientes porque obtendran productos o servicios de calidad y a la sociedad en su

conjunto porque se generara el crecimiento econémico del pais.
Justificacién metodoldgica

Se utilizaré los métodos, tipos, disefios, técnicas e instrumentos adecuados que permita
obtener informacidn, y que dé estd manera se reduzca el margen de error, permitiendo

ampliar el conocimiento para que otros investigadores continten con la investigacion.
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Justificacién cientifica

La investigacién se realizard con la rigurosidad cientifica, respetando los
procedimientos establecidos por la universidad, con la cual nos garantice la objetividad
en el acopio, procesamiento, analisis de datos, con los cuales se puede dar sugerencias
que permitan dar solucién a los problemas identificados; la investigacion permitira de
base para que otros investigadores profundicen la investigacion en el tema o algunos

vacios encontrados.
Problema

Se describe la realidad problematica de acuerdo con el Banco mundial (2021) las
empresas han sido afectadas por la pandemia, la cual se ha dado por la baja de las
ventas, la reduccién de sueldos y salarios, el despido de personal; el incremento en el
uso de internet, la inversion en nuevos equipos; el poco apoyo del gobierno, la falta de

informacion para acceder a las asistencias.

Marketing y comunicacion empresarial (2020) existe una crisis social, politica y
econdmica, esto afectado al sector turismo, automocion, ocio, textil, esto ha generado
que las empresas en valencia — Espafia instalen su web, utilicen redes sociales; el sector
textil se ha afectado de forma generalizada, por falta de actividad comercial, incluso
las empresas como Amazon se vieron obligados a ampliar su plazo de entrega por la
cuarentena o la falta de logistica para trasladar los productos, esto ha generado la vida

virtual.

Summa (2020) algunos paises han observado desaceleracion en sus economias por el
pandemia que a originado el COVID 19, que muchas empresas han tomado la decision
de acudir a los apoyos de sus gobiernos para poder financiarse y poder enfrentar la
pandemia; la contencion de costos es la maxima preocupacion y prioridad de los
lideres financieros, el impacto negativo en las fuerzas laborales es lo mas importante;
algunas empresas aun no superan los estragos o dafos colaterales generados por la
primera ola; el otro problema es la demora en la respuesta de los gobiernos de turno,

lo que dificulta el accionar de las empresas; asi mimo.
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Desde la posicion de Rodriguez (2020) el COVID 19 ha generado consecuencias
econdmicas como sociales, esto se debe porque muchas empresas han tenido que parar
temporalmente o definitivamente, pero si hay espacio para aquellos negocios que
quieren parar sus actividades temporalmente, se ha tenido que implementar la

digitalizacion y la activacion de comercio electronico, con sus resultados acelerados.

Segun el INEI Fuente especificada no valida. para octubre del 2020 los restaurantes
decrecieron en un 36.49%, esto porque se vieron afectados por el COVID 19, teniendo
como consecuencia el afectar su rentabilidad, por la generacion de menos ingresos,
producto de la poca afluencia de publico por la venta realizada por delivery y el cierre

de sucursales como consecuencia de confinamiento social.
El problema general planteado:

¢, Cémo incide los efectos del COVID 19 en la rentabilidad de la asociacion de

comerciantes JC Mariategui, distrito de Barranca, 2021?

Conceptualizacion y operacionalizacion de las variables
Conceptualizacion de las variables
COVID 19

Cafiete (2020) menciona que sin niguna duda, las empresas comerciales han sido las
mas afectadas por la pandemia. Asi mismo, estas empresas tienen un rol muy
importante que es clave en la provision de productos y servicios esenciales para la
poblacion durante la crisis. ElI impacto negativo que mayormente afectaron a las
empresas fueron la reduccion de la demanda originando asi la disminucion en sus
ingresos, dificultado a los comerciantes a acceder a la compra de mas mercaderias,

conseguir financiamientos etc.

Segun Junguitu (2020) sostiene que la pandemia trajo consigo muchos desafios e
incertidumbres a las entidades y a muchos trabjadores. Estos aspectos negativos se

reflejo en la caida de las ventas es un panorama actual que sefiala a la disminucién de
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la demanda originada por el distanciamiento social que dictada el gobierno para
contener el contagio, afectando asi a las empresas, en su rentabilidad, originando

perdidas y cierre temporal de muchos establecimeintos comerciales.

Acosta et al. (2018) expresa que la venta consta de un proceso, y que muchos autores
coinciden la importancia de cada una de las fases de las cuales se han determinado
conforme a los diferentes criterios, una de los procesos de la venta es la preparacion,

contacto y presentacion, sondeo y necesidades, argumentaciones y el cierre.

Sanchez et al. (2019) afirma que los cambios tecnolédgicos en el mundo digital
demanda la conectividad, ya que ayuda a participar en los mercados internacionales,
es por ello, que las empresas deben de emplear como herramienta a tecnologia debido
a que incremente la demanda, reducen el tiempo y la vuelve mas competitiva en el

mercado laboral.

Tornos (2011) expresa que son locales, construcciones o instalaciones de caracter fijo
y permanente, que en el interior de ellas se realizan actividades comerciales, ya sea de
manera individual como colectivas e independientemente donde se realiza aquellas
actividades diariamente o en temporadas determinadas. Ademas, también es conocido

como el punto de venta, es el lugar donde se realiza la transaccion comercial.

Berceruelo (2016) indica que la actividad del ser humano es uno de los elementos méas
importantes del mundo en la entidad. Debido a que el trabajo de las personas es
considerado como un factor productivo basico. Ademas, el interés de las empresas por
sus trabajadores fue evolucionando con el pasar del tiempo. Hoy en dia, muchas
organizaciones empresariales consideran a sus colaboradores como la base para que

tengan éxitos.

Mendoza (2012) sostiene que el despido es la decision tomada por el empresario que
como finalidad tiene terminar la relacion laboral de un colaborador. Consiste en una
forma de extinguir el contrato laboral, tal como se encuentra establecido en los

estatutos de los colaboradores;
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Séanchez (2014) define que la plataforma digital es una herramienta de carécter digital
que tienen dos peculiaridades principales las cuales, en ello se ofrecen los productos y

servicios, y facilitan la interaccion, mediante el servicio provisto.

Garcia (2011) define que es un conjunto de actividades estratégicas que conducen al
cierre de contratos o transferencia de bienes fisicos, servicios e ideas entre los
proveedores y los clientes. Aquellas actividades son posible gracias a un sistema de
gestion de mercados que reconocen las necesidades de los clientes e intermediarios,
donde procura atenderlo de una manera rentable para las dos partes, con la calidad y
precios adecuados, en la cantidad, lugar y tiempo acordado, donde se garantiza

aquellos puntos de vista anunciados por el proveedor.

Quiora (2020) menciona que la captacion de clientes es el procedimiento de
incorporar clientes a la empresa, con la finalidad que adquieran los nuevos productos
y se convierta en una fuente util para la entidad. Debido a que como se sabe que el
cliente es aquel que compra y paga el precio del producto que una entidad vende, es
por ello que cualquier entidad le interesa incrementar su numero de clientes, debido a

que de esa manera solo puede incrementar los niveles de utilidad.
La Rentabilidad

Guzman et al. (2011) menciona que en palabras generales un vehiculo de la empresa
0 negocio es aquel que se encuentra disefiado para realizar el transporte de personas o

mercaderias con fines de negocios.

Tornos, (2011) expresa que son locales, construcciones o instalaciones de caracter fijo
y permanente, que en el interior de ellas se realizan actividades comerciales, ya sea de
manera individual como colectivas e independientemente donde se realiza aquellas
actividades diariamente o en temporadas determinadas. Ademas, también es conocido

como el punto de venta, es el lugar donde se realiza la transaccion comercial.

Seiz (2017) menciona que el flujo de efectivo es todo dinero que llega a las entidades,
originados por cobranzas, inversiones, pagos, etc. En otras palabras, el dinero sirve

para que la entidad pueda continuar con sus operaciones.
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De acuerdo con Aspel (2017) define que la utilidad es sinénimo de la ganancia lo cual

se obtiene entre la diferencia de los ingresos derivados con los costos y gastos que

adquirieron para originar aquellos ingresos, muchos profesionales a las ganancias les

llama utilidades.

Escudero (2016) sefiala que existen muchas formas de efectuar una venta, lo cual

puede suceder desde el mostrador hasta la forma virtual. Asi mismo las ventas se

clasifican en tres grupos los cuales es la venta personal, venta distancia y venta

multinivel.

Operacionalizacion de las variables

benéfico neto
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mercader_l'as con fines entidad,_ para Muebles
de negocios. conseguir enseres 4-5
rendimientos | Rentailidad -
empezand_o de | econémica Vehiculos 6
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financiero.

Hipotesis:

“El covid 19 incide de manera significativa con la rentabilidad de la asociacién de

comerciantes JC Mariategui, distrito de Barranca, 2021".
Objetivos
Objetivo general

Establecer la incidencia del covid 19 en la rentabilidad de la asociacién de

comerciantes JC Mariategui, distrito de Barranca, 2021.
Objetivos especificos

Conocer la incidencia de los efectos del Covid 19 en las ventas de la asociacion de

comerciantes JC Mariategui, distrito de Barranca, 2021.

Detallar la incidencia de los efectos del covid 19 en la rentabilidad econdmica de la

asociacion de comerciantes JC Mariategui, distrito de Barranca, 2021.

Analizar la incidencia de los efectos del covid 19 en la rentabilidad financiera de la

asociacion de comerciantes JC Mariategui, distrito de Barranca, 2021
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CAPITULO II: METODOLOGIA.

Tipo y Disefio de investigacion
Tipo de investigacion

La investigacion es descriptiva porque se busca describir caracteristicas, procesos,
perfiles de personas, grupos, comunidades, o cualquier fendmeno que se pueda

analizar (Hernandez, Fernandez, Baptista, 2010)
Disefio de investigacion

El disefio de la investigacion sera no experimental, porque las variables no seran

manipuladas, de corte transversal, porque se recogera los datos en un solo momento.
Poblacion-muestra

La poblacién y muestra estara constituida por 50 comerciantes de la asociacion de

comerciantes José Carlos Mariategui, distrito de Barranca.
Técnicas e instrumentos de investigacion.
Técnicas de investigacion:

Se utilizara la encuesta con la cual se obtendra la informacion para poder analizarlo y

tabularlo.

Documental con la cual revisaremos libros revistas, periddicos, paginas web, tesis,

etc.
Instrumentos de investigacion:

Utilizaremos el instrumento y las preguntas estaran regulados a través de la escala de

Likert, el cual sera aplicado a los encuestados
Validez y confiabilidad:
Validez

La validacion de los instrumentos se realizara a través del juicio de experto.
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Confiabilidad

Para medir la confiabilidad de los instrumentos se utiliz6 el estadigrafo del Alfa de

Cronbach

Resultados de la confiabilidad de la variable COVID 19

Fiabilidad a nivel estadistico

Alfa de Cronbach N de elementos

,750 15

El resultado del coeficiente del alfa de Cronbach es de 0,750, con lo que se demostrd

que el instrumento de la variable COVID 19 tiene una confiabilidad.

Resultados de la confiabilidad de la variable rentabilidad

Fiabilidad a nivel estadistico

Alfa de Cronbach N de elementos

,890 15

El resultado del coeficiente del alfa de Cronbach es de 0,890, con lo que se demostro

que el instrumento de la variable rentabilidad tiene una confiabilidad optima.
Procesamiento y analisis de la informacion:

Para realizar el procesamiento de datos se utilizo el Excel y para el analisis se utilizd
las estadisticas descriptivas e inferenciales mostrando los datos a través de tablas y
figuras cuyos resultados fueron interpretados y analizados lo cual nos permitié llegar
a las conclusiones y poder brindar las recomendaciones del presente trabajo de

investigacion.
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CAPITULO IlI: RESULTADOS

Resultado de encuesta a la asociacion de comerciantes JC Mariategui, Distrito de

Barranca, 2021.

TABLA 1.
Se vendio la misma cantidad de productos en la época de pandemia

Alternativas Frecuencia Porcentaje
Siempre 0 0%

Casi siempre 0 0%
Algunas veces 0 0%

Casi nunca 0 0%
Nunca 50 100%
Total 50 100 %

Fuente: Base de datos de la variable de estudio
Interpretacion:

En la tabla 1, observamos que el 100 % de los investigados no vendieron la misma

cantidad de productos en la época de pandemia.

TABLA 2.

En la época de pandemia ha mantenido sus establecimientos funcionando

Alternativas Frecuencia Porcentaje
Siempre 6 12.%

Casi siempre 0 0.%
Algunas veces 0 0.%

Casi nunca 0 0.%

Nunca 44 88%

Total 50 100 %

Fuente: Base de datos de la variable de estudio
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= Siempre

= Casi siempre
= Algunas veces
* Casi nunca

= Nunca

Figura 1: En la época de pandemia ha mantenido sus establecimientos funcionando

Interpretacion:

En la tabla 2, observamos que el 88 % de los investigados en la época de pandemia no
han mantenido sus establecimientos funcionando; y el 12% de los investigados

siempre han mantenido sus establecimientos funcionando

TABLA 3.
Los clientes acudian con la misma frecuencia a su negocio

Alternativas Frecuencia Porcentaje
Siempre 0 0%

Casi siempre 0 0%
Algunas veces 0 0%

Casi nunca 0 0%

Nunca 50 100%
Total 50 100 %

Fuente: Base de datos de la variable de estudio
Interpretacion:

En la tabla 3, observamos que el 100% de los investigados opinan que los clientes no

acudian con la misma frecuencia a sus establecimientos.
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TABLA 4.

En pandemia ha tenido que despedir a su personal

Alternativas Frecuencia Porcentaje
Siempre 37 74%

Casi siempre 13 26%
Algunas veces 0 0%

Casi nunca 0 0%

Nunca 0 0%

Total 50 100%

Fuente: Base de datos de la variable de estudio

= Siempre

= Casi siempre

= Algunas veces
Casi nunca

= Nunca

Figura 2: En pandemia ha tenido que despedir a su personal

Interpretacion:

En la tabla 4, observamos que el 74% de los investigados opinan siempre despedian a
su persona en la época de pandemia; el 26% de los investigados opinan que casi

siempre despedian a su persona en la época de pandemia.
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TABLAS.

Mantenia el mismo salario del personal de su empresa en pandemia

Alternativas Frecuencia Porcentaje
Siempre 9 18%

Casi siempre 7 14%
Algunas veces 6 12%

Casi nunca 6 12%
Nunca 22 44%

Total 50 100%

Fuente: Base de datos de la variable de estudio

m Siempre

= Casi siempre

= Algunas veces
Casi nunca

= Nunca

Figura 3: Mantenia el mismo salario del personal de su empresa en pandemia

Interpretacion:

En la tabla 5, observamos que el 44% de los investigados no han mantenido el mismo
salario del personal de su empresa en pandemia; el 18% de los investigados siempre
ha mantenido el mismo salario del personal de su empresa en pandemia; el 14% de los
investigados casi siempre han mantenido el mismo salario del personal de su empresa

en pandemia; el 12% de los investigados algunas veces han mantenido el mismo
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salario del personal de su empresa en pandemia; el 12% de los investigados casi nunca

han mantenido el mismo salario del personal de su empresa en pandemia.

TABLA 6.

En época de pandemia ha disminuido las horas de trabajo

Alternativas Frecuencia Porcentaje
Siempre 32 64%

Casi siempre 0 0%
Algunas veces 0 0%

Casi nunca 9 18%
Nunca 9 18%

Total 50 100 %

Fuente: Base de datos de la variable de estudio

m Siempre

= Casi siempre

= Algunas veces
Casi nunca

= Nunca

Figura 4: En época de pandemia ha disminuido las horas de trabajo

Interpretacion:

En la tabla 6, observamos que el 64% de los investigados han disminuido las horas de
trabajo en la época de pandemia; el 18% de los investigados casi nunca disminuido las
horas de trabajo en la época de pandemia; el 18% de los investigados nunca ha

disminuido las horas de trabajo en la época de pandemia.
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TABLAT.

En pandemia se incremento el precio de los equipos tecnoldgicos

Alternativas Frecuencia Porcentaje
Siempre 41 82%
Casi siempre 9 18%
Algunas veces 0 0%
Casi nunca 0 0%
Nunca 0 0%
Total 50 100%
Fuente: Base de datos de la variable de estudio
0. o0.0%
= Siempre

= Casi siempre
= Algunas veces
Casi nunca

= Nunca

Figura 5: En pandemia se incrementd el precio de los equipos tecnoldgicos

Interpretacion:

En la tabla 7, observamos que el 82% de los investigados “perciben que siempre se ha

incrementado el precio de los equipos tecnoldgicos en pandemia; el 18% de los

investigados “perciben que casi siempre se ha incrementado el precio de los equipos

tecnoldgicos en pandemia.
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TABLA 8.
El poco ingreso generado dificulto el acceso a internet en su negocio

Alternativas Frecuencia Porcentaje
Siempre 0 0%

Casi siempre 0 0%
Algunas veces 0 0%

Casi nunca 20 40%
Nunca 30 60%

Total 50 100%

Fuente: Base de datos de la variable de estudio

0.0% 0% +-0.0%

= Siempre

40.0% -
m Casi siempre

= Algunas veces
Casi nunca

= Nunca

Figura 6: El poco ingreso generado dificulto el acceso a internet en su negocio

Interpretacion:

En la tabla 8, observamos que el 60% de los investigados opina que el poco ingreso no
dificulto el acceso a internet en su negocio; el 40% de los investigados opina que el

poco ingreso casi nunca dificulto el acceso a internet en su negocio.
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TABLA 9.
Las ventas del 2021 se han mantenido al ritmo de crecimiento del 2019

Alternativas Frecuencia Porcentaje
Siempre 9 18%

Casi siempre 13 26%
Algunas veces 22 44%

Casi nunca 6 12%
Nunca 0 0%

Total 50 100 %

Fuente: Base de datos de la variable de estudio

0.0%

= Siempre

= Casi siempre

= Algunas veces
Casi nunca

= Nunca

Figura 7: Las ventas del 2021 se han mantenido al ritmo de crecimiento del 2019

Interpretacion:

En latabla 9, observamos que el 44% de los investigados opina que algunas veces las
ventas del 2021 se han mantenido al ritmo de crecimiento del 2019; el 26% de los
investigados opina que casi siempre las ventas del 2021 se han mantenido al ritmo de
crecimiento del 2019; el 18% de los investigados opina que siempre las ventas del
2021 se han mantenido al ritmo de crecimiento del 2019; el 12% de los investigados
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opina que casi nunca las ventas del 2021 se han mantenido al ritmo de crecimiento del
2019.

TABLA 10.
En el 2021 los clientes acudian a adquirir los productos igual que el 2019

Alternativas Frecuencia Porcentaje
Siempre 19 38%

Casi siempre 15 30%
Algunas veces 7 14%

Casi nunca 9 18%
Nunca 0 0%

Total 50 100 %

Fuente: Base de datos de la variable de estudio

= Siempre

= Casi siempre

= Algunas veces
Casi nunca

= Nunca

Figura 8: En el 2021 los clientes acudian a adquirir los productos igual que el 2019

Interpretacion:

En la tabla 10, observamos que el 38% de los investigados opina que en el 2021 los
clientes siempre acudian a adquirir los productos igual que el 2019; el 30% de los
investigados opina que en el 2021 los clientes casi siempre acudian a adquirir los

productos igual que el 2019; el 18% de los investigados opina que en el 2021 los
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clientes casi nunca acudian a adquirir los productos igual que el 2019; el 14% de los
investigados opina que en el 2021 los clientes algunas veces acudian a adquirir los

productos igual que el 2019.

TABLA 11.
En el 2021 has adquirido muebles y enseres para tu negocio

Alternativas Frecuencia Porcentaje
Siempre 21 42%

Casi siempre 7 14%
Algunas veces 0 0%

Casi nunca 0 0%

Nunca 22 44%

Total 50 100%

Fuente: Base de datos de la variable de estudio

= Siempre

= Casi siempre

= Algunas veces
Casi nunca

= Nunca

0.0%

Figura 9: En el 2021 has adquirido muebles y enseres para tu negocio

Interpretacion:

En la tabla 11, observamos que el 44% de los investigados opina que en el 2021 no
adquirié muebles y enseres para su negocio; el 42% de los investigados opina que en

el 2021 siempre adquiri6 muebles y enseres para su negocio; el 14% de los
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investigados opina que en el 2021 casi siempre adquiri6 muebles y enseres para su

negocio.

TABLA 12.
Dejaste de alquilar tu establecimiento porque no podias cubrir los pagos.

Alternativas Frecuencia Porcentaje
Siempre 6 12%

Casi siempre 14 28%
Algunas veces 0 0%

Casi nunca 0 0%

Nunca 30 60%

Total 50 100%

Fuente: Base de datos de la variable de estudio

= Siempre

= Casi siempre

= Algunas veces
Casi nunca

= Nunca

Figura 10: Dejaste de alquilar tu establecimiento porque no podias cubrir los pagos.

Interpretacion:

En la tabla 12, observamos que el 60% de los investigados nunca tenian dinero para
cubrir los pagos de alquiler del establecimiento; el 28% de los investigados casi

siempre contaba con dinero suficiente para cubrir los pagos de alquiler del
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establecimiento y el 12% de los investigados siempre contaba con dinero suficiente

para cubrir los pagos del alquiler del establecimiento.

TABLA 13.
En el 2021 has obtenido utilidades en su negocio

Alternativas Frecuencia Porcentaje
Siempre 19 38%

Casi siempre 0 0%
Algunas veces 0 0%

Casi nunca 0 0%

Nunca 31 62%

Total 50 100%

Fuente: Base de datos de la variable de estudio

= Siempre

= Casi siempre

= Algunas veces
Casi nunca

= Nunca

Figura 11: En el 2021 has obtenido utilidades en su negocio

Interpretacion:

En la tabla 13, observamos que el 62% de los investigados nunca ha obtenido
utilidades en su negocio; el 38% de los investigados siempre ha obtenido utilidades en

Su negocio.
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TABLA 14.

En el 2021 has podido atraer nuevos clientes

Alternativas Frecuencia Porcentaje
Siempre 0 0%

Casi siempre 0 0%
Algunas veces 0 0%

Casi nunca 0 0%

Nunca 50 100%
Total 50 100%

Fuente: Base de datos de la variable de estudio
Interpretacion:

En la tabla 14, observamos que el 100% opinan que nunca han podido atraer nuevos

clientes en el 2021.

TABLA 15.

En el 2021 has tenido que vender tus inmuebles y enseres para poder cubrir tus gastos.

Alternativas Frecuencia Porcentaje
Siempre 41 82%

Casi siempre 0 0%
Algunas veces 0 0%

Casi nunca 0 0%

Nunca 9 15%

Total 50 100%

Fuente: Base de datos de la variable de estudio

Interpretacion:
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En la tabla 15, observamos que el 82% siempre ha tenido que vender sus inmuebles y
enseres para poder cubrir sus gastos en el 2021; el 18% nunca ha tenido que vender

sus inmuebles y enseres para poder cubrir sus gastos.

TABLA 16.
Para trasladar tus productos a tus clientes compraste nuevos vehiculos.

Alternativas Frecuencia Porcentaje
Siempre 0 0%

Casi siempre 0 0%
Algunas veces 21 42%

Casi nunca 7 14%
Nunca 13 20%

Total 50 100%

Fuente: Base de datos de la variable de estudio

= Siempre

= Casi siempre

= Algunas veces
Casi nunca

= Nunca

Figura 12: Para trasladar tus productos a tus clientes compraste nuevos vehiculos.
INTERPRETACION:

En la tabla 16, observamos que el 42% algunas veces para trasladar sus productos a

sus clientes compraron nuevos vehiculos; el 26% para trasladar sus productos a sus
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clientes nunca compraron nuevos vehiculos; el 14% para trasladar sus productos a sus

clientes casi nunca compraron nuevos vehiculos.

TABLA 17.

Contabas con dinero suficiente para cubrir tus gastos.

Alternativas Frecuencia Porcentaje
Siempre 27 54%

Casi siempre 7 14%
Algunas veces 7 14%

Casi nunca 0 0%

Nunca 9 16%

Total 50 100,0 %

Fuente: Base de datos de la variable de estudio

= Siempre

= Casi siempre

= Algunas veces
Casi nunca

= Nunca

Figura 13: Contabas con dinero suficiente para cubrir tus gastos.

Interpretacion:
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En la tabla 17, observamos que el 54% siempre contaba con dinero suficiente para
cubrir tus gastos; el 18% nunca contaba con dinero suficiente para cubrir tus gastos; el
14% algunas veces contaba con dinero suficiente para cubrir tus gastos; el 14% casi

siempre contaba con dinero suficiente para cubrir tus gastos.

TABLA 18:

En la época de pandemia ha tenido que cerrar sus locales

Alternativas Frecuencia Porcentaje
Siempre 10 20%

Casi siempre 30 60%
Algunas veces 0 0%

Casi nunca 10 20%
Nunca 0 %

Total 50 100%

Fuente: Base de datos de la variable de estudio
Interpretacion:

En la tabla 18, observamos que el 30% casi siempre en la época de pandemia ha tenido
que cerrar sus locales, el 20% siempre en la época de pandemia ha tenido que cerrar

sus locales y el 20% casi nunca en pandemia ha tenido que cerrar sus locales.

TABLA 19:
Se tenia que trabajar por redes sociales para ofertar sus productos

Alternativas Frecuencia Porcentaje
Siempre 0 0%

Casi siempre 30 60%
Algunas veces 0 0%

Casi nunca 20 40%
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0%
Nunca 0

Total 50 100%

Fuente: Base de datos de la variable de estudio

Interpretacion:

En la tabla 19, observamos que el 60% casi siempre tenia que trabajar por redes
sociales para ofertar sus productos y el 40% casi nunca tenia que trabajar por redes

sociales para ofertar sus productos.

TABLA 20.

El poco conocimiento del manejo de redes sociales dificultd su negocio.

Alternativas Frecuencia Porcentaje
Siempre 40 80%

Casi siempre 0 %

Algunas veces 10 20%

Casi nunca 0 %

Nunca 0 %

Total 50 100%

Fuente: base de datos de la variable de estudio
Interpretacion:

En la tabla 20, observamos que siempre el poco conocimiento del manejo de redes
sociales dificulto su negocio y el 20% algunas veces el poco conocimiento del manejo

de redes sociales dificulto su negocio.

Contrastacion de hipotesis
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Ha: “El Covid 19 incide de manera significativa con la rentabilidad de la asociacion

de comerciantes JC Mariategui, distrito de Barranca, 2021.”

Ho: “El Covid 19 no incide de manera significativa con la rentabilidad de la asociacion

de comerciantes JC Mariategui, distrito de Barranca, 2021.”

TABLA 21.
Incidencia de los efectos del COVID 19 en la rentabilidad de la asociacion de

comerciantes JC Mariategui, distrito de Barranca, 2021.

Correlaciones Rentabilidad
Coeficiente de correlacion ,539™
COVID 19
Sig. (bilateral) ,000
N 20

Interpretacion

En latabla 21, se evidencia un nivel de significancia de 0,000 y un nivel de correlacion
de 0,539; por lo que se infiere que existe incidencia directa y significativa, positiva

media entre los efectos del covid 19 y la rentabilidad.
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CAPITULO IV: ANALISIS Y DISCUSION

Luego de haber revisado los resultados obtenidos, nos permitié hacer nuestro andlisis
en relacion a nuestro problema planteado, asi mismo la revision de otras
investigaciones hemos podido discutir las diferencias o similitudes que hay, llegando
luego a concluir y recomendar nuevos lineamientos que persigue esta investigacion,
segun a los siguientes objetivos:

1. Establecer la incidencia de los efectos del Covid 19 en la rentabilidad de la

asociacion de comerciantes JC Mariategui, distrito de Barranca, 2021.

En la tabla 21, se evidencia que existe incidencia directa y significativa positiva
media de los efectos del Covid 19 y la rentabilidad, estos resultados se
demostraron a través del estadigrafo del Rho de Sperman a través del cual se
obtuvo una significancia de 0,000 y el coeficiente de correlacion de 0.539, por lo

que se acepta la hipotesis planteada en la investigacion.

De acuerdo ha Chico et al. (2021) concluyeron que en el periodo 2016 — 2020 la
volatilidad de los indicadores es enorme, del 2016 — 2020 se mostr6 un descenso
de los indicadores, esto debido al efecto que ha generado la pandemia
perjudicando de manera muy fuerte a la economia, los efectos se dio basicamente
en el sector comercio; de igual manera Yungcha et al. (2022).concluyeron que la
explicacién de un principio de ingresos y ventas y capital humano, lo cual indico
que todas las empresas en estudio se ve afectada por los ingresos por ventas; en
la cual se determin6 que efectivamente existio impacto en la rentabilidad
provocado por la pandemia COVID 19, pero que algunas empresas se han
reinventado y generado nuevas alternativas para poder subsistir, como son las

ventas digitales, también Ayuquina (2022) concluyo que el ROE se fue muy
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afectada por la crisis sanitaria, reduciéndose en 84,3%, de igual manera el sector
de ingenieria civil se bio afectado reduciendo el ROE a — 2.61%, por otro lado el
IPCO tiene relacion negativa, la rentabilidad financiera se reducira en 1.97 puntos

porcentuales.

Los investigadores hacen referencia que existié impacto en la rentabilidad de los
negocios por la pandemia COVID19, pero que los negocios se han reinventado y
generado nuevas alternativas para poder subsistir, como son las ventas digitales;
de igual manera opinan que el ROE se bio afectado en -2.61%, afectando en la

rentabilidad de las Mypes.

Conocer la incidencia de los efectos del Covid 19 en las ventas de la asociacién

de comerciantes JC Mariategui, distrito de Barranca, 2021

En la tabla 1, se muestra que el 100% no vendi6 la misma cantidad de productos
en la época de pandemia; el 88% no ha mantenido abierto sus establecimientos,
los resultados que se muestran en la tabla 2; el 100% opina que los clientes no
acudian con la misma frecuencia a sus establecimientos, los resultados que se
muestran en la tabla 3; en la tabla 4, se muestra que el 74% en pandemia ha tenido
que despedir al personal; en la tabla 5, se muestra que el 44% no ha mantenido el
mismo salario del personal; en la tabla 6, el 64% ha disminuido las horas de
trabajo.

Segun Chavez et al. (2021) concluyeron que las fuentes de obtencién de crédito
se relacionan con la rentabilidad; esto se debe porque el 70% perciben el
crecimiento de su negocio, el 50% menciona que han tenido problemas personales
por invertir sus ahorros en su negocio; en la misma linea Corzo (2021) concluyo
que el impacto del COVID 19 tuvo impacto negativo en los ingresos de los
comerciantes, esto se debe porque no obtuvieron ingresos econdémicos en la época
del COVIDL19, el nivel de ventas a disminuido, dejaron de ofertar empleo, de igual
manera se determin6 que la pandemia afecto en la gestion por resultados, porque
no se obtuvo ingresos econémicos; asi mismo Timoteo (2019) concluyo que las
fuentes de financiamiento externo han influenciado de manera positiva en el

desarrollo de la Micro y Pequefias empresas; con la cual les permitieron acceder
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a créditos para financiar sus inversiones y que cuenta con mejor inventario para
ofrecer a sus clientes; el financiamiento propio de las micro empresas permite
obtener la rentabilidad financiera, este tipo de financiacion es de menor riesgo; el
factor que influyo en la rentabilidad es la capacitacion al personal y permitio

incrementar el nivel de ventas y de sus activos.

En las investigaciones se puede ver que el covid19 tuvo un impacto negativo en
los ingresos de los comerciantes, esto se debe porque no obtuvieron ingresos
econdmicos, el nivel de ventas disminuyo, dejaron de ofertar empleos, y la

pandemia afecto también en la gestion de ventas de los comerciantes.

Detallar la incidencia de los efectos del Covid 19 en la rentabilidad econdmica

de la asociacion de comerciantes JC Mariategui, distrito de Barranca, 2021.

En latabla 7, el 82% opina que en pandemia se incremento el precio de los equipos
tecnologicos; el 60% opino que el poco ingreso generado no dificulto el acceso a
internet en su negocio; en la tabla 9, solamente el 18% opina que las ventas se han
mantenido al ritmo de crecimiento del 2019, los resultados se muestran en la tabla

9; en latabla 11, el 44% no adquirido muebles y enseres para su negocio.

También Manya (2018) concluyo que se identific6 que a mayor morosidad la
rentabilidad disminuye, y la morosidad se genera por el sobreendeudamiento, los
actos de deshonestidad; falta de moral de pagos; de igual manera la rentabilidad
permite obtener rentabilidad independiente y se genera riesgo de pérdida de no
cancelar los créditos, en la misma linea Yampufé (2022) la conclusion fue que el
control de inventarios y la rentabilidad y por lo tanto tiene relacion positiva
considerable; la planificacion mantiene relacion positiva con la rentabilidad; el
almacenamiento mantiene la relacion positiva media con la rentabilidad; la
supervision de inventarios se relaciona de manera positiva considerable con la

rentabilidad.

En las investigaciones hacen referencia que el covid19 si afecto en la rentabilidad

econdmica, dado que incremento la morosidad de los clientes, generando sobre
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endeudamiento; afecto a la rotacién de inventarios que genero efectos negativos

en la rentabilidad econémica de las empresas.

Analizar la incidencia de los efectos del Covid 19 en la rentabilidad
financiera de la asociacion de comerciantes JC Mariategui, distrito de
Barranca, 2021.

En la tabla 13, el 62% opina que nunca ha obtenido utilidades en su negocio;
100% opino que nunca ha podido atraer nuevos clientes en el 2021, los
resultados se muestran en la tabla 14; en la tabla 15, el 82% opina que han tenido
que vender sus inmuebles y enseres para cubrir sus gastos en el 2021; en la tabla
16, se muestra que el 42% compraron vehiculos para trasladar sus productos; y
el 54% opina que contaba con dinero suficiente para cubrir sus gastos, los
resultados se muestran en la tabla 17.

Tambien Yampufé (2022) la conclusion fue que el control de inventarios y la
rentabilidad y por lo tanto tiene relacion positiva considerable; la planificacion
mantiene relacion positiva con la rentabilidad; el almacenamiento mantiene la
relacion positiva media con la rentabilidad; la supervisién de inventarios se
relaciona de manera positiva considerable con la rentabilidad; de igual manera
Quintero (2019) concluyd que el precio si influye en la rentabilidad de las
microempresas; de igual manera el precio si influye en la productividad; de igual
manera el precio si influye en la fidelizacion de los clientes de las
microempresas.

En las investigaciones hacen referencia que el covid19 si afecto a los inventarios
y rentabilidad, la planificacion y el almacenamiento, de igual manera con la
supervision de inventarios; lo cual genero el incremento de los precios de los

productos.
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CAPITULO V: CONCLUSIONES

1. Se concluye que existe incidencia directa y significativa positiva media de los
efectos del Covid 19 en la rentabilidad de la asociacion de comerciantes JC
Mariategui, distrito de Barranca, 2021, de acuerdo a los resultados obtenidos
mediante el Rho de Sperman a traves del cual se obtuvo una significancia de 0,000
y el coeficiente de correlacion de 0.539; contenida en la tabla 21. Demostrando
que el Covid 19 si afecto de manera considerable en la rentabilidad de los

comerciantes.

2. El covid 19 si ha incidido de manera significativa en las ventas en la asociacion
de comerciantes JC Mariategui, distrito de Barranca, 2021; esto debido a que el
100% de los comerciantes no han vendido la cantidad de productos en la época de
pandemia, los resultados se muestran en la tabla 1; el 88% no ha mantenido abierto
sus establecimientos los resultados se muestran en la tabla 2; en la tabla 3, se
muestra que al 100% de los establecimiento no acudieron los clientes con la
misma frecuencia; de igual manera en la tabla 4, se muestra que el 74% de los
comerciantes ha tenido que despedir a su personal; en la tabla 5, el 44% de
comerciantes no ha mantenido el mismo salario de su personal; en la tabla 6, el

64% de comerciantes ha disminuido las horas de trabajo del personal.

3. Se observa el Covid 19 ha afectado de manera negativa en la rentabilidad
econdmica de la asociacion de comerciantes JC Mariategui, distrito de Barranca,
2021; esto se debe a que el 82% de los comerciantes opinan que en pandemia se
incremento el precio de los equipos tecnoldgicos, los resultados se muestran en la
tabla 7; de igual manera solamente el 18% opina que las ventas se han mantenido
al ritmo de crecimiento del 2019, por lo que se ha visto afectada la rentabilidad

econdmica de los comerciantes.
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4. Se observa que el covid 19 afectado de manera negativa en la rentabilidad
financiera de la asociacion de comerciantes JC Mariategui, distrito de Barranca,
2021; esto se debe a que el 62% de los comerciantes opinan que no obtuvieron
utilidad en su negocio; los resultados se muestran en la tabla 13; el 100% opina
que nunca ha podido atraer nuevos clientes el 2021, los resultados se muestran en
la tabla 14; en la tabla 15, el 82% opina que han tenido que vender sus inmuebles
y enseres para cubrir sus gastos en el 2021; en la tabla 16, el 42% compraron
vehiculos para trasladar sus productos; en la tabla 17, el 54% contaba con dinero

suficiente para cubrir sus gastos.
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CAPITULO VI: RECOMENDACIONES

1. Se sugiere a los comerciantes realizar sus actividades comerciales, respetando
los protocolos de bioseguridad, esto permitira dar la seguridad a los clientes al
momento de acudir a su establecimiento a adquirir su producto, para que de esa
manera se recupere a los clientes y se logre ventas sostenibles e incrementar la
rentabilidad y la capacidad para seguir invirtiendo.

2. Utilizar estimulos para hacer atractivo las ventas y de esa manera recuperar a
los clientes, incrementar las ventas a través de los estimulos motivacionales del
personal entre ellos esté la estabilidad laboral, adecuar los salarios de acuerdo
a la complejidad de las tareas; incrementar las horas de trabajo, estas acciones
permitirdn que el personal se identifique con la empresa y desarrolle sus
actividades con eficiencia.

3. Utilizar e implementar nuevos mecanismos para comercializar los productos,
entre ellos esta la plataforma de internet, a través de las redes sociales; capacitar
al personal en el manejo de la plataforma de internet y la interaccion con los
clientes y la venta de los productos por delivery; estas acciones permitiran
incrementar los ingresos y generar rentabilidad econémica, aspecto muy
importante para poder tener mayor participacion en el mercado.

4. Establecer estrategias de produccion y comercializacion que permitan
incrementar las utilidades de sus negocios; fomentar estrategias de publicidad
que permitan comunicar las bondades de sus productos que permita atraer a los
clientes y nuevos clientes; buscar mecanismos y alternativas de financiamiento
gue permitan tener la capacidad de inversion con la cual se logre la rentabilidad

de su negocio.
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Anexos 01: Matriz de operacionalizacion

ANEXOS

ESCALA DE
DIMENSIONES MEDICION
VARIABLES DEFINICION CONCEPTUAL DEFINICION OPERACIONAL INDICADORES ITEMS
Zomara (2012) | Caraballo, Amondarin, Crecimiento en el Las ventas en el 2021 se han mantenido al ritmo de crecimiento del 2019
menciona que la | & Zubiaur (2013) volumen de ventas
rentabilidad es wuna | menciona  que la : . - -
" - o - En el 2021 los clientes acudian a adquiri los productos igual que el 2019
relacion que existe | rentabilidad trata de | Ventas Clientes nuevos q P gualq
entre la utilidad y las | evaluar la capacidad ; ;
: h . . 5fi En el 2021 has podido atraer nuevos clientes
inversiones que se | efectiva de una entidad, Margen de benéfico P
necesita para lograrlo, | para conseguir neto Escala
i i imi En el 2021 has adquirido mas muebles y enseres para tu negocio. i
3 debl(%o' a que mide la | rendimientos Muebles y enseres q y p g ordinal

Rentabilida | efectividad de la | empezando de los ) )
gerencia de una entidad | capitales que se invirti6 | Rentabilidad En el 2021 has tenido que vender tus muebles y enseres para poder cubrir otros gastos.

d y es demostrada por | ylosrecursos quetienen | econémica Vehiculos )
medio de las ganancias | a disposicion, esto se Para trasladar tus productos a tus clientes compraste nuevos vehiculos
conseguidas de las | logra a través del Establecimiento . . . .
ventas efectuadas y | analisis de las ventas, el Dejaste de alquilar tu establecimiento porgue no podrias cubrir los pagos
ytlllza_cmn de analm_s_econ(_)mlco_ yla Dinero en efectivo ) o )
inversiones, su | rentabilidad financiera. Rentabilidad Contabas con dinero suficiente para cubrir tus gastos
categoria y regularidad financiera

es tendencia de las
utilidades.

Utilidades

El 2021 has obtenido utilidades en su negocio
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ESCALA DE

DIMENSIONES MEDICION
VARIABLES DEFINICION CONCEPTUAL DEFINICION OPERACIONAL INDICADORES ITEMS

Zomara (2012) Garcia (2011) Disminucion de Se vendi6 la misma cantidad de productos en la época de pandemia
menciona que la | explica que es un INaresos ventas En la época de pandemia ha mantenido sus establecimientos funcionando
rentabilidad es una | conjunto de 9 ierre d Los cI!entes acudian con la misma frecuencia a su negocio
relacién que existe | actividades Cierre de ventas En la época de pandemia ha tenido que cerrar sus locales
entre la utilidad y | estratégicas  que :

. . . Despido de personal . . . Escala
las inversiones que | conducen al cierre En pandemia ha tenido que despedir a su personal ordinal
se necesita para | de contratos o : . _ ] : : . .
| lo. debid t f . d Trabajos Ajuste del salario Mantenia el mismo salario del personal de su negocio en pandemia

COVID 19 ograrlo, C €eniao a r_ans erenC|a, ) e
que  mide la | bienes fisicos, Reduccion del En época de pandemia ha tenido que disminuir las horas de trabajo
efectividad de la | servicios e ideas horario de trabajo
gerencia de una | entre los Equipos nuevos En pandemia se incrementd el precio de los equipos tecnoldgicos
entidad 'y  es | proveedores y los tecnologicos ] ) )
demostrada por clientes. se evalia Se tenia que trabajar por redes sociales para ofertar sus productos
J Costos

medio de las
ganancias
conseguidas de las

a través de los
ingresos, trabajos,
costos

tecnoldgicos

Medios sociales

Internet

El poco conocimiento del manejo de redes sociales dificulto su negocio

El poco ingreso generado dificulto el acceso a internet en su empresa
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Anexo 02: Matriz de consistencia

Problema Variables Objetivos Hipotesis Metodologia

Establecer la incidencia del Covid 19 | EI Covid19 incide de | Tipo de

en la rentabilidad de la asociacion de | manera  significativa | investigacion:

comerciantes JC Mariategui, distrito | con la rentabilidad de | Descriptiva

de Barranca, 2021 la  asociacion  de

— - comerciantes JC H——=

BT Covid19 ((j:oln%cer_(lja |1r;c:|denc||a de I(t)s el;ectcl)s Mariategui, distrito de Blseno.
¢Como incide los ¢ ol en las ventas € '4 1 parranca, 2021 o
efectos del asociacion de comerciantes JC ’ experimental,
Covid19 en la Mariategui, distrito de Barranca, 2021 transversal
rentabilidad de la Detallar la incidencia de los efectos g
asociacién  de del Covid 19 en la rentabilidad Poblacion.
comerciantes JC econémica de la asociacion de 150
Mariategui, comerciantes JC Mariategui, distrito comerciantes
distrito de | Rentabilidad de Barranca, 2021. -
Barranca, 2021? _ o Tecnica:

Analizar la incidencia de los efectos Encuesta

del Covid 19 en la rentabilidad Analisis

financiera de la asociacion de documental

comerciantes JC Mariategui, distrito

de Barranca, 2021 Instrumento

Cuestionario
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Anexo 03:

Efectos del Covid 19 y su incidencia en la rentabilidad de la asociacion de

comerciantes JC Mariategui, distrito Barranca, 2021.

Agradecemos de antemano la gentil participacién en la presente investigacion,

contribuyendo de este modo a obtener valiosa informacion sobre los efectos del Covid

19 en la rentabilidad de la asociacién de comerciantes JC Mariategui, distrito de

Barranca, 2021.

La encuesta es andnima, por favor responda con sinceridad. Lea Usted con atencion

y conteste marcando con un “X” en un solo recuadro.

INSTRUCCIONES:

En las siguientes proposiciones marque con una “X” en valor del casillero que segun

corresponde.

Variable de estudio: Rentabilidad

Totglmente Satisfecho Algo satisfecho Insatisfecho Muy insatisfecho
satisfecho
5 4 3 2 1
Items 2 |3 |4 |5

Dimensién 1: Ventas.

Las ventas en el 2021 se han mantenido al ritmo de crecimiento
1 | del 2019

2 | el 2019

En el 2021 los clientes acudian a adquiri los productos igual que

3 | Enel 2021 has podido atraer nuevos clientes

Dimensién 2: Rentabilidad econdmica.

4

En el 2021 has adquirido mas muebles y enseres para tu negocio.

En el 2021 has tenido que vender tus muebles y enseres para
5 | poder cubrir otros gastos
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Para trasladar tus productos a tus clientes compraste nuevos
vehiculos

7

Dejaste de alquilar tu establecimiento porque no podrias cubrir
los pagos

Dimensién 3: Rentabilidad financiera

8

Contabas con dinero suficiente para cubrir tus gastos

9

El 2021 has obtenido menos utilidades en su negocio

Variable: Covid 19

items

Dimension 1: Ingresos.

Se vendi6 la misma cantidad de productos en la época de

1 | pandemia

En la época de pandemia ha mantenido sus establecimientos
2| funcionando
3 | Los clientes acudian con la misma frecuencia a su negocio
4 | En la época de pandemia ha tenido que cerrar sus locales

Dimension 2: Trabajos

En pandemia ha tenido que despedir a su personal

5
Mantenia el mismo salario del personal de su negocio en
6 | pandemia
. En época de pandemia ha tenido que disminuir las horas de

trabajo

Dimensién 3: Costos tecnolégicos

8

En pandemia se incrementd el precio de las computadoras

9

Se tenia que trabajar por redes sociales para ofertar sus productos

10

El poco ingreso generado dificulto el acceso a internet en su
negocio

11

El poco conocimiento del manejo de redes sociales dificulto su
negocio.
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Anexo 04:

UNIVERSIDAD SAN PEDRO
FACULTAS DE CIENCIAS ECONOMICAS Y ADMINISTRATIVAS

VALIDEZ DE INSTRUMENTO POR JUICIO DE EXPERTOS

I: Informacién General:

Nombres y apellidos del validador

Fecha

Especialidad
Nombre del instrumento evaluado

Autor del instrumento

: Universidad San Pedro

- Mg. Luis Alberto Vigo Bardales

: 04 de agosto del 2022
: Contador publico.

. Plantilla de Juicio de Expertos

Teniendo como base los criterios que a continuacion se presenta, requerimos su
opinidn sobre el instrumento de la investigacion titulada:

"EFECTOS DEL COVID 19 Y SU INCIDENCIA EN LA RENTABILIDAD DE
LA ASOCIACION DE COMERCIANTES JC MARIATEGUI, DISTRITO
BARRANCA, 2021".

El cual debe calificar con una valoracién correspondiente a su opinion respecto a cada
criterio formulado.

Il. Aspectos a evaluar: (calificacion cuantitativa).

Indicadores Criterios cualitativos — Deficiente | Regular | Bueno Muy Excelente

de evaluacion | cuantitativos bueno

del 1-9 (10-13) | (14-16) | (17-18) | (19-20)

instrumento

Claridad ¢Esta formulado con lenguaje 20
apropiado?

Objetividad ¢Esta expresado con conductas 20
observadas?

Actualidad ¢Adecuado al avance de la ciencia 'y 18
calidad?

Organizacion ¢Existe una organizacion lgica del 18
instrumento?

Suficiencia ¢Valora los aspectos en cantidad y 20
calidad?

Intencionalidad | ¢Adecuado para cumplir con los 20
objetivos?

Consistencia ¢Basado en el aspecto tedrico 20

cientifico del tema de estudios?
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Coherencia ¢Entre las hipotesis, dimensiones e 20
indicadores?
Proposito ¢Las estrategias responden al 18
propésito del estudio?
Convivencia ¢Genera nuevas pautas para la 18
investigacion y construccion de
teorias?
Sumatoria parcial 72 120
Sumatoria total 192
Valoracion cuantitativa (sumatoria total x 0.005) 0.96

Aporte y/o sugerencias para mejorar el instrumento

Conformidad en el instrumento, para su aplicacion.

I11.  Calificacion global: Ubicar el coeficiente de validez obtenido en el intervalo

respectivo y escriba sobre el espacio resaltado

Intervalos Resultados

0,00 -0.49 | Validez Nula

0,50 - 0,59 Validez muy baja
0,60 — 0,69 Validez baja
0,70-0,79 Validez aceptable
0,80 - 0,89 Validez buena
0,90 —1,00 Validez muy buena

Coeficiente de Validez

0.96 = Validez muy buena

/:/A’j ~ - -
o~ 4 / 2 /_ e
C’/’)A/ A i7 -

7

LUIS ALBERTO VIGO BARDALES

Mg. Contador Publico
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FACULTAS DE CIENCIAS ECONOMICAS Y ADMINISTRATIVAS

UNIVERSIDAD SAN PEDRO

VALIDEZ DE INSTRUMENTO POR JUICIO DE EXPERTOS

I. Informacion General:

Nombres y apellidos del validador

Fecha

Especialidad

Nombre del instrumento evaluado

Autor del instrumento

: Mg. Yesenia Avila Alcalde
. 05 de agosto del 2022

: Administrador

. Plantilla de Juicio de Expertos

: Universidad San Pedro

Teniendo como base los criterios que a continuacion se presenta, requerimos su
opinidn sobre el instrumento de la investigacion titulada:

"EFECTOS DEL COVID 19 Y SU INCIDENCIA EN LA RENTABILIDAD DE
LA ASOCIACION DE COMERCIANTES JC MARIATEGUI, DISTRITO
BARRANCA, 2021".

El cual debe calificar con una valoracién correspondiente a su opinion respecto a cada
criterio formulado.

I1: Aspectos a evaluar: (calificacion cuantitativa).

Indicadores de | Criterios cualitativos — Deficiente | Regular | Bueno Muy Excelente
evaluacion del | cuantitativos bueno
instrumento 1-9 (10-13) | (14-16) | (17-18) | (19-20)
Claridad ¢Esta formulado con lenguaje 18
apropiado?
Objetividad ¢(Esta expresado con conductas 20
observadas?
Actualidad ¢Adecuado al avance de la ciencia 18
y calidad?
Organizacion ¢Existe una organizacion logica 18
del instrumento?
Suficiencia ¢Valora los aspectos en cantidad y 20
calidad?
Intencionalidad | ¢Adecuado para cumplir con los 18
objetivos?
Consistencia ¢;Basado en el aspecto tedrico 18
cientifico del tema de estudios?
Coherencia ¢Entre las hip6tesis, dimensiones e 20
indicadores?
Proposito ¢Las estrategias responden al 20

proposito del estudio?
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Convivencia ¢Genera nuevas pautas para la 18
investigacion y construccion de
teorias?
Sumatoria parcial 108 80
Sumatoria total 188
Valoracién cuantitativa (sumatoria total x 0.005) 0.94

Aporte y/o sugerencias para mejorar el instrumento
El instrumento esta de acorde para su aplicacion para el trabajo de campo.

Il. Calificacion global: Ubicar el coeficiente de validez obtenido en el intervalo
respectivo y escriba sobre el espacio resaltado

Intervalos Resultados

0,00 -0.49 | Validez Nula

0,50 — 0,59 Validez muy baja
0,60 — 0,69 Validez baja
0,70-0,79 Validez aceptable
0,80 - 0,89 Validez buena

0,90 - 1,00 Validez muy buena

Coeficiente de Validez

0.94 Validez muy buena

YESENIA AVILA ALCALDE

Maestria en Administracion
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UNIVERSIDAD SAN PEDRO
FACULTAS DE CIENCIAS ECONOMICAS Y ADMINISTRATIVAS
VALIDEZ DE INSTRUMENTO POR JUICIO DE EXPERTOS
IV. Informacion General:
Nombres y apellidos del validador : Mg. Carlos Alberto Acosta Zarate
Fecha . 04 de agosto del 2022
Especialidad . economista

Nombre del instrumento evaluado . Plantilla de Juicio de Expertos

Autor del instrumento

: Universidad San Pedro

Teniendo como base los criterios que a continuacion se presenta, requerimos su

opinidn sobre el instrumento de la investigacion titulada:

"EFECTOS DEL COVID 19 Y SU INCIDENCIA EN LA RENTABILIDAD
DE LA ASOCIACION DE COMERCIANTES JC MARIATEGUI, DISTRITO
BARRANCA, 2021".

El cual debe calificar con una valoracién correspondiente a su opinion respecto a cada
criterio formulado.

I1: Aspectos a evaluar: (calificacion cuantitativa).

Indicadores de | Criterios cualitativos — Deficiente | Regular | Bueno Muy Excelente

evaluacion del | cuantitativos bueno

instrumento (1-9) (10-13) | (14-16) | (17-18) | (19-20)

Claridad ¢Esta formulado con lenguaje 18
apropiado?

Objetividad ¢Esta expresado con conductas 18
observadas?

Actualidad ¢Adecuado al avance de la ciencia 18
y calidad?

Organizacion ¢Existe una organizacion logica 20
del instrumento?

Suficiencia ¢Valora los aspectos en cantidad y 20
calidad?

Intencionalidad | ¢Adecuado para cumplir con los 20
objetivos?

Consistencia ¢;Basado en el aspecto tedrico 18
cientifico del tema de estudios?

Coherencia (Entre las hipotesis, dimensiones e 20
indicadores?

Proposito ¢Las estrategias responden al 20
propésito del estudio?

Convivencia ¢Genera nuevas pautas para la 18
investigacion y construccion de
teorias?

61




Sumatoria parcial 90 100

Sumatoria total 190

Valoracion cuantitativa (sumatoria total x 0.005) 0.95

Aporte y/o sugerencias para mejorar el instrumento
Se valida por su consistencia en el instrumento.

I11: Calificacion global: Ubicar el coeficiente de validez obtenido en el intervalo
respectivo y escriba sobre el espacio resaltado

Intervalos Resultados
0,00-0.49 | Validez Nula

0,50 - 0,59 Validez muy baja
0,60 — 0,69 Validez baja

0,70 -0,79 Validez aceptable
0,80 - 0,89 Validez buena

0,90 - 1,00 Validez muy buena

Coeficiente de Validez

0.95 Validez muy buena
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CARLOS ALBERTO ACOSTA ZARATE

Magister en encomi
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