UNIVERSIDAD PRIVADA SAN JUAN BAUTISTA

FACULTAD DE COMUNICACION Y CIENCIAS ADMINISTRATIVAS
ESCUELA PROFESIONAL DE ADMINISTRACION DE NEGOCIOS

w
>
z
L
c
>
z
oo
>
c
=
9
>

W\
)
\\\\‘

UNIVERSIDAD PRIVADA

AR

”
Z
”
=—

“GESTION DE APLICACIONES BANCARIAS Y EL EMPRENDIMIENTO
FEMENINO DEL MERCADO HEROES DEL PACIFICO DE CHORRILLOS
Y COMERCIOS ALEDANOS - 2021”

TESIS

PRESENTADO POR BACHILLERES

NOVOA TORRES ANALI VANESSA
GONZALES NAPAN KEVIN JUNIOR

PARA OPTAR EL TiTULO PROFESIONAL DE
LICENCIADO EN ADMINISTRACION DE NEGOCIOS

LIMA - PERU

2022



ASESORA
Dra. ANTUANET ERIKA CHIRINOS MENDOZA



AGRADECIMIENTO

A Dios por su infinito amor, por brindarme salud y bienestar para llevar a
cabo mis proyectos y alcanzar mis metas. A mis hijos Manuel Giovanny y
Adrian Mathias quienes son la raz6n de mi vida. A mis padres Manuel y
Maria por su apoyo incondicional, valiosa guia y apreciados consejos. Y a
mis profesores y compafieros que contribuyeron en mi aprendizaje a lo largo

de estos afios.

Anali Vanessa Novoa Torres

Primero a Dios por brindarme dia a dia salud, bienestar y sabiduria para
poder cumplir mis proyectos y metas. A mi madre por su valiosa guia,
consejos, apoyo incondicional y sobre todo por brindarme el mejor ejemplo a
seguir. A mis hermanas por ser motivos importantes en mi vida para seguir
creciendo profesionalmente. A mi sobrina Alisson por ser mi luz y guia para
ser mejor. Finalmente, a todas las personas que contribuyeron de una

manera u otra en mi aprendizaje a lo largo de estos afios.

Kevin Junior Gonzales Napan



DEDICATORIA

Dedicamos la presente investigacion a nuestras familias que son los
motores de nuestras vidas, a nuestra profesora la Dra. Antuanet Erika
Chirinos Mendoza por su gran apoyo y contribucion y sobre todo a todas las
mujeres emprendedoras que luchan dia a dia para sacar adelante sus

emprendimientos y a sus familias.



RESUMEN

En la actualidad existe en el mercado diversas aplicaciones bancarias las cuales son
utilizadas también por las mujeres emprendedoras como herramientas para el
desarrollo de sus negocios. La presente investigacion se realizé con el objetivo
principal de determinar la relacion entre las aplicaciones bancarias y el
emprendimiento femenino del Mercado Comunal de Héroes del Pacifico de Chorrillos
y comercios aledafios. Esta investigacion tiene un enfoque cuantitativo, correlacional,
descriptivo, se recolectaron datos mediante encuestas virtuales con un total de 46
preguntas, las cuales fueron aplicadas a una muestra no probabilistica que consté de
80 mujeres emprendedoras comerciantes del mercado Comunal de Héroes del
Pacifico y comercios aledafios en el distrito de Chorrillos. Se cargd los datos
recolectados en hojas de célculo Excel y seguidamente se procesaron en el software
estadistico SPSS version 27, para asi obtener los resultados con los cuales se realizé
el analisis descriptivo. Finalmente, en base a los resultados obtenidos, se concluye
que no existe relacién entre la gestibn de las aplicaciones bancarias con el
emprendimiento femenino en el Mercado Comunal de Héroes del Pacifico de
Chorrillos y comercios aledafios en el afio 2021. Esta conclusion se da a partir del
nivel de significancia que se obtuvo del coeficiente de Rho de Spearman el cual
resulto de 0.987 > 0.05 por consiguiente se aceptd la hipotesis nula y se rechazé la

hipétesis alterna.

Palabras Clave: emprendimiento femenino, mujeres emprendedoras, aplicaciones

bancarias, aplicaciones de pago.



ABSTRAC

Currently there are various banking applications on the market which are also used
by women entrepreneurs as tools for the development of their businesses. This
research was carried out with the main objective of determining the relationship
between banking applications and female entrepreneurship in the Mercado Comunal
de Héroes del Pacifico in Chorrillos and surrounding businesses. This research has
a quantitative, correlational, descriptive approach, data was collected through virtual
surveys with a total of 46 questions, which were applied to a nhon-probabilistic sample
that consisted of 80 women entrepreneurs, merchants from the Mercado Comunal de
Héroes del Pacifico and surrounding businesses. in the district of Chorrillos. The data
collected was loaded into Excel spreadsheets and then processed in the statistical
software SPSS version 27, in order to obtain the results with which the descriptive
analysis was carried out. Finally, based on the results obtained, it is concluded that
there is no relationship between the management of banking applications with female
entrepreneurship in the Communal Market of Heroes of the Pacific in Chorrillos and
surrounding businesses in the year 2021. This conclusion is given from of the level of
significance that was obtained from the Spearman's Rho coefficient, which resulted
in 0.987 > 0.05, therefore the null hypothesis was accepted and the alternative

hypothesis was rejected.

Keywords: female entrepreneurship, women entrepreneurs, banking applications,

payment applications.
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INTRODUCCION

La gestién de aplicaciones bancarias son actualmente una herramienta para las
mujeres emprendedoras y el desarrollo de sus negocios. Por ello, la presente
investigacion se enfoca en evaluar la relacién entre la gestion de aplicaciones
bancarias y el emprendimiento femenino del Mercado Comunal de Héroes del
Pacifico de Chorrillos y comercios aledafos en el afio 2021.

En este trabajo se abarcara los conceptos de las variables gestion de aplicaciones
bancarias y emprendimiento femenino, evaluando si existe o no una relacion entre
ellas y entre sus dimensiones: pago movil, comercio electrénico e innovacion con
Perfil emprendedor, motivacion y barreras para las emprendedoras.

Esta investigacién consiste de cinco capitulos: En el capitulo | se desarrollara el
planteamiento del problema, la formulacién del problema, el problema general y los
problemas especificos, las diferentes justificaciones, delimitaciones y limitaciones de
la investigacion. Asi también, los objetivos tanto general como especificos y el
propésito. En el capitulo Il se presentara el marco tedrico, en el que se detallaran los
antecedentes utilizados tanto nacionales como internacionales, las bases teoricas,
el marco conceptual, la hip6tesis general y las hipétesis especificas, las variables
del estudio y la definicion operacional de términos donde se detallan las
dimensiones. En el capitulo Il abarcaremos toda la metodologia, el disefio
metodoldgico con el tipo y nivel de investigacion utilizado, la poblacion y se detalla
la muestra. Ademas, se detalla la técnica, instrumento y disefio de recoleccién de
datos, procesamiento y analisis de datos y los aspectos éticos. En el capitulo IV se
expondra el analisis de los resultados, detallando los resultados y discusion.
Finalmente, en el capitulo V se expondra las conclusiones y recomendaciones. Asi

mismo, las referencias bibliograficas utilizadas y los anexos.
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CAPITULO I: EL PROBLEMA

1.1 Planteamiento del Problema

La situacion econdmica de muchas familias en estos tiempos es asumida por
la mujer que se atreve a emprender para sustentar a su familia, asi también lo sefiala
Mejia et al. (2020) que muchas familias estan dirigidas actualmente sé6lo por mujeres,
lo que las ha impulsado a convertirse en proveedoras econémicamente del hogar.
Es decir, las necesidades de las madres solteras las inclinan a convertirse en madres
trabajadoras o emprendedoras con la finalidad de garantizar el sustento familiar.
(p.99). Esta situacion se veia antes de la pandemia, no obstante, como bien se
sefiala la problematica se ha agudizado en este tiempo de emergencia sanitaria. De
la misma forma Mayorga et al. (2020), sefala que “la actividad emprendedora
femenina es una alternativa positiva frente a los indices de desempleo o brechas
laborales; sin embargo, varios datos confirman que, en promedio las mujeres
generan menos ingresos y por ende una exigua representacion femenina en ciertas
labores” esto indica que la mujer debe esforzarse mas para lograr mayores ingresos
econdmicos. Asimismo, Segarra et al. (2020) puntualiza que la intervencion de la
mujer en las empresas aporta una vision diferente, principalmente en el manejo de
recursos, su estilo gerencial puede ser mas colaborativo e influye en el dinamismo
de la economia. En los paises en via de desarrollo, la motivacién de emprendimiento
de la mujer esta orientada hacia una necesidad, y en el caso de los hombres a la
busqueda de oportunidades. (p.344) Asi también, segun el Ministerio de produccion
(2017). EIl sector comercio concentra un 25.9% del empleo femenino. Del total de
empleados, un 60.8% de los ocupados en el sector estd constituido por mujeres,
superando en 17.2 puntos porcentuales a la media hacional. Las estadisticas revelan
gue, en promedio, una mujer trabaja casi el mismo nimero de horas que un hombre;
sin embargo, su remuneracion dentro del sector se encuentra por debajo del
promedio y por cada sol que gana un hombre, la mujer solo gana 0.61 soles
realizando el mismo trabajo. (p. 14).

Mas audn, los emprendimientos y los diversos comercios han tenido que
implementar o fortalecer el uso de las transacciones virtuales u operaciones en linea
es ahi donde las entidades bancarias han incrementado sus servicios y es todo un
reto para aquellos emprendedores que quieren continuar con Sus negocios o

proyectos. Por ello, en la actualidad todas las entidades financieras han dado un



vuelco con respecto a las transacciones virtuales, siendo estas de mayor utilidad en
las gestiones comerciales. Para ello, han proporcionado a los usuarios, nuevas
aplicaciones bancarias de féacil accesibilidad, las cuales son utlizadas en sus
transacciones diarias, ya sea como consulta de saldos, pagos de servicios,
transferencias bancarias, medios de pago y de cobranza, pagos de impuestos, entre
otros. Fernandez (2018) indica que junto con la revolucion digital ha surgido un nuevo
fendmeno denominado Fintech “Fin:Finance y Tech:Technology” el cual se considera
intrusivo, puesto que pretende arrebatar parte del conjunto econémico que tantos
afos llevan los bancos repartiéndose entre si. Las Fintech son empresas con una
gran estructura tecnologica que estan desarrollando Apps de contenido financiero
para su beneficio propio. Ofrecen a su cliente, velocidad en las operaciones,
seguridad y una gran experiencia de usuario, lo cual es la clave para la fidelizacion
de un cliente a una forma concreta de operar. Es decir, ofertan apps rapidas, seguras
y sencillas. (p.5). Asimismo, en el &mbito nacional Sobero y Wong (2020) sefialaron
gue la banca electrénica surgié ante el aumento de la demanda de los clientes siendo
un instrumento imprescindible en los servicios financieros, en vista que facilitan el
acceso a tecnologias de pago mediante tarjetas de crédito, tarjetas de débito,
transferencias electrénicas y entre otros mecanismos. Las plataformas de banca
electrénica permiten a los clientes tener facil acceso a toda la informacién sobre sus
operaciones de crédito y las ofertas de crédito disponibles con la informacién
relevante y algunas de las transacciones de préstamos desde sus localidades. La
Banca electrénica es un canal alternativo de facil acceso, que permite el ahorro de
tiempo considerando también que muchas de las operaciones realizadas tienen
costos bajos 0 algunos casos es gratuito. (p. 4). Del mismo modo, los comerciantes
del Perl no son ajenos a este cambio en la tecnologia financiera y han decidido
incursionar en la utilizacion de los aplicativos bancarios para realizar sus
transacciones relacionadas a la compra y venta de sus mercaderias. En ese sentido,
las mujeres emprendedoras también se han sentido envueltas en la necesidad del
uso de estas nuevas tecnologias considerandolas herramientas basicas y necesarias
para el desarrollo de su emprendimiento.

Ademas, la implementacion del servicio de delivery ha adquirido mas
importancia por lo que su demanda ha ido en constante crecimiento en consecuencia
a la situacion actual en la que nos encontramos y por el temor al contagio del Covid-

19. Si bien es cierto, este servicio se viene ejecutando hace varios afios mediante



diversos canales, en la actualidad debido a la emergencia sanitaria, los usuarios
prefieren gestionar sus compras de manera virtual y acuden a este servicio online, el
servicio de delivery ha tomado mayor fuerza y ha sido de gran ayuda para los
usuarios, sintiéndose de alguna manera menos expuestos a los riesgos de esta
pandemia.

A pesar de ello, aun existen una gran cantidad de mujeres emprendedoras
gue no ejecutan las diversas herramientas que nos da la tecnologia como lo son las
aplicaciones bancarias; las cuales ayudarian a mejorar sus ideas de negocio y el
desarrollo de sus comercios. Esto se debe a diversos motivos, entre ellos estan: el
desconocimiento, los miedos a posibles engafos, las estafas transaccionales,
el robo de informaciodn, la falta de capacitacién, fraudes financieros, entre otros.
Las entidades bancarias también tienen cierta responsabilidad de esta desconfianza,
ya que no se preocupan en realizar orientaciones del uso de estos aplicativos, asi
como brindar informacién sobre la seguridad que conlleva su manejo diario a los
pequefios comerciantes.

Ademads, en la coyuntura actual de la pandemia, las personas se ven en la
necesidad de cuidar su salud y la de su familia por lo que son mas renuentes a
realizar sus compras diarias con el manejo de dinero en efectivo. Por esto, las
mujeres emprendedoras tienen la necesidad de innovar sus mecanismos de cobro
para evitar la propagacién de este virus y su propio contagio.

Por lo mismo, todos estos temores se pueden ver reflejados en las mujeres
emprendedoras del Mercado Comunal Héroes de Pacifico y los comercios aledafios,
donde se evidencia los problemas con respecto a la gestién de las aplicaciones
bancarias, por su falta de conocimiento del manejo del pago movil, cobros mediante
aplicativos de pago, su renuencia a la descarga y uso de los aplicativos bancarios
por miedo a las estafas o robo de informacion mediante sus equipos moéviles. Asi
también, se puede ver el temor de las emprendedoras, en el uso de las redes sociales
y comercio electronico para ejecutar la venta de sus mercaderias. Por lo que, se
puede observar que no aprovechan estas nuevas tecnologias como herramientas
para impulsar el desarrollo de sus negocios.

Por otro lado, estas mujeres tienen una serie de problemas al momento de
emprender y mantener su emprendimiento comercial, ya que se enfrentan a muchos
desafios para el desarrollo de sus negocios. Mas aun, tienen limitaciones econdémicas

por la falta de fuente de financiamiento, la poca demanda de los productos que



comercializan, la obligatoriedad por parte de la asociacion en mantenerse en el rubro
gue les toca por la ubicacidon sus puestos, asi como diversas barreras sociales.
Asimismo, hemos podido observar el problema que tienen al compartir su tiempo
entre el negocio y sus roles como mujeres de familia, amas de casa, cabeza del hogar
y proveedoras de los mismos.

Es por ello que esta investigacion abordara la probleméatica con respecto a la
relacion entre la gestion de aplicaciones bancarias con el emprendimiento femenino
en el mercado comunal de Héroes del Pacifico de Chorrillos y comercios aledafios
en el afio 2021.

1.2 Formulacién del problema

1.2.1 Problema General
¢En gué medida se relaciona la gestion de aplicaciones bancarias con el
emprendimiento femenino en el mercado comunal de Héroes del Pacifico de

Chorrillos y comercios aledafios en el afio 20217

1.2.2 Problemas Especificos

PE 1: ¢ En cuanto se relaciona el pago movil con el perfil emprendedor en el mercado
comunal de Héroes del Pacifico de Chorrillos y comercios aledafios en el afio 2021?
PE 2: ¢ En qué medida se relaciona el comercio electronico con las barreras para las
emprendedoras en el mercado comunal de Héroes del Pacifico de Chorrillos y
comercios aledafios en el afio 2021?

PE 3: ¢En cuanto se relaciona la innovacion con la motivacion del emprendimiento
femenino en el mercado comunal de Héroes del Pacifico de Chorrillos y comercios

aledanos en el afio 20217?

1.3 Justificacion

1.3.1 Justificacion teorica

La siguiente investigacion es importante desde el punto de vista teérico
porque permite incrementar los conocimientos con respecto a la gestién de las
aplicaciones bancarias en el emprendimiento femenino. Asi también, puede ser
utilizada para la revisién de otras investigaciones y estudios sobre el emprendimiento

y la tecnologia de forma objetiva.



Ademas, el presente estudio contribuye con la literatura brindando
informacion respecto al nivel de importancia que le dan las mujeres emprendedoras
al uso de las aplicaciones bancarias como nuevos métodos de pago para el
desarrollo de sus negocios. De tal manera, esta investigaciébn es un aporte que
permitira maximizar los beneficios de los usuarios. De tal manera, esta investigacion
es un aporte que permite maximizar los beneficios que tendrian los usuarios

utilizando los aplicativos bancarios.

1.3.2 Justificacion practica

La investigacién es importante desde el punto de vista practico porque
permite resolver interrogantes en relacion a la gestion de las aplicaciones bancarias
y el emprendimiento femenino. Asimismo, es una base para mejorar la calidad de
vida de las mujeres emprendedoras que quieren desarrollar un proyecto. Es asi
como estas estrategias contribuyen en el desarrollo de procedimientos e
innovaciones.

1.3.3 Justificacion social

Esta investigacion es importante desde el punto de vista social, porque es
fuente de informacion, ayuda y apoyo socio econdémico, con un alcance dirigido a la
sociedad emprendedora. Asimismo, permite informar a los investigadores que el
comercio avanza de la mano de la tecnologia, de una manera imparable y contribuye
a facilitar la vida del usuario. De tal manera, es de impacto y relevancia en la vida
social y econémica de la poblacion femenina emprendedora.

Ademads, esta investigacién brindara un aporte importante a la sociedad, ya
gue si las mujeres emprendedoras conocen otras formas de comercializar sus
productos. También, este estudio brinda nuevas opciones para el incrementar el
conocimiento de las mujeres emprendedoras y en consecuencia que puedan otorgar
un valor agregado a sus clientes, asi como mejorar sus emprendimientos. Por ende,
se brindaria un servicio mas actualizado, lo cual es un beneficio para la sociedad.
1.3.4 Justificacién metodoldgica

La presente investigacion es relevante en el punto de vista metodolégico
porque permitio la elaboracién del instrumento a partir de la revision de la literatura
para la recoleccion de datos sobre la gestiébn de aplicaciones bancarias y el
emprendimiento femenino. Asi mismo, el presente instrumento podra ser utilizado

en estudios posteriores.



1.4 Delimitacion del area de estudio

1.4.1 Delimitacion espacial

La presente investigacion se realizé en el Mercado Comunal Héroes del
Pacifico de Chorrillos ubicado entre la MZ. E y la Mz. F del Asentamiento Humano
Héroes del Pacifico, en el distrito de Chorrillos, Provincia y departamento de Lima.

1.4.2 Delimitacion temporal

El presente estudio se desarroll6 desde el 02 de noviembre hasta el 19 de
diciembre del 2021.
1.4.3 Delimitacion del universo

En el Mercado comunal de Héroes del Pacifico de Chorrillos y comercios

aledafios se recolectd informacion de 80 mujeres emprendedoras.

1.4.4 Delimitacion del contenido
El estudio se centré en trabajar con las variables “Gestién de Aplicaciones

Bancarias” y “Emprendimiento Femenino”.

1.5 Limitaciones de la investigacién

Entre las limitaciones que se presentaron para elaborar la siguiente
investigacion, se encuentra el factor tiempo, ya que juega un rol importante por el
aspecto laboral y esto limita el avance de la investigacion en el cronograma
establecido.

Ademads, la carencia de investigaciones anteriores y la escasez de datos
virtuales sobre esta unidad de analisis no permite tener informacion que puede ser
tomada como una fuente.

Asimismo, el acceso a la informacion del Mercado Comunal de Héroes del
Pacifico de Chorrillos es restringido por el compromiso que los asociados tienen con
la confidencialidad de la informacién de los comerciantes.

Por otro lado, la coyuntura actual que atravesamos a nivel mundial por la
pandemia, es un limitante significativo, ya que la emergencia sanitaria conlleva a
cumplir los protocolos de seguridad como el horario de atencién, el distanciamiento
social, el no poder realizar reuniones con muchas personas a la vez por el aforo
permitido, entre otros protocolos del mercado comunal de Héroes del pacifico de

Chorrillos, las cuales representaron restricciones considerables para la aplicacion



del instrumento. Sin embargo, a pesar de las limitaciones antes mencionadas se han

superado todas para la realizacion de la investigacion.

1.6 Objetivos
1.6.1 Objetivo General

Evaluar la relacion entre la gestion de aplicaciones bancarias y el emprendimiento
femenino del Mercado Comunal Héroes del Pacifico de Chorrillos y comercios
aledafios en el afio 2021.

1.6.2 Objetivos Especificos

OE 1: Determinar la relacién entre el pago movil con el perfil emprendedor en el
mercado comunal de Héroes del Pacifico de Chorrillos y comercios aledafios en el
afio 2021.

OE 2: Determinar la relacién entre el comercio electrénico con las barreras para las
emprendedoras en el mercado comunal de Héroes del Pacifico de Chorrillos y
comercios aledafios en el afio 2021.

OE 3: Determinar la relacion entre la innovacion con la motivacion del
emprendimiento femenino en el mercado comunal de Héroes del Pacifico de

Chorrillos y comercios aledafios en el afio 2021.

1.7 Propésito

El propdsito de nuestra investigacion es determinar la relacion entre la
gestion de las aplicaciones bancarias y el emprendimiento femenino del Mercado
Comunal Héroes del Pacifico de Chorrillos y comercios aledafos en el afio 2021.
Ademas, destacar como el emprendimiento de la mujer aporta a la economia del
hogar, de la comunidad y del pais. Este estudio nos permite dar a conocer las
limitaciones que tienen muchas mujeres emprendedoras, a consecuencia de la falta
de instruccién del uso de esta tecnologia.

Esta investigacion es importante porque permitira a las mujeres
emprendedoras del mercado comunal Héroes del Pacifico y comercios aledafos,
tener un mayor conocimiento con respecto a la realidad sobre el uso de las
aplicaciones bancarias en sus negocios y la importancia que tiene para el desarrollo
de sus emprendimientos. Ademas, esta informacion les permitird tomar decisiones
que ellas consideren necesarios a partir de los resultados obtenidos en esta

investigacion.



CAPITULO Il: MARCO TEORICO

2.1 Antecedentes bibliograficos

2.1.1 Antecedentes Nacionales
Para el tema a investigar se encontraron diferentes tesis en el contexto nacional e
internacional.

En la investigacion de Lopez y Palomino (2021). En su tesis titulada “Factores
gue Influyen en la Intencion de Uso de Tecnologia Mévil para Realizar Transacciones
de Dinero”. Publicada por la Pontificia Universidad Catélica del Peru. Tesis para
obtener el grado de Magister en Gerencia de Tecnologias de informacion. Los
autores realizaron esta investigacion con el fin de identificar las relaciones entre los
factores actitud, utilidad percibida, facilidad percibida, confianza percibida y riesgo
percibido con la intencibn de uso de las aplicaciones moéviles para realizar
transacciones de dinero Yape y Plin. Esta investigacion es no experimental de tipo
correlacional y de corte transversal. Para la recoleccion de datos se utilizo la técnica
de encuesta, con un cuestionario de 21 preguntas a una muestra que constaba de
385 personas mayores de 18 afios residentes de Lima Metropolitana que utilizan los
aplicativos de pagos Yape o Plin. Los autores concluyeron que el factor que mayor
efecto tuvo sobre la intencién de uso fue la utilidad percibida.

Por otro lado, Martinez y Paredes (2020) en la tesis titulada “Factores
determinantes de la adopcion de una aplicacion bancaria de pagos méviles: Caso de
Yape en alumnos de una universidad privada”. Publicada por la Pontificia Universidad
Catolica del Pera. Tesis para obtener el titulo de Licenciado en Gestiébn con mencién
en Gestién Empresarial. Los autores realizaron esta investigacion con el objetivo de
encontrar cuales son los factores que determinan la adopciéon de un pago mévil en
estudiantes, de la facultad de Gestidén. Considerandose como base uno de los dos
modelos de adopcién de tecnologia como el Technology Acceptance Model (TAM) y
el Mobile Service Quality (MSQ), realizando su adaptacion para poder explicar la
mayor parte del comportamiento posible. El estudio realizado tiene un enfoque mixto
con preponderancia cuantitativa, ya que utilizaron el analisis factorial confirmatorio a
fin de tener resultados estadisticos significativos, sus hallazgos fueron confirmados
por 5 expertos en temas relacionados a banca, innovacion y estrategia. Los autores,

llegaron a la conclusion de que existen divergencias en la percepcion de expertos y



usuarios de este medio de pago mévil, por lo que este estudio contribuye al debate
en el contexto peruano. En cualquier caso, los hallazgos de la investigacion refuerzan
el argumento que el rango etario es determinante a la hora de analizar estas
cuestiones, y hay que tener cautela a hora de realizar afirmaciones generalistas.

Asimismo, Rojas (2019) en la tesis titulada “Factores que determinan el
emprendimiento femenino de los ambulantes en la ciudad de Trujillo, 2019”.
Universidad César Vallejos. Tesis para optar el Titulo profesional de Licenciada en
Administracion. El objetivo de la investigacion fue analizar los factores que
determinan el emprendimiento femenino de los ambulantes en la ciudad de Trujillo
en el 2019. Recopilando los datos mediante cuestionarios a la muestra conformada
por 384 mujeres emprendedoras dedicadas al comercio ambulatorio en la ciudad de
Trujillo. Determinaron que la gran mayoria de emprendedoras consideran que los
factores individuales y econdémicas son de vital importancia para el emprendimiento
femenino en los ambulantes de la ciudad de Truijillo, el factor individual tiene un nivel
Alto con un 52% que consideran que la autonomia es importante para emprender,
por otro lado, el factor econémico es de un nivel Alto con un margen de 45% ya que
la mayoria de emprendedoras estan dispuestas a adaptarse a los huevos cambios
para aumentar su economia y sobresalir en el mercado Trujillano Los autores
concluyendo que los factores determinantes del emprendimiento femenino de los
ambulantes en la ciudad de Truijillo, son el factor individual y el factor econémico,
destacando los indicadores de la autonomia, adaptarse a nuevos cambios y roles
fundamentales para iniciar su emprendimiento.

Ademas, Abrigo (2018) en la tesis titulada “Estrategias de emprendimiento
empresarial enfocadas en las TIC para mejorar la ventaja competitiva en el sector
artesanal del cantén Loja periodo 2014 — 2016”. Publicada por la Universidad
Nacional Mayor de San Marcos, Perd. Tesis para optar el Grado Académico de
Doctor en Ciencias Contables y Empresariales. El objetivo de la investigacion es
describir si las estrategias de emprendimiento empresarial enfocadas en las TIC
mejoran de la ventaja competitiva en el sector artesanal del cantdn Loja periodo 2014-
2016. Empleando la encuesta, como su herramienta de recoleccién de datos.
Asimismo, se desarrollaron diversas técnicas para la informaciéon primaria como
observacion, entrevistas, grupos focales y analisis documental. El autor concluye
con los resultados obtenidos en la prueba estadistica Chi-cuadrado de Pearson,

sefialando que existe dependencia de las variables, por tanto, rechazé la hipotesis



nula, argumento respaldado por los valores de la regresion logistica, por
consiguiente, existe relacion entre el estudio de mercado, técnico, administrativo y
financiero con la distincién, liderazgo por costos y enfoque.

Ademés, de Alvarez y Caceres (2017). En su tesis titulada “Diagndstico de
motivos del emprendimiento femenino en la asociacion de mujeres empresarias del
Peru (Capitula Arequipa), 2017”. Publicada por la Universidad Catélica San Pablo.
Tesis para obtener el titulo profesional de Licenciado en Administracion de Negocios.
Realizaron una investigacion con el objetivo de analizar los motivos que llevaron a
las socias de la Asociacion de Mujeres Empresarias del Per (Capitulo Arequipa) a
iniciar un emprendimiento y determinar cuél fue el motivo predominante.
Considerando que la poblacion fueron las veinticuatro socias activas de AMEP,
siendo seleccionadas porque dicha asociacion es representante de Les Femmes
Chef Déntreprises Mondiales en el Per. El estudio tuvo una metodologia no
experimental, disefio transeccional, alcance descriptivo y un enfoque cuantitativo.
Realizado entre los meses de enero a mayo del 2017. Se utiliz6 como instrumento
una encuesta aplicada de modo no asistido y posteriormente digitalizada y enviado a
las socias mediante correo electronico. Los autores concluyeron que entre las
veinticuatro socias de la Asociacion de Mujeres Empresarias (Capitulo Arequipa) los
motivos intrinsecos fueron los que las motivaron a formar su empresa, como segundo

lugar, estan los motivos trascendentes; y finalmente, los motivos extrinsecos.

2.1.2 Antecedentes Internacionales

Por otro lado, Santistevan et al. (2022). En su articulo cientifico titulado "Las
plataformas digitales y su impacto en las ventas de las pequefias empresas del
cantdén Pajan". Publicada por la revista cientifica Dominio de las Ciencias, Ecuador.
Realizaron una investigacion con el objetivo de analizar si las pequefias empresas
del cantén Pajan utilizan las plataformas digitales para vender sus productos. La
metodologia que se utiliz6é en la investigacion es documental y les permitié buscar
informacién. Con el método de observacion pudieron interpretar los datos obtenidos
de las encuestas. Los autores concluyeron en que si utilizan las plataformas de las
redes sociales, pero tienen desconocimiento del manejo de las aplicaciones. Estas
herramientas realmente ayudan a que el producto sea conocido a muchos clientes,
por lo que los autores sugieren una capacitacion para los comerciantes del catdén

Pajan.
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Asimismo, Galvis et al. (2020). “Pandemia y emprendimiento: relatos de
experiencias en Bucaramanga”. Publicada por la universidad Auténoma de
Bucaramanga. Tesis para optar al titulo de Comunicador Social. Realizaron una
investigacion con el objetivo de reconocer el impacto que tuvo el inicio de la pandemia
COVID-19 en los emprendimientos o ideas de negocio en Bucaramanga y el Area
Metropolitana. Considerandose una metodologia mixta, para ello se acudio al relato,
desde experiencias narradas por 10 emprendedores. Desde un enfoque mixto, la
investigacion se propuso en una primera etapa caracterizar los emprendimientos
elegidos segun el género, escolaridad y uso de redes sociales entre las principales
categorias; en una segunda etapa se reconocieron las variaciones, oportunidades y
tacticas de comunicacion digital utilizando la entrevista como técnica para recolectar
la informacion. Los autores concluyeron basandose en sus resultados reconocer que
el covid-19 cred una situacion de crisis que hizo que los emprendedores tengan
iniciativas comerciales para remediar los problemas econémicos vividos; y que
Instagram fue la red social que se convirtié6 en una oportunidad digital para ellos, lo
que les permitid ser sobresalientes y maniobrar las tacticas de comunicacion de
forma efectiva y empirica.

Por otro lado, Aquino y Castafio (2019). En su tesis titulada “El
emprendimiento femenino y su incidencia en la zona urbana de la ciudad de
Guayaquil”. Publicada en la universidad de Guayaquil, Ecuador. Tesis para optar el
grado de Ingeniero Comercial. Realizaron la investigacion con el objetivo de estudiar
aquellos componentes que se manifiestan a la hora de que emprende una mujer en
la ciudad. Considerandose una metodologia de caracter descriptivo para reconocer
factores motivantes, aplicando instrumentos de recoleccion de datos como encuestas
y entrevistas a mujeres emprendedoras para determinar la manifestacién de estos
factores, mostrando como resultado que en la zona urbana de Guayaquil el 41.4%
de las mujeres emprenden por necesidad y el 34.2% lo hace por oportunidad. Los
autores llegaron a la conclusién el factor mas relevante para el emprendimiento en
Ecuador es el factor necesidad.

En el mismo sentido, Alcivar (2018). En su articulo académico titulado
“Analisis del grado de aceptacion del dinero electronico como medio de pago por
parte de los consumidores de cadenas de supermercados en la ciudad de Guayaquil”.
Publicada por la universidad Politécnica Salesiana, Ecuador. Articulo académico

previo a la obtencion del titulo de Ingenieria Comercial. Realiz6 una investigacion con
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el objetivo de determinar el grado de aceptacion que posee el dinero electrénico como
medio de pago por parte de los consumidores de las cadenas de supermercados de
Guayaquil. Usando una metodologia con un enfoque mixto (cuantitativo-cualitativo),
no experimental, descriptiva; y utiliza técnicas de encuestas y entrevistas a
profundidad a expertos. La autora concluye que el 59% de la poblacién encuestada
prefiere realizar sus pagos en efectivo y el 41% utiliza tarjetas de crédito y/o débito,
y que es de alertarse que ninguna persona escogio dinero electronico como medio
de pago. Respecto al grado de conocimiento de los consumidores sobre el medio de
pago analizado, obtuvieron como respuesta que el 55% de los consumidores que
algo han escuchado o no conocen absolutamente nada sobre el tema.

De forma similar, Galdén (2017). En su tesis “El papel de las nuevas
tecnologias en el emprendimiento social. Analisis empirico cuantitativo del caso de
la Unién Europea (2000-2015)”. Publicada por la Universidad Complutense de
Madrid. Tesis para optar al grado de Doctorado. Realiz6 una investigacion con el
objetivo de determinar si el uso de nuevas tecnologias mejora la independencia de
las empresas sociales en relacion de su entorno, consolidando asi su capacidad para
lograr sus objetivos, y qué elementos son importantes para que se puedan
aprovechar con este fin. Considerandose el modelo tedérico sobre el que se basan los
cuestionarios que dan lugar a las mencionadas encuestas considera 3 componentes
principales para el emprendimiento: Actitudes hacia el emprendimiento, actividad
aspiraciones emprendedoras. El autor concluye en que para el descubrimiento de la
tecnologia que emplean, desempefio e innovacion, los emprendedores sociales de
la UE tienen un vinculo diferente y de superior magnitud que los emprendedores
comerciales.

Finalmente, Por otro lado, Buendia-Goldaraz (2017). En su tesis “Las
comunidades virtuales como medio para fomentar el emprendimiento en el medio
rural”. Publicada por la Universidad Internacional de Catalunya, Espafia. Tesis para
optar el doctorado en ciencias humanas, sociales y juridicas. Realizé una
investigacion con el objetivo de corroborar en qué medida las comunidades virtuales
promueven el emprendimiento rural. Teniendo como fin el manifestar un instrumento
de comunicacion que autoricen a los emprendedores gestionar mejor el poder y el
conocimiento, asi, comenzar y/o sostener una actividad econémica en el medio rural
espafiol. Considerandose una metodologia mixta, andlisis DAFO para la

identificacion de los elementos clave del emprendimiento rural en paises
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desarrollados, analisis y seleccion de una plataforma de comunicacion y gestion del
conocimiento rural de entre las existentes en Europa, estudio de las comunidades
virtuales ideales para emprendedores y seleccion de la comunidad de pistacheros,
disefio de un cuestionario para los 1286 propietarios de cultivos de pistacho en
Espanfa, de los que se obtienen 299 respuestas. La autora concluye en que existe
una relacion entre el uso de comunidades virtuales y el emprendimiento en el cultivo
del pistacho en Espafia y se descubren demandas tecnolégicas de dicho sector.
Proponiendo para préximas investigaciones que el estudio de otros sectores de
produccion rurales y otras comunidades virtuales, asi como del encuentro de la

tecnologia movil en el emprendimiento del mundo rural y medio ambiente.

2.2 Bases tedricas

2.2.1 Aplicaciones bancarias

2.2.1.1 Definicién. Las entidades bancarias poseen una aplicacion mévil que
ofrece diversos tipos de servicios a sus clientes. Anteriormente las aplicaciones
moviles implementadas por los bancos solo estaban destinados a personas muy
vinculadas con el sector, pero actualmente estan destinadas a cualquier persona que
tenga en posesion un teléfono inteligente o Smartphone. Esta accesibilidad permite
poder llegar a la mayoria de las personas del mundo desarrollado, y sobre todo a los
jovenes gue corresponden al sector del futuro. (Fernandez, 2018)

La banca mdvil utiliza como medio principal los celulares inteligentes, pero
también pueden utilizarse otros aparatos méviles como laptops, tablets, IPhone,
etcétera, las cuales pueden conectarse a las instituciones financieras, con el fin de
acceder a la informacion sobre sus cuentas, los clientes previamente inscritos.

Las aplicaciones bancarias son aquellos softwares desarrollados para
dispositivos moviles. Movil se refiere a poder acceder desde cualquier lugar y
momento a los datos, las aplicaciones y los dispositivos. Estas aplicaciones son
desarrolladas teniendo en cuenta las limitaciones de los propios dispositivos méviles,
como el bajo poder de computo, la poca capacidad de almacenamiento en los
aparatos, el limitado ancho de banda, etc. Los dispositivos méviles son livianos como
para poder ser transportados por personas, ademas disponen de la capacidad de
bateria adecuada para funcionar de forma autbnoma sin necesidad de conectarlo a

un punto de energia. (Enriquez y Casas, 2014)
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2.2.1.2 Ventajas. Debido a las aplicaciones bancarias hoy en dia es posible
ahorrar bastante tiempo consultando diversos tramites, debido a que la consulta
podra ser a través de un celular, en el cual podremos verificar si hemos recibido
alguna transferencia, consultar nuestros saldos, entre otros.

Otra de sus ventajas es que nos permite gestionar con gran velocidad
cualguier movimiento. Por ejemplo, podemos realizar transferencias inmediatas
directamente desde la aplicacion de nuestro teléfono movil. De tal manera que, si nos
pasa cualquier situacién no prevista o surge una urgencia, podemos enviar el pago o
transferencia al instante.

2.2.1.3 Aplicaciones bancarias en tiempos de Pandemia. Al inicio de la
pandemia y ante la rdpida propagacion del Covid-19 en el Perq, el gobierno decreto
el estado de emergencia nacional, el aislamiento social y la continuacién solo de las
actividades economicas esenciales. Es por ello que las aplicaciones digitales
permiten el acceso a bienes y servicios, asi como sobrellevar las restricciones
inherentes a la cuarentena. Ante las restricciones para la atencién presencial,
muchas de las entidades financieras en el Perd han habilitado la apertura de cuentas
a través de medios digitales y asi como otros servicios mediante aplicaciones.

Asimismo, algunas de las entidades financieras han creado alianzas
estratégicas para expandir la oferta de sus productos. Ademas, el uso del dinero
electrénico mediante las apps de pago maovil y el acceso a las transferencias gratuitas
para personas naturales ha sido un gran impulso que ha acelerado el crecimiento del
uso de estas aplicaciones. En relacion a las Fintech (tecnologia Financiera que aplica
nuevas tecnologias a actividades financieras y de inversion) a pesar de gque existe
un menor volumen de transacciones financieras, producto de la coyuntura de la
pandemia, han aprovechado el contexto para lanzar nuevas soluciones. (Tambini y
Diaz, 2020, p.50-51)

2.2.1.4 Evolucion de bancatradicional ala banca digital. Para comprender
hacia donde va la banca hoy en dia, es importante retroceder el tiempo y observar la
evolucion en el tiempo a entendimiento de la introduccion de nuevas tecnologias. Es
por ello que, el desarrollo y ascenso de la banca se encuentra dividida en diversas
etapas, las cuales detallamos a continuacion:

- Primera Etapa: Se desarroll6 en los afios sesenta, tenia como obijetivos

reducir los costos, mejorar la productividad y brindar mayor seguridad. Con
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restricciones propias de la época como las limitaciones informaticas y la falta
de capacitacion del personal.

Segunda Etapa: Dada durante los afios setenta y con la introduccion del
teleproceso en el negocio bancario, con el proposito de mejorar el servicio a
los clientes y conseguir reducir el tiempo de gestion del negocio bancario,
tenia como limitaciones las fallas del sistema de telecomunicaciones y a la
homologacion de normativas.

Tercera Etapa: Se dio en los afios ochenta, se adquiri6 una mayor
autonomia, nuevos puntos de venta, introducir la ofimética (aplicacion de la
informatica al trabajo de oficina) y el sistema de banca electrénica. Las
limitaciones presentadas fueron aquellas derivadas de los servicios
telematicos, de las incompatibilidades de los equipos y de los vacios legales.
Cuarta Etapa: En los afios noventa, se introduce el sistema de banca online
o virtual, con el objetivo de obtener la descentralizacién de muchas funciones,
la reduccion de puntos de venta, asi como la comunicacion y distribucion a
través de la red. Se detectaron problemas relacionados con lagunas legales
en cuanto a seguridad en las operaciones.

Quinta Etapa: Desarrollada hoy en dia en las instituciones financieras. Los
usuarios o clientes tienen acceso a sus recursos a través de las sucursales,
internet y los teléfonos inteligentes, cuyos beneficios son el ahorro del tiempo
y la ejecucién de operaciones interconectadas; lo que permite realizar todo
tipos de gestiones bancarias desde cualquier lugar del mundo y a cualquier
hora del dia (Avendafio, 2018, citado en Chirino et al., 2020).

2.2.1.5 Banca electrdnica. La banca electronica puede ser definida como el

suministro de servicios bancarios a través de canales electronicos (Gkoutzinis, 2006).

El objetivo de la banca electrdnica es permitir el acceso a las cuentas e informacion

de los productos y servicios bancarios a través de una computadora, laptop u otros

dispositivos electrénicos como los cajeros automaticos, la banca por teléfono, la

banca por internet y la banca mévil. (Mohammad, 2010, Ahmed, 2013, citado en
Fierro, 2016, p.11)

2.2.1.6 Banca por Internet. La banca por Internet, en su forma mas basica,

puede ser entendida como la prestacion de informacion sobre un banco y sus

servicios que este presta a través de una pagina web (Mahmood, 2009, citado en
Fierro, 2016). Para (Wang, 2006, en Fierro, 2016) la banca por Internet ha
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evolucionado desde sus origenes como medio de posicionamiento de la marca hasta
convertirse en un mecanismo para ofrecer una rama diferente de servicios como:

e Difusion de Informacién: Para mostrar informacion de nuevos

productos, campafas, servicios, entre otros.

e Transacciones: Realizacion de consultas y transacciones en linea.

e Personalizacion: Los clientes pueden seleccionar la informacion que

desean recibir, de tal manera que estas se ajusten a sus necesidades.
Todo esto para construir una relacion mas estrecha con los clientes.
2.2.1.7 Dimensiones de las aplicaciones bancarias.
2.2.1.7.1 Pago Movil. Son sistemas mediante dispositivos méviles con
conexion a redes de datos, como plataforma para gestion de los pagos por
parte del consumidor. Este sistema se utiliza como sustituto del pago
mediante dinero efectivo. Asimismo, este sistema también permite realizar

transferencias de dinero entre usuarios. (Junyan, 2020)

2.2.1.7.2 Comercio electrénico. “El amplio desarrollo del comercio
electrénico en los Ultimos afios promueve que las empresas desarrollen
procesos de innovacion tecnolégica que les permita bajar sus costos
operativos mediante el uso de transacciones por Internet” (Vieira, 2010, citado

en Saravia, 2016, p. 4). El comercio electronico es un negocio que se lleva a

cabo a través de los medios virtuales con el uso del internet, es la venta de

productos y servicios mediante los medios electrdnicos.
2.2.1.7.3 Innovacion. Una innovacion es la introduccion de un nuevo

0, significativamente mejorado, producto o proceso, o la introducciéon de un

nuevo método de comercializacién o de organizacion aplicado a las practicas

del negocio, a la organizacion del trabajo o a las relaciones externas. (OECD,

2005, citado en Saravia, 2016, p. 5)

2.2.1.8 Teoria de la innovacién tecnoldgica.

Segun Martinez nos dice que en la teoria de la innovacién tecnolégica se
encuentra tres enfoques fundamentales: El primer enfoque proveniente de la
economia, en el que se debe identificar dos opciones principales, la opcion de la
teoria del cambio tecnoldgico y la opcién corriente econométrica. El segundo enfoque
es el directivo (management), en el que se debe enfocar los problemas de la
innovacion como resultado de optimizar las funciones de gestion en la empresa.

Finalmente, el tercer enfoque proveniente de otras disciplinas sociales y que
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corresponde al plano meta-econémico, en el que menciona que diversas disciplinas
sociales como la sociologia, la historia, la epistemologia, etc. contribuyen pruebas
importantes para entender la caracteristica del input de conocimiento que esta en el
origen de aquellas innovaciones un contenido cientifico. (Martinez, 1987, p. 9-13)

2.2.2 Emprendimiento Femenino

2.2.2.1 Definicion de Emprendimiento. Un concepto interesante es el de
Stacey, quien sefiala que una persona emprendedora puede resistir y enfrentar
diversas dificultades, tiene una nueva comprension de las cosas y puede mejorar su
desempefio a través del conocimiento, perseverante en el logro de sus objetivos.
(Stacey, 1980, citado en Alcaraz, 2011, p. 4)

Un emprendedor debe ser capaz de ejecutar sus ideas con orden, proyeccion,
enfocado en los proyectos a desarrollar y sobre todo ir de la mano con las nuevas
tendencias que tiene el mercado. Ademas, el emprendedor ve una oportunidad en
las necesidades de los consumidores, por lo que innova con el fin de satisfacer esa
necesidad, planifica y ejecuta, aportando de manera significativa a la sociedad.

2.2.2.2 Emprendimiento en tiempos de pandemia. A causa de la pandemia,
el estado implement6 medidas de contingencia por el Covid-19, las cuales golpearon
directamente a los pequefios empresarios, sobre todo a aquellos que no
comercializaban productos primera necesidad. Es por ello que muchos se vieron en
la obligacién de reinventarse e innovar y no quebrar sus negocios, pero en otros
casos muchos negociantes sin alternativa tuvieron que cerrar sus negocios. Forbes
(2020) indica que el comercio perderia 1,4 millones de empresas y 4 millones de
puestos de trabajo. A causa de este indice de desempleo causado por la contingencia
Covid-19 se reveld un crecimiento en la creacion de nuevas ideas de negocio y
nuevos emprendimientos. Las redes sociales han sido esenciales para que varias
ideas de negocio salieran a flote dandose a conocer a través de varias plataformas y
diferentes estrategias. (Galvis et al., 2020, p.13)

2.2.2.3 Emprendimiento Femenino. Desde el punto de vista de los negocios,
la mujer tiene el mismo rol que el hombre en la economia, siendo igual de
importantes, y teniendo las mismas responsabilidades de construir una sociedad en
todos los &ngulos de la vida personal, social y empresarial. La mujer proporciona un
punto de vista Unico y diferente que el del hombre, afiadiéndolo en las dimensiones

gue el hombre no lo hace. (Garcia, 2017)
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A demas, en América Latina el emprendimiento femenino esté influenciado
por el papel de la mujer como sostén secundario del hogar, siendo coincidente este
hallazgo de otros autores donde sefialan que las mujeres en Espafia emprenden
generalmente por motivos econdmicos (BIRF, 2010, Chinchilla et al., 1999, citado en
Saavedra y Camarena, 2015, p.137).

2.2.2.4 Importancia. El emprendimiento femenino es de suma importancia
para el desarrollo econémico social y trasciende a la actividad productiva. Ademas,
se refleja en una sociedad mas sana, donde las mujeres puedan desarrollarse y
realizarse econémicamente.

Asimismo, el emprendimiento femenino permite a las mujeres tener su
libertad econdmica, asi como satisfacer ciertas necesidades tanto intrinsecas y
extrinsecas, ya sea el emprendimiento por necesidad o por oportunidad.

2.2.2.5 Caracteristicas. Existen diversas caracteristicas de las mujeres con
emprendimientos es la demografia, donde estéa incluida la edad frecuente en que las
mujeres se convirtieron en emprendedoras; su estado civil predominante de cuando
se convirtieron en emprendedoras.

Asimismo, los antecedentes educativos de las mujeres, previo a la creacion
de los emprendimientos; nivel de educacién, tipo de educacién o formacion y la
relacion de la educacion con la naturaleza de las unidades productivas. El nivel y
tipo educativo no define la orientacién de la gestién del emprendimiento, influye en
los obstaculos a los que las mujeres se enfrentan.

Ademds, los antecedentes laborales de las mujeres gestoras de
emprendimientos consideran el tipo de experiencia laboral previa, sector, afios de
experiencia; la relacion de la naturaleza de la unidad productiva y las circunstancias
laborales que llevan a las mujeres a optar por el tipo de emprendimiento escogido.
(Velasquez y Portocarrero, 2019, p.91)

2.2.2.6 Dimensiones del Emprendimiento Femenino.

2.2.2.6.1 Perfil emprendedor. El perfil emprendedor implica las
caracteristicas, habilidades, conocimientos y actitudes de las personas que le
permiten llevar a cabo un emprendimiento (Varela, 1998, citado en Marin,

2011, p. 124).

Mas alla del conocimiento, no todas las personas estan capacitadas

para ser empresarias, es por ello que resulta imprescindible aclarar que el
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poner un proyecto en marcha demanda una serie de caracteristicas tanto
personales como profesionales especificas (Gutiérrez et al., 2021, p. 79).

Asimismo, el entorno que rodea al emprendedor es muy importante
para moldear su perfil. EI entorno emprendedor puede influir en el enfoque,
las estrategias y las herramientas que se empleen en la formacién del perfil
emprendedor, en este caso un entorno 6ptimo podra brindar los programaras
o las herramientas para el desarrollo de las iniciativas emprendedoras.
(Durand, 2012, citado en Buitrago et al., 2014, p. 15)

2.2.2.6.2 Motivacion. La motivacion es un desafio personal, sobre
todo cuando la mision es emprender una empresa en una localidad. Uno se
debe proponer metas. Cuando el camino cuesta, a veces uno se desmoraliza
un poco. Pero una motivacién personal, y el ver que tus trabajadores o la
gente que te ha ayudado en el camino te da muchas esperanzas. Te dice que
lo que estas haciendo es super bueno, que tienes que seguir adelante o te
dan ideas, entonces esa es como la energia que te van inyectando dia a dia
para seguir avanzando y llegar a alcanzar tus objetivos planteados, los cuales
los ayuda a ellos también. (Santander et al., 2016, p. 72)

Asimismo, la mujer en su rol familiar es de suma importancia, ya que
ella esta encargada de mantener la armonia en el hogar y la unién de la
misma, la responsabilidad de la mujer afecta de forma positiva a la hora de
decidir emprender un negocio, puesto que el autoempleo permite a la mujer
compatibilizar las actividades reproductivas y productivas de ellas. (Bergmann
et al., 2015)

2.2.2.6.3 Barreras para las emprendedoras. Los factores
psicolégicos y socioculturales con parte de las barreras para que las mujeres
puedan emprender. “El enfoque psicolégico analiza el empresario como
persona, el perfil del empresario y las caracteristicas de personalidad que
hacen que sea un ser dispuesto a alcanzar diferentes logros” (Hernandez,
2015, citado en Castiblanco y Martin, 2018, p.8).

Un obstaculo muy importante para que las emprendedoras puedan
acceder al financiamiento es el capital; las emprendedoras no cuentan con
propiedades que les sirvan como garantia cuando solicitan un crédito, por lo
gue las entidades financieras solicitan mas respaldos como garantes,

codeudores, estados de cuenta y boletas de pago laborales en donde se
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indique su salario, el tiempo que se lleva trabajando en dicha empresa para

asi poder hacer una evaluacion crediticia y establecer su capacidad de pago

y asi para poder acceder a un crédito. Pero para las emprendedoras es

complicado contar con estos requisitos, ya que recién estdn empezando su

vida empresarial y ain no cuenta con la experiencia necesaria ni el capital

convenido. (Castiblanco y Martin, 2018, p. 9)

2.2.2.7 Teoria del Emprendimiento.

Segun Andy Freire y su la teoria del tridngulo invertido, todo proceso
emprendedor combina tres componentes: idea, capital y emprendedor, siendo este
ultimo componente el punto de apoyo, el cual necesita de los otros dos componentes
adicionales para llegar a emprender. Asimismo, Freire afirma que cuando un
emprendimiento fracasa se debe a la deficiencia de uno de estos tres componentes
o la mala combinacion entre ellos. Depende mucho de la tenacidad del emprendedor
para llegar al éxito con su modelo de emprendimiento con una idea de negocio viable
en el mercado, consiguiendo el capital necesario y una actitud emprendedora.
(Goémez, 2012, p. 1)

2.3 Marco Conceptual

Segun Daros (2002) “El marco conceptual es aquel en que se analizan y
articulan los conceptos basicos aplicables al tema en estudio. Estos conceptos
basicos se organizan y se les da coherencia, con el fin de dar sentido al conocimiento

qgue se obtiene sobre cierta problematica.” (p. 82).

2.3.1 Definicion de Conceptos

- Aplicaciones Bancarias. Las entidades bancarias poseen una aplicacién
movil gue ofrece diversos tipos de servicios a sus clientes. Anteriormente las
aplicaciones méviles implementadas por los bancos solo estaban destinados
a personas muy vinculadas con el sector, pero actualmente estan destinadas
a cualquier persona que tenga en posesion un teléfono inteligente o
Smartphone. Esta accesibilidad permite poder llegar a la mayoria de las
personas del mundo desarrollado, y sobre todo a los jévenes que
corresponden al sector del futuro. (Fernandez, 2018)

- Emprendimiento. Segun el Diccionario American Heritage (1996) un
emprendedor es “aquella persona que organiza, opera, y asume el riesgo por

iniciar un negocio”, y el emprendimiento se refiere a la capacidad de una
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persona para esforzarse mas con el fin de alcanzar una meta u objetivo. El
término también se utiliza para referirse a la persona que inicia una nueva
empresa o proyecto. (Varela, 2008, citado en Ayala, 2017)

Emprendimiento Femenino. Desde el punto de vista de los negocios, la
mujer tiene el mismo rol que el hombre en la economia, siendo iguales de
importantes, siendo pares en las responsabilidades de construir una sociedad
en todos los angulos de la vida. La mujer aporta un punto de vista unico, al
igual que el hombre, incorporandolo en las dimensiones que el hombre no lo
hace. (Garcia, 2017) Asumir que la actividad empresarial de las mujeres es
igual que la de los hombres es un error, ya que si existen diferencias en
cuanto a las motivaciones, toma de decisiones, entorno cultural, objetivos,
problemas, responsabilidades y percepcion del negocio. Es por eso que en
los Ultimos afios se ha presentado diversos estudios que analizan el
desempefio e importancia de la mujer en las empresas. (Alvarez y Céceres,
2017, p. 61)

Necesidad: La falta de algo. Circunstancia en la que algo es necesario.
Comercio aledafio: Comercio o negocio continuo, para los fines de esta
investigacion se determina comercios aledafios a los negocios que se ubican
alrededor del Mercado Comunal Héroes del Pacifico.

Capital: Es el conjunto de recursos monetarios. Aportaciones de socios o las
duefias o duefios de los emprendimientos para su creacion, lo cual permite
generar ganancias. También es el importe invertido y recuperado para su
reinversion como compra de mercaderia 0 materia prima.

Mercado: Lugar publico destinado a la compra y venta de bienes o servicios.
Comunal: Que pertenece a la comuna o localidad.

Gestion: Accibén y efecto de gestionar o administrar.

Bisuteria: Conjunto de objetos de adorno personal que imitan a las joyas,
hechos de componentes 0 materiales que no son preciosos.

Merceria: Se refiere a la venta de articulos para coser y hacer labores, como
hilo, alfileres, botones, etc.

Comerciantes: Propietarios de comercios. Personas que comercializan

productos.
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Carécter del emprendedor: Es el conjunto de cualidades y caracteristicas
que tiene una persona, lo cual define su comportamiento ante las
circunstancias que se le presenten a la hora de emprender un negocio.
Autorrealizacion: Obtencién satisfactoria de las aspiraciones y objetivos
personales con medios propios.

Transaccién virtual: Es el sistema de pago electrénico o pago en linea
mediante un dispositivo electrénico, el cual facilita la aceptacion de pagos a
través del internet.

Pagos en linea: Pagos o transacciones realizadas en linea a través de
Internet utilizando cualquier dispositivo con el acceso a internet y a las redes
de datos.

Equipo moévil: Son aparatos de un tamafio pequefio, que cuentan con
algunas capacidades de procesamiento, mantienen conexién a una red.
Mantiene una memoria limitada y tienen diferentes disefios que cumplen
diferentes funciones especificas.

Recaudacion de efectivo: Se refiere a la cantidad de dinero en efectivo que
se recauda cuando se realiza la venta de productos que se comercializa.
Comercio: Compra y venta o intercambio de bienes o servicios.

Compras por internet: Es la accion de comprar un bien o contratar un
servicio a través del internet a cambio de unidades monetarias.

Ventas por internet: Es el proceso de ofrecer productos o servicios via
online, mediante una pagina de web a través del internet, asi los clientes
pueden conocer y decidir el producto o servicio para comprar.

Servicio de delivery: Es el servicio de entrega a domicilio de compras
realizadas via online o por teléfono por los clientes.

Publicidad: Divulgacion de noticias o anuncios de caracter comercial para
atraer a posibles consumidores y/o compradores.

Publicidad virtual: Es una estrategia de marketing que implica el uso de
internet para la difusion de anuncios comerciales intangibles y asi dar a
conocer los productos o servicios a través de cualquiera de los medios de
comunicacion, sobre todo a través de las redes sociales.

Publicidad tradicional: Son estrategias comerciales enfocadas en una

accion de venta del momento, directo a los consumidores y clientes. Esta
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clase de publicidad realizada en los mercados se basa en la entrega de
folletos, volantes, uso de pizarras, gigantografias, altavoz, entre otros.
Satisfaccion del cliente: Es el sentimiento del cliente hacia un producto o
servicio o empresa, la satisfaccion aparece cuando las expectativas o
necesidades del cliente se cumplen, lo cual es de suma importancia para su
fidelizacion.

Emprendedor o emprendedora: Persona que emprende con resolucion
acciones o empresas innovadoras.

Habilidades: Capacidad de una persona para hacer algo correctamente y
con facilidad. Para un comerciante es la destreza y la capacidad para negociar
y conseguir realizar una venta.

Caréacter: Es el conjunto de cualidades de una persona que la distingue por
su modo de ser, de las demas personas.

Carécter innovador: El caracter innovador es una cualidad indiscutible que
hace que las personas anhelen mejorar mas alla de lo suficientemente
satisfactorio, y siempre esta en busqueda de algo nuevo y mejor. El caracter
innovador es susceptible a los cambios deseables y los cambios posibles.

Confianza: Es la seguridad que alguien tiene en si mismo y en lo que hace.

Motivacidon para el emprendimiento: La motivacion es un desafio personal,
sobre todo cuando la misiébn es emprender una empresa en una localidad.
Aun cuando el camino cueste la motivacion personal, la gente que ha ayudado
en el camino da muchas esperanzas, entonces esa es como la energia que
van inyectando dia a dia para seguir con el logro de los objetivos. (Santander
et al., 2016)

Motivacion intrinseca: Es la motivacion que nace del interior de cada
persona y es independiente a los estimulos externos.

Motivacion extrinseca: Es la que parte del medio externo y sirve como
impulso para poder ejecutar una accion. El premio es el fruto o consecuencia
de esta motivacion extrinseca.

Metas: Es un resultado deseado que una persona que se compromete a
lograr, es un punto final deseado personalmente o con relacion a su nhegocio

en un corto o mediano plazo.
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- Objetivos: Son desafios que se proponen las personas a si mismas con el
fin de mejorar sus condiciones personales o de sus negocios.

- Barreras: Obstaculos entre una cosa u otra.

- Limites: El punto final hasta donde una persona puede llegar de forma
personal o en su negocio. Son obstaculos que no permiten seguir avanzando
o desarrollandose.

- Limitaciones: Son las circunstancias o condiciéon de algo o de alguien que
impide o dificulta su desarrollo tanto personal, profesional o empresarial

- Desafios: Situacion dificil en la que una persona se encuentra.

- Desafios sociales: Son las barreras u obstaculos impuestos por la misma
sociedad.

- Desafios psicoldgicos: Son barreras mentales que tienen las personas los
cuales no le permiten tener el control para manejar sus pensamientos,

actitudes ni sus emociones.

2.4 Hipotesis

2.4.1 Hipétesis General

HG: Existe una relacién significativa entre la gestién de aplicaciones bancarias y el
emprendimiento femenino del Mercado Comunal de Héroes del Pacifico de Chorrillos

y comercios aledafos en el afio 2021.

2.4.2 Hipé6tesis Especificas
HEL: Existe una relacion significativa entre el pago movil con el perfil emprendedor
en el mercado comunal de Héroes del Pacifico de Chorrillos y comercios aledafios

en el ano 2021.

HEZ2: Existe una relacién significativa entre el comercio electrénico con las barreras
para las emprendedoras en el mercado comunal de Héroes del Pacifico de Chorrillos

y comercios aledafios en el afio 2021.
HE3: Existe una relacién significativa entre la innovacién con la motivacién del

emprendimiento femenino en el mercado comunal de Héroes del Pacifico de

Chorrillos y comercios aledafios en el afio 2021.
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2.5 Variables

2.5.1 Variable X
Gestion de aplicaciones bancarias

Las aplicaciones bancarias son aquellos softwares desarrollados para
dispositivos mdviles. Estas aplicaciones son desarrolladas teniendo en cuenta las
limitaciones de los propios dispositivos méviles, como el bajo poder de cémputo, la
poca capacidad de almacenamiento en los aparatos, el limitado ancho de banda, etc.
(Enriguez y Casas, 2014)

Las entidades bancarias poseen una aplicacion mévil que ofrece diversos
tipos de servicios a sus clientes. Actualmente, estas aplicaciones estan destinadas a
cualquier persona que tenga en posesion un teléfono inteligente o Smartphone
(Fernandez, 2018).

2.5.2 Variable Y
Emprendimiento femenino
El término emprendimiento también se utiliza para referirse a la persona que
inicia una nueva empresa o un nuevo emprendimiento (Valera, 2008, citado en Ayala,
2017).
Desde el punto de vista de los negocios, la mujer tiene el mismo rol que el
hombre en la economia, siendo igual de importantes, y teniendo las mismas
responsabilidades de construir una sociedad en todos los angulos de la vida
personal, social y empresarial. La mujer proporciona un punto de vista anico
y diferente que el del hombre, afiadiéndolo en las dimensiones que el hombre
no lo hace. (Garcia, 2017)
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2.6 Definicién operacional de términos

Tabla 1

Operacionalizacion de Variables: Gestién de Aplicaciones Bancarias

Variable de Dimension Indicador items Escala y valores Niveles y rangos
estudio
Pago movil Pagos en linea lal8 Muy frecuentemente (1)  Nivel 1: 60-90 (Alto)
Uso de equipos moviles para
cobrar Frecuentemente (2) Nivel 2: 91-101 (Regular)
Gestion de Poca recaudacion en efectivo
aplicaciones Ocasionalmente 3) Nivel 3: 102-111 (Bajo)
bancarias Comercio Compra de mercaderia 9all4
electrénico por internet Poco frecuente 4)
Ventas por internet
Nunca (5)
Innovacion Servicio de delivery 15al 24

Publicidad virtual
Publicidad tradicional

Satisfaccion del cliente
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Tabla 2

Operacionalizacién de Variables: Emprendimiento Femenino

Variable de Dimension Indicador items Escala y valores Niveles y rangos
estudio
Motivacién Motivacién intrinseca 25al 33 Muy Frecuentemente (1) Nivel 1: 31-45  (Alto)
Motivacién extrinseca
Metas y Objetivos Frecuentemente (2) Nivel 2: 46-52,40 (Regular)
Emprendimiento
femenino Perfil emprendedor Habilidades 34 al 39 Ocasionalmente (3) Nivel 3: 52,50-84 (Bajo)
Caracter innovador
Confianza Poco Frecuente 4)
Barrera para las Limites 40al 46 Nunca (5)
emprendedoras Desafios sociales

Desafios psicologicos
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Tabla 3

Operacionalizacion de Dimensiones

Definicion

Definicién conceptual

Nivel de

medicién

Pago movil

Comercio

electrénico

Innovacion

Perfil

emprendedor

Motivacion

Junyan (2020) El pago mévil es realizar el pago de
una deuda mediante un dispositivo movil, estas
deudas correspondientes a la compra de productos
o deudas de servicios, pero también transacciones
basicas de dinero, reemplazando asi la transaccion
con dinero en efectivo.

“Es la actividad de vender o comprar a través de la
red, que acerca el producto final directamente al
cliente sin intermediario alguno” (Souza y Batista,
2017, citado en Molina y Davila, 2019, p. 2).

Es la introduccién de un nuevo o, significativamente
mejorado, producto o proceso, o la introduccién de
un nuevo método de comercializacion o de
organizacion aplicado a las practicas del negocio, a
la organizacion del trabajo o a las relaciones
externas. (OECD, 2005, citado en Saravia, 2016)
La innovacion en el ambito comercial esta
directamente ligado a la aportacion de nuevas o
mejoradas opciones, las cuales sirvan para
satisfacer las necesidades de los consumidores y
la creacién de nuevos productos con el objetivo de
ser aceptados y tengan éxito en el mercado.
Implica las caracteristicas, habilidades,
conocimientos y actitudes de las personas que le
permiten llevar a cabo un emprendimiento (Varela,
1998, citado en Marin, 2011).

La motivacion es un desafio personal, sobre todo

cuando la misidon es emprender una empresa en
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Nivel de uso

del pago movil

Nivel de uso
de la
tecnologia
para el

comercio

Nivel de
mejoras al

servicio

Niveles de

caracteristicas

Nivel de

motivacion



Barrera de las

emprendedoras

una localidad. Aun cuando el camino cueste la
motivacion personal, la gente que ha ayudado en el
camino da muchas esperanzas, entonces esa es
como la energia que van inyectando dia a dia para
seguir con el logro de los objetivos. (Santanderet
al., 2016)

Dificultad o inconveniente que se atraviesa para
desarrollar un emprendimiento. Dentro de las
barreras que tienen las mujeres para emprender
estan los factores psicol6gicos y socio culturales.
Psicolégicamente el empresario o empresaria
como persona, su perfil de empresario y sus
caracteristicas de personalidad, hacen que sea un
alguien dispuesto a alcanzar los diferentes logros
propuestos. (Hernandez, 2015, citado en
Castiblanco y Martin, 2018)

Nivel de
dificultades en

emprender
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CAPITULO lll: METODOLOGIA DE LA INVESTIGACION

3.1 Disefio Metodoldgico

3.1.1 Tipo de Investigacién

Béasica

Un concepto interesante sobre la investigacion basica es la de los siguientes autores:
La investigacion pura, basica o sustantiva, recibe el nombre de pura porque

en efecto no esta interesada por un objetivo crematistico, su motivacion es la simple

curiosidad, el inmenso gozo de descubrir nuevos conocimientos, es como dicen otros

el amor de la ciencia por la ciencia; se dice que es basica por qué sirve de cimiento

a la investigacion aplicada o tecnolégica; y fundamental porque es esencial para el

desarrollo de la ciencia. (Naupas et al., 2018, p.134)

Por lo tanto, esta investigacion a desarrollarse en el mercado comunal de Héroes de

Pacifico de Chorrillos es de tipo Basica.

3.1.2 Nivel de Investigacion
El nivel de nuestra investigacion es correlacional, ya que los siguientes autores
sefalan que:

“Este tipo de estudios tiene como finalidad conocer la relacién o grado de
asociacion que existe entre dos o0 mas conceptos, categorias o variables en un
contexto en particular” (Hernandez y Mendoza, 2018, p.109).

Asi como indican los autores, el nivel de correlacién es encargado de probar
si existe relacién entre las variables que se estudia en la presente investigacién, En
la presente tesis se estudian las variables gestion de aplicaciones bancarias y el
emprendimiento femenino, para comprobar si existe o no relacion entre ellas.

En base al concepto definido por los diversos autores, determinamos que nuestra

investigacion es de nivel correlacional.

3.2 Poblacién y muestra
3.2.1 Poblacién

El presente estudio tiene como poblacion a las mujeres emprendedoras de
los puestos del mercado comunal de Héroes del Pacifico de Chorrillos y los

comercios aledafios. “Una poblacion es el conjunto de todos los casos que
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concuerdan con una serie de especificaciones” (Chaudhuri, 2018 y Lepkowski, 2008,
citado en Hernandez-Sampieri y Mendoza, 2018, p. 198).
3.2.2 Muestra

Nuestra muestra consta de las 80 mujeres comerciantes del mercado
comunal de Héroes del Pacifico del distrito de Chorrillos y comercios aledafios, las
cuales fueron elegidas de manera intencional por interés de los autores.

Hernandez-Sampieri y Mendoza (2018) sefialan que “la muestra es un
subgrupo de la poblacién de interés sobre el cual se recolectaran datos, y que tiene
gue definirse y delimitarse de antemano con precisién, ademas de que debe ser
representativo de la poblacion” (p.196).

De la misma manera, Bernal (2010) indica que la muestra “es la parte de la
poblacién que se selecciona, de la cual realmente se obtiene la informacién para el
desarrollo del estudio y sobre la cual se efectuaran la medicion y la observacion de

las variables objeto de estudio” (p.161).

3.2.3 Muestreo

La investigacion tiene un muestreo intencional porgue seleccionamos la muestra

siguiendo criterios previamente establecidos, en relacion a los fines de este estudio.
En las muestras no probabilisticas, también llamadas muestras dirigidas o
intencionales, la eleccién de los elementos no depende de la probabilidad sino
de las condiciones que permiten hacer el muestreo (acceso o disponibilidad,
conveniencia, etc.); son seleccionadas con mecanismos informales y no
aseguran la total representacion de la poblacién. (Scharager, 2001, p.1)

Esta investigacion tuvo un muestreo no probabilistico con un total de 80 personas la

cual representa toda la poblacion del mercado comunal de Héroes del Pacifico del

distrito de Chorrillos y comercios aledafios.

3.3 Técnicas e instrumento de recoleccion de informacion

Para la recoleccién de informacién sobre las variables planteadas en esta
investigacion, recurrimos a la técnica e instrumento adecuado.
3.3.1 Técnicas de recoleccién de datos

Para la realizacion de esta investigacion, la técnica que se utiliz6 para la

recoleccién de datos fue la encuesta, ya que nos permitié recopilar datos mas rapidos
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y precisos. De Pelekais et al. (2015), nos dice que la técnica “son procedimientos
utilizados por el investigador para recabar informacion” (p.118).
3.3.2 Instrumento de recoleccion de datos

El instrumento utilizado para la recoleccién de datos fue el cuestionario virtual,
el cual nos permiti6 aplicar y recoger la informacion de una forma mas rapida, precisa
y segura. Realizamos el cuestionario virtual utilizando nuestros equipos mdviles
inteligentes y llenando los cuestionarios de forma individual por cada encuestada. El
instrumento “es la herramienta utilizada por el sujeto investigador para recabar
informacion acerca del hecho, evento o fenémeno que investiga” (Finol, 2005, citado
en De Pelekais et al., 2015, p.120).

En la presente investigacion se utiliz6 dos instrumentos, cuestionario N° 01
para la variable “Gestiéon de aplicaciones bancarias” que constaba de 24 items y el
cuestionario N° 02 para la variable “Emprendimiento femenino” que constaba de 22

items, todos los items con la escala de Likert respectivamente.

3.4 Diseiio de recoleccion de datos
3.4.1 Estadistico de fiabilidad

La investigacion utilizé el instrumento validado por el juicio de expertos. La
validez de los instrumentos se sometié a la opinidbn de expertos con grados de

Magister relacionados al objeto de estudio. Los expertos revisores fueron los

siguientes:
Tabla 4
Validacion de Instrumentos
Expertos Valoracién Valoracién
instrumento 1 instrumento 2
1 Freddy Gamaniel Romani Allende 93 94
2 Sotelo Ledn Martin Alberto 80 80
3 Poma Garcia Claudia Rosa 80 80
4 Zavaleta Davila Anibal Eliseo 80 80
Promedio total 83.25 83.50
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3.4.2 Estadistico de fiabilidad

Seguido a tener la prueba de validez se aplicé la prueba piloto a una muestra
30 personas con caracteristicas semejantes a la muestra real, esto con la finalidad
de obtener la prueba de confiabilidad.

Esta investigacion presenta la estadistica de fiabilidad de nuestras variables
Gestion de aplicaciones bancarias y emprendimiento femenino, obteniendo el
siguiente resultado:

3.4.2.1 Variable gestion de aplicaciones bancarias.

Tabla 5

Gestion de aplicaciones bancarias

Resumen de procesamiento de casos

N %

Casos Valido 30 100.0
Excluido? 0 0.0

Total 30 100.0

a. La eliminacion por lista se basa en todas las variables del procedimiento.

Tabla 6
Alfa de Cronbach

Estadisticas de fiabilidad

Alfa de Cronbach N de elementos
0.871 24

Segun el indice obtenido en Alfa de Cronbach el instrumento de gestion de
aplicaciones bancarias es 0.871, es decir cumple con la prueba de confiabilidad para

ser aplicado por presentar consistencia interna.

3.4.2.2 Variable Emprendimiento Femenino.
Tabla 7

Emprendimiento femenino

Resumen de procesamiento de casos
N %
Casos Vélido 30 100.0
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Excluido?® 0 0.0
Total 30 100.0

b. La eliminacién por lista se basa en todas las variables del procedimiento.

Tabla 8
Alfa de Cronbach

Estadisticas de fiabilidad

Alfa de Cronbach N de elementos
0.810 22

Segun el indice obtenido en Alfa de Cronbach el instrumento de
emprendimiento femenino es 0.810, es decir cumple con la prueba de confiabilidad
para ser aplicado por presentar consistencia interna.

Teniendo estas dos caracteristicas el instrumento fue aplicado a las 80
emprendedoras del Mercado Comunal Héroes del Pacifico de Chorrillos de los

comercios aledanos.

3.5 Procesamiento y analisis de datos

En esta investigacion se sistematizo los resultados del cuestionario aplicado.
Las cuales se cargé la informacion en hojas de célculo Excel para seguidamente
procesarlos en el software estadistico SPSS versién 27 y evaluar los resultados por
variables.

A partir de la tabulacién de la informacién en el software estadistico, se realizé
el procedimiento para obtener el andlisis descriptivo de cada una de las variables con
sus respectivas dimensiones. Ademas, se realiz6 el procedimiento para obtener el
analisis inferencial y asi probar las hipétesis para este estudio correlacional.

Segun el autor Hernandez-Sampieri y Mendoza (2018) “Los estudios
correlacionales buscan determinar cémo se relacionan o vinculan diversos hechos,
fendbmenos, conceptos, variables o caracteristicas entre si o, también, si no se
relacionan” (p.116).

Asimismo, en el esquema creado por Herndndez-Sampieri se puede observar

gue el disefio de esta investigacion es correlacional.
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M: Mujeres emprendedoras
V1:  Aplicaciones bancarias |
V2:  Emprendimiento femenino M R

R: Relacion entre ambas variables i

3.5.1 Prueba de normalidad

Para llegar al andlisis inferencial se realiz6 la prueba de normalidad. Se
realiz6 la encuesta a una muestra mayor de 30 encuestados. (80) por lo tanto
debemos fijarnos en los resultados de Kolmogorov-Smirnov.
Regla de decision:
a) Si la significancia es < 0.05 entonces se rechaza la Hipotesis Nula.

b) Si la significancia es > 0.05 entonces se acepta la Hipétesis Nula

3.5.1.1 Variable 1: Gestidén de aplicaciones bancarias.
Ho = Los datos de la variable Gestién de aplicaciones bancarias provienen de una
distribucion normal.
H. = Los datos de la variable Gestién de aplicaciones bancarias no provienen de

una distribuciéon normal.

Tabla 9

Prueba de Normalidad Variable Gestién de Aplicaciones Bancarias

Pruebas de normalidad

Kolmogorov-Smirnov? Shapiro-Wilk
Estadistico gl Sig. Estadistico gl Sig.
Gestion de
Aplicaciones 0.156 80 0.000 0.917 80 0.000
Bancarias

a. Correccion de significacion de Lilliefors

Entonces 0.000 es menor que 0.05 por lo tanto los datos de la variable gestion de

aplicaciones bancarias no provienen de una distribucion normal.
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3.5.1.2 Variable 2: Emprendimiento Femenino.

Ho = Los datos de la variable Emprendimiento Femenino provienen de una

distribuciéon normal.

H: = Los datos de la variable Emprendimiento Femenino no provienen de una

distribuciéon normal.

Tabla 10

Prueba de Normalidad Variable Emprendimiento Femenino

Pruebas de normalidad

Kolmogorov-Smirnov?
Estadistico gl Sig.

Emprendimiento .
_ 0.081 80 0.200
Femenino

*, Esto es un limite inferior de la significacion verdadera.

a. Correccion de significacion de Lilliefors

Shapiro-Wilk

Estadistico

0.946

gl

80

Sig.

0.002

Entonces 0.200 es mayor que 0.05 por lo tanto los datos de la variable

emprendimiento femenino provienen de una distribucién normal.

3.5.1.3 Prueba de normalidad en variable 1y 2.

Tabla 11

Prueba de Normalidad de Ambas Variables

Pruebas de normalidad

Kolmogorov-Smirnov?

Estadistico gl Sig.
Gestion de
Aplicaciones 0.156 80 0.000
Bancarias
Emprendimiento .
0.081 80 0.200

Femenino
*, Esto es un limite inferior de la significacion verdadera.

a. Correccion de significacion de Lilliefors

Shapiro-Wilk
Estadistico gl
0.917 80
0.946 80

Sig.

0.000

0.002
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3.5.2 Conclusién de la prueba de normalidad

Segun los resultados de la prueba de normalidad la variable Gestién de aplicaciones
bancarias no proviene de una distribucion normal. Pero, la variable Emprendimiento
Femenino si proviene de una distribucion normal. Por lo tanto, podemos concluir que
al no provenir una de nuestras variables una distribucién normal, corresponde aplicar

pruebas no parameétricas.

3.6 Aspectos éticos

El proyecto se present6 al Vicerrectorado de Investigacion para su aprobacion
por el Comité de Etica, posterior a la aprobacion realizamos la validacion de nuestros
instrumentos por los expertos y realizamos nuestra prueba piloto.

Finalmente, para la ejecuciéon de la encuesta a nuestra muestra real, se
solicité el permiso correspondiente a los dirigentes del mercado comunal de Héroes
del Pacifico de Chorrillos mediante la carta N° C-361-2021-DIR-EPAN-FCCA-
UPSJB, lo cual permitio el desarrollo de esta investigacion.

Ademds, se siguié los protocolos correspondientes indicados por la
asociacion de comerciantes para que la informacion que las mujeres emprendedoras
a ser encuestadas nos brinden, sean utilizados exclusivamente para el desarrollo de

esta investigacion, respetando la confidencialidad.
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CAPITULO IV: ANALISIS DE LOS RESULTADOS
4.1 Resultados

4.1.1 Andlisis de datos generales

En base al cuestionario aplicado a las mujeres emprendedoras del Mercado
Comunal de Héroes del Pacifico de Chorrillos y comercios aledafios, obtuvimos las
siguientes respuestas:
Tabla 12
Rubros de las Mujeres Emprendedoras del Mercado Comunal de Héroes del Pacifico
de Chorrillos y Comercios Aledafios, Afio 2021

Rubro n=80 %
Abarrotes 18 22.5
Articulos de Limpieza 4 5
Avicola 5 6.25
Bazar 12 15
Bodega 2 2.5
Carniceria 2 2.5
Descartables 1 1.25
Especeria 6 7.5
Fruteria 4 5
Jugueria 1 1.25
Lenceria 2 2.5
Libreria 1 1.25
Licoreria 1 1.25
Merceria 2 2.5
Pescaderia 1 1.25
Venta de CD 1 1.25
Venta de comidas 4 5
Venta de desayunos 2 2.5
Venta de lacteos y productos naturales 1 1.25
Venta de lubricantes y repuestos automotriz 1 1.25
Verduleria 7 8.75
Bisuteria 2 2.5
Totales 80 100

Elaboracion propia
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Tabla 13
Uso de Aplicaciones Bancarias

Uso de aplicaciones bancarias n=80 %
Emprendedoras que Sl usan aplicaciones bancarias 39 48.75
Emprendedoras que NO usan aplicaciones bancarias 41 51.25
Totales 80 100

Elaboracion propia

Tabla 14

Uso de Aplicaciones segun Rango de Edades

Rango de edad SI_ usq de N(? US(.) de n=80 %
Aplicaciones  Aplicaciones

18-27 2 4 6 7.5
28-37 21 1 22 27.5
38-47 4 6 10 12.5
48-57 7 10 17 21.25
58-67 5 15 20 25
68-77 0 5 5 6.25
Total 80 100%

Elaboracion propia

4.1.2 Andlisis descriptivo
Esta investigacion realiz6 el andlisis descriptivo por los 46 items, seguido a esto se

realizé por las 6 dimensiones y finalmente por las 2 variables.

4.1.2.1 Andlisis descriptivo por items
Tabla 15
item 1 ¢ Con qué frecuencia utilizas aplicativos bancarias como Yape, Plin o Lukita

para realizar tus cobros?

Estadisticos

N Valido 80
Perdidos 0
Media 3.73
Mediana 5.00
Moda 5
Varianza 2.379
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Tabla 16

Informacion Descriptiva item 1
¢,Con qué frecuencia utilizas aplicativos bancarias como Yape, Plin o

Lukita para realizar tus cobros?

N %
Muy frecuentemente 11 13.8
Frecuentemente 12 15.0
Ocasionalmente 6 7.5
Poco frecuente 10 12.5
Nunca 41 51.2

Grafico 1
¢, Con qué frecuencia utilizas aplicativos bancarios como Yape, Plin o Lukita

pararealizar tus cobros?

Porcentaje

Muy Frecuentemente Ocasionalmente Poco frecuente Munca
frecuentemente

Interpretacién: Segun los resultados obtenidos el 51.25% equivalente a 41 mujeres

emprendedoras sefialaron que nunca utilizan los aplicativos bancarios como Yape,
Plin o Lukita para realizar sus cobros. Caso contrario, el 15% de las encuestadas
sefialaron que utilizan estos aplicativos frecuentemente. De manera similar, el
13.75% de las encuestadas sefialan que utlizan estos aplicativos muy
frecuentemente. Por otro lado, el 12.50% indicO que su uso es poco frecuente.
Finalmente, el 7.50% sefialé que s6lo ocasionalmente hacen uso de estos aplicativos

bancarios para realizar los cobros a sus clientes.
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Tabla 17
item 2: ¢ Con qué frecuencia utilizas los aplicativos bancarios para realizar los pagos

a tus proveedores?

Estadisticos
N Valido 80
Perdidos 0
Media 4.26
Mediana 5.00
Moda 5
Varianza 1.563

Tabla 18
Informacion Descriptiva item 2

¢,Con qué frecuencia utilizas los aplicativos bancarios para realizar los
pagos a tus proveedores?

N %
Muy frecuentemente 4 5.0
Frecuentemente 8 10.0
Ocasionalmente 6 7.5
Poco frecuente 7 8.8
Nunca 55 68.8

Gréafico 2

¢ Con qué frecuencia utilizas los aplicativos bancarios para realizar los pagos
atus proveedores?

Porcentaje

MUy Frecuentemente Ocasionalmente Poco frecuente MNunca
frecuentemente
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Interpretacion: Segun los resultados obtenidos el 68.75% de las mujeres
emprendedoras sefialaron que nunca utilizan los aplicativos bancarios para realizar
los pagos a sus proveedores. Caso contrario, el 10% de las encuestadas sefialaron
que frecuentemente pagan a sus proveedores mediante estos aplicativos. Por otro
lado, el 8.75% indicO que lo hace poco frecuente. De manera similar, el 7.50% de las
entrevistadas sefialé que lo hacen ocasionalmente. Finalmente, solo el 5% de las
mujeres emprendedoras encuestadas sefialaron que muy frecuentemente utilizan

estos aplicativos bancarios para pagar a sus proveedores.

Para el tercer item hemos considerado solo a las 39 mujeres emprendedoras que si

utilizan en cualquier medida los aplicativos de pagos para cobrar (Tabla 13).

Tabla 19
item 3 ¢ Qué tan frecuentemente tienes problemas para utilizar los aplicativos de
pago movil?
Estadisticos
N Valido 39
Perdidos 0
Media 4.23
Mediana 4.00
Moda 5
Varianza 0.603
Tabla 20

Informacion Descriptiva item 3

¢, Qué tan frecuentemente tienes problemas para utilizar los aplicativos de

pago movil?
N %
Ocasionalmente 8 205
Poco frecuente 14 359
Nunca 17 43.6
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Gréfico 3

¢, Qué tan frecuentemente tienes problemas para utilizar los aplicativos de

pago movil?
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Interpretacion: Segun los resultados obtenidos, de las 39 mujeres emprendedoras
gue utilizan algun aplicativo de pago para cobrar a sus clientes, el 43.59% sefialaron
gue nunca tienen problemas para utilizar los aplicativos de pago mévil. Por otro lado,
el 35.90% indicé que poco frecuente tienen problemas para utilizar los aplicativos de
pago movil. Finalmente, el 20.51% sefialé que ocasionalmente tienen problemas al
utilizar el aplicativo de pago mévil.

Tabla 21

item 4: ¢ Qué tan frecuentemente tus clientes te solicitan pagar mediante aplicativos

de pago?
Estadisticos
N Valido 80
Perdidos 0
Media 3.33
Mediana 3.00
Moda 4
Varianza 1.361
Tabla 22

Informacién Descriptiva item 4

¢, Qué tan frecuentemente tus clientes te solicitan pagar mediante
aplicativos de pago?
N %

Muy frecuentemente 4 5.0

43



Frecuentemente 19 23.8

Ocasionalmente 18 225

Poco frecuente 25 31.3

Nunca 14 17.5
Gréfico 4

¢, Qué tan frecuentemente tus clientes te solicitan pagar mediante aplicativos de
pago?

Porcentaje
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frecuentemente

Interpretacién: Segun los resultados obtenidos, el 31.25% de las mujeres
emprendedoras sefialaron que poco frecuente sus clientes les solicitan pagar
mediante un aplicativo de pago. Asi mismo, el 17.50% de las encuestadas sefialaron
gue nunca se les ha solicitado. De manera similar, el 22.50% de las encuestadas
sefialan que ocasionalmente. Caso contrario, el 23.75% indicd que estos aplicativos
se les ha sido solicitado frecuentemente por sus clientes. Finalmente, el 5.00% sefial6

gue sus clientes solicitan pagar mediante estos aplicativos muy frecuentemente.

Para el quinto item hemos considerado solo a las 39 mujeres emprendedoras que si

utilizan en cualquier medida los aplicativos de pagos para cobrar (Tabla 13).
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Tabla 23
item 5 ¢Qué tan frecuentemente concluyes tus ventas por tener un aplicativo de

pago?
Estadisticos
N Valido 39
Perdidos 0
Media 2.59
Mediana 2.00
Moda 2
Varianza 1.143
Tabla 24

Informacién Descriptiva item 5

¢, Qué tan frecuentemente concluyes tus ventas por tener un aplicativo de pago?

N %
Muy frecuentemente 6 154
Frecuentemente 15 385
Ocasionalmente 7 17.9
Poco frecuente 11 28.2

Grafico 5
¢, Qué tan frecuentemente concluyes tus ventas por tener un aplicativo de pago?

Porcentaje
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45



Interpretacion: Segun los resultados obtenidos, de las 39 mujeres emprendedoras
que utilizan un aplicativo bancario para cobrar a sus clientes, el 38.46% sefialaron
gue frecuentemente concluyen sus ventas por tener un aplicativo de pago disponible.
Por otro lado, el 28.21% de estas mujeres sefialaron que poco frecuente concluyen
sus ventas por tener un aplicativo de pago. Asi mismo, el 17.95% indicaron que
ocasionalmente concluyen sus ventas por tener un aplicativo de pago. Caso
contrario, el 15.38% de las encuestadas sefialaron que muy frecuentemente

concluyen sus ventas por tener un aplicativo de pago.

Para el sexto item hemos considerado solo a las 39 mujeres emprendedoras que si

utilizan en cualquier medida los aplicativos de pagos para cobrar (Tabla 13).

Tabla 25
item 6 Si utilizas las aplicaciones de pago ¢Con que frecuencia retiras efectivo de

tus cuentas para realizar los pagos a tus proveedores?

Estadisticos

N Valido 39
Perdidos 0
Media 3.13
Mediana 3.00
Moda 4
Varianza 1.273
Tabla 26

Informacion Descriptiva item 6

Si utilizas las aplicaciones de pago ¢ Con que frecuencia retiras efectivo de

tus cuentas para realizar los pagos a tus proveedores?

N %
Muy frecuentemente 4 10.3
Frecuentemente 8 20.5
Ocasionalmente 8 20.5
Poco frecuente 17 43.6
Nunca 2 5.1
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Gréfico 6
Si utilizas las aplicaciones de pago ¢Con qué frecuencia retiras efectivo de

tus cuentas para realizar los pagos a tus proveedores?
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Interpretaciéon: Segun los resultados obtenidos, de las 39 mujeres emprendedoras

que utilizan los aplicativos de pago para cobrar a sus clientes, el 43.59% sefialaron
que poco frecuente retiran efectivo de sus cuentas para pagar a sus proveedores.
Mientras que el 20.51% de estas mujeres sefialaron que lo hacen ocasionalmente.
De la misma manera, el 20.51% de ellas sefalaron lo hacen frecuentemente.
Asimismo, solo el 10.26% indicé que lo hace muy frecuentemente. Finalmente, el

5.13% sefial6é que nunca retira efectivo de sus cuentas para pagar a sus proveedores.

Tabla 27
item 7 ¢Qué tan frecuentemente tienes el efectivo suficiente para facilitar tus ventas

diarias?

Estadisticos

N Valido 80
Perdidos 0
Media 1.90
Mediana 2.00
Moda 1
Varianza 1.078

47



Tabla 28
Informacién Descriptiva item 7

¢, Qué tan frecuentemente tienes el efectivo suficiente para facilitar tus

ventas diarias?

N %
Muy frecuentemente 36 45.0
Frecuentemente 25 31.3
Ocasionalmente 12 15.0
Poco frecuente 5 6.3
Nunca 2 2.5

Gréfico 7
¢, Qué tan frecuentemente tienes el efectivo suficiente para facilitar tus ventas

diarias?

Porcentaje
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Interpretacién: Segun los resultados obtenidos el 45% de las mujeres
emprendedoras sefialaron que muy frecuentemente tiene efectivo suficiente para
facilitar sus ventas diarias. Mientras que el 31.25% de las encuestadas sefalaron que
frecuentemente tienen efectivo suficiente. Por otro lado, el 15% de las encuestadas
sefialaron que tienen ocasionalmente. Asimismo, el 6.25% de las encuestadas
indicaron que es poco frecuente que tengan efectivo suficiente. Finalmente, solo el

2.50% sefal6 que nunca tiene el efectivo suficiente para facilitar sus ventas diarias.
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Tabla 29
item 8: ¢Qué tan frecuentemente los clientes te pagan con sencillo?

Estadisticos

N Valido 80

Perdidos 0
Media 2.39
Mediana 2.00
Moda 2
Varianza 1.050

Tabla 30

Informacién Descriptiva item 8

¢, Qué tan frecuentemente los clientes te pagan con sencillo?

Muy frecuentemente
Frecuentemente
Ocasionalmente

Poco frecuente

N
16
33
15
16

%
20.0
41.3
18.8
20.0

Grafico 8

Porcentaje
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Interpretacion: Segun los resultados obtenidos, el 41.25% de las mujeres
emprendedoras sefialaron que frecuentemente los clientes les pagan con sencillo.
De manera similar, el 20% de las encuestadas indicaron que muy frecuentemente los
clientes lo hacen. Caso contrario, el 20% de las mujeres emprendedoras sefialaron
gue poco frecuente. Finalmente, el 18.75% de las mujeres emprendedoras

encuestadas indicoé que ocasionalmente los clientes le pagan con sencillo.

Tabla 31
item 9: ¢ Qué tan frecuentemente realizas las compras de tu mercaderia por
internet?
Estadisticos
N Valido 80
Perdidos 0
Media 4.64
Mediana 5.00
Moda 5
Varianza 0.588
Tabla 32

Informacion Descriptiva item 9

¢, Qué tan frecuentemente realizas las compras de tu

mercaderia por internet?

N %
Muy frecuentemente 1 1.3
Frecuentemente 1 1.3
Ocasionalmente 5 6.3
Poco frecuente 12 15.0
Nunca 61 76.3
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Grafico 9
¢Qué tan frecuentemente realizas las compras de tu mercaderia por internet?

Porcentaje
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Interpretacion: Segun los resultados, el 76.25% equivalente a 61 mujeres
emprendedoras sefialaron que nunca realizan compras de su mercaderia por
internet. De manera similar, el 15% indicaron que poco frecuente lo realizan. Por otro
lado, el 6.25% de las mujeres emprendedoras sefialaron que ocasionalmente
realizan las compras de su mercaderia por internet. Asimismo, solo el 1.25% indic6
gue realizan las compras de su mercaderia por internet muy frecuentemente. De la
misma manera, solo el 1.25% de las mujeres emprendedoras encuestadas sefialé

gue frecuentemente realizan las compras de su mercaderia por internet.

Tabla 33
Cantidad de Emprendedoras que Compran Mercaderia por Internet
Compra de mercaderia por internet n=80 %
Emprendedoras que S| compran su mercaderia por internet 19 23.75
Emprendedoras que NO compran su mercaderia por internet 61 76.25
Totales 80 100

Para el décimo item hemos considerado solo a las 19 mujeres emprendedoras que

si compran mercaderia por internet (Tabla 33).
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Tabla 34
item 10: ¢Qué tan frecuentemente utilizas tarjetas para realizar los pagos de tus

compras por internet?

Estadisticos
N Valido 19
Perdidos 0
Media 3.47
Mediana 3.00
Moda 32
Varianza 1.819

a. Existen multiples modos. Se muestra el valor mas pequefio.

Tabla 35
Informacién Descriptiva item 10

¢, Qué tan frecuentemente utilizas tarjetas para realizar los pagos
de tus compras por internet?

N %
Muy frecuentemente 2 10.5
Frecuentemente 2 10.5
Ocasionalmente 6 31.6
Poco frecuente 3 15.8
Nunca 6 31.6
Gréfico 10

¢, Qué tan frecuentemente utilizas tarjetas para realizar los pagos de tus compras

por internet?
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Interpretacion: Segun los resultados obtenidos, de las 19 mujeres emprendedoras
gue si realizan la compra de su mercaderia por internet, el 31.58% indicaron que
nunca utilizan tarjetas bancarias para realizar sus pagos de la compra de mercaderia
realizada por internet. Caso contrario, el 31.58% de estas mujeres indicaron que lo
hacen ocasionalmente. Por otro lado, el 15.79% de dichas emprendedoras indicaron
que poco frecuente lo hacen. A demés, el 10.53% de estas mujeres indicaron que lo
hacen frecuentemente. De la misma manera, el 10.53% de las mujeres
emprendedoras que realizan la compra de su mercaderia por internet indicaron que

muy frecuentemente pagan dichas compras mediante tarjetas bancarias.

Para el décimo primer item hemos considerado solo a las 19 mujeres emprendedoras

gue si compran mercaderia por internet (Tabla 33).

Tabla 36
item 11: ¢Qué tan frecuentemente realizas tus pagos contra entrega por la compra

de mercaderia realizada por internet?

Estadisticos

N Valido 19
Perdidos 0
Media 3.11
Mediana 3.00
Moda 22
Varianza 1.988

a. Existen multiples modos. Se muestra el valor mas pequefo.

Tabla 37

Informacion Descriptiva item 11

¢, Qué tan frecuentemente realizas tus pagos contra entrega por la compra

de mercaderia realizada por internet?

N %
Muy frecuentemente 3 15.8
Frecuentemente 4 211
Ocasionalmente 4 21.1
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Poco frecuente 4 21.1
Nunca 4 21.1

Grafico 11
¢Qué tan frecuentemente realizas tus pagos contra entrega por la compra de
mercaderia realizada por internet?
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Interpretacion: Segun los resultados obtenidos, de las 19 mujeres emprendedoras
gue si realizan la compra de su mercaderia por internet, el 21.05% indicaron que
frecuentemente pagan contra entrega sus compras de mercaderia realizadas por
internet. Asimismo, el 21.05% de dichas mujeres indicaron que lo realizan
ocasionalmente. De la misma manera, el 21.05% de estas emprendedoras lo hacen
poco frecuente. Caso contrario, el 21.05% de estas mujeres nunca lo hacen. Por otro
lado, el 15.79% de las mujeres que si realizan la compra de su mercaderia por

internet muy frecuentemente pagan contra entrega estos pedidos.

Tabla 38
item 12: ¢ Qué tan frecuentemente realizas las ventas de tus productos por internet?

Estadisticos

N Valido 80
Perdidos 0
Media 4.44
Mediana 5.00
Moda 5
Varianza 1.186
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Tabla 39
Informacién Descriptiva item 12

¢, Qué tan frecuentemente realizas las ventas de tus productos por internet?

N %
Muy frecuentemente 1 1.3
Frecuentemente 8 10.0
Ocasionalmente 7 8.8
Poco frecuente 3 3.8
Nunca 61 76.3

Grafico 12
¢, Qué tan frecuentemente realizas las ventas de tus productos por internet?
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Interpretacién: Segun los resultados el 76.25% que equivalen a 61 mujeres
emprendedoras indicaron que nunca realizan las ventas de sus productos por
internet. Asi mismo, el 3.75% indic6 que vendian sus productos por internet poco
frecuentemente. Por otro lado, el 8.75% sefalé que realizaban estas ventas por
internet ocasionalmente. Caso contrario, el 1.25% de las mujeres emprendedoras
indicé que realizaban estas ventas por internet muy frecuentemente. De manera

similar, el 10.00% sefal6 que realizaban estas ventas por internet frecuentemente.
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Tabla 40
Cantidad de Emprendedoras que Venden su Mercaderia por Internet

Venta de mercaderia por internet n=80 %
Emprendedoras que S| venden su mercaderia por internet 19 23.75
Emprendedoras que NO venden su mercaderia por internet 61 76.25

Totales 80 100

Para el item décimo tercero hemos considerado solo a las 19 mujeres

emprendedoras que si realizan la venta de su mercaderia por internet (Tabla 40).

Tabla 41
item 13: ¢ Qué tan frecuentemente los clientes rechazan los pedidos realizados por

internet en la entrega?

Estadisticos

N Valido 19
Perdidos 0
Media 4.42
Mediana 4.00
Moda 42
Varianza 0.368

a. Existen multiples modos. Se muestra el valor mas pequefo.

Tabla 42

Informacion Descriptiva item 13

¢, Qué tan frecuentemente los clientes rechazan los pedidos

realizados por internet en la entrega?

N %
Ocasionalmente 1 5.3
Poco frecuente 9 47.4
Nunca 9 47.4
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Gréfico 13
¢, Qué tan frecuentemente los clientes rechazan los pedidos realizados por

internet en la entrega?
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Interpretacion: Segun los resultados obtenidos, de las 19 mujeres emprendedoras
gue indicaron que si venden sus productos por internet, 47.37% sefialaron que poco
frecuente los clientes rechazan los pedidos en la entrega. Asimismo, el 47.37% de
ellas indicaron que sus clientes nunca lo han rechazado sus pedidos en la entrega.
Por otro lado, solo el 5.26% de las mujeres emprendedoras que venden sus
productos por internet indicaron que ocasionalmente sus clientes han rechazado sus

pedidos en la entrega.

Para el item décimo cuarto hemos considerado solo a las 19 mujeres emprendedoras
gue si realizan la venta de su mercaderia por internet (Tabla 40).
Tabla 43

item 14: ¢Qué tan frecuentemente los clientes cancelan la orden realizada por

internet?
Estadisticos

N Valido 19

Perdidos 0
Media 4.53
Mediana 5.00
Moda 5
Varianza 0.374
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Tabla 44
Informacién Descriptiva item 14

¢, Qué tan frecuentemente los clientes cancelan la orden realizada
por internet?

N %
Ocasionalmente 1 5.3
Poco frecuente 7 36.8
Nunca 11 57.9

Gréfico 14
¢, Qué tan frecuentemente los clientes cancelan la orden realizada por internet?
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Interpretaciéon: Segun los resultados obtenidos, de las 19 mujeres emprendedoras
gue indicaron que si venden sus productos por internet, el 57.89% sefialaron que sus
clientes nunca han cancelado sus érdenes realizadas por internet. El 36.84% de
ellas indicaron que poco frecuente sus clientes cancelaron sus 6rdenes realizadas
por internet. Por otro lado, el 5.26% de las mujeres emprendedoras que venden sus

productos por internet indicaron que ocasionalmente sus clientes cancelaron la orden

realizada por este medio.

Tabla 45
item 15: ¢ Qué tan frecuentemente brindas el servicio de delivery a tus clientes?

Estadisticos
N Vélido 80
Perdidos 0
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Media 3.61

Mediana 4.00

Moda 5

Varianza 2.038
Tabla 46

Informacién Descriptiva item 15
¢, Qué tan frecuentemente brindas el servicio de delivery a tus clientes?

N %
Muy frecuentemente 9 11.3
Frecuentemente 11 13.8
Ocasionalmente 15 18.8
Poco frecuente 12 15.0
Nunca 33 41.3

Grafico 15
¢, Qué tan brindas el servicio de delivery a tus clientes?
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Interpretacion: Segun los resultados obtenidos, el 41.25% que equivale a 33

mujeres emprendedoras sefialaron que nunca brindan servicio de delivery a sus
clientes. Por otro lado, el 18.75% de las mujeres encuestadas indicaron que brindan
el servicio de delivery ocasionalmente. Asimismo, el 15% de las mujeres
emprendedoras sefialaron lo hacen de manera poco frecuente. De lo contrario, el
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13.75% indicé que realizan el servicio de delivery frecuentemente. Finalmente, solo
el 11.25% de las mujeres emprendedoras encuestadas muy frecuentemente brindan

el servicio de delivery a sus clientes.

Tabla 47
Cantidad de Emprendedoras que Brindan Servicio de Delivery
Servicio de delivery n=80 %
Emprendedoras que Sl realizan el servicio de delivery 47 58.75
Emprendedoras que NO realizan el servicio de delivery 33 41.25
Totales 80 100

Tabla 48

item 16: ¢ Qué tan frecuentemente tus clientes te solicitan servicio de delivery?

Estadisticos

N Valido 80
Perdidos 0
Media 3.61
Mediana 4.00
Moda 4
Varianza 1.228
Tabla 49

Informacion Descriptiva item 16

¢, Qué tan frecuentemente tus clientes te solicitan servicio de delivery?

N %
Muy frecuentemente 2 2.5
Frecuentemente 14 17.5
Ocasionalmente 16 20.0
Poco frecuente 29 36.3
Nunca 19 23.8
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Grafico 16
¢Qué tan frecuentemente tus clientes te solicitan servicio de delivery?
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Interpretacion: Segun los resultados obtenidos, el 36.25% de las mujeres
emprendedoras indic6 que poco frecuente sus clientes le solicitan el servicio de
delivery. De manera similar, el 23.75% sefial6 que sus clientes nunca les solicitan
delivery. Por otro lado, el 20% de las encuestadas sefial6 que ocasionalmente tenian
estas solicitudes por parte de sus clientes. Por otro lado, el 17.50% indic6 que la
solicitud de este servicio era frecuentemente. Asimismo, solo el 2.50% de las mujeres
emprendedoras encuestadas sefialdé que sus clientes les solicitan el servicio de

delivery muy frecuentemente.

Para el item décimo séptimo hemos considerado solo a las 47 mujeres

emprendedoras que si realizan el servicio de delivery (Tabla 47).

Tabla 50
item 17: ¢Qué tan frecuentemente ha fallado el servicio de delivery para la entrega

de mercaderia a tus clientes?

Estadisticos

N Valido 47
Perdidos 0
Media 4.81
Mediana 5.00
Moda 5
Varianza 0.158
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Tabla 51
Informacién Descriptiva item 17

¢, Qué tan frecuentemente ha fallado el servicio de delivery para la
entrega de mercaderia a tus clientes?

N %
Poco frecuente 9 19.1
Nunca 38 80.9

Gréfico 17
¢, Qué tan frecuentemente ha fallado el servicio de delivery para la entrega de

mercaderia a tus clientes?
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Interpretaciéon: Segun los resultados obtenidos, de las 47 mujeres emprendedoras
gue indicaron que si brinda el servicio de delivery, el 80.85% sefalaron que nunca
les ha fallado el servicio de delivery para la entrega de mercaderia a sus clientes. Por
otro lado 19.15% de ellas sefialaron que es poco frecuente que les haya fallado el

servicio de delivery para la entrega de mercaderia a sus clientes.

Tabla 52
item 18: ¢ Con qué frecuencia usas las redes sociales para hacer publicidad?

Estadisticos

N Valido 80
Perdidos 0
Media 4.24
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Mediana 5.00

Moda 5
Varianza 1.778
Tabla 53

Informacién Descriptiva item 18

¢, Con qué frecuencia usas las redes sociales para hacer

publicidad?
N %
Muy frecuentemente 5 6.3
Frecuentemente 10 12,5
Ocasionalmente 3 3.8
Poco frecuente 5 6.3
Nunca 57 71.3

Grafico 18
¢,Con qué frecuencia usas las redes sociales para hacer publicidad?
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Interpretacion: Segln los resultados obtenidos, el 71.25% de las mujeres
emprendedoras sefialaron que nunca utilizan las redes sociales para hacer
publicidad de sus productos o sus negocios. Por otro lado, el 12.50% indicaron que
publicitan sus productos por redes sociales. Asimismo, el 6.25% de las encuestadas
sefialaron que lo hacen muy frecuentemente. De la misma manera, el 6.25%
sefialaron que lo haces de forma poco frecuente. Finalmente, solo el 3.75% utilizan
las redes sociales ocasionalmente para publicitar sus productos o negocios.
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Tabla 54
item 19: ¢ Con qué frecuencia averiguas sobre nuevos métodos de comercializacion?

Estadisticos
N Valido 80
Perdidos 0
Media 3.49
Mediana 4.00
Moda 4
Varianza 1.721

Tabla 55
Informacién Descriptiva item 19

¢, Con qué frecuencia averiguas sobre nuevos métodos de

comercializacion?

N %
Muy frecuentemente 7 8.8
Frecuentemente 15 18.8
Ocasionalmente 12 15.0
Poco frecuente 24 30.0
Nunca 22 27.5

Gréfico 19
¢ Con qué frecuencia averiguas sobre nuevos métodos de comercializacion?
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Interpretacion: Segun los resultados, el 30% de las mujeres emprendedoras
sefialaron que poco frecuentemente averiguan sobre nuevos métodos de
comercializacién. De manera similar, el 27.50% indic6 que nunca averiguan sobre
estos nuevos métodos. Sélo el 15% indic6 que ocasionalmente averiguan sobre
nuevos métodos de comercializacion. Caso contrario, el 18.75% indicé que
frecuentemente averiguaban sobre nuevos métodos de comercializacion. Asi mismo,

el 8.75% sefialé que realizaban estas averiguaciones muy frecuentemente.

Tabla 56
item 20: ¢ Con qué frecuencia realizas publicidad mediante un marketing tradicional

como volantes, folletos, pizarra, megafono u otros?

Estadisticos
N Valido 80
Perdidos 0
Media 3.81
Mediana 4.50
Moda 5
Varianza 1.800

Tabla 57

Informacion Descriptiva item 20

¢,Con qué frecuencia realizas publicidad mediante un marketing

tradicional como volantes, folletos, pizarra, megafono u otros?

N %
Muy frecuentemente 1 1.3
Frecuentemente 22 27.5
Ocasionalmente 8 10
Poco frecuente 9 11.3
Nunca 40 50.0
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Gréfico 20
¢,Con qué frecuencia realizas publicidad mediante un marketing tradicional

como volantes, folletos, pizarra, megafono u otros?
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Interpretacion: Segun los resultados el 50% de las mujeres emprendedoras indicé
gue nunca realizan publicidad mediante un marketing tradicional. Caso contrario, el
27.50% indic6 que frecuentemente realizaban este tipo de publicidad. De manera
similar, el 10% sefialé que lo realizan ocasionalmente. Por otro lado, el 11.25% indicé
que realizaban publicidad mediante un marketing tradicional poco frecuente.

Finalmente, el 1.25% indic6 que lo realizaban muy frecuentemente.

Tabla 58
item 21: ¢ Qué tan frecuentemente brindas promociones u ofertas a tus clientes?

Estadisticos

N Valido 80
Perdidos 0
Media 3.01
Mediana 3.00
Moda 3
Varianza 1.025
Tabla 59

Informacién Descriptiva item 21

¢, Qué tan frecuentemente brindas promociones u ofertas a tus clientes?
N %

Muy frecuentemente 4 5.0
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Frecuentemente 20 25.0

Ocasionalmente 35 43.8

Poco frecuente 13 16.3

Nunca 8 10.0
Gréfico 21

¢, Qué tan frecuentemente brindas promociones u ofertas a tus clientes?

Porcentaje
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Interpretaciéon: Segun los resultados el 43.75% de las mujeres emprendedoras

sefal6 que ocasionalmente brindan promociones u ofertas a sus clientes. Asi mismo,

el 25% sefialé que lo realizaban frecuentemente. De manera similar, el 5% lo

realizaba muy frecuentemente. Por otro lado, el 16.25% indicé que brindaban

promociones u ofertas a sus clientes poco frecuente. Finalmente, el 10% sefialé que

nunca lo realizaban.

Tabla 60

ftem 22: ¢ Qué tan frecuentemente realizas encuestas de satisfaccion a tus clientes?

Estadisticos

N Valido
Perdidos

Media

Mediana

Moda

Varianza

80
0
3.70
4.00

1.403
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Tabla 61
Informacién Descriptiva item 22

¢, Qué tan frecuentemente realizas encuestas de satisfaccion a tus clientes?

N
Frecuentemente 19
Ocasionalmente 14
Poco frecuente 19
Nunca 28

%
23.8
17.5
23.8
35.0

Gréfico 22

¢ Qué tan frecuentemente realizas encuestas de satisfaccion a tus clientes?
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Interpretacién: Segun los resultados, el 35% de las mujeres emprendedoras indico
gue nunca realizaban encuestas de satisfaccidn a sus clientes. De manera similar, el
23.75% lo realizaba poco frecuente. Por otro lado, el 23.75% indicé que realizaban

estas encuestas frecuentemente. Finalmente, el 17.50% sefial6 que lo realizaban

ocasionalmente.

Para el vigésimo tercer item hemos considerado solo a las 39 mujeres

emprendedoras que si utilizan en cualquier medida los aplicativos de pagos para

cobrar a sus clientes (Tabla 13).
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Tabla 62
item 23: ¢Qué tan frecuentemente te han felicitado por el uso de los aplicativos de

pago?
Estadisticos
N Valido 39
Perdidos 0
Media 2.74
Mediana 2.00
Moda 2
Varianza 1.722
Tabla 63

Informacién Descriptiva item 23

¢, Qué tan frecuentemente te han felicitado por el uso de los
aplicativos de pago?

N %
Muy frecuentemente 5 12.8
Frecuentemente 18 46.2
Ocasionalmente 4 10.3
Poco frecuente 6 154
Nunca 6 154

Gréfico 23
¢, Qué tan frecuentemente te han felicitado por el uso de los aplicativos de pago?
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Interpretacion: Segun los resultados obtenidos, de las 39 mujeres emprendedoras
que si utilizan los aplicativos bancarios, el 46.20% sefalaron que frecuentemente han
sido felicitadas por el uso de los aplicativos de pago. Por otro lado, el 15.38% de las
encuestadas indicaron que poco frecuente son felicitadas. Caso contrario, otro
15.38% indic6é que nunca han sido felicitadas. Pero, el 12.82% sefialé que son
felicitadas muy frecuente. Finalmente, solo el 10.26% indic6 que habian sido

felicitadas ocasionalmente por el uso de los aplicativos de pago.

Tabla 64
item 24: ¢ Qué tan frecuentemente brindas obsequios a tus clientes mas fieles?
Estadisticos
N Valido 80
Perdidos 0
Media 3.04
Mediana 3.00
Moda 3
Varianza 0.923

Tabla 65

Informacion Descriptiva item 24

¢ Qué tan frecuentemente brindas obsequios a tus clientes mas fieles?

N %
Muy frecuentemente 4 5.0
Frecuentemente 18 225
Ocasionalmente 34 42.5
Poco frecuente 19 23.8
Nunca 5 6.3
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Gréfico 24
¢ Qué tan frecuentemente brindas obsequios a tus clientes mas fieles?
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Interpretacién: Segun los resultados obtenidos, el 42.50% de las mujeres
emprendedoras sefalaron que ocasionalmente brindan obsequios a sus clientes mas
fieles. De la misma forma, el 23.75% de la encuestadas indicaron que lo hacen de
manera poco frecuente. Asimismo, el 22.50% de las encuestadas sefialaron que lo
hacen frecuentemente. Por otro lado, el 6.25% sefialaron nunca lo hacen.
Finalmente, solo el 5% de las encuestadas brindan obsequios a sus clientes mas

fieles muy frecuentemente.

Tabla 66
item 25: Qué tan frecuentemente te sientes satisfecha con el progreso de tu

emprendimiento?

Estadisticos

N Valido 80
Perdidos 0
Media 1.83
Mediana 2.00
Moda 1
Varianza 0.703
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Tabla 67
Informacién Descriptiva item 25

¢, Qué tan frecuentemente te sientes satisfecha con el progreso de tu
emprendimiento?

N %
Muy frecuentemente 33 41.3
Frecuentemente 31 38.8
Ocasionalmente 13 16.3
Poco frecuente 3 3.8

Grafico 25
¢, Qué tan frecuentemente te sientes satisfecha con el progreso de tu

emprendimiento?
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Interpretacién: Segun los resultados obtenidos, el 41.25% de las mujeres
emprendedoras sefialaron que muy frecuentemente se sienten satisfechas con el
progreso de su emprendimiento. De la misma forma, el 38.75% de las encuestadas
indicaron que se sienten de satisfechas frecuentemente. Por otro lado, el 16.25%
sefialaron que lo hacen ocasionalmente. Finalmente, solo el 3.75% de las

encuestadas indicaron que poco frecuente se sienten satisfechas con el progreso de

su emprendimiento.
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Tabla 68
item 26: ¢ Qué tan frecuentemente tu emprendimiento te ha ayudado en tu desarrollo

personal?
Estadisticos
N Valido 80
Perdidos 0
Media 1.99
Mediana 2.00
Moda 2
Varianza 0.696
Tabla 69

Informacién Descriptiva item 26

¢, Qué tan frecuentemente tu emprendimiento te ha ayudado en tu

desarrollo personal?

N %
Muy frecuentemente 20 25.0
Frecuentemente 48 60.0
Ocasionalmente 6 7.5
Poco frecuente 5 6.3
Nunca 1 13

Gréfico 26
¢, Qué tan frecuentemente tu emprendimiento te ha ayudado en tu desarrollo

personal?
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Interpretacion: Segun los resultados, el 60% de las mujeres emprendedoras
sefalaron que frecuentemente su emprendimiento les ha ayudado en su desarrollo
personal. El 25% indicaron que muy frecuentemente. Por otro lado, el 7.50% sefial6
gque ocasionalmente su emprendimiento le ha ayudado en su desarrollo personal.
Caso contrario, el 6.25% indic6 que poco frecuente les ha ayudado su
emprendimiento en su desarrollo personal. Finalmente, el 1.25% sefial6 que nunca.
Tabla 70

item 27: ¢Qué tan frecuentemente algiin problema personal te impide que crezca tu

emprendimiento?

Estadisticos
N Valido 80
Perdidos 0
Media 4.26
Mediana 5.00
Moda 5
Varianza 0.829

Tabla 71

Informacion Descriptiva item 27

¢, Qué tan frecuentemente algin problema personal te impide que crezca

tu emprendimiento?

N %
Frecuentemente 4 5.0
Ocasionalmente 13 16.3
Poco frecuente 21 26.3
Nunca 42 525
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Gréfico 27
¢ Qué tan frecuentemente algun problema personal te impide que crezca tu

emprendimiento?
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Interpretacion: Segun los resultados, el 52.50% de las mujeres emprendedoras
indic6 que nunca algun problema personal les ha impedido que crezca su
emprendimiento. De manera similar, el 26.25% sefialé que poco frecuente. Por otro
lado, el 16.25% sefialé que ocasionalmente algun problema personal les ha impedido

gue crezca su emprendimiento. Finalmente, el 5% indicé frecuentemente.

Tabla 72
item 28: ¢Qué tan frecuentemente tus familiares te motivan para que logres sacar

adelante tu emprendimiento?

Estadisticos

N Valido 80
Perdidos 0
Media 2.28
Mediana 2.00
Moda 2
Varianza 1.594
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Tabla 73
Informacién Descriptiva item 28

¢, Qué tan frecuentemente tus familiares te motivan para que logres sacar
adelante tu emprendimiento?

N %
Muy frecuentemente 25 31.3
Frecuentemente 29 36.3
Ocasionalmente 14 17.5
Poco frecuente 3 3.8
Nunca 9 11.3

Gréfico 28
¢ Qué tan frecuentemente tus familiares te motivan para que logres sacar

adelante tu emprendimiento?
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Interpretacién: Segun los resultados obtenidos, el 36.25% de las mujeres
emprendedoras indicaron que frecuentemente sus familiares las motivan para sacar
adelante su emprendimiento. De la misma manera, el 31.25% de las encuestadas
indicaron que sus familiares las motivan muy frecuentemente. Asimismo, el 17.50%
indicaron que lo hacen ocasionalmente. De lo contrario, el 11.25% indicaron que sus
familiares nunca las motivan. Finalmente, solo el 3.75% de las mujeres
emprendedoras encuestadas indicaron que es poco frecuente que sus familiares las

motiven para sacar adelante sus emprendimientos.
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Tabla 74
item 29: ¢Qué tan frecuentemente tu emprendimiento te ha servido para solventar

los gastos de educacién para ti o para tus hijos?

Estadisticos
N Valido 80
Perdidos 0
Media 2.14
Mediana 2.00
Moda 2
Varianza 1.335

Tabla 75
Informacién Descriptiva item 29

¢, Qué tan frecuentemente tu emprendimiento te ha servido para solventar los
gastos de educacién para ti o para tus hijos?

N %
Muy frecuentemente 28 35.0
Frecuentemente 29 36.3
Ocasionalmente 11 13.8
Poco frecuente 8 10.0
Nunca 4 5.0

Gréfico 29
¢, Qué tan frecuentemente tu emprendimiento te ha servido para solventar los

gastos de educacién parati o para tus hijos?
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Interpretacion: Segun los resultados obtenidos, el 36.25% de las mujeres
emprendedoras indicaron que frecuentemente sus emprendimientos les sirvieron
para solventar sus gastos de educacién para ellas o sus hijos. De la misma manera,
el 35% de las encuestadas indicaron que lo hicieron muy frecuentemente. Asimismo,
el 17.75% indicaron que lo hicieron ocasionalmente. Por otro lado, el 10% indicaron
gue lo hicieron poco frecuente. Finalmente, solo el 5% de las mujeres emprendedoras
encuestadas indicaron que su emprendimiento nunca les ha servido para solventar

los gastos de educacion para ella o para sus hijos.

Tabla 76
item 30: ¢ Qué tan frecuentemente tu emprendimiento te ha servido para ayudar a tu

familia econdémicamente?

Estadisticos

N Valido 80
Perdidos 0
Media 2.24
Mediana 2.00
Moda 2
Varianza 1.221
Tabla 77

Informacion Descriptiva item 30

¢, Qué tan frecuentemente tu emprendimiento te ha servido para ayudar a

tu familia econdmicamente?

N %
Muy frecuentemente 22 27.5
Frecuentemente 32 40.0
Ocasionalmente 15 18.8
Poco frecuente 7 8.8
Nunca 4 5.0

78



Grafico 30
¢Qué tan frecuentemente tu emprendimiento te ha servido para ayudar a tu

familia econédmicamente?
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Interpretacion: Segun los resultados, el 40% de las mujeres emprendedoras
sefalaron que frecuentemente su emprendimiento le ha servido para ayudar a su
familia econdbmicamente. De manera similar, el 27.50% indicé que le ha servido muy
frecuentemente. Por otro lado, el 18.75% sefial6 que ocasionalmente le ha servido.
Asi mismo, el 8.75% sefalaron que su emprendimiento le ha servido para ayudar a
su familia econémicamente poco frecuente. Finalmente, el 5% sefalé nunca les ha

servido de ayuda para ayudar a su familia econémicamente.

Tabla 78
iftem 31: ¢Qué tan frecuentemente te propones metas con respecto a tu

emprendimiento?

Estadisticos

N Valido 80
Perdidos 0
Media 2.20
Mediana 2.00
Moda 2
Varianza 0.947
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Tabla 79
Informacién Descriptiva item 31

¢ Qué tan frecuentemente te propones metas con respecto a tu

emprendimiento?

N %
Muy frecuentemente 18 22.5
Frecuentemente 40 50.0
Ocasionalmente 11 13.8
Poco frecuente 10 125
Nunca 1 1.3

Gréfico 31
¢ Qué tan frecuentemente te propones metas con respecto a tu

emprendimiento?
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Interpretacién: Segun los resultados obtenidos, el 50% de las mujeres
emprendedoras indicaron que frecuentemente se proponen metas con respecto a
sus emprendimientos. De la misma manera, el 22.50% de las encuestadas indicaron
gue se proponen metas muy frecuentemente. Por otro lado, el 13.75% indicaron que
lo hacen ocasionalmente. Asimismo, el 12.50% indicaron que poco frecuente lo
hacen. Finalmente, solo el 1.25% de las mujeres emprendedoras encuestadas

indicaron nunca se proponen metas con respecto a sus emprendimientos.
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Tabla 80
item 32: ¢ Con qué frecuencia sientes que has cumplido con tus objetivos propuestos

con respecto a tu negocio?

Estadisticos

N Valido 80
Perdidos 0
Media 2.51
Mediana 2.00
Moda 2
Varianza 1.215
Tabla 81

Informacién Descriptiva item 32

¢, Con qué frecuencia sientes que has cumplido con tus objetivos

propuestos con respecto a tu negocio?

N %
Muy frecuentemente 16 20.0
Frecuentemente 28 35.0
Ocasionalmente 16 20.0
Poco frecuente 19 23.8
Nunca 1 13

Gréfico 32
¢ Con qué frecuencia sientes que has cumplido con tus objetivos propuestos

con respecto a tu negocio?
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Interpretacion: Segun los resultados obtenidos, el 35% de las mujeres
emprendedoras indicaron que frecuentemente sienten haber cumplido con los
objetivos que se proponen con respecto a sus negocios. Por otro lado, el 23.75% de
las encuestadas indicaron que poco frecuente sienten que han cumplido con sus
objetivos propuestos. Sin embargo, el 20% de las encuestadas indicaron que muy
frecuentemente lo sienten. Mientras que, el 20% lo siente ocasionalmente.
Finalmente, solo el 1.25% de las mujeres emprendedoras encuestadas indicaron
nunca sienten que han cumplido sus objetivos propuestos con respecto a sus

negocios.

Tabla 82
item 33: ¢Qué tan frecuentemente vences los obstaculos para sacar adelante tu

emprendimiento?

Estadisticos
N Valido 80
Perdidos 0
Media 1.94
Mediana 2.00
Moda 2
Varianza 0.490

Tabla 83

Informacion Descriptiva item 33

¢, Qué tan frecuentemente vences los obstaculos para sacar adelante tu

emprendimiento?

N %
Muy frecuentemente 21 26.3
Frecuentemente 44 55.0
Ocasionalmente 14 175
Poco frecuente 1 1.3
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Gréfico 33
¢ Qué tan frecuentemente vences los obstaculos para sacar adelante tu

emprendimiento?
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Interpretacién: Segun los resultados, el 55.00% de las mujeres emprendedoras
indic6 que frecuentemente ha vencido los obstaculos para sacar adelante su
emprendimiento. De manera similar, el 26.25% sefial6é que ha vencido los obstaculos
muy frecuentemente. Por otro lado, el 17.50% sefiald que ha vencido estos
obstculos ocasionalmente. Finalmente, el 1.25% indicé que poco frecuente han

vencido los obstaculos para sacar adelante su emprendimiento.

Tabla 84
item 34: ¢Qué tan frecuentemente tus habilidades comerciales te han servido para

aumentar tus ventas?

Estadisticos

N Valido 80
Perdidos 0
Media 1.81
Mediana 2.00
Moda 2
Varianza 0.357
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Tabla 85
Informacion Descriptiva item 34

¢, Qué tan frecuentemente tus habilidades comerciales te han servido

para aumentar tus ventas?

N %
Muy frecuentemente 22 27.5
Frecuentemente 52 65.0
Ocasionalmente 5 6.3
Poco frecuente 1 1.3

Gréfico 34
¢, Qué tan frecuentemente tus habilidades comerciales te han servido para

aumentar tus ventas?
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Interpretacién: Segun los resultados, el 65% de las mujeres emprendedoras indicé
gue frecuentemente sus habilidades comerciales le han servido para aumentar sus
ventas. De manera similar, el 27.50% sefial6é que sus habilidades comerciales le han
ayudado muy frecuentemente. Por otro lado, el 6.25% sefialaron que s6lo le han
ayudado sus habilidades comerciales ocasionalmente. Finalmente, el 1.25%
indicaron que poco frecuente sus habilidades comerciales le han servido para

aumentar sus ventas.
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Tabla 86
ftem 35: ¢Qué tan frecuentemente tus habilidades en atencién al cliente te han

ayudado a crecer tu emprendimiento?

Estadisticos
N Valido 80
Perdidos 0
Media 1.83
Mediana 2.00
Moda 1
Varianza 0.703

Tabla 87
Informacién Descriptiva item 35

¢ Qué tan frecuentemente tus habilidades en atencion al cliente te han
ayudado a crecer tu emprendimiento?

N %
Muy frecuentemente 33 41.3
Frecuentemente 31 38.8
Ocasionalmente 13 16.3
Poco frecuente 3 3.8

Gréfico 35
¢, Qué tan frecuentemente tus habilidades en atencidn al cliente te han

ayudado a crecer tu emprendimiento?
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Interpretacion: Segun los resultados, el 41.25% de las mujeres emprendedoras
sefial6é que muy frecuentemente sus habilidades en atencion al cliente le han
ayudado a crecer su emprendimiento. De manera similar, el 38.75% sefial6 que sus
habilidades en atencién al cliente le han ayudado muy frecuentemente. Por otro lado,
el 16.25% sefalaron que soélo le han ayudado sus habilidades en atencion al cliente
ocasionalmente. Finalmente, el 3.75% indicaron que poco frecuente sus habilidades

en atencion al cliente le han ayudado a crecer su emprendimiento.

Tabla 88
item 36: ¢Qué tan frecuentemente las mejoras que realizas en tu emprendimiento

resultan negativas para tu negocio?

Estadisticos
N Valido 80
Perdidos 0
Media 4.46
Mediana 5.00
Moda 5
Varianza 0.530

Tabla 89

Informacion Descriptiva item 36

¢ Qué tan frecuentemente las mejoras que realizas en tu emprendimiento

resultan negativas para tu negocio?

N %
Frecuentemente 1 1.3
Ocasionalmente 8 10.0
Poco frecuente 24 30.0
Nunca 47 58.8
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Gréfico 36
¢, Qué tan frecuentemente las mejoras que realizas en tu emprendimiento

resultan negativas para tu negocio?
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Interpretacion: Segun los resultados, el 58.75% de las mujeres emprendedoras

indicaron que nunca las mejoras que realizan en sus emprendimientos han resultado
negativas para sus negocios. De manera similar, el 30% indicaron que estas mejoras
han resultado negativas poco frecuente. Por otro lado, el 10% sefialé
ocasionalmente. Finalmente, el 1.25% indic6 que frecuentemente las mejoras que

realizan en sus emprendimientos han resultado negativas para sus negocios.

Tabla 90
item 37: ¢ Qué tan frecuentemente te has dado cuenta que tu idea de negocio ha sido

la mas apropiada?

Estadisticos

N Valido 80
Perdidos 0
Media 1.88
Mediana 2.00
Moda 1
Varianza 0.845
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Tabla 91
Informacién Descriptiva item 37
¢, Qué tan frecuentemente te has dado cuenta que tu idea de negocio

ha sido la mas apropiada?

N %
Muy frecuentemente 33 41.3
Frecuentemente 30 375
Ocasionalmente 11 13.8
Poco frecuente 6 7.5

Gréfico 37
¢, Qué tan frecuentemente te has dado cuenta que tu idea de negocio ha sido

la mas apropiada?
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Interpretacién: Segun los resultados, el 41.25% de las mujeres emprendedoras
sefalaron que muy frecuentemente se han dado cuenta que su idea de negocio ha
sido la mas apropiada. Asi mismo, el 37.50% sefial6é frecuentemente. Por otro lado,
el 13.75% indicaron que ocasionalmente se han dado cuenta que su idea de negocio
ha sido la mas apropiada. Finalmente, el 7.50% sefialé que poco frecuente se han

dado cuenta que su idea de negocio ha sido la mas apropiada.

Tabla 92
item 38: ¢Qué tan frecuentemente te sientes segura en las decisiones que tomas

para desarrollar tu negocio?

Estadisticos
N Vdalido 80
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Perdidos 0

Media 1.91

Mediana 2.00

Moda 2

Varianza 0.790
Tabla 93

Informacién Descriptiva item 38

¢, Qué tan frecuentemente te sientes segura en las decisiones que tomas
para desarrollar tu negocio?

N %
Muy frecuentemente 29 36.3
Frecuentemente 35 43.8
Ocasionalmente 10 12.5
Poco frecuente 6 7.5

Gréfico 38
¢ Qué tan frecuentemente te sientes segura en las decisiones que tomas para

desarrollar tu negocio?
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Interpretacién: Segun los resultados, el 43.75% de las mujeres emprendedoras
frecuentemente se sienten seguras en las decisiones que toman para desarrollar sus
negocios. De manera similar, el 38.25% se sienten seguras en las decisiones muy
frecuentemente. Por otro lado, el 12.75% indicaron que ocasionalmente se sentian
seguras en las decisiones. Finalmente, el 7.50% sefialaron que poco frecuente se

sienten seguras en las decisiones que toman para desarrollar sus negocios.
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Tabla 94
item 39: ¢Con que frecuencia tu liderazgo a influenciado en la toma de decisiones

para mejorar tu negocio?

Estadisticos
N Valido 80
Perdidos 0
Media 1.89
Mediana 2.00
Moda 2
Varianza 0.506

Tabla 95
Informacién Descriptiva item 39

¢Con que frecuencia tu liderazgo a influenciado en la toma de
decisiones para mejorar tu negocio?

N %
Muy frecuentemente 22 27.5
Frecuentemente 48 60.0
Ocasionalmente 7 8.8
Poco frecuente 3 3.8

Gréfico 39
¢ Con que frecuencia tu liderazgo a influenciado en la toma de decisiones pare

mejorar tu negocio?
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Interpretacion: Segun los resultados, el 60% de las mujeres emprendedoras
sefialaron que frecuentemente su liderazgo a influenciado en la toma de decisiones
para mejora su negocio. De manera similar, el 27.50% sefalaron muy
frecuentemente. Por otro lado, el 8.75% sefialaron que ocasionalmente. Finalmente,
el 3.75% sefialaron que poco frecuente su liderazgo a influenciado en la toma de

decisiones para mejora su negocio.

Tabla 96
item 40: ¢Con qué frecuencia mantienes el capital necesario para invertir en tu
negocio?
Estadisticos
N Valido 80
Perdidos 0
Media 1.91
Mediana 2.00
Moda 2
Varianza 0.764
Tabla 97

Informacion Descriptiva item 40

¢,Con qué frecuencia mantienes el capital necesario para invertir en tu negocio?

N %
Muy frecuentemente 28 35.0
Frecuentemente 37 46.3
Ocasionalmente 9 11.3
Poco frecuente 6 7.5
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Gréfico 40
¢,Con qué frecuencia mantienes el capital necesario para invertir en tu

negocio?

Porcentaje
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Interpretacion: Segun los resultados, el 46.25% de las mujeres emprendedoras
frecuentemente mantienen el capital necesario para invertir en sus negocios. Asi
mismo, el 35% sefialé que muy frecuentemente mantienen este capital. Por otro lado,
el 11.75% indicaron que ocasionalmente mantenian este capital. Finalmente, el

7.50% sefalaron que poco frecuente mantienen el capital necesario para invertir en

Sus negocios.

Tabla 98
item 41: ¢Qué tan frecuentemente atiendes tu negocio a pesar de los problemas
personales?
Estadisticos
N Vélido 80
Perdidos 0

Media 1.56

Mediana 1.50

Moda 1

Varianza 0.376
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Tabla 99
Informacién Descriptiva item 41
¢, Qué tan frecuentemente atiendes tu negocio a pesar de los problemas

personales?
N %
Muy frecuentemente 40 50.0
Frecuentemente 35 43.8
Ocasionalmente 5 6.3

Grafico 41
¢, Qué tan frecuentemente atiendes tu negocio a pesar de los problemas

personales?

Porcentaje
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Interpretacién: Segun los resultados el 50% de las mujeres emprendedoras
sefialaron que muy frecuentemente atienden sus negocios a pesar de los problemas
personales. De manera similar, el 43.75% sefialaron que frecuentemente lo hacen.
Finalmente, el 6.25% indicaron que ocasionalmente atienden sus negocios a pesar

de los problemas personales.

Tabla 100
item 42: ¢Qué tan frecuentemente expones tu salud por sacar adelante tu

emprendimiento?

Estadisticos
N Vélido 80
Perdidos 0
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Media 3.28

Mediana 3.00

Moda 3

Varianza 1.746
Tabla 101

Informacién Descriptiva item 42

¢, Qué tan frecuentemente expones tu salud por sacar adelante tu
emprendimiento?

N %
Muy frecuentemente 9 11.3
Frecuentemente 15 18.8
Ocasionalmente 20 25.0
Poco frecuente 17 21.3
Nunca 19 23.8

Grafico 42
¢, Qué tan frecuentemente expones tu salud por sacar adelante tu

emprendimiento?

Porcentaje
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Interpretacion: Segun los resultados, el 25% de las mujeres emprendedoras,
ocasionalmente exponen su salud por sacar adelante su emprendimiento. De manera
similar, el 21.25% lo hace poco frecuente. Por otro lado, el 23.75% nunca expone su
salud. Caso contrario, el 18.75% lo hacen frecuentemente. Finalmente, el 11.25%

muy frecuentemente exponen su salud por sacar adelante su emprendimiento.

94



Tabla 102
item 43: ¢ Con qué frecuencia tu negocio esta acorde a la necesidad comercial que

requiere tu comunidad?

Estadisticos
N Valido 80
Perdidos 0
Media 1.99
Mediana 2.00
Moda 2
Varianza 0.645

Tabla 103
Informacién Descriptiva item 43

¢,Con qué frecuencia tu negocio esta acorde a la necesidad comercial
que requiere tu comunidad?

N %
Muy frecuentemente 24 30.0
Frecuentemente 35 43.8
Ocasionalmente 19 23.8
Poco frecuente 2 2.5

Gréfico 43
¢, Con qué frecuencia tu negocio esti acorde a la necesidad comercial que

requiere tu comunidad?

S0

40

30

Porcentaje

20

10

Frecuentemente CQCcasionalmente Poco frecuente

WLy
frecuentemente

95



Interpretacion: Segun los resultados obtenidos, el 43.75% de las mujeres
emprendedoras indicaron que frecuentemente sienten que su negocio esta acorde
con las necesidades comerciales que requiere su comunidad. De la misma manera,
el 30% de las encuestadas indicaron que lo estan muy frecuentemente. Asimismo, el
23.75% indicaron que lo estan ocasionalmente. Finalmente, solo el 2.55% de las
mujeres emprendedoras encuestadas indicaron poco frecuente sienten que sus
negocios estan acordes con las necesidades comerciales que requiere su

comunidad.

Tabla 104
item 44: ¢Con qué frecuencia sientes que tu emprendimiento ha sido aceptado por

tu comunidad?

Estadisticos

N Valido 80
Perdidos 0
Media 1.84
Mediana 2.00
Moda 2
Varianza 0.568
Tabla 105

Informacion Descriptiva item 44

¢,Con qué frecuencia sientes que tu emprendimiento ha sido aceptado

por tu comunidad?

N %
Muy frecuentemente 28 35.0
Frecuentemente 39 48.8
Ocasionalmente 11 13.8
Poco frecuente 2 2.5
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Gréfico 44
¢,Con qué frecuencia sientes que tu emprendimiento ha sido aceptado por tu

comunidad?
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Interpretacion: Segun los resultados obtenidos, el 48.75% de las mujeres
emprendedoras indicaron que frecuentemente sienten que su emprendimiento ha
sido aceptado por su comunidad. De la misma manera, el 35% de las encuestadas
indicaron que lo sienten muy frecuentemente. Asimismo, el 13.75% indicaron que lo
sienten ocasionalmente. Finalmente, solo el 2.50% de las mujeres emprendedoras
encuestadas indicaron poco frecuente sienten que sus emprendimientos han sido

aceptados por su comunidad.

Tabla 106
item 45: ¢Con qué frecuencia te das animos tU misma para seguir con tu

emprendimiento?

Estadisticos

N Valido 80
Perdidos 0
Media 1.33
Mediana 1.00
Moda 1
Varianza 0.247
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Tabla 107
Informacién Descriptiva item 45

¢, Con qué frecuencia te das &nimos tu misma para seguir con tu
emprendimiento?

N %
Muy frecuentemente 55 68.8
Frecuentemente 24 30.0
Ocasionalmente 1 1.3

Grafico 45
¢, Con que frecuencia te das animos tl misma para seguir con tu
emprendimiento?
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Interpretacién: Segun los resultados obtenidos, el 68.75% de las mujeres
emprendedoras indicaron que muy frecuentemente se dan a4nimos ellas mismas para
seguir adelante son su emprendimiento. De la misma manera, el 30% de las mujeres
emprendedoras encuestadas indicaron que frecuentemente se dan animos ellas
mismas. Por otro lado. Finalmente, solo el 1.25% de las mujeres emprendedoras
encuestadas indicaron ocasionalmente se dan &animos ellas mismas para seguir

adelante con sus emprendimientos.
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Tabla 108
item 46: ¢ Con qué frecuencia sientes que tu actitud positiva te ayuda a superas los

obstaculos que se presentan en tu negocio?

Estadisticos
N Valido 80
Perdidos 0
Media 1.36
Mediana 1.00
Moda 1
Varianza 0.386

Tabla 109
Informacién Descriptiva item 46
¢, Con qué frecuencia sientes que tu actitud positiva te ayuda a superas

los obstaculos que se presentan en tu negocio?

N %
Muy frecuentemente 56 70.0
Frecuentemente 20 25.0
Ocasionalmente 3 3.8
Poco frecuente 1 1.3

Gréfico 46
¢ Con qué frecuencia sientes que tu actitud positiva te ayuda a superar los

obstaculos que se presentan en tu negocio?
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Interpretacion: Segun los resultados obtenidos, el 70% de las mujeres
emprendedoras indicaron que muy frecuentemente sienten que su actitud positiva le
ayuda a superar los obstaculos que se presentan en sus negocios. De la misma
manera, el 25% de las encuestadas indicaron que frecuentemente sienten que su
actitud positiva les ayuda a superar los obstaculos. Asimismo, el 3.75% indicaron que
lo sienten ocasionalmente. Finalmente, solo el 1.25% de las mujeres emprendedoras
encuestadas indicaron poco frecuente sienten que su actitud positiva les ayuda a
superar los obstaculos que se presentan en sus negocios.
4.1.2.2 Andlisis descriptivo por dimension.

Tabla 110
Dimension Pago Movil
Pago Movil
N %
Alto 31 38.8
Regular 28 35.0
Bajo 21 26.3

Gréfico 47
Pago Movil

Porcentaje
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Interpretacion: Segun los resultados obtenidos el 38.75% las mujeres
emprendedoras presentan un nivel alto en el uso del pago movil en sus negocios.
Asimismo, El 35% de las encuestadas presentan un nivel regular en el uso de pagos
movil. Finalmente, solo el 26.25% de ellas tiene un nivel bajo en el uso del pago movil

para realizar sus transacciones en sus negocios.

Tabla 111
Dimensién Comercio Electréonico

Comercio Electrénico

N %
Alto 24 30.0
Bajo 56 70.0

Gréfico 48
Comercio Electrénico
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Interpretacion: Segun los resultados obtenidos el 70% de las mujeres
emprendedoras presentan un bajo nivel en el uso del comercio electrénico en sus
negocios del Mercado Comunal de Héroes del Pacifico de Chorrillos y de sus
comercios aledafios. Ademas, solo el 30% de las encuestadas tienen un nivel alto en

el uso del comercio electrénico.

Tabla 112
Dimension Innovacion
Innovacion
N %
Alto 31 38.8
Regular 29 36.3
Bajo 20 25.0

Gréfico 49
Innovacion
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Interpretacion: Segun los resultados obtenidos el 38.75% de las mujeres
emprendedoras presentan un nivel alto en la innovacién que tienen sus negocios. Asi
mismo, el 38.25% de las encuestadas presentan un nivel regular. Finalmente, el 25%
presentan un nivel bajo en cuanto a la innovacién en sus emprendimientos.

Tabla 113
Dimension Motivacion
Motivacién
N %
Alto 35 43.8
Regular 27 33.8
Bajo 18 225

Gréfico 50
Motivacion

Porcentaje
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Interpretacion: Segun los resultados obtenidos el 43.75% de las mujeres
emprendedoras presentan un nivel alto de motivacion en sus emprendimientos.
Asimismo, el 33.75% de las encuestadas presentan un nivel regular y finalmente, el

22.50% presentan un nivel bajo en la motivacion de sus emprendimientos.

103



Tabla 114
Dimension Perfil Emprendedor
Perfil Emprendedor

N %
Alto 27 33.8
Regular 35 43.8
Bajo 18 225

Grafico 51
Perfil Emprendedor

Porcentaje
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Interpretacion: Segun los resultados obtenidos el 43.75% de las mujeres sefialan
gue tienen el perfil emprendedor siendo este un nivel regular. Asi mismo, el 33.75%
de las encuestadas sefialan tener un nivel alto y finalmente, el 22.50% sefialan tener

un nivel bajo de perfil emprendedor.
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Tabla 115
Dimensién Barreras

Barreras
N %
Alto 24 30.0
Regular 40 50.0
Bajo 16 20.0

Grafico 52
Barrera para las emprendedoras

Porcentaje
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Interpretacion: Segun los resultados obtenidos el 50% de las mujeres
emprendedoras presentan un nivel regular con respecto a las barreras que tienen

gue enfrentar en sus negocios. Asi mismo, el 30% de las encuestadas presentan un

nivel alto. Finalmente, el 20% presentan un nivel bajo.
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4.1.2.3 Analisis descriptivo por variable.

Tabla 116
Variable Gestion de Aplicaciones Bancarias

Gestion de Aplicaciones

Bancarias
N %
Alto 26 325
Regular 32 40.0
Bajo 22 275

Grafico 53
Gestién de Aplicaciones Bancarias

Porcentaje
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Interpretacion: Segun los resultados obtenidos el 40% de las mujeres
emprendedoras presentan un nivel regular en la gestion de las aplicaciones
bancarias. Asimismo, el 32.5% de ellas presentan un nivel alto y solo el 27.5%

presentan un nivel bajo.
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Tabla 117
Variable Emprendimiento Femenino

Emprendimiento Femenino

N %
Alto 27 33.8
Regular 29 36.3
Bajo 24 30.0

Grafico 54
Emprendimiento Femenino

Porcentaje

Alto Regular Bajo

Interpretacion: Segun los resultados obtenidos el 36.25% de las mujeres del
mercado Comunal Héroes del Pacifico presentan un nivel regular en su

emprendimiento femenino. Asimismo, el 33.8% de ellas presentan un nivel alto y solo

el 30% presentan un nivel bajo.
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4.1.3 Andlisis Inferencial

4.1.3.1 Prueba de la Hipo6tesis General.
Ha= Existe una relacion significativa entre la gestion de aplicaciones bancarias y el
emprendimiento femenino del Mercado Comunal de Héroes del Pacifico de Chorrillos
y comercios aledafios en el afio 2021.
Ho= No existe una relacién significativa entre la gestién de aplicaciones bancarias y
el emprendimiento femenino del Mercado Comunal de Héroes del Pacifico de

Chorrillos y comercios aledafios en el afio 2021.

Tabla 118
Correlacion de variables Gestion de Aplicaciones Bancarias y Emprendimiento
Femenino
Correlaciones
Gestion de o
o Emprendimiento
Aplicaciones _
) Femenino
Bancarias
Rho de Gestion de Coeficiente de
o _ 1.000 -0.002
Spearman Aplicaciones correlacion
Bancarias Sig. (bilateral) : 0.987
N 80 80
Emprendimiento  Coeficiente de -0.002 1.000
Femenino correlacion
Sig. (bilateral) 0.987
N 80 80

Interpretacién: Segun la tabla, la significancia del coeficiente de Rho de Spearman
es de 0.987 el cual es > 0.05 por consiguiente se acepta la hipotesis nulay se rechaza
la hipétesis alterna. Se concluye que no existe relacion entre las variables Gestion

de Aplicaciones Bancarias y Emprendimiento Femenino.
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4.1.3.1 Prueba de las Hipotesis Especificas.
Hipotesis especifica 1
Ha: Existe una relacién significativa entre el pago moévil con el perfil emprendedor en
el mercado comunal de Héroes del Pacifico de Chorrillos y comercios aledafios en el
afio 2021.
Ho: No existe una relacion significativa entre el pago movil con el perfil emprendedor
en el mercado comunal de Héroes del Pacifico de Chorrillos y comercios aledafios

en el aflo 2021.

Tabla 119

Correlaciéon de dimensiones Pago Movil y Perfil Emprendedor

Correlaciones

Pago Perfil
Mévil  Emprendedor
Rho de Pago Movil Coeficiente de correlacion 1.000 0.027
Spearman Sig. (bilateral) . 0.812
N 80 80
Perfil Coeficiente de correlacion ~ 0.027 1.000
Emprendedor Sig. (bilateral) 0.812
N 80 80

Interpretacién: Segun la tabla, la significancia del coeficiente de Rho de Spearman
es de 0.812 el cual es > 0.05 por consiguiente se acepta la hipotesis nulay se rechaza
la hipétesis alterna. Se concluye que no existe relacion entre las dimensiones Pago

Mévil y Perfil Emprendedor.

Hipotesis especifica 2

Ha: Existe una relacion significativa entre el comercio electrénico con las barreras
para las emprendedoras en el mercado comunal de Héroes del Pacifico de Chorrillos
y comercios aledafos en el afio 2021.

Ho: No existe una relacion significativa entre el comercio electrénico con las barreras
para las emprendedoras en el mercado comunal de Héroes del Pacifico de Chorrillos

y comercios aledafios en el afio 2021.
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Tabla 120

Correlacion de dimensiones Comercio Electrénico y Barreras para las
emprendedoras
Correlaciones
Comercio
. Barreras
Electronico
Rho de Comercio Coeficiente de X
o _ 1.000 -0.257
Spearman Electrénico  correlacion
Sig. (bilateral) 0.021
N 80 80
Barreras Coeficiente de X
. -0.257 1.000
correlacion
Sig. (bilateral) 0.021
N 80 80

*, La correlacién es significativa en el nivel 0,05 (bilateral).

Interpretacién: Segun la tabla, la significancia del coeficiente de Rho de Spearman

es de 0.021 el cual es < 0.05 por consiguiente se rechaza la hipétesis nula y se acepta

la hipotesis alterna. Se concluye que si existe relacion entre las dimensiones

Comercio Electrénico y Barreras. Ademas, el coeficiente es -0.257 correlacion

negativa baja entre las dimensiones antes mencionadas.

Hipotesis especifica 3

Ha = Existe una relacion significativa entre la innovacién con la motivacion del

emprendimiento femenino en el mercado comunal de Héroes del Pacifico de

Chorrillos y comercios aledafios en el afio 2021.

Ho = No existe una relacion significativa entre la innovacion con la motivaciéon del

emprendimiento femenino en el mercado comunal de Héroes del Pacifico de

Chorrillos y comercios aledafios en el afio 2021.
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Tabla 121

Correlaciéon de Dimensiones Innovacion y Motivacion

Correlaciones

Motivacion Innovacioén
Rho de Motivacion Coeficiente de
_, 1.000 0.133
Spearman correlacion
Sig. (bilateral) . 0.239
N 80 80
Innovaci6  Coeficiente de
_ 0.133 1.000
n correlacion
Sig. (bilateral) 0.239
N 80 80

Interpretaciéon: Segun la tabla, la significancia del coeficiente de Rho de Spearman
es de 0.239 el cual es > 0.05 por consiguiente se acepta la hipotesis nulay se rechaza
la hipétesis alterna. Se concluye que no existe relacion entre las dimensiones

Innovacion y Motivacion.

4.2 Discusion

En la investigaciéon de Abrigo (2018) trabajado con las variables Estrategias de
emprendimiento empresarial enfocadas en las TIC y la ventaja competitiva en el
sector artesanal del canton aplicado a 332 artesanos, se lleg6 a probar la hipotesis
respecto a que la variable estrategias de emprendimiento empresarial tiene relacion
con la variable ventaja competitiva, esto trabajado con el estadistico Chi-cuadrado.
Sin embargo, en esta investigacion llega a la conclusion que el emprendimiento
femenino no esta relacionado con las aplicaciones bancarias para el desarrollo de
esta investigacion se utilizo el coeficiente de relacién Rho de Spearman teniendo un
nivel de —0.002 asi como se obtuvo la Sig. 0.987 > 0.05 por lo cual se acepta la
hipétesis nula. A partir de estos resultados se deduce que para las mujeres de este
mercado no les es imprescindible manejar aplicaciones bancarias para su
emprendimiento, mientras que el emprendimiento empresarial enfocado en las Tics
sile es importante para obtener una ventaja competitiva frente a otras organizaciones

empresariales similares.
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Ademés, en la investigacion de Alvarez y Céceres (2017) con un disefio no
experimental, descriptivo con un enfoque cuantitativo, se encuesto a su poblacion y
muestra que consté de 24 mujeres de la Asociacion de mujeres empresarias del
Pert-AMEP, aceptaron su hipétesis, sefialando que el motivo predominante que
impuls6 a las mujeres de la Asociacion AMEP a emprender son los motivos
intrinsecos como autonomia, sentimiento de logro, autorrealizacion, etc., en segundo
lugar, estan los motivos extrinsecos y por ultimo, fueron los motivos trascendentes
fueron los que menos pesaron al momento de crear su empresa. Mientras que en
nuestra investigacion hemos podido comprobar mediante el coeficiente de relacion
Rho de Spearman teniendo un nivel de 0.133 y una sig. 0.239 > 0.05 indicando que
la dimensién de Motivacién no tiene relacién con la dimensién innovacién, por lo que
se acepta la hip6tesis nula y se deduce que las emprendedoras del mercado
Comunal Héroes del pacifico no se enfocan en la innovacion a la hora de sentirse

motivadas para desarrollar su emprendimiento.

Asimismo, en la investigacién de Rojas (2019) con su disefio no experimental
encuestd a su muestra que constd de 384 mujeres emprendedoras ambulantes de
Trujillo, determind que la mayoria de las emprendedoras consideran que los factores
individuales y econémicos son de vital importancia para el emprendimiento femenino.
Por otro lado, en la presente investigacion se determina que la dimension Motivacion
presenta un nivel alto con 43.75% mientras que la dimensiéon perfil emprendedor
presenta un nivel regular con un 43.75% vy la dimension barrera para el
emprendimiento presenta un nivel regular con un 50% demostrando que las
emprendedoras consideran que tienen que enfrentar muchos obstaculos a la hora de
emprender y mantener su emprendimiento. Mientras que, en la investigacion
realizada a las mujeres ambulantes de Trujillo determina que el factor individual tiene
un nivel Alto con un 52% que consideran que la autonomia es importante para
emprender y el factor econémico es de un nivel Alto con un 45% demostrando que
las emprendedoras estan dispuestas a adaptarse a los nuevos cambios para

aumentar su economia y sobresalir en su negocio.

De la misma forma, en la investigacion de Martinez y Paredes (2020) con un alcance

descriptivo y correlacional, su investigacion tiene un enfoque mixto con
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predominancia cuantitativa, realizaron encuestas a su muestra que consto de 310
alumnos de pre grado de la Facultad de Gestion y Alta Direcciéon de la PUCP,
realizaron el andlisis cuantitativo a través de del software estadistico SPSS donde
demostraron la existencia de discrepancias entre las percepciones de los expertos
con la de los usuarios de medio de pago movil Yape. Sus hallazgos revelaron que la
utilidad de esta aplicacion no es un factor determinante, ya que existen muchas otras
opciones que realizan las mismas operaciones. Asimismo, la percepcion de facilidad
de uso no tiene relevancia para optar por esta aplicacion. A demas, la seguridad y
privacidad no tiene significancia con respecto a su uso. Sin embargo, la
compatibilidad si representa un factor determinante que ejerce una gran influencia
para el uso de las aplicaciones bancarias digitales. Mientras que en la presente
investigacion se pudo determinar que, de 88 mujeres emprendedoras solo 39 de ellas
utilizan los aplicativos de pago méviles, sobre todo para cobrar a sus clientes, por lo
gue se deduce que un poco mas de la mitad de las mujeres emprendedoras del
Mercado comunal de chorrillos representadas por el 51.25% no consideran el uso de
estas aplicaciones indispensables para el desarrollo diario de sus negocios. Por otro
lado, en la investigacion realizada a los estudiantes de la PUCP determinaron que el
rango de edades es importante a la hora de realizar las investigaciones. Coincidiendo
con la presente investigacion, ya que se determina que el rango de edad de las
mujeres emprendedoras que mas utilizan las aplicaciones de pagos méviles son las
que fluctban entre los 28 y 37 afios, mientras que las emprendedoras mayores de

entre 68 y 77 afios no utilizan para nada estas aplicaciones.

Ademas, en la investigacién de Lépez y Palomino (2021) con un tipo de investigacién
correlacional y de corte transversal, realizaron encuestas a su muestra que consto
de 385 jévenes mayores de 18 afios que viven en Lima metropolitana y que son
usuarios de los aplicativos de pagos méviles Yape o Plin para sus transacciones de
dinero determinando que la mayoria de usuarios de estas aplicaciones son
millennials, con un rango de edad de entre 26 a 35 afios con un 40%. Esto se confirma
con la presente investigacion ya que entre las mujeres emprendedoras que mas
utilizan los aplicativos de pagos moviles para el desarrollo de sus negocios son las
gue estan entre los 28 a 37 afos equivalentes al 22% del total. Asimismo, en la
investigacion realizada a los jovenes mayores de 18 afios, los autores determinaron

gue el grupo etario comprendido por los millennials utilizan la aplicacion Yape con
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mas frecuencia confirmando es la utilidad percibida el factor determinante para la
decision de uso de este aplicativo. Mientras que en la presente investigacion se
evidencia que no existe relacién entre las variables Gestibn de Aplicaciones
Bancarias y Emprendimiento Femenino por lo que se determina que las mujeres
emprendedoras del Mercado comunal Héroes del Pacifico no consideran el uso de

estas aplicaciones fundamentales para el manejo de sus negocios.

De la misma manera, en la investigacion de Buendia-Goldaraz (2017) con una
metodologia mixta para una poblacion de 1286 propietarios de cultivos de pistacho
en Espafa, pero con una repuesta de solo 299 de ellos, realizaron un analisis DAFO
con el fin de identificar los elementos clave para el emprendimiento rural en paises
desarrollados. La autora determin6é que existen una relacién entre el uso de las
comunidades virtuales con el emprendimiento den el cultivo de pistacho, asi como el
descubrimiento de demandas tecnoldgicas para ese sector. Ademas, en la presente
investigacion se determina que poco frecuente las emprendedoras averiglien nuevos
métodos de comercializacién, mientras que, en la investigacién realizada a los
emprendedores de pistacho ellos valoran mucho mas los consejos de los
compafieros del sector con un 53.5% que de los expertos en blogs con un 47.5%.
Por otro lado, con respecto a las barreras que afrontan los emprendedores de
pistacho se precisé con un 55% que la barrera mas importante es el poco apoyo a
los emprendedores rurales a la hora de iniciar su negocio, mientras que en la
presente investigacién se determina que el 50% de las mujeres emprendedoras
presentan un nivel regular con respecto a las barreras que tiene que enfrentar en sus
emprendimientos. Asimismo, en la investigacién de los productores de pistacho
determinaron que es importante la inclusion de comunidades virtuales para su
crecimiento siempre y cuando apoye al emprendedor en blusqueda de innovaciones,
mientras que en la presente investigacion se establece que las emprendedoras
sienten que sus negocios tienen un nivel alto en innovacién a pesar de que la mayoria

de ellas no utilizan redes sociales para la promocién ni venta de sus productos.

En la investigacion de Galdén (2017) con una metodologia de analisis regresion lineal
multiple, enfoque cuantitativo, con una muestra que consiste en adultos
emprendedores sociales de 14 paises de la Unién Europea de entre los afios 2000 y

2015, el autor determiné que en funcién de edad el 51% de emprendedores sociales

114



de la Union Europea de entre 18 y 24 afios utilizan tecnologias de menos antigiiedad,
mientras que solo el 28% de los que tienen entre 44 y 54 afios utilizan tecnologias
méas modernas. Este decrecimiento en el uso de las tecnologias segun la edad lo
podemos ver en las emprendedoras de la presente investigacion, donde las que mas
utilizan las aplicaciones bancarias son 21 mujeres de entre 28 a 37 afios equivalente
a un 26.25% del total, y las mujeres de edades de entre 68 a 77 afios ninguna hace
uso de las nuevas tecnologias para su trabajo diario en sus negocios. Asimismo, en
la investigacion de los emprendedores sociales, determinaron que los
emprendedores que utilizan nuevas tecnologias tienen mayores probabilidades de
generar mayores ingresos, mientras que para las emprendedoras del Mercado
comunal de Héroes del pacifico no consideran el uso de nuevas tecnologias en sus
negocios, ya que se han podido mantener, pero también es evidente que ellas
manejan sus negocios de forma empirica y para el mantenimiento de sus hogares sin
proyeccién de crecimiento. Por otro lado, en la investigacion de los emprendedores
sociales determinaron que el 86% son innovadores en aspectos no tecnoldgicos,
mientras que en la presente investigacion solo el 38.80% de las emprendedoras se

considera con un nivel alto en innovacién para sus negocios.

Por otro lado, en la investigacion de Aquino y Castafio (2019). Con un alcance
descriptivo y disefio no experimental y un muestreo aleatorio simple de disefio
probabilistico que consta de 384 mujeres emprendedoras de la zona urbana de
Guayaquil. Realizaron el analisis e hicieron uso del enfoque de investigacion mixto,
en el que su resultado se procesd en programas estadisticos Excel y SPSS.
Determinaron que el 41.4% de las mujeres emprenden por necesidad, el 34.2% lo
hace por oportunidad, el 17.1% por vocacion y finalmente el 16.6% por cultura.
Mientras que en la presente investigacion el 43.75% de las mujeres emprendedoras
del Mercado Comunal Héroes del Pacifico de Chorrillos, presentan un nivel alto de
motivacién en sus emprendimientos; el 43.75% de las mujeres sefialan que tienen
un nivel regular de su perfil emprendedor en el que implica las caracteristicas:
habilidades, conocimientos y actitudes, que le permiten llevar a cabo sus

emprendimientos.

En la investigacion de Galvis et al. (2020) con una metodologia de enfoque mixto y

una muestra que consté de 10 emprendedores propietarios de negocios durante la
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pandemia en Bucaramanga y el Area Metropolitana, reveld que el 20% de estos
emprendedores cuentan con paginas web oficiales, mientras que el 80% no las tiene.
Ademas, para un mejor desempefio de sus negocios tienen presencia en las redes
sociales, detallando que el 100% cuentan con Instagram, el 50% cuentan con
Facebook y solo el 1% tiene presencia en Twitter. Mientras 71.30% de las
emprendedoras de la presente investigacion nunca realizan publicidad de sus
negocios en redes sociales y tan solo el 12.50% lo hace frecuentemente. Asimismo,
las emprendedoras del mercado Comunal de Héroes del pacifico atienden sus
negocios ellas mismas y son renuentes a dejarlo encargado a terceros, mientras que
el 20% de los propietarios de emprendimientos en Bucaramanga tienen empleados
a su cargo. Por lo mismo, ellos tuvieron que implementar mejoras o cambios durante
la pandemia, el 50% lo tomaron como una oportunidad de plasmar ideas de negocios
innovadoras, el 2% implementaron nuevos horarios para la venta de comidas, el 2%
mejoraron su negocio y su accionar acoplandose a la situacion, y solo el 1% cerro su
negocio debido a la pandemia por el COVID-19. Mientras que en el caso de las
emprendedoras de la presente investigacion, todos los negocios no relacionados a
los articulos de primera necesidad tuvieron que cerrar, considerdndose solo la
atencion de la venta de productos como abarrotes, avicolas, carniceria, entre otros
de primera necesidad, por lo que actualmente el 25% de las emprendedoras afirmé
gue ocasionalmente exponen su salud con tal de sacar adelante sus negocios, pero
el 23.75% de ellas indicd que nunca lo hacen ya que el COVID-19 sigue presente y

temen al contagio del este virus entre otras enfermedades.

Ademads, en la investigaciébn de Santistevan et al. (2022). La metodologia que
utilizaron fue documental y con el método de observacion pudieron interpretar los
datos obtenidos mediante las encuestas. Los autores determinaron que el 32% de
los comerciantes de cantdn Pajan si estan dispuestos en invertir en una plataforma
digital, puesto que ven estas herramientas como una estrategia de ventas, pero el
60% no saben utilizar correctamente las plataformas de ventas para ofrecer sus
productos porque no tiene conocimientos de estrategias de marketing. Por otro lado,
en la presente investigacion pudimos determinar que a pesar de que el 48.75% de
las mujeres emprendedoras si usan aplicaciones bancarias, ya sea porque es de facil
uso, porque le permite tener mas ventas, el 71.25% no publicitan sus productos ni

Sus negocios en ninguna red social, y el 76.25% de nunca realizan la venta de sus
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productos por internet, esto permite determinar qué mayoria de las mujeres
emprendedoras del Mercado Comunal de Héroes de Pacifico no consideran
fundamental el uso de las redes sociales para el desarrollo de sus negocios de la

misma forma que los comerciantes de Cantén Pajan.

Finalmente, en la investigacion de Alcivar (2018) con una metodologia con enfoque
mixto, no experimental, descriptivo; utilizd técnicas de encuestas y entrevistas a
profundidad a una muestra de 384 consumidores de cadenas de supermercados de
Guayaquil Ecuador, determind que el 59% de ellos prefieren seguir pagando sus
compras mediante efectivo, pero que el 41% utiliza las tarjetas de crédito o débito
para pagar sus compras siendo que valoran mas el no tener que cargar con dinero
en efectivo. Mientras que en el caso de las emprendedoras del Mercado comunal de
Héroes del Pacifico el 32.25% de ellas indicaron que es poco frecuente que sus
clientes soliciten pagar sus compras mediante los aplicativos de pago, aunque solo
el 17.50% nunca le solicita pagar por ese medio. Ademas, en el caso de los
consumidores de cadenas de Supermercados, el 55% de los encuestados indicaron
gue algo han escuchado o no conocen nada sobre el dinero electrénico. Mientras que
el 45% de los encuestados si lo conocen, pero solo el 7% lo usa y el resto no.
Contrastando entre la demanda de los clientes por el pago mediante aplicativos
bancarios con lo que en verdad se realiza en el mercado Comunal de Héroes del
Pacifico, ya que la mayoria, siendo exactos el 51.25% de las mujeres emprendedoras
gue pudimos encuestar no utilizan las aplicaciones bancarias, ya que prefieren de
una u otra manera seguir usando efectivo. Solo el 48.75% si utiliza las aplicaciones

bancarias con diferente frecuencia.
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CAPITULO V: CONCLUSIONES Y RECOMENDACIONES

5.1 Conclusiones

Al finalizar la investigacion se llega a concluir que no existe relacion entre la gestion
de las aplicaciones bancarias con el emprendimiento femenino en el Mercado
Comunal de Héroes del Pacifico de Chorrillos y comercios aledafios en el afio 2021.
Esta conclusion se da a partir del nivel de significancia que se obtuvo del coeficiente
de Rho de Spearman el cual resulto de 0.987 > 0.05 por consiguiente se acepto la

hip6tesis nula y se rechazd la hipétesis alterna.

Asimismo, se concluye que no existe relacién significativa entre el pago mavil con el
perfil emprendedor en el Mercado Comunal de Héroes del Pacifico de Chorrillos y
comercios aledafios en el afio 2021. Esta conclusion se da a partir del nivel de
significancia que se obtuvo del coeficiente de Rho de Spearman el cual resulto de
0.812 > 0.05 por consiguiente se acepta la hipétesis nula y se rechaza la hipotesis

alterna.

Por otro lado, se concluye que existe una relacién negativa baja entre el comercio
electrénico con las barreras del emprendimiento femenino en el Mercado Comunal
de Héroes del Pacifico de Chorrillos y comercios aledafios en el afio 2021. Esta
conclusion se da a partir del nivel de significancia del coeficiente obtenido de Rho de
Spearman el cual es de 0.021 < 0.05 por consiguiente se rechaza la hipotesis nula 'y
se acepta la hipétesis alterna y el nivel de correlacién entre el Comercio Electrénico
y Barreras es -0.257 correlacion negativa baja entre las dimensiones antes

mencionadas.

Por lo contrario, se concluye que no existe relacion significativa entre la innovacion
con la motivacién del emprendimiento femenino en el Mercado Comunal de Héroes
del Pacifico de Chorrillos y comercios aledafios en el afio 2021. Esta conclusion se
da a patrtir del nivel de significancia del coeficiente de Rho de Spearman es de 0.239
el cual es > 0.05 por consiguiente se acepta la hipétesis nula y se rechaza la hipotesis

alterna.
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5.2 Recomendaciones

Se recomienda a la directiva del Mercado Comunal de Héroes del Pacifico de
Chorrillos que en sus planes de trabajo deben considerar charlas y talleres sobre el
uso de aplicativos de pago movil para facilitar y potenciar el desarrollo de sus
emprendimientos. Puesto que la informacion que pueden obtener de ellos
enriquecera sus conocimientos, dandoles opcién a implementar estas aplicaciones
en sus negocios, brindando asi mayores alternativas de pago a sus clientes y de la

misma manera tendrian mas opciones de forma de pago a sus proveedores.

Asimismo, se recomienda a la directiva del Mercado Comunal considerar la
diferenciacién de capacitaciones segun el rango de edad de las emprendedoras,
teniendo en cuenta que las personas mayores tienen un poco mas de dificultad para
adaptarse a las nuevas tecnologias. También, podrian implementar manuales
impresos, que sirvan como ayuda memoria sobre el uso de las aplicaciones de pago

movil.

Por otro lado, recomendamos a la directiva permitir a las mujeres emprendedoras
poder realizar el cambio de giro de sus negocios en base a la realidad que viven en
la actualidad y sobre todo segun lo consideren beneficioso y rentable. Ya que esto
permite la apertura continua de los puestos, los cuales varios de ellos se encuentran
actualmente cerrados, en consecuencia, al haber una mayor competencia de oferta
existira una mayor afluencia de posibles clientes. Siendo esto mas provechoso para
ellas, ya que obtendrdn mayores ingresos y sobre todo estard mas acorde a sus

competencias, habilidades y actitudes como emprendedoras.

De la misma manera, recomendamos a la directiva la ampliacién de horario de
atencion a los clientes, considerando que muchas de las restricciones implementadas
por el gobierno por la coyuntura del Covid-19 ya se han levantado, como el aforo.
Considerando que hoy en dia el horario de atencién a los clientes es de 7:00 a.m. a
3:00 p.m.

Por otra parte, se recomienda a la directiva buscar alianzas estratégicas con diversas
entidades bancarias o financieras orientadas a la creacién de nuevas aplicaciones

de pago adecuadas a las necesidades propias de los negocios de las mujeres
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emprendedoras del Mercado Comunal de Héroes del Pacifico y que brinden una
mayor confianza que permita a las mujeres emprendedoras implementar y ejecutar

las multiples aplicaciones de pagos.

Finalmente, se recomienda a la directiva, la creacion de una pagina web del mercado
con el fin de informar a los clientes sobre cada rubro, ofertas periddicas, normas,
entre otros puntos relevante para ellos. Incluyendo contenido de calidad, buzén de
sugerencias e informaciéon de contactos. Al mismo tiempo, que la navegacion sea

practica y sencilla tanto para el usuario como para el administrador de la pagina.
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ANEXOS



ANEXO 1:

MATRIZ DE CONSISTENCIA

ALUMNOS: GONZALES NAPAN KEVIN JUNIOR - NOVOA TORRES ANALI VANESSA
ASESOR: DRA. ANTUANET ERIKA CHIRINOS MENDOZA

LOCAL: CHORRILLOS

TEMA: “GESTION DE APLICACIONES BANCARIAS Y EL EMPRENDIMIENTO FEMENINO DEL MERCADO HEROES DEL PACIFICO DE CHORRILLOS Y

COMERCIOS ALEDARNOS - 2021”

Comunal de Héroes del Pacifico de Chorrillos
y comercios aledafios en el afio 2021?

Especificos:

PE 1:

¢ En cuénto se relaciona el pago mévil con el
perfil emprendedor en el mercado Comunal de
Héroes del Pacifico de Chorrillos y comercios
aledafios en el afio 20217

PE 2:

¢En qué medida se relaciona el comercio
electrénico con las barreras del
emprendimiento femenino en el mercado

Comunal de Héroes del Pacifico de

Chorrillos y comercios aledafios en el
afio 2021.

Especificos:
OE1:

Determinar la relacion del pago mévil con

el perfil emprendedor en el mercado
Comunal de Héroes del Pacifico de
Chorrillos y comercios aledafios en el
afio 2021.

OE 2:

Determinar la relacion del comercio
electronico con las barreras en el
mercado Comunal de Héroes del

mercado Comunal de Héroes del
Pacifico de Chorrillos y comercios
aledafios en el afio 2021.

Especificas:

HE1:

Existe una relacion significativa entre
el pago movil y el perfil emprendedor
en el mercado Comunal de Héroes del
Pacifico de Chorrillos y comercios
aledarios en el afio 2021.

HE2:

Existe una relacion significativa entre
el comercio electrénico con las
barreras en el mercado Comunal de

PROBLEMAS OBJETIVOS HIPOTESIS VARIABLES E INDICADORES
General: General: General: Variable X:

PG: OG: HG: Gestion de aplicaciones

¢En qué medida se relacionan la gestion de | Evaluar la relacién entre la gestion de | Existe una relacion significativa entre | bancarias

aplicaciones bancarias con el | aplicaciones bancarias y el | la gestion de aplicaciones bancarias y

emprendimiento femenino en el mercado | emprendimiento femenino del mercado | el emprendimiento femenino del | Indicadores:

e Pagos en linea

e Uso de equipos
moviles para cobrar

e Pocarecaudacion en
efectivo

e Compras de
mercaderia por internet

e Ventas por internet

e  Servicio de delivery

e Publicidad virtual

e Publicidad tradicional

e Satisfaccion del cliente

Variable Y:
Emprendimiento femenino




Comunal de Héroes del Pacifico de Chorrillos
y comercios aledafios en el afio 2021?

PE 3:

¢ En cuanto se relaciona la innovacién con la
motivacién del emprendimiento femenino en
el mercado Comunal de Héroes del Pacifico
de Chorrillos y comercios aledafios en el afio
20217

Pacifico de Chorrillos y comercios
aledarios en el afio 2021.

OE 3:

Determinar la relacion de la innovacién
con la motivacion en el mercado
Comunal de Héroes del Pacifico de
Chorrillos y comercios aledafios en el
afio 2021.

Héroes del Pacifico de Chorrillos y
comercios aledafios en el afio 2021.

HE3:

Existe una relacién significativa entre
la innovacién con la motivacién en el
mercado Comunal de Héroes del
Pacifico de Chorrillos y comercios
aledafios en el afio 2021.

Indicadores:

Motivacion intrinseca
Motivacién extrinseca
Metas y objetivos
Habilidades

Caracter innovador
Confianza

Limites

Desafios sociales
Desafios psicoldgicos

Disefio metodoldgico

Poblacién y Muestra

Técnicas e Instrumentos

- Nivel: Correlacional

- Tipo de Investigacién: Basica

aledafios.

Muestreo: No probabilistico

Poblacién: Emprendedoras del mercado Comunal de
Héroes del Pacifico y comercios aledafios.

Tamafio de muestra: 80 mujeres emprendedoras del
mercado Comunal de Héroes del Pacifico y comercios

Técnica: Encuesta

Instrumentos: Cuestionario

Dra. Antuanet Erika Chirinos Mendoza

Asesora




ANEXO 2: CUADRO DE OPERALIZACION DE VARIABLES

ALUMNOS: NOVOA TORRES ANALI VANESSA — GONZALES NAPAN KEVIN JUNIOR

ASESOR: DRA. ANTUANET ERIKA CHIRINOS MENDOZA

LOCAL: CHORRILLOS

TEMA: “GESTION DE APLICACIONES BANCARIAS Y EL EMPRENDIMIENTO FEMENINO DEL MERCADO HEROES DEL PACIFICO DE CHORRILLOS Y
COMERCIOS ALEDANOS - 2021”

VARIABLE X: Gestidn de Aplicaciones Bancarias

INDICADORES ITEMS NIVEL DE MEDICION INSTRUMENTO
Pagos en linea é¢Con qué frecuencia utilizas aplicativos . Muy frecuentemente Cuestionario
. Frecuentemente

bancarias como Yape, Plin o Lukita para

realizar tus cobros? - Ocasionalmente

. Poco frecuente

. Nunca
Pagos en linea éCon qué frecuencia utilizas los aplicativos . Muy frecuentemente Cuestionario
bancarios para realizar los pagos a tus - Frecuentemente
proveedores? . Ocasionalmente
. Poco frecuente
. Nunca
Uso de equipos mdviles para | ¢Qué tan frecuentemente tienes problemas . Muy frecuentemente Cuestionario
cobrar para utilizar los aplicativos de pago moévil? . Frecuentemente

. Ocasionalmente
. Poco frecuente

U b WN PP OB WNROUDSWNPRE

. Nunca




Uso de equipos moviles para
cobrar

¢Qué tan frecuentemente tus clientes te
solicitan pagar mediante aplicativos de pago?

. Muy frecuentemente
. Frecuentemente

. Ocasionalmente

. Poco frecuente

. Nunca

Cuestionario

Uso de equipos mdviles para
cobrar

¢Qué tan frecuentemente concluyes tus ventas
por tener un aplicativo de pago?

. Muy frecuentemente
. Frecuentemente

. Ocasionalmente

. Poco frecuente

. Nunca

Cuestionario

Uso de equipos mdviles para
cobrar

Si utilizas las aplicaciones de pago éCon que
frecuencia retiras efectivo de tus cuentas para
realizar los pagos a tus proveedores?

. Muy frecuentemente
. Frecuentemente

. Ocasionalmente

. Poco frecuente

. Nunca

Cuestionario

Poca recaudacién en
efectivo

¢Qué tan frecuentemente tienes el efectivo
suficiente para facilitar tus ventas diarias?

. Muy frecuentemente
. Frecuentemente

. Ocasionalmente

. Poco frecuente

. Nunca

Cuestionario

Poca recaudacion en
efectivo

¢Qué tan frecuentemente los clientes te pagan
con sencillo?

UG A WN P O BS WNPRPUUBSWNDPRPORSWONERODWODNDPRE

. Muy frecuentemente
. Frecuentemente

. Ocasionalmente

. Poco frecuente

. Nunca

Cuestionario




Compra de mercaderia por
internet

¢Qué tan frecuentemente realizas las compras
de tu mercaderia por internet?

. Muy frecuentemente
. Frecuentemente

. Ocasionalmente

. Poco frecuente

. Nunca

Cuestionario

Compra de mercaderia por
internet

¢Qué tan frecuentemente utilizas tarjetas para
realizar los pagos de tus compras por
internet?

. Muy frecuentemente
. Frecuentemente

. Ocasionalmente

. Poco frecuente

. Nunca

Cuestionario

Compra de mercaderia por
internet

¢Qué tan frecuentemente realizas tus pagos
contra entrega por la compra de mercaderia
realizada por internet?

. Muy frecuentemente
. Frecuentemente

. Ocasionalmente

. Poco frecuente

. Nunca

Cuestionario

Ventas por internet

¢Qué tan frecuentemente realizas las ventas
de tus productos por internet?

. Muy frecuentemente
. Frecuentemente

. Ocasionalmente

. Poco frecuente

. Nunca

Cuestionario

Ventas por internet

éQué tan frecuentemente los clientes
rechazan los pedidos realizados por internet
en la entrega?

UG A WN P O BS WNPRPUUBSWNDPRPORSWONERODWODNDPRE

. Muy frecuentemente
. Frecuentemente

. Ocasionalmente

. Poco frecuente

. Nunca

Cuestionario




Ventas por internet

¢Qué tan frecuentemente los clientes cancelan
la orden realizada por internet?

. Muy frecuentemente
. Frecuentemente

. Ocasionalmente

. Poco frecuente

. Nunca

Cuestionario

Servicio de delivery

¢Qué tan frecuentemente brindas el servicio
de delivery a tus clientes?

. Muy frecuentemente
. Frecuentemente

. Ocasionalmente

. Poco frecuente

. Nunca

Cuestionario

Servicio de delivery

¢Qué tan frecuentemente tus clientes te
solicitan servicio de delivery?

. Muy frecuentemente
. Frecuentemente

. Ocasionalmente

. Poco frecuente

. Nunca

Cuestionario

Servicio de delivery

¢Qué tan frecuentemente ha fallado el servicio
de delivery para la entrega de mercaderia a tus
clientes?

. Muy frecuentemente
. Frecuentemente

. Ocasionalmente

. Poco frecuente

. Nunca

Cuestionario

Publicidad virtual

¢Con qué frecuencia usas las redes sociales
para hacer publicidad?

UG A WN P O BS WNPRPUUBSWNDPRPORSWONERODWODNDPRE

. Muy frecuentemente
. Frecuentemente

. Ocasionalmente

. Poco frecuente

. Nunca

Cuestionario




Publicidad virtual

éCon qué frecuencia averiguas sobre nuevos
métodos de comercializaciéon?

. Muy frecuentemente
. Frecuentemente

. Ocasionalmente

. Poco frecuente

. Nunca

Cuestionario

Publicidad tradicional

éCon qué frecuencia realizas publicidad
mediante un marketing tradicional como
volantes, folletos, pizarra, megafono u otros?

. Muy frecuentemente
. Frecuentemente

. Ocasionalmente

. Poco frecuente

. Nunca

Cuestionario

Publicidad tradicional

¢Qué tan frecuentemente brindas
promociones u ofertas a tus clientes?

. Muy frecuentemente
. Frecuentemente

. Ocasionalmente

. Poco frecuente

. Nunca

Cuestionario

Satisfaccion del cliente

¢Qué tan frecuentemente realizas encuestas
de satisfaccion a tus clientes?

. Muy frecuentemente
. Frecuentemente

. Ocasionalmente

. Poco frecuente

. Nunca

Cuestionario

Satisfaccion del cliente

¢Qué tan frecuentemente te han felicitado por
el uso de los aplicativos de pago?

UG A WN P O BS WNPRPUUBSWNDPRPORSWONERODWODNDPRE

. Muy frecuentemente
. Frecuentemente

. Ocasionalmente

. Poco frecuente

. Nunca

Cuestionario




Satisfaccion del cliente

¢Qué tan frecuentemente brindas obsequios a
tus clientes mas fieles?

1. Muy frecuentemente
2. Frecuentemente

3. Ocasionalmente

4. Poco frecuente

5. Nunca

Cuestionario

VARIABLE Y: Emprendimiento Femenino

INDICADORES

N° DE ITEMS

NIVEL DE MEDICION

INSTRUMENTO

Motivacion intrinseca

¢Qué tan frecuentemente te sientes satisfecha
con el progreso de tu emprendimiento?

. Muy frecuentemente
. Frecuentemente

. Ocasionalmente

. Poco frecuente

. Nunca

Cuestionario

Motivacion intrinseca

¢Qué tan frecuentemente tu emprendimiento
te ha ayudado en tu desarrollo personal?

. Muy frecuentemente
. Frecuentemente

. Ocasionalmente

. Poco frecuente

. Nunca

Cuestionario

Motivacion intrinseca

¢Qué tan frecuentemente algun problema
personal te impide que crezca tu
emprendimiento?

. Muy frecuentemente
. Frecuentemente

. Ocasionalmente

. Poco frecuente

. Nunca

Cuestionario

Motivacion extrinseca

éQué tan frecuentemente tus familiares te
motivan para que logres sacar adelante tu
emprendimiento?

. Muy frecuentemente
. Frecuentemente

. Ocasionalmente

. Poco frecuente

U A WNRFPOUDSWNPRPOUEEWNPROUBDWONPRE

. Nunca

Cuestionario




Motivacion extrinseca

¢Qué tan frecuentemente tu emprendimiento
te ha servido para solventar los gastos de
educacidén para ti o para tus hijos?

. Muy frecuentemente
. Frecuentemente

. Ocasionalmente

. Poco frecuente

. Nunca

Cuestionario

Motivacion extrinseca

¢Qué tan frecuentemente tu emprendimiento
te ha servido para ayudar a tu familia
econdmicamente?

. Muy frecuentemente
. Frecuentemente

. Ocasionalmente

. Poco frecuente

. Nunca

Cuestionario

Metas y objetivos

¢Qué tan frecuentemente te propones metas
con respecto a tu emprendimiento?

. Muy frecuentemente
. Frecuentemente

. Ocasionalmente

. Poco frecuente

. Nunca

Cuestionario

Metas y objetivos

éCon qué frecuencia sientes que has cumplido
con tus objetivos propuestos con respecto a tu
negocio?

. Muy frecuentemente
. Frecuentemente

. Ocasionalmente

. Poco frecuente

. Nunca

Cuestionario

Metas y objetivos

¢Qué tan frecuentemente vences los
obstdaculos para sacar adelante tu
emprendimiento?

UG A WN P O BS WNPRPUUBSWNDPRPORSWONERODWODNDPRE

. Muy frecuentemente
. Frecuentemente

. Ocasionalmente

. Poco frecuente

. Nunca

Cuestionario




Habilidades ¢Qué tan frecuentemente tus habilidades . Muy frecuentemente Cuestionario
comerciales te han servido para aumentar tus - Frecuentemente
ventas? . Ocasionalmente
. Poco frecuente
. Nunca
Habilidades ¢Qué tan frecuentemente tus habilidades en . Muy frecuentemente Cuestionario

atencion al cliente te han ayudado a crecer tu
emprendimiento?

. Frecuentemente
. Ocasionalmente
. Poco frecuente

. Nunca

Caracter innovador

¢Qué tan frecuentemente las mejoras que
realizas en tu emprendimiento resultan
negativas para tu negocio?

. Muy frecuentemente
. Frecuentemente

. Ocasionalmente

. Poco frecuente

. Nunca

Cuestionario

Caracter innovador

¢Qué tan frecuentemente te has dado cuenta
gue tu idea de negocio ha sido la mas
apropiada?

. Muy frecuentemente
. Frecuentemente

. Ocasionalmente

. Poco frecuente

. Nunca

Cuestionario

Confianza

¢Qué tan frecuentemente te sientes segura en
las decisiones que tomas para desarrollar tu
negocio?

UG A WN P O BS WNPRPUUBSWNDPRPORSWONERODWODNDPRE

. Muy frecuentemente
. Frecuentemente

. Ocasionalmente

. Poco frecuente

. Nunca

Cuestionario




por sacar adelante tu emprendimiento?

. Frecuentemente
. Ocasionalmente
. Poco frecuente

. Nunca

Desafios sociales

¢Con qué frecuencia tu negocio estd acorde a
la necesidad comercial que requiere tu
comunidad?

. Muy frecuentemente
. Frecuentemente

. Ocasionalmente

. Poco frecuente

Cuestionario

Confianza éCon que frecuencia tu liderazgo a 1. Muy frecuentemente Cuestionario
influenciado en la toma de decisiones para 2. Frecuentemente
mejorar tu negocio? 3. Ocasionalmente
4. Poco frecuente
5. Nunca
Limites ¢Con qué frecuencia mantienes el capital 1. Muy frecuentemente Cuestionario
necesario para invertir en tu negocio? 2. Frecuentemente
3. Ocasionalmente
4. Poco frecuente
5. Nunca
Limites ¢Qué tan frecuentemente atiendes tu negocio | 1. Muy frecuentemente Cuestionario
a pesar de los problemas personales? 2. Frecuentemente
3. Ocasionalmente
4. Poco frecuente
5. Nunca
Limites ¢Qué tan frecuentemente expones tu salud 1. Muy frecuentemente Cuestionario
2
3
4
5
1
2
3
4
5

. Nunca




Desafios sociales é¢Con qué frecuencia sientes que tu 1. Muy frecuentemente Cuestionario
emprendimiento ha sido aceptado por tu 2. Frecuentemente
comunidad? 3. Ocasionalmente
4. Poco frecuente
5. Nunca
Desafios psicolégicos éCon qué frecuencia te das dnimos tu misma 1. Muy frecuentemente Cuestionario
para seguir con tu emprendimiento? 2. Frecuentemente
3. Ocasionalmente
4. Poco frecuente
5. Nunca
Desafios psicolégicos éCon qué frecuencia sientes que tu actitud 1. Muy frecuentemente Cuestionario
positiva te ayuda a superas los obstaculos que | 2- Frecuentemente
se presentan en tu negocio? 3. Ocasionalmente
4. Poco frecuente
5. Nunca
Dra...ccececeeecee e [ o
ASESOR ESTADISTICO




ANEXO 3

INSTRUMENTO
Encuesta N°01
“GESTION DE APLICACIONES BANCARIAS”
Presentacion:
» EIl presente instrumento se utilizara para medir el uso de las aplicaciones bancarias en
las mujeres emprendedoras del Mercado Comunal de Héroes del Pacifico de Chorrillos
y los comercios aledafios en el afio 2021
Instrucciones:
1. Lea detenidamente cada item.
2. De acuerdo a lo percibido por usted, en relacién con la gestion de las aplicaciones
bancarias, marque con un aspa (X) la valoracion apreciativa que considere pertinente.
NIVEL

N° ITEMS

frecuentemente

N1 Frecuentemente
@| Ocasionalmente
| Poco frecuente

=l Muy
Y1 Nunca

Pagos en linea

01 | ¢Con qué frecuencia utilizas aplicativos bancarias como

Yape, Plin o Lukita para realizar tus cobros?

02 | ¢Con qué frecuencia utilizas los aplicativos bancarios para

realizar los pagos a tus proveedores?

Uso de equipos méviles para cobrar

03 | ¢Qué tan frecuentemente tienes problemas para utilizar

los aplicativos de pago moévil?

04 | ¢Qué tan frecuentemente tus clientes te solicitan pagar

mediante aplicativos de pago?

05 | ¢Qué tan frecuentemente concluyes tus ventas por tener

un aplicativo de pago?

06 | Si utilizas las aplicaciones de pago ¢Con que frecuencia
retiras efectivo de tus cuentas para realizar los pagos a tus

proveedores?




Poca recaudaciéon en efectivo

07 | ¢Qué tan frecuentemente tienes el efectivo suficiente para
facilitar tus ventas diarias?

08 | ¢Qué tan frecuentemente los clientes te pagan con
sencillo?

Compra de mercaderia por internet

09 | ¢Qué tan frecuentemente realizas las compras de
tu mercaderia por internet?

10 | ¢Qué tan frecuentemente utilizas tarjetas para realizar los
pagos de tus compras por internet?

11 | ¢Qué tan frecuentemente realizas tus pagos contra
entrega por la compra de mercaderia realizada por
internet?

Ventas por internet

12 | ¢Qué tan frecuentemente realizas las ventas de tus
productos por internet?

13 | ¢Qué tan frecuentemente los clientes rechazan los pedidos
realizados por internet en la entrega?

14 | ¢Qué tan frecuentemente los clientes cancelan la orden
realizada por internet?

Servicio de Delivery

15 | ¢Qué tan frecuentemente brindas el servicio de delivery a
tus clientes?

16 | ¢Qué tan frecuentemente tus clientes te solicitan servicio
de delivery?

17 | ¢Qué tan frecuentemente ha fallado el servicio
de delivery para la entrega de mercaderia a tus clientes?

Publicidad Virtual

18 | ¢Con qué frecuencia usas las redes sociales para hacer
publicidad?

19 | ¢Con qué frecuencia averiguas sobre nuevos métodos de

comercializacion?




Publicidad Tradicional

20

éCon qué frecuencia realizas publicidad mediante un
marketing tradicional como volantes, folletos, pizarra,

megafono u otros?

21

¢Qué tan frecuentemente brindas promociones u ofertas a

tus clientes?

Satisfaccion del Cliente

22

¢Qué tan frecuentemente realizas encuestas de

satisfaccidn a tus clientes?

23

¢Qué tan frecuentemente te han felicitado por el uso de

los aplicativos de pago?

24

¢Qué tan frecuentemente brindas obsequios a tus clientes

mas fieles?




INSTRUMENTO
Encuesta N°02

EMPRENDIMIENTO FEMENINO
Presentacion:

» El presente instrumento se utilizar4 para medir el emprendimiento femenino en el
Mercado Comunal de Héroes del Pacifico de Chorrillos y comercios aledafios en el afio
2021.

Instrucciones:
1. Lea detenidamente cada item.
2. De acuerdo alo percibido por usted, en relacion al emprendimiento femenino, marque

con un aspa (X) la valoracion apreciativa que considere pertinente.

N° Items

frecuentemente

=l Muy
N1 Frecuentemente

Z
@| Ocasionalmente | 3
| Poco frecuente
Y1 Nunca

Motivacién Intrinseca

01 | ¢Qué tan frecuentemente te sientes satisfecha con el

progreso de tu emprendimiento?

02 | ¢Qué tan frecuentemente tu emprendimiento te ha

ayudado en tu desarrollo personal?

03 | ¢Qué tan frecuentemente algin problema personal te

impide que crezca tu emprendimiento?

Motivacién Extrinseca

04 | iQué tan frecuentemente tus familiares te motivan para

gue logres sacar adelante tu emprendimiento?

05 | ¢Qué tan frecuentemente tu emprendimiento te ha
servido para solventar los gastos de educacion para ti o

para tus hijos?




06

¢Qué tan frecuentemente tu emprendimiento te ha

servido para ayudar a tu familia econdmicamente?

Meta y Objetivos

07 | ¢Qué tan frecuentemente te propones metas con
respecto a tu emprendimiento?

08 | ¢Con qué frecuencia sientes que has cumplido con tus
objetivos propuestos con respecto a tu negocio?

09 | ¢Qué tan frecuentemente vences los obstaculos para
sacar adelante tu emprendimiento?

Habilidades

10 | ¢Qué tan frecuentemente tus habilidades comerciales
te han servido para aumentar tus ventas?

11 | ¢Qué tan frecuentemente tus habilidades en atencién al
cliente te han ayudado a crecer tu emprendimiento?

Caracter innovador

12 | ;Qué tan frecuentemente las mejoras que realizas en tu
emprendimiento resultan negativas para tu negocio?

13 | {Qué tan frecuentemente te has dado cuenta que tu
idea de negocio ha sido la mas apropiada?

Confianza

14 | ¢Qué tan frecuentemente te sientes segura en las
decisiones que tomas para desarrollar tu negocio?

15 | ¢Con que frecuencia tu liderazgo a influenciado en la
toma de decisiones para mejorar tu negocio?

Limites

16 | ¢Con qué frecuencia mantienes el capital necesario para
invertir en tu negocio?

17 | ¢Qué tan frecuentemente atiendes tu negocio a pesar
de los problemas personales?

18 | ¢Qué tan frecuentemente expones tu salud por sacar

adelante tu emprendimiento?

Desafios Sociales




19

éCon qué frecuencia tu negocio estad acorde a la

necesidad comercial que requiere tu comunidad?

20 | ¢Con qué frecuencia sientes que tu emprendimiento ha
sido aceptado por tu comunidad?
Desafios Psicolégicos
21 | iCon qué frecuencia te das animos tu misma para seguir
con tu emprendimiento?
22 | iCon qué frecuencia sientes que tu actitud positiva te

ayuda a superas los obstaculos que se presentan en tu

negocio?




ANEXO 4

VALIDACION DE INSTRUMENTO 1Y 2 — MG. FREDDY GAMANIEL ROMANI

ALLENDE

Informe de Opinion de Experto

l.- ATOS GENERALES:

1.1
1.2
1.3
14
1.5

Tipo de Experto:

Gonzales Mapdan Kevin Junior

Il.- ASPECTOS DE VALIDACION:

Apellidos ¥ Nombres del Experta: Mg Freddy Gamanial Romani Allende
Cargo e institucidn donde labora: Escuela BMilitar de Chorrillos
Metoddlogo 5] Especialista [ Estadistico ]
Mombre del instrumenta: Cuestionario N* 1 — Gestidn de aplicaciones bancarias
Autores del instrumento:  Nowoa Torres Anall Vanessa

Dwboerte | Pegular Burna || Wy Busna
INDICADORES CRITERIOS po-20% | ;s | q1e0x | s1aew | mn-ioow
CLARIDAD Esta farmulado con un lenguaje daro. 94
OBJETIVIDAD Ho presenta sesgo ni induce nespusstas, ad
Estd de sawerdo alod svances |8 tearias sobee la geaticn de lai
ACTUALIDAD . 94
aplicaciones bancaria y &l emprendimiento femenindg.
ORGAMITACION | Existe und organizacicn legica y cohenerbe de lod items. a3
SUFICIENCIA  [Comprende aspedtos en calidad y cantidad, E ]
INTENDIONEUD |[Adecuada para establecer la relacidn entre la gestion de las a
AL aplicaciones bancariss y &l emprendimiento fermening.
COMSSTENCA  |Bacados en aspectos tedricod y cientifioos. L]
COHEREMCIA  |Entre las indices & indicadares. al
METODOLOELA La esbrategia redponde al propodito de La investigacion o4

desoriptiva.

OPINION DE APLICABILIDAD:

De la evaluacion bos resultados y del analisis realizado se puede concluir que existe una
alta percepcion por la puntuacion obtenida en base a los criterios de objetividad,
actualidad, organizacidn, suficiencia, imtencionalidad y consistencia, por lo gue se puede
concluir que el instrumento garantiza lo gque se quiere medir.

IV.- PROMEDIO DE VALORACION

Lugar y Fecha: Chorrillos, 15 junio de 2021

Mg Fredd ]
D.M.1 W& 25495800
Telefono 996138840

omani Allende




Informe de Opinidn de Experto

1.1
1.2
13
14
1.5

Cargo

Tipo de Experto:

& institucidn donde labora: Escuela Militar de Chorrillos

Gonzales Mapdn Kevin bunior

l.- DATOS GENERALES:

Il.- ASPECTOS DE VALIDACION:

Apellidos y Mombres del Experta: Mg Freddy Gamaniel Romani allende

Metoddlogo (=] Especialista [ Estadistico ]
Mombre del instrumento: Cuestionario N° 2 — Emprendimiento femening
Autores del instrumento:  Novoa Torres Anali Vanessa

Detcierrie | Raguiar [Pt Buwna | Excalante
INGICADORES CRITERICS co-20% | nsex | ek | sasex | m1oaoes
CLARIDAD Esta formulade con un lenguaje cdar. 25
DBJET VDD Ho presenta SE5E0 N indwce respuestas. o5
Estd de acuerdo alas avances la teonias sabre la gestidn de
ACTUALIDAD . . . . ]
las aplicaciones bancarias y el emprendimienta femenino.
ORGAMZACION  |Existe una organizaddn ldgica y coberente de los tems. ok
SUFRICIENCIA Lomprende aspectos en calidad y cantidad. o4
ladeouado para establecer la reladdn entre la geitidn de
MTEMCI O/ NALIDADS I i - . e
las aplicaciones bancarias y el emprendimiento femenino.
CONSISTERCIA Basados en aspecios tedrioas y dentficos. S
COHERENCIA Entre los indices e indicadores. 23
La estrategi de al ita de | stigacids
e — estrategia responde al propdsi a investigacion o

desoripliva.

OPINIGN DE APLICABILIDAD:

La validez de los resultados tiene una alta repercusion por la puntuation obtenida en base
a los criterios de objetividad, actualidad, organizacion, suficiencia, imtencionalidad y

consistencia, por lo gue se puede concluir gque el instrumento garantiza bo que se guiere

medir.

V.-

PROMEDIO DE VALORACION

Lugar y Fecha: Chorrillos, 15 junioc de 2021

Fredd mani Allende
D NLINE 25495800

Teletono $96138840




ANEXO 5

VALIDACION DE INSTRUMENTO 1Y 2 — MG. SOTELO LEON MARTIN

ALBERTO

Informe de Opinidn de Experto

I.- DATOS GENERALES:

1.1 Bpellidas ¢ Mambres del Experto:

1.2 Cargo e institucdn donde labora: Docente Universid
1.3 Tip= de Expertac Mﬂudﬁhgﬂ Cspecialsta
14 Hambre del instrumentoa: Cur.'.-ir.lnar

15 Autores dal instrumento:  Nosoa Torras Anali Vanassa

Gonshles Napdn Kevin Junior

IL.- ASPECTOS DE VALIDACION:

Zateln Ledn, Martin Albarto

ad Privada San Juan Bautista

EL!..'!dIhIZIL‘A’.I

1 - Gestion de ddlca:lunes hanLarla:.

inyestigacidn descriptiva.

INDICADORES CRITERIOS Dt Eain ﬁ..-rul.i' Busra puy Daena  [scelenis
= O P R A

CLARIDAD Cstas farmulado con un lenguaje clara. i
QBIETMDOAD Mo presenta sesgo ni induos respuestas, i
ACTUALIDAD Cutd de souesrda @ las mvances [ teorias X

siobre la pesticn de s aplicacionss bancarias

o @l prnpgrendimiento fFamenino.
ORGAMIZACION Cxiste una organizackin logica y coherents i

d ks ibermns.
SUFICEENCIA Comprends apetos an calidesd ¢ cantidad. X
STENCIONALIDAD Aderuado para establecer ks relscan antre - |

la gestitn de las aplicaciones bancarias y el

emprendimiento femeaning.
CONSISTENCIA Bagados en aspactos tedricos v cientifioas. k)
COHEREMNCIA Cntre los indices & indicadares. X
SWETODOLOGE A Loy eitrategia responde al propésito de la X

.- OPINION DE APLICABILIDAD: Los enunciados muestran coherencia y dominio del tema, &l
instrumento corresponde a los objetives de la invastigacion.

IV.- PROMEDIO DE VALORACION

Lugar y Fecha: Chorrillos, 21 de junio de 2021

Firma del Experto
CuLI M2 21E60721

Teléfono,/ Celular: 971431384




Informe de Opinion de Experto

I.- DATOS GEMERALES:

1.1 Apellidos  Mambres del Cuparto:

1.3 Tipa de Experta:

ketaddloga I:l Cipecialsta

Satels Lesdn, Wartin Albsrbo

Estad iticn |:|

1.2 Cangoe institucidn dande labora: Docente |.I||ia|:| Priwada San Juan Bautista
X

1.4 Nambre del instrumenta:; Cuestianario N 2 - Cmprentdn

15 Autares dal instrumento:;  Mosas Toenas Snali Vanassa

Gonzales Napdn Kevin Junior

IL.- ASPECTOS DE VALIDACION:

st fermaning

INDICADORLS CRITERICS DefciEnis |Fega la Busra [up Dupra  [aoekspis
S0-20% [TL-00% |40 -60% | GL-ems 1o
CLARIDAD Csta farmulado con un lenguaje clana. X
DBRIETMIDAD Ho presenta sesga ni induce respuestas, X
ACTUAELIDED Lot ds sousrdo & las svance:s [ bearias X
sobee la pesticn de las aplicacion=s bancarias
w &l prnprendimiento femening.
ORGANIZATION Cxiste una organizackin légica y caherente kS
de bas items.
SUFICENCIA Comprends aspectas @n calidad y cantidad. X
MTENCIONALIDAD Adecuado para establecer ks relacian entre ks
la gestitn de les aplicaciones bancarias y el
emprendimiento fememinag.,
CINSISTENCIA Bagados on aspactos tedrices v cientifioas. x
COHEREMCIA Cntra los indices & indicadanss. X
ETOD LG A, Ly sifratepia responde al propisito de la X

investigscian descriptnea.

.- OMMION DE APLICABILIDAD: Los enunciados muestran coherencia y dominio del tema, &l
instrumento corresponde a los objetives de |a investigecian.

IV.- PROMEDIO DE VALORACION

Lugar y Fecha: Chorrilles, 21 de junio de 2021

Firma del Experto
CLKL B 21E60721

Teléfono,/ Celular: 57143-1384




ANEXO 6

VALIDACION DE INSTRUMENTO 1Y 2 — MG. POMA GARCIA CLAUDIA ROSA

Informe de Opinion de Experto

I.- DATOS GENERALES:

1.1 Apellidas v Maombres del Exparto: Poma Garcia Clawdia Rass

1.2 Cargo @ institucidn dande labora: Diocente - UPSIE

1.3 Tipsa de Expierta: Metaddlaga |:| Lspecialita Cutadintioa |:|
1.4 Nambre del instrumenta: Cuestionaria N 1 — Gestion de aplicacianas bancarias

1.5 Butares dal instrumento:  Mowaa Tornas SAnali Vanassa
Gonziles Napdn Kevin Junior

IL.- ASPECTOS DE VALIDACION:

INDICADSORES CRITERICS Dl Eain ﬁ..-rul.i' Busra oy Dupna [xcelsnis
to-20%  feraos fereos |Eloeos o -ioow
CLARIODAD Cstas formulado con un lenguaje carna. X
QBIETMDOAD Mo presenta sesgo ni inducs respuestas, X
ACTUALEDAD Cstid de acuerda a las avances las tearias £

sobre la gestion de las aplicaciones bancarias
o @l ernprendimiento famenino.

ORGANIZACION Cxiste una organizaciin logica y cofherente X
de ks itermns.

SUFICREMCIA Comprends aspectas an calidad ¢ cantidad. X

NTESICIOMAL DAL Aderuado para establecer ks relacdan antre X

la gestitn de las aplicaciones bancarias y el
emprendimients femanina.

CONSISTENCIA Basadios en aspectos tedricoes v cientificas. X
COHEREMCIA Cntra los indices & indicadarss. X
WET OO LOEGE LA, Ly sstrabegia responde al prapisito de la X

investigacian descriptiva.

.- OPINION DE APLICABILIDAD: Existe una alta percepcion del tema por |2 puntuacicn
obtenida, por lo gue == pueds concluir que el instrumento garantiza lo gue se quisre medir.

IV.- PROMEDIO DE VALORACION

Lugar y Fecha: Chorrillos, 21 de junio de 2021

—_—. V.

Firma del Experto
LML ME 43520325
Teléfono 0174145813



Informe de Opinion de Experto

I.- DATOS GENERALES:

1.1 Apellidas vy Nambres del Cxparto: Poma Garcia Claudia Rass

1.2 Cargo s institucidn dande labora: Dooents - PSR

1.3 Tip de Experta: hetadokaga Cipecialsta Estadistion |:|
1.4 Nambre del instrumenta: Cuestionaria W™ 2 - Emprendimeenta femaning

1.5 Autares dal instrumento:  Nosaa Tooras Snali Wanassa
Gonziles Napdn Kevin Junior

IL.- ASPECTOS DE WALIDACION:

INDICADSORES CRITERICIS Dt =i ﬁ..-rul.i' Busra |up Duena [xcelsnis
e T ) T
CLARIDAD Cutas farmulado con un lenguaje can. X
QBRIETRIOAD Mo presenta sesga ni induce respuestas, kY
ACTUALIDED Cstid de acuerda & los avances a5 tearias kY

sobre la gestion de las aplicaciones bancarias
w @l ernpgrendimiento famenino.

ORGANIZACION Cxiste una organizackin logica y coherente X
de las items.

EUFICEENCIA Camprende aspectas an calidad y cantidad. kY

WTEMCIOMALIDAD Aderuado para establecer ks relacidn antre i

la gesticn de las aplicaciones bancarias v el
amprendimiento femenina.

CONSISTEMCIA Bamados en aspectos tedricos v cientificas. k)
COHEREMICIA Entra los indices & indicadanss. X
WETODOLOE 1A, Ly sitrabapia rasponde al propésito de la X

v tigacidn descriptva,

.- OPINION DE APLICABILIDAD: Existe una alta percepcion del tema por 2 puntuacidn
obtenida, por lo que 52 pusds concluir que el instrumento garantiza lo que se quisrs meadir,

IV.- PROMEDIO DE VALORACION

Lugar y Fecha: Chorrillos, 21 de junio de 2021
(o T,

Firma del Experto
D.KLl W2 43520326

Telefono 017414818




ANEXO 7

VALIDACION DE INSTRUMENTO 1Y 2 — MG. ZAVALETA DAVILA ANIBAL

ELISEO

Informe de Opinion de Experto

I.- DATOS GENERALES:

1.1 A pellidas w Mambres del Exparto: Zavalets Ddwila Anibal Clisen

1.z Cargo & institucidn donde labora: ooente - IPSIE

1.3 Tipa de Experta: Metaddloga Especialsta El Ectadistico I:l
14 Hombre del instrumento: Cusctianaria N 1 - Gestion de aplicacionas bancarias

15 Autares dal instrumento:;  Mosos Toenas Snali Vanassa
Gonzales Napan Kesin Junior

II.- ASPECTOS DE VALIDACION:

inestipacicn descriptiva.

INDICADORES CRITERIOS Dt =i rl..-rul.i' Busra oy Dupna facebsnis
so-20%  |en-aos Janeos | eloeos o uoow
CLARIDAD Estas formulado con un lenguaje dara. i
CRIETVIDAD No presents sesgo mi inducs respuestas, X
ACTUAELIDED Eutd dis sruerda a los avancsy [ tearias X
sobre la pestion de las aplicacionss bancarias
w @l erngrendimiento famenino.
ORGANIZACION Lxiste una organizacin légica v coherente i
de las ibems.
SUFICEMCIA Camprends aspertos an calided ¢ cantidad. X
NTENCIOMALIDAD Adecuado para establecer ka relacidn @ntre X
la gestion de ke aplicaciones bancarias y el
amprendimiento femenima.
COMNSISTENCIA Basados en aspectos tedrices v cientificos. X
COHEREMICIA Entra los indicss & indicadarss. X
SAETODOLCEGE LA L estrabepia responde al prapésito de la X

il.- OPINION DE APLICABILIDAD: El Instrumento corresponde a los objetivos de la
investigacion, los enunciades muestran coherencia y dominio técnico del tema,

IV.- PROMEDIO DE VALORACION | B |

Lugar y Fecha: Chorrillos, 20 de junio de 2021

T

Firma del Experto
ML M2 08656373
Teléfono 083533412




Informe de Opinidn de Experto

I.- DATOS GENERALES:

1.1
1.z
1.3
1.4
1.5

B pellidas ¥ Mambres del Caperto:
Cango & institucidn dande labora:
Tipa de Experta:

Metadtloga

Gonrales Napdin Kevin Junior

IL.- ASPECTOS DE VALIDACKON:

Zavaleta Ddsils Aribasl Elisan
poEnta - UPSIE
Cspecialsta El

Nambre del instrumenta: Cuestianaria N 2 - Emprendimienta femening

Autores del instrumento:;  MNowoa Torres Snali Vanessa

Estadistion |:|

INDICADCRLS CRITERICS Daslfip i rl.-rul.r Busra oy Dapns  [aoeds pis
I0-20%  [PL-0T% |4l 0% |G oW D00
CLARIDAD Cutas farmulade con un lenguaje dara. X
QBJETMIDAD Mo precenta sesgo ni induce respuestas, X
ACTUALIDAD Cutsh s aruerda o o svamces [ teoriag k¥
sobre la gestion de ks aplicaciones bancarias
w el ernprendimiento Famening.
DRGANIZACION Cxiste una organizackn logica y coherents X
de ks items,
SUFICEEMNCIA Comprends aspamas an calidsd ¢ cantidad. k)
NTERCIOMALIDAD Aderuado para establecer ks relscidn entre X
la gestitn de las aplicaciones bancarias y el
amprendimiento fEmsanina.
CONSISTENCIA Bagados en aspectos tedrices v cientifioas. kS
COHEREMICIA Entra los indices & indicadares. X
WETCDILITGE LA, L sitrategia responde al prapisito de la X
inwestigacion descriptiva,
.-  CFMNION DE APLICABILIDALD: El Instrumento corresponde a bos objetivos de la

investigacion, los enunciados muestran coherencia y dominio técnico dal tema,

V.- PROMEDIO DE VALORACION

&l

Lugar y Fecha: Chorrillos, 20 de junio de 2021

Lt

Firmz del Experto
CUML W2 03656373

Telefono 083533412




ANEXO 8: CUESTIONARIO N° 1

GESTION DE APLICACIONES BANCARIAS Y EL
EMPRENDIMIENTO FEMENINO

El presente instrumento se utilizara para medir el uso de las aplicaciones bancarias y el emprendimiento femenino en
el Mercado Comunal de Héroes del Pacifico y los comercios aledafos en el distrito de Chorrillos.

* Obligatorio

1. ;De qué rubro es su emprendimiento? *
() Avicola
(_) Carniceria
() Pescaderia
(_) Abarrotes
(_) Verduleria
() Venta de calzado
() Venta de ropa
() Bazar
() Jugueria
(_) Venta de comidas
O Especiria

() otros

2.Si marco otros, especifique cual:

3.;Cuél es su edad? *



CUESTIONARIO 1 - GESTION DE APLICACIONES BANCARIAS

El presente instrumento se utilizara para medir el uso de las aplicaciones bancarias en las mujeres emprendedoras del
Mercado Comunal de Héroes del Pacifico y los comercios aledafios en el distrito de Chorrillos.

4. *

;Con qué frecuencia
utilizas aplicativos
bancarias

como Yape, Plin o Lukit
a para realizar tus
cobros?

:Con qué frecuencia
utilizas los aplicativos
bancarios para realizar
los pagos a tus
proveedores?

;Qué tan
frecuentemente tienes
problemas para utilizar
los aplicativos de pago
movil?

;Qué tan
frecuentemente tus
clientes te solicitan
pagar mediante
aplicativos de pago?

;Qué tan
frecuentemente conclu
yes tus ventas por tener
un aplicativo de pago?

Si utilizas las
aplicaciones de pago
:Con que frecuencia
retiras efectivo de tus
cuentas para realizar
los pagos a tus
proveedores?

;Qué tan
frecuentemente tienes
el efectivo

suficiente para facilitar
tus ventas diarias?

;Qué tan
frecuentemente los
clientes te pagan con
sencillo?

Muy
frecuentemente Frecuentemente Ocasionalmente Poco frecuente

Nunca



;Qué tan
frecuentemente realizas
las compras de

tu mercaderia por
internet?

;Qué tan
frecuentemente utilizas
tarjetas para realizar los
pagos de tus compras
por internet?

;Qué tan
frecuentemente realizas
tus pagos contra
entrega por la compra
de mercaderia realizada
por internet?

;Qué tan
frecuentemente realizas
las ventas de tus
productos por
internet?

;Qué tan
frecuentemente los
clientes rechazan los
pedidos realizados por
internet en la entrega?

;Qué tan
frecuentemente los
clientes cancelan la
orden realizada por
internet?

;Qué tan
frecuentemente brindas
el servicio de delivery a
tus clientes?

;Qué tan
frecuentemente tus
clientes te solicitan
servicio de delivery?

;Qué tan
frecuentemente ha
fallado el servicio

de delivery parala
entrega de mercaderia
a tus clientes?

Muy

frecuentemente Frecuentemente Ocasionalmente Poco frecuente

O

O

O

O

Nunca



;Con qué frecuencia
usas las redes sociales
para hacer publicidad?

;Con qué frecuencia
averiguas sobre nuevos
métodos de
comercializacion?

;Con qué frecuencia
realizas publicidad
mediante un marketing
tradicional como
volantes, folletos,
pizarra, megafono u
otros?

;Qué tan
frecuentemente brindas
promociones u ofertas
a tus clientes?

;Qué tan
frecuentemente realizas
encuestas de
satisfaccion a tus
clientes?

;Qué tan
frecuentemente te han
felicitado por el uso de
los aplicativos de pago?

;Qué tan
frecuentemente brindas
obsequios a tus clientes
mas fieles?

Muy

frecuentemente Frecuentemente Ocasionalmente Poco frecuente

O

O

O

O

Nunca

O



ANEXO 9: CUESTIONARIO N° 2 - EMPRENDIMIENTO FEMENINO

El presenteinstrumento se utilizara para medir el emprendimiento femenino en el MercadoComunal de Héroes del Pacifico de
Chorrillos y comercios aledafios en eldistrito de Chorrillos.

Muy
frecuentemente Frecuentemente Ocasionalmente Poco frecuente Nunca

;Qué tan

frecuentemente te

sientes satisfecha con el O () O O O
progreso de tu

emprendimiento?

;Qué tan

frecuentemente tu

emprendimiento te ha O O O O O
ayudado en tu

desarrollo personal?

;Qué tan

frecuentemente algin

problema personal te O O O O O
impide que crezca tu

emprendimiento?

;Qué tan

frecuentemente tus

familiares te motivan

para que logres sacar O O O O O
adelante tu

emprendimiento?

;Qué tan

frecuentemente tu

emprendimiento te ha

servido para solventar O Q O O Q
los gastos de educacién

para ti o para tus hijos?

;Qué tan

frecuentemente tu

emprendimiento te ha

servido para ayudar a O O O O O
tu familia

econémicamente?

;Qué tan

frecuentemente te

propones metas con Q O O O O
respecto a tu

emprendimiento?

:Con qué frecuencia

sientes que has

cumplido con tus

objetivos propuestos O O O O O
con respecto a tu

negocio?



Muy
frecuentemente Frecuentemente Ocasionalmente Poco frecuente Nunca

;Qué tan
frecuentemente vences

los obstéaculos para Q O O O O

sacar adelante tu
emprendimiento?

;/Qué tan
frecuentemente tus
habilidades Q Q O O O
comerciales te han
servido para aumentar
tus ventas?

;Qué tan
frecuentemente tus
habilidades en atencién

al cliente te han O O O O O
ayudado a crecer tu
emprendimiento?

/Qué tan
frecuentemente las
mejoras que realizas en
tu O O O O O
emprendimiento result
an negativos para tu
negocio?

;Qué tan
frecuentemente te has
dado cuenta que tu O O O O O
idea de negocio ha sido
la mas apropiada?

/Qué tan
frecuentemente te
sientes segura en O O O O O
las decisiones que
tomas para desarrollar
tu negocio?

:Con que frecuencia tu
liderazgo a influenciado
en la toma de O O O O O
decisiones para mejorar
tu negocio?



Muy
frecuentemente Frecuentemente Ocasionalmente Poco frecuente Nunca

:Con

qué frecuencia mantien

es el capital O O O O O
necesario para

invertir en tu negocio?

;Qué tan

frecuentemente atiende

s tu negocio a pesar de O O O O O
los problemas

personales?

;Qué tan

frecuentemente expone

s tu salud O () O O O
por sacar adelante tu

emprendimiento?

;Con qué frecuencia tu

negocio esta acorde a

la necesidad O O O O O
comercial que

requiere tu comunidad?

;Con qué

frecuencia sientes que

tu emprendimiento ha O O O O O
sido aceptado por tu

comunidad?

;Con qué frecuencia te

das animos ti misma

para seguir con tu O O O O O
emprendimiento?

:Con qué frecuencia

sientes que tu actitud

positiva te ayuda a

superas los obstaculos O O O O O
que se presentan en tu

negocio?



ANEXO 10:

CARTA DE AUTORIZACION

A SAN JUAN BAUTISTA
»

“Preparando el Camino...

Universidad Privada San Juan Bautista SAC

FACULTAD DE COMUNICACION Y CIENCIAS ADMINISTRATIVAS
ESCUELA PROFESIONAL DE ADMINISTRACION DE NEGOCIOS
"ANO DEL BICENTENARIO DEL PERU: 200 ANOS DE INDEPENDENCIA"

UNIVERSIDAD PRIVADA

San Borja, 16 de noviembre de 2021

CARTA N° C-361 - 2021 - DIR — EPAN - FCCA — UPSJB

Sefores

MERCADO COMUNAL HEROES DEL PACIFICO DE CHORRILLOS
ASENTAMIENTO HUMANO HEROES DEL PACIFICO

Chorrillos -Lima
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ANEXO 11
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