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RESUMEN

La crisis sanitaria de COVID-19 provocé el cese de varias actividades econdmicas,
entre ellas las ferias comerciales. Si bien estos eventos representan oportunidades
comerciales para los emprendimientos, también implican riesgos debido a la inversion
requerida.

En este contexto, la presente investigacién se enfoca en analizar el desempefio ferial
de los emprendimientos en ferias de Lima, Peru, con el fin de identificar los factores que
influyen en el desempefio de los emprendimientos participantes en la Feria Planet de Lima
durante su edicion de setiembre/octubre del afo 2023, utilizando el modelo de Hansen (2004).

Se realizdé una investigacién con un enfoque mixto, con énfasis en el analisis
cuantitativo, y con un alcance correlacional. A través de una encuesta a 116 emprendedores
asistentes a la Feria Planet y 4 entrevistas a profundidad a emprendedores con experiencia
en la misma feria, se evaluaron las variables del modelo seleccionado como actividades
relacionadas a las ventas, recopilacion de informacion, motivacién, imagen empresarial y
construccion de relaciones.

Los resultados muestran relaciones positivas moderadas y fuertes entre estas
variables y el desempefio de la feria, lo que sugiere su importancia estratégica. Se concluye
que elementos como las actividades comerciales, la creacién de redes y, la generacion de
interés y confianza en los clientes inciden en la eficacia de los emprendimientos en este
contexto especifico de ferias mensuales. Estos resultados son importantes porque pueden

orientar mejoras en la organizacién y las estrategias de los participantes.

Palabras claves: ferias de emprendimientos, desempeno ferial, factores de éxito,

motivacion, construccién de relaciones
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INTRODUCCION

La eficacia de las empresas que participan en ferias comerciales mensuales en Lima
Metropolitana es el tema de este trabajo. Si bien estas ferias constituyen una plataforma para
que las pequenas empresas exhiben y distribuyan sus mercancias, también entrafan
dificultades y riesgos debido al desembolso de capital necesario para el establecimiento de
los puestos de los vendedores y a la imprevisibilidad que rodea a los posibles resultados. Por
consiguiente, el objetivo de esta investigacion es comprender los principales factores que
influyen en el rendimiento de estas empresas durante su participacién en ferias mensuales,
como la Feria Planet.

El interés de la investigacion radica en brindar mayor comprension de este fendmeno
para ayudar a los organizadores de ferias y a los emprendedores a tomar decisiones bien
informadas que optimicen las oportunidades al tiempo que mitigan los riesgos asociados a
esta forma de participacion comercial. Ademas, con esta investigacion se pretende contribuir
a la limitada literatura empirica sobre ferias de emprendimiento en Lima.

Se empled un enfoque cuantitativo con un alcance correlacional. En la encuesta, se
utilizé una muestra de 116 emprendedores que asistieron a la iteracion de septiembre/octubre
de la Feria Planet. Ademas, se realizaron entrevistas exhaustivas a 4 emprendedores que
poseian experiencia en esta feria. EIl modelo de Hansen (2004) sobre el rendimiento de los
feriantes expositores sirvido de base para el analisis, que tuvo en cuenta variables como las
ventas, la recopilacién de informacion, la imagen empresarial, la motivacién y la creacién de
relaciones.

La investigacion se estructura en seis capitulos diferenciados. En el capitulo inicial, se
esbozan el planteamiento del problema, las preguntas de la investigacion y los objetivos. En
el segundo capitulo se expone el marco tedrico relativo a las ferias, las empresas y los
modelos de desempefio ferial. El tercer capitulo ofrece una vision general de los contextos
mundial, nacional y local de las ferias comerciales. En el cuarto capitulo, se explica la
metodologia utilizada en el estudio. Los resultados derivados de los analisis cualitativos y
cuantitativos se detallan en el quinto capitulo. En el sexto y ultimo capitulo, se presentan las

conclusiones y recomendaciones del estudio.



CAPITULO 1: PLANTEAMIENTO DE LA INVESTIGACION

Este capitulo inicial establece las bases de la investigacién, comenzando con la
definicién de la problematica y el enfoque del estudio. Se detallan los objetivos generales y
especificos que guian la investigacion, seguidos de las preguntas generales y especificas
que definen su alcance. La justificacion subraya la importancia y relevancia del estudio,
mientras que la seccion de viabilidad asegura su factibilidad. En conjunto, este capitulo
proporciona un marco claro y coherente para el desarrollo de la investigacion.

1. Planteamiento de la problematica

La pandemia cesd diversas actividades empresariales; entre ellas, las ferias
internacionales, nacionales y locales cerraron sus puertas, lo cual ha generado un efecto
negativo a nivel mundial considerando la dimensién econdmica de esta industria. De acuerdo
a un estudio de la UFI (The Global Association of the Exhibition Industry) y Oxford Economics
(2022), el cual estudia el impacto de la industria ferial antes de la pandemia, se realizan
32.000 ferias a nivel mundial cada afo, a las cuales asisten aproximadamente 353 millones
de visitantes en mas de 180 paises. En estas, se generaron 335 billones de ddlares en ventas,
201 billones de délares de GDP (gross domestic product) y se ocuparon mas 3.4 millones de
empleos. Se estima que esta industria ha generado mas ventas que otras grandes industrias
como la de maquinaria o, la de equipo médico y quirdrgico (Asociacion de Ferias Espafiolas,
2019).

A nivel de América Latina, en el afio 2019, se registraron casi 50 millones de visitantes
y 287 000 expositores en las ferias del sector con 2.5 billones de dolares de GDP y 74 000
empleos ocupados (The Global Association of the Exhibition Industry y Oxford Economics,
2022). Al 2023, su importancia y aporte a la economia mundial ha generado que se retomen
las actividades en torno a las ferias como parte de reactivacion econémica para muchos
paises (Agraria.pe, 2023). El 1 de junio de 2022, se celebrd el Global Exhibitions Day,
promovido por la Asociacion Global de la Industria Ferial; en esta campafa, se resalto el
importante rol de las ferias como plataformas dinamizadoras de las economias locales y, de
recuperaciéon después de los anos de confinamiento (Econexia, 2023; Interempresas.net,
2022; The Global Association of the Exhibition Industry, 2024).

En nuestro pais, tan solo en el 2019, las ferias impulsaron la llegada de 380 000
visitantes de negocios (Asociacion de Ferias del Peru, 2023). Pero, por la pandemia de
COVID-19, este es un sector que se vio afectado por su naturaleza misma y, que también
afectd a los que se beneficiaban de ella como los expositores, municipalidades vy
organizadores. Sin embargo, las ferias se han reactivado después de una paralizacion de casi

dos anos debido a la pandemia. A finales del afio 2021, las ferias volvieron a operar; desde
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ahi, su funcionamiento ha sido continuo. Es por ello que, tanto organizaciones publicas como
privadas, han organizado distintas ferias a partir de esta reactivacion.

Por el lado privado, la Asociacion de Ferias del Pert (AFEP), en su calendario oficial
para el afio 2023, planea realizar alrededor de 46 ferias de caracter expositor, especializado
y de convocatoria internacional, con el objetivo de fomentar la oferta y la demanda, asi como
de atraer al publico local e internacional con la participacion de diferentes expositores. De
este caracter, se encuentran ferias tales como: La Feria Internacional de Transporte de Carga,
Logistica y Comercio Exterior, Expotextil (Agraria.pe, 2023).

Por otro lado, entre las ferias organizadas por el sector publico que se centran en
emprendimientos, estan las organizadas por el Ministerio de la Produccion (PRODUCE), el
cual, en el afo 2022, impuls6 18 ferias en distintas ciudades del pais. Estas ferias,
principalmente enfocadas en promover emprendimientos, son “Peru Imparable” y “Gamarra
imparable”, que en el afno 2022 han reportado ventas de aproximadamente 2.5 millones de
soles y donde se beneficiaron cerca de 600 emprendedores en todo el pais (Gestion, 2022).

Por ello, para los emprendedores, que son un importante sector para el desarrollo del
pais (Ledn, 2019), participar en ferias que permitan la exposicién de sus productos les brinda
la oportunidad de potenciar su red de clientes y sus ventas. Segun Alvarez et al. (2022),
citando el estudio de Consorcio de Investigacidon Econémica y Social, el Peru se destaca con
una tasa de nuevos emprendimientos del 24.6%, ocupando el tercer lugar tanto a nivel global
como en América Latina. Solo Ecuador, con un 29.6%, y Guatemala, con un 24.8%, superan
a Peru en esta categoria. A pesar de ello, es sexto a nivel mundial en términos de
consolidacién de emprendimientos. Los emprendimientos peruanos tienen una baja
supervivencia, terminando sus actividades muy temprano (Damian, 2020); esto permite una
ventana de estudio para entender las oportunidades y dificultades que les brinda a los
emprendimientos participar en una feria.

Considerando su impacto, las ferias, exposiciones y festivales, generalmente, son
vistos como oportunidades de negocio para emprendimientos, medianas y pequenas
empresas; esto dado varios elementos que se suman para explicar el beneficio que las ferias
puedan generar. En primer lugar, como se visualizé en el estudio de la Asociacion Mundial
de la Industria de Exposiciones y Oxford Economics (2022), generalmente, son una
plataforma con una gran cantidad de visitantes que les permite a sus expositores generar un
gran nivel de ventas en pocos dias. En segundo lugar, se pueden establecer redes de
contacto con otros emprendedores, con lo cual se puede fomentar la innovacién y la adopcién
de nuevos modelos de negocio (Lépez, 2020). Ademas, conectan a los emprendedores con
los clientes directamente, lo cual permite una eficaz exposicion de sus productos y/o servicios,

ademas de un abaratamiento de costos y precios (Vargas, 2022).



Si bien, las ferias representan multiples beneficios, aun existe una gran oportunidad
de crecimiento para este sector en cuanto aun se esta reactivando y existen diversos factores
los cuales podrian afectar a los organizadores y expositores, quienes pueden ser
emprendimientos, medianas y pequefias empresas.

Con respecto a ferias gestionadas por municipalidades o gobiernos locales en Lima,
se ha evidenciado que aun faltan normativas definidas que permitan una gestion eficaz v,
darle continuidad a la feria realizada (Vargas, 2022). Ademas, existe una subestimacion del
impacto que se podria generar por parte de algunas municipalidades como la Municipalidad
de Barranco, la de Magdalena del Mar o la de Chorrillos, las cuales, con la entrada de una
nueva gestion en el afio 2023, tomaron la decision de cerrar las ferias programadas vy las
existentes que se realizaban aproximadamente una vez al mes, a pesar de los beneficios
econdmicos y culturales que representaban para los distritos (El Comercio, 2023).

Como se menciond en las lineas anteriores, existen organismos gubernamentales que
promueven el desarrollo de los emprendimientos mediante ferias expositoras. Sin embargo,
una de las dificultades que se ha encontrado es el seguimiento posterior al evento ferial. No
a nivel general, sino a un nivel especifico: no se conoce realmente si los expositores obtienen
los beneficios necesarios que retornen su inversion al participar en una feria. De esta manera,
incluso algunos emprendedores pueden dejar de participar en estas ferias (Hachiya, 2021).

Por otro lado, respecto a ferias gestionadas por personas naturales o empresas que
se dedican a ello, muchas de ellas enfrentan limitaciones por parte de las municipalidades
para permisos de uso de establecimientos o espacios publicos, como ya se menciono.
También, los propios organizadores generan limitaciones a los emprendedores. Por ejemplo,
existen fraudes por parte de los organizadores, eleccién de una mala ubicacién del evento,
problemas de infraestructura en el establecimiento, problemas con la organizaciéon de los
cronogramas y actividades, deficiente publicidad del evento, mala gestién de tramites con la
municipalidad, entre otras limitaciones.

Ademas, dentro de las dificultades que pueden encontrar los mismos expositores
estan: la presencia de muchos competidores, la ubicacién en la feria, la excesiva inversién
financiera que puede llegar a incurrir el expositor y la dificultad de justificar la rentabilidad de
la participacion (Herruzo et al., 2019). En ferias masivas, los expositores llegan a ser muy
competitivos con el objetivo de visibilizarse y de negociar con los clientes. Asimismo, en
funcién de la ubicacién del stand se puede o no concretar oportunidades comerciales. La
negociacién con el cliente se vuelve de suma importancia. Posteriormente, el expositor podria
enfrentar gastos adicionales no contemplados en su presupuesto original. Estos gastos
pueden incluir el alquiler del espacio, la construccion del stand, seguros para cubrir posibles

accidentes, materiales promocionales, muestras de productos, transporte de mercancias,



servicios de fotografia, imprevistos y otros gastos diversos. Estos desembolsos pueden
superar significativamente la inversion planeada en el presupuesto inicial.

En Lima Metropolitana, se ha identificado la presencia de variadas ferias de tipo
horizontal gestionadas por organizaciones privadas y personas naturales, donde participan
empresas de varias industrias, como: PEIN (Feria Peru Independiente), Feria Planet, Feria
Marciana, Lima Summer Fest, Hola Fest y Feria Fortuna, las cuales tienen una duracion de 2
a 4 dias en fines de semana y se realizan generalmente una vez al mes. En ellas, participan
emprendedores de variados rubros como ropa, bisuteria, papeleria, comida, entre otros y; se
realizan diversas actividades ludicas y culturales como sorteos y conciertos para generar la
afluencia de un mayor publico.

Para la presente investigacion, la feria que se estudia es Feria Planet, la cual es de
tipo horizontal dado que es una feria con expositores y emprendedores de diferentes rubros,
de los cuales sobresalen los rubros de ropa, comida y articulos como bisuteria. Esta feria esta
dirigida a todo tipo de visitante, aunque generalmente los que mas acuden son adultos
jovenes. Se ha elegido este tipo de feria dado que es representativa de las ferias que
comunmente se realizan en la ciudad de Lima Metropolitana y por el hecho de que este tipo
de feria y los emprendedores participantes aun no han sido vastamente estudiados. De esa
forma, se presenta una oportunidad para ampliar lo que se conoce respecto a ella de manera
mas cientifica.

En el caso de la Feria Planet, que ha tenido una marcada relevancia en el contexto
limefo, durante el ano 2023, se han realizado de forma recurrente varias ediciones
mensuales. Se realizan generalmente en la explanada del Coliseo Dibds, en el distrito de San
Borjay, en el Museo Metropolitano de Lima (MET), en el Centro de Lima. En la feria, destacan
los expositores de diferentes rubros en los cuales resaltan por: sus accesorios, disefo
independiente, moda, bodas simbdlicas, ilustraciones, gastronomia y conciertos. Al generar
el acercamiento con los emprendedores de la Feria Planet, hemos identificado que el
desempernio ferial de los expositores es variable por diversas razones.

Ante la falta de estudios empiricos que ayuden a analizar los efectos de las ferias de
tipo horizontal en sus participantes en Lima, se encuentra como oportunidad realizar una
investigacion que busca identificar y analizar cuales son los factores que influyen en el
desempenio ferial de los emprendimientos participantes en ferias de periodicidad mensual en
Lima Metropolitana, especificamente, en el caso de Feria Planet.

2. Planteamiento de la investigacion

Como se menciond anteriormente, las ferias pueden generar grandes ventajas
comerciales en un corto periodo de tiempo para las empresas que participan en ellas. Sin
embargo, existen limitaciones causadas por el contexto, las personas u organismos

involucrados en la organizaciéon y/o, los mismos emprendedores que podrian generar
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dificultades que representarian un alto riesgo para los emprendedores considerando que para
ellos involucra planeamiento, organizacion e inversion en el desarrollo de servicios v,
transporte de productos y materiales para establecerse en el establecimiento donde se llevara
a cabo la feria. Estas ventajas y limitaciones podrian constituir elementos que contribuirian a
entender el desempefo de los emprendedores y/o microempresarios en un evento ferial.

Es importante mencionar que el emprendedor puede distinguirse por perseguir suefios
personales, a base de creatividad e innovacién para explorar nichos de mercado no
explotados, asumiendo riesgos significativos; en cambio, el microempresario busca
principalmente generar ingresos, replicando modelos de negocio existentes y seguros,
motivado por necesidades financieras mas inmediatas, esto con el fin de maximizar la
rentabilidad (Socorro, 2020).

Considerando todo lo anterior, los dos grandes ejes tematicos de la presente
investigacion son las ferias y el desempefio de los participantes en ellas. De acuerdo con
Kwiatkowski et al. (2023), las ferias estan delimitadas espacial y temporalmente en términos
de duracién y regularidad, pero también lo estan socialmente. En este sentido, las definen
como eventos de corta duracion que reunen a un numero diverso de participantes
involucrados en la produccion y distribucién de los productos y servicios exhibidos, donde
todas las actividades relacionadas tienen lugar durante un periodo de tres a once dias en un
lugar determinado, que puede ser desde una sala de exhibiciones hasta un parque.

En la literatura, se menciona que existen diferentes tipos de ferias. De acuerdo a
Shoham (1992), las ferias se pueden clasificar segun el tipo de visitantes, el tipo de
expositores y el énfasis geografico. Ademas, también se pueden clasificar en horizontales y
verticales, dependiendo si reciben expositores y visitantes de varias industrias o de una
misma industria.

Con relacién al desempeno, Flores y Pizarro (2019) lo tratan como el cumplimiento de
un objetivo, a fin de que sea exitoso o fallido. A nivel tedrico, diferentes autores han formulado
diversos modelos para medir el desempeno de los participantes de las ferias. Asi, Kerin y
Cron (1987) y Hansen (2004) (Citado en Angles, 2016) consideraron estas variables como
las actividades del expositor, actividades de venta y las no relacionadas con las ventas. El
modelo de Williams, Gopalakrishna y Cox mide el desempefo a través de la efectividad de
atraccion, contacto y ventas conseguidas. Por otro lado, el modelo de Seringhaus y Rosson
mide el desempefio del expositor a través del porcentaje de ventas y el nimero de prospectos
conseguidos (Angles, 2016).

Las ventas son una variable concurrente en el sentido de medir el desempefio de los
expositores en las ferias. Sin embargo, también se ha evidenciado que las acciones que
realizan los expositores son importantes para medir su desempefo. Por ello, Hansen (2004)

(citado en Angles, 2016) plantea un modelo de cinco dimensiones: una que mide el
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rendimiento de las ventas y otras cuatro que se centran en la conducta (actividades dirigidas
por individuos para recabar informacion, mejorar la percepciéon de la empresa, impulsar la
motivacién y establecer vinculos con los clientes). El modelo de Hansen (2004) (citado en
Angles, 2016) fue puesto en practica en los participantes de las ferias de alimentos de ANUGA
en Alemania, donde se evidencié una relacién positiva entre las actividades que realiza el
expositor, ya sea de venta o de comportamiento, y el desempefio ferial. La importancia de
estas variables radica en la division de dimensiones. Por ello, en la presente investigacion,
se emplea el modelo de Hansen (2004), cuyos factores pueden resumirse en las siguientes
cinco categorias: actividades vinculadas a las ventas, iniciativas para recopilar informacion,
esfuerzos para fortalecer la imagen corporativa, acciones motivacionales y actividades para
cultivar relaciones.

En ese sentido, en el presente estudio, se busca identificar y analizar de qué manera
estos factores se relacionan con el desempefio ferial de los emprendimientos participantes
en ferias de periodicidad mensual de tipo horizontal en Lima Metropolitana, en el caso
especifico de Feria Planet.

3. Objetivos de investigacion
3.1. Objetivo General

Identificar y analizar los factores que influyen en el desempeno ferial de los
emprendimientos participantes en ferias de periodicidad mensual en Lima Metropolitana:
Caso Feria Planet

3.2. Objetivos especificos

Objetivo Especifico 1: Conocer y analizar los enfoques, conceptos y tipologias de
ferias, emprendimientos y, modelos de desempefio de emprendimientos participantes en
ferias.

Objetivo Especifico 2: Describir la situacion de las ferias a nivel internacional y
nacional y; analizar y caracterizar los emprendimientos participantes en ferias de periodicidad
mensual de Lima Metropolitana.

Objetivo Especifico 3: Describir el comportamiento de los emprendedores que
participan en la Feria Planet de periodicidad mensual en Lima Metropolitana.

Objetivo Especifico 4: Determinar cuales son las variables mas relevantes que
afectan el desempefo ferial y analizar como se relacionan con el desempefo de los
emprendimientos participantes en ferias de periodicidad mensual en Lima Metropolitana, en

el caso especifico de Feria Planet.



4. Preguntas de investigacion
4.1. Pregunta General

¢,Cuales son los factores que influyen en el desempefio ferial de los emprendimientos
participantes en ferias de periodicidad mensual en Lima Metropolitana especificamente en el
caso de Feria Planet?

4.2. Preguntas especificas

Pregunta Especifica 1: ; Cuales son los enfoques, conceptos y tipologias de ferias,
emprendimientos y; modelos y variables de desempefio de emprendimientos participantes en
ferias?

Pregunta Especifica 2: ;Cual es la situacion de las ferias a nivel internacional y
nacional y; como son los emprendimientos que participan en las ferias de periodicidad
mensual de Lima Metropolitana?

Pregunta Especifica 3: ;Como es el comportamiento de los emprendedores que
participan en la Feria Planet de periodicidad mensual en Lima Metropolitana?

Pregunta Especifica 4: ;Cuales son las variables mas relevantes que afectan el
desempernio ferial y como estas se relacionan con el desempefno de los emprendimientos
participantes en ferias de periodicidad mensual en Lima Metropolitana en el caso especifico
de Feria Planet?

5. Justificacion

La presente investigacion se centra en determinar como es el desempeiio de los
emprendimientos que participan en ferias de Lima. Al respecto, su relevancia empirica se da
especialmente para los emprendimientos participantes en esta feria y/o en ferias similares,
dado que esta investigacion permite identificar los factores mas relevantes que influyen en el
desempefo de los emprendimientos participantes en las ferias de Lima. Esta investigacion
puede contribuir en gran medida para que organismos publicos, empresas y personas
naturales dedicadas al rubro de organizacion ferial puedan identificar las buenas acciones,
asi como los puntos de riesgo en la actividad comercial de los emprendedores en los eventos.
De esta manera, brindarles el soporte y recursos necesarios.

Por otro lado, a nivel teérico, debido a que existen pocas investigaciones realizadas
respecto al desempeno ferial de los emprendimientos, esta investigacion puede brindar una
oportunidad de enriquecer la literatura empirica del tema, permitiendo un acercamiento a la
medicion idénea que se adapte a los diferentes emprendimientos que participan en ferias de
tipo horizontal. Desde la perspectiva de la gestion, al ser la feria una estrategia de crecimiento
y consolidacién, la importancia se centra en la evaluacion del emprendimiento dentro de un
contexto especifico. Asimismo, como estrategia comercial, el analisis del desempenio ferial

permite analizar como generar mayores ventas y consolidar relaciones con sus clientes.



Por dultimo, académicamente, la presente investigacion busca retar a los
investigadores a profundizar en el desempefio de los emprendimientos que participan en
ferias, buscando un modelo para medir el desempefo en la teoria disponible, aplicandolo en
casos reales y verificando su validez. Asimismo, se busca enriquecer nuestra capacidad de
analisis de los emprendimientos y las ferias locales en Lima.

6. Viabilidad

La viabilidad va referida a la factibilidad practica de llevar a cabo un estudio,
considerando recursos disponibles, tiempo, acceso a sujetos o datos y, el contexto operativo,
garantizando que el proyecto sea realizable, produciendo resultados validos (Burdiles et al.,
2019). En primer lugar, la viabilidad de esta investigacion se sustenta en el contacto cercano
que se tiene con una red de emprendedores y organizadores de ferias, convenciones vy
festivales al cual pudimos acceder dado que uno de nosotros tiene un emprendimiento del
rubro alimentario y participa constantemente en estas ferias.

Se generd un acercamiento con diversos organizadores y emprendedores mediante
entrevistas y una encuesta inicial hacia 80 emprendedores, los cuales brindaron informacion
valiosa para continuar con nuestra investigacion. A partir de esta informacién, se pudo
generar una base de datos inicial de emprendedores y obtener datos que complementan
nuestra perspectiva del problema a tratar.

En segundo lugar, con respecto a la bibliografia, a nivel del problema empirico y del
objeto de estudio, se tiene acceso a bases de datos bibliograficas. Si bien fue mucho mas
sencillo encontrar referencias internacionales, no se han encontrado muchas referencias
nacionales; debido a ello, también debimos contactar y entrevistar a personas involucradas
en la organizacion y participacion en ferias, asi como a expertos académicos. A nivel teorico,
se encontraron diversos estudios nacionales e internacionales de utilidad para realizar la
investigacion.

A pesar de tener un acercamiento al contexto de las ferias, un reto que se presento al
inicio de la investigacion es que no se pudo generar un acuerdo con los organizadores de una
feria en especifico para poder abordar la investigacion en un contexto especifico,
generalmente por temas de tiempo y de no querer exponer su gestion publicamente. Por ello,
para superar este reto, tomamos la decision de trabajar directamente con los emprendedores
dado que muchos de ellos se mostraron curiosos y entusiasmados al comunicarles el tema.

Al respecto, comentamos la idea de poder trabajar directamente con los
emprendedores a los organizadores de Feria Planet y estuvieron de acuerdo en que
trabajaramos directamente con ellos. Si bien, al principio, fue dificil la comunicacion con la
organizacion de la feria, al exponerles el tema y lo que la investigacion podia representar para

los emprendedores nos dieron su aprobacion para tomar como contexto su feria.



CAPITULO 2: MARCO TEORICO

En el presente capitulo, se presentan y detallan los conceptos, definiciones, tipologias
y modelos tedricos pertinentes para comprender y desarrollar el tema y problema de
investigacion. Se consideraron diferentes ejes como: emprendimiento, ferias, desempefo
ferial y modelos de desempeno ferial. Finalmente, se seleccioné el modelo base para la
investigacion.
1. Crecimiento del emprendimiento
1.1. Conceptos de emprendimiento

Diversos estudios consideran que el emprendimiento, desde una perspectiva
econdmica, es uno de los factores que contribuyen al crecimiento y desarrollo de las naciones.
Este permite que grupos de personas o individuos inicien diferentes actividades de diversos
tipos, lo cual podria generar mayor dinamismo, oportunidades, competencia e innovacion
(Barrientos, 2015; Fortunato y Alter, 2015; Romer, 1985).

Pero también se menciona que este fendmeno tiene diferentes dimensiones, no solo
econdmicas, sino también pueden ser psicoldgicas e institucionales, considerando el aporte
humano y social que representa la presencia de emprendimientos. Al respecto, la dimension
psicologica hace referencia a las capacidades y habilidades que puede tener una persona
para emprender. Por otro lado, desde el lado institucional, estd relacionado con la
denominacion y acciones formales o informales que podria representar (Alean et al., 2017).

Dada la complejidad del término “Emprendimiento”, existen variadas perspectivas de
diferentes y numerosos autores respecto al concepto de este. Teniendo en cuenta ello,
resultara necesario ser conscientes y abarcar estos puntos de vista para poder establecer
una idea mas adecuada y valida para el término (Alean et al., 2017).

En la literatura, se muestra una evolucién en los conceptos de emprendimiento desde
hace mas de un siglo. Uno de los conceptos iniciales fue propuesto por Cole en 1959, quien
define el emprendimiento como la accion deliberada de iniciar y hacer crecer un negocio con
el objetivo de obtener beneficios econdomicos. Ademas, segun Duarte (2007), implica el
proceso mediante el cual los individuos crean nuevas empresas, fortalecen las existentes y
amplian la presencia de las compafiias en mercados internacionales, entre otros aspectos.

Una caracteristica que se puede apreciar es que, con el paso del tiempo, los
conceptos se complejizan; no solo se refieren a la creacidn de nuevos productos vy
administracion de nuevas empresas, sino también a la innovacion y al desarrollo, como Allen
(2006), el cual menciona que se trata de una mentalidad para identificar las oportunidades,
orientada al crecimiento e innovacién. Otro de esos conceptos comprende que el
emprendimiento es un proceso en el que se busca planificar, organizar y ejecutar un nuevo

proyecto o negocio, el cual permite crear un nuevo producto o servicio; ademas, considera

10



las capacidades que se desarrollan y los riesgos a los que se exponen las personas o grupo
de personas al administrar un nuevo negocio con el objetivo de generar utilidades (Yetisen
et. al., 2015).

Dollinger (2008) considera diferentes elementos como la creatividad, la innovacion,
el riesgo, la organizacién y control econdmico; los cuales consideran diferentes dimensiones
que le permiten generar una definicion concisa de emprendimiento: La gestion y utilizacion
de recursos con el fin de establecer una entidad econdmica innovadora, con la meta de
obtener ganancias y/o expandirse en condiciones de riesgo e incertidumbre. Esta ultima
descripcion se complementa con la idea de que la existencia de emprendimientos genera
progreso y dinamismo, lo cual influye en el desarrollo humano y econémico de los paises
(Duarte, 2007).

También, es importante mencionar que, en la practica, se confunden términos y
conceptos. Este es el caso de los conceptos de emprendimiento y microempresa, que, si bien
no son sindénimos, se podrian confundir como tal. De acuerdo a diferentes autores, la
diferencia entre emprendedor y microempresario radica principalmente en sus objetivos y
enfoques; los microempresarios se enfocan en satisfacer necesidades existentes del
mercado y maximizar la rentabilidad econdmica, operando en sectores tradicionales con una
orientacion clara hacia la eficiencia operativa y la satisfaccion del cliente (Hisrich et al., 2020;
Storey, 2016). En contraste, los emprendedores no necesariamente solo buscan la
rentabilidad econdémica, pueden ir mas alla mediante la innovacion y la creacion de nuevas
necesidades en el mercado, teniendo la posibilidad de integrar la responsabilidad social,
ambiental y cultural en su modelo de negocio (Gartner, 1988; Kuratko, 2016; Dean y
McMullen, 2007).

Finalmente, para la presente investigacion, es importante entender que en su mayoria
se utilizara el término de emprendimiento, entendiendo que un emprendedor es un individuo
que identifica oportunidades y tiene el deseo de poner en marcha un negocio basado en aquel
analisis (Zoltan et al., 2018).

1.2. Tipos de emprendimiento
Alvarez et al. (2022) caracteriza al emprendimiento como “el inicio de una actividad
empresarial motivada por diferentes razones: necesidad u oportunidad”.
1.2.1. Emprendimiento por necesidad
En este caso, en el emprendimiento por necesidad, se busca generar una actividad
economica para generar ingresos, con lo cual subsistir ante una situacion de vulnerabilidad,
insatisfaccion o desempleo (Alvarez et al., 2022; Pérez y Solano, 2022). El perfil usual del
fundador son poblaciones de bajos ingresos, los cuales no tienen educacién empresarial.

Ademas, se mantienen en rubros tradicionales y no se tiene una medicién concreta sobre el
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impacto que podrian tener dentro de la economia de un pais (Gomez Diaz de Ledn y Ledn
de la Garza, 2014).
1.2.2. Emprendimiento por oportunidad

Los emprendimientos por oportunidad se consideran aquellos que nacen a partir de
la identificacion de una oportunidad de mercado y por el deseo de abordarlas y aprovecharlas;
ademas, el deseo de este tipo emprendedores es cumplir metas u objetivos personales (Pérez
y Solano, 2022).

El perfil usual de los que inicia este tipo de emprendimiento son poblaciones de
ingresos medios y altos con una previa educacion empresarial, los cuales inician su negocio
con una base mas solida en el rubro al que se vayan a dedicar (Jaén et al., 2013). Dado que
estan formalizados, contribuyen al capital financiero y social de su area de influencia debido
gue muchos de ellos generan una gran cantidad de ingresos en un periodo corto o mediano
de tiempo (Diaz y Cancino, 2014).

Los emprendimientos por oportunidad se pueden categorizar en dos grupos
distintos: los que buscan un crecimiento rapido y dinamico, y aquellos que estan orientados
hacia un estilo de vida particular (Damian, 2020). Es importante mencionar que, para la
presente investigacion, no solamente consideramos como emprendimientos a aquellos que
crecen en un corto periodo de tiempo, sino también a los pequefios emprendedores que
tienen cierto tiempo en el mercado, pero han logrado ser sostenibles.

1.3. Crecimiento Empresarial

El objetivo primordial de toda empresa es y seguira siendo su crecimiento. Este
crecimiento esta estrechamente relacionado con las estrategias que la empresa implementa
en su proceso de expansion. Al hablar de crecimiento, nos referimos a una variedad de
indicadores como el valor para los accionistas, los beneficios y las ventas generadas por la
empresa. El término crecimiento implica una expansién dentro de la organizacion, dirigida a
la conquista de nuevos mercados (Hernandez, 2013).

Boronat, et al. (2017) explican que cuando se habla del crecimiento dentro de una
empresa u organizacion, se esta haciendo referencia a la busqueda de su continuidad en el
mercado en el que opera. En este sentido, sefialan lo siguiente: la funcién principal de una
organizacion es generar valor agregado, lo que a su vez impulsa nuevos proyectos. Para
lograr una continuidad sostenible, es fundamental contar con un modelo financiero que
garantice el equilibrio econdmico a través de la inversion estratégica y el financiamiento
adecuados. En este contexto, el indice de crecimiento se convierte en una pieza fundamental,
cuya planificacién a mediano y largo plazo es esencial para el desarrollo sostenible de la

empresa (Boronat, et al., 2017).
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Segun Canals (2001), el crecimiento representa el camino mediante el cual una
empresa alcanza sus metas, aprovechando plenamente los recursos productivos vy
respondiendo eficientemente a las demandas de un mercado competitivo. En este sentido, la
expansion asegura la competitividad a largo plazo de la empresa. Aquellas empresas que
optan por no expandirse suelen sobrevivir reduciendo sus costos, lo que resalta la importancia
de que las empresas busquen constantemente oportunidades de inversién para mantener su
rentabilidad y generar expectativas positivas para futuros inversionistas (Blazquez et al.,
2006).

Por otra parte, Mejia (2007) plantea que el crecimiento empresarial esta vinculado
estrechamente con la mejora continua de los indicadores econdmicos y la implementacion de
una estructura organizativa compleja. Esta relacién plantea la disyuntiva de si el crecimiento
condiciona el tamafio de la organizacién o si es el tamafio el que condiciona el crecimiento.

2. Ferias
2.1. Conceptos de Feria

Existen diferentes perspectivas del concepto de “Feria”, pero todas ellas concuerdan
en que tienen diferentes dimensiones: espacial, temporal y social. Kwiatkowski et al. (2023)
hacen un énfasis en estas dimensiones. En este sentido, las comparan con los festivales y
las definen como eventos o0 exposiciones de corta duracién, los cuales redunen a un nimero
diverso de participantes que estan involucrados en la produccién y distribucion de los
productos y servicios que se exhiben, en los que todas las actividades relacionadas tienen
lugar durante un periodo de tres a once dias en un lugar determinado, el cual puede ser desde
una sala de exhibiciones hasta un espacio publico como una plaza o un parque.

De acuerdo con la Asociacién Alemana de la Industria de Ferias (2011), una “Feria”
es un evento que comprende un grupo de personas de un rubro especifico en un espacio
determinado; este evento se realiza cada cierto tiempo, en el cual diversos expositores
promocionan y ofrecen sus productos al publico concurrente, los cuales pueden ser clientes
o proveedores potenciales. Ademas, el organizador del evento administra este evento para
que los clientes finales adquieran los productos mientras dure el evento, y es comun que
estos generen un cronograma de actividades para atraer a mas visitantes (Purchalt, 2001).

2.2. Tipos de Feria

En la literatura, se menciona que existen diferentes tipos de ferias. De acuerdo a
Shoham (1999), las ferias se pueden clasificar segun el tipo de visitantes, el tipo de
expositores, y el énfasis geografico. Ademas, también se las puede clasificar en dos tipos:
horizontal y vertical, de acuerdo a si reciben expositores y visitantes de varias industrias o de
una misma industria, respectivamente. Meffert (2003) resalta la necesidad del desarrollo de

una tipologia de ferias, la cual se define en base a diferentes criterios como la amplitud de
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oferta, los productos que se ofrecen, la funcion de la feria, el publico objetivo y el origen de
los participantes.

Tabla 1: Tipos de Feria

Visitantes

Vertical Horizontal

Ferias especializadas, | Expositores de una industria, con
» Vertical especificas para un rubro. clientes y consumidores de
g o .
) varias industrias.
3 Expositores de varias industrias | Ferias diversificadas, con
i Horizontal ofrecen sus productos a | expositores y visitantes de

visitantes de una sola industria. industrias diferentes.

Fuente: Shoham (1999)
Adaptado de: Guzman (2018)

2.3. Actores relevantes en las ferias

Si bien los emprendedores y empresarios participantes en estas ferias son las figuras
resaltantes, dado que son expositores de los productos y servicios, cabe destacar que, sin la
influencia y participacion de otros actores, no podrian gestionarse este tipo de eventos.
Algunos de ellos son: organizaciones nacionales e internacionales como la UFI (The Global
Association of the Exhibition Industry) o la AFEP (Asociacion de Ferias del Peru), las cuales
son organizaciones sin fines de lucro que tienen el objetivo de representar y fomentar la
industria ferial; los organizadores de la feria, que pueden ser personas naturales o empresas
dedicadas al rubro ferial; figuras politicas relevantes como alcaldes o ministros que autorizan,
organizan y/o apoyan el correcto desarrollo de las ferias dentro de sus distritos o areas de
influencia; personas; marcas 0; negocios auspiciadores, que generalmente colaboran
econdmicamente para el desarrollo de la feria a cambio de publicidad; y medios de
comunicacion, como revistas o canales de television que publicitan los eventos mediante
reportes o notas periodisticas (Asociacion de Ferias del Peru, 2023).
3. Desempeiio ferial

El concepto de desempefio se encuentra muy relacionado al ambito laboral.
Determinar si un trabajador se esta desempefiando bien o mal ha sido estudiado por diversos
autores. Segun Flores y Pizarro (2019), es tratado como el cumplimiento de un objetivo, a fin
de que sea exitoso o malo.

Esto depende de las habilidades y esfuerzo que realice el trabajador al realizar una
tarea determinada. Si son buenos, el resultado es bueno; sin embargo, si son malos, el
resultado es negativo. Asimismo, Chiavenato (2007) realiza un acercamiento a la evaluacién

del mismo. La evaluacion del desempefio es la apreciacién sistematica de como cada
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trabajador realiza las actividades que tiene asignada a su puesto a partir de parametros
determinados para juzgar un buen o mal desempefio. En ese sentido, se toma la perspectiva
del desempeiio laboral para las empresas, donde estas deben de escoger las actividades que
sean las indicadas para trabajar correctamente en cuestiones de comercio. Las empresas
podran tener un desempeno exitoso o malo segun las actividades que realicen. (Flores y
Pizarro, 2019).

En primer lugar, el concepto de “Desempefio Ferial” deberia comprenderse como
multidimensional. Podria entenderse como la consecuencia de realizar una actividad
comercial en el contexto de una feria o exhibicion (Hansen, 2004). Esta actividad estara
realizada por emprendedores, empresarios y/o sus colaboradores como socios y/o fuerza de
ventas. Diferentes modelos sugieren diferentes maneras, dimensiones y factores que podrian
explicar el desempefio ferial.

La revision de literatura del desempefio ferial ha evidenciado que existen dificultades
a la hora de definir los parametros apropiados de desempefio y la dificultad de medirlos. Esto
se debe a que las empresas participantes no necesariamente definen objetivos para su
participacion, a que en las ferias se emplean diferentes estrategias de marketing, y a que no
se puede determinar si el nivel de ventas se debe a la participacion en la feria 0 a una
estrategia de marketing. (Mesonero y Garmendia, 2004).

Para ello, distintos autores han definido diversos modelos que incluyen indicadores
para medir el desempefio ferial, como Bonoma (1983) quien dividié los indicadores en
objetivos de ventas y objetivos de no ventas. Asimismo, Kerin y Cron (1987) dividen
actividades de venta y las actividades no relacionadas con las ventas. Por lo tanto, encontrar
un modelo adecuado para la medicion del desempeno ferial es menester para que las
empresas puedan conocer si sus acciones las esta llevando por un buen desempeno. En las
siguientes lineas, se presentaran tres modelos de desempefio ferial que agrupan diferentes
indicadores, y posteriormente se definirdA el modelo seleccionado para la presente
investigacion.

4. Modelos de evaluacion de desempenio ferial

En este apartado se mencionan a diferentes autores que abordan el desempefio ferial,
principalmente orientado hacia las ventas. Asimismo, se presentan otras dimensiones del
desempenio ferial, que ahondan en las actividades que se realizan antes, durante y después
del evento ferial, donde desarrollan las actividades por parte del expositor.

4.1. El modelo de Keriny Cron

Kerin y Cron (1987) presentan en su modelo dos grupos para la evaluacion del

desempefio: las actividades para alcanzar los objetivos de venta y las actividades para

alcanzar los objetivos no relacionados con las ventas. En cada uno de ellos se cuentan con
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tres y cuatro variables, respectivamente, para evaluar el desempefio. En primer lugar, se
destacan los objetivos de venta, tales como la introduccidon de nuevos productos, la
participacion en ferias comerciales y la evaluaciéon de productos adicionales. Por otro lado, se
encuentran los objetivos no centrados en las ventas, como la identificacion de nuevos clientes
potenciales, el fortalecimiento de las relaciones con los clientes actuales, la consolidaciéon de
la imagen corporativa y la recopilacion de informacion sobre la competencia.

Este modelo fue aplicado en New Canaan, Connecticut, Estados Unidos. Un total de
274 empresas de la lista de “Trade Show Bureau” fueron escogidas para testear el modelo.
Los autores clasificaron las empresas segun su rendimiento, distinguiendo entre aquellas con
alto y bajo desempefio, con base en estas variables. En el primer grupo, las actividades de
venta se dividen en tres categorias: la introduccion de nuevos productos, las ventas en ferias
y la evaluacion de nuevos productos. Por otro lado, las actividades no vinculadas
directamente con las ventas constan de cuatro aspectos: la identificacion de nuevos
prospectos, el fortalecimiento de las relaciones con los clientes existentes, la mejora de la
imagen corporativa y la obtencion de informacion sobre la competencia.

Se recolecté la data a través de un cuestionario que incluyé las variables
mencionadas. Para analizarlas, se realizd una clusterizacidon de estas mismas. En ese
sentido, se concluyé que las variables presentadas sefialaron la importancia de las
actividades que debe realizar un expositor para tener un buen desempefio en la feria en la
que participa. Se hace énfasis en las variables relacionadas con las ventas, considerando
que las empresas expositoras se centraron en aumentar la rentabilidad en los dias de feria.

4.2. El modelo de Seringhaus y Rosson

Seringhaus y Rosson (2004) elaboraron un modelo de analisis del desempenio ferial
que, por su naturaleza, es multidimensional. El modelo presenta un analisis en base a las
actividades que realiza el expositor: actividades que realiza antes, durante y después de la
feria en la que participa, las cuales pueden influir en su desempefio en ese contexto.

El modelo fue aplicado a 303 empresas canadienses expositoras en ferias. Para ello,
doce variables se agruparon en tres categorias: antes, durante y después de la feria. En
primer lugar, en las actividades antes de la feria, se agruparon las siguientes variables:
comunicaciones, entrenamiento del personal, atraccion de visitantes y servicios del expositor.
En segundo lugar, en las actividades durante la feria, se agruparon las siguientes variables:
eventos del expositor, procedimiento contacto, seguimiento al visitante, interés del expositor.
Por ultimo, en las actividades después la feria, se agruparon las siguientes variables:
seguimiento, costo de participacion e informacion de compra. La aplicacion confirmé que
determinadas actividades influyen en el desempefio, haciendo énfasis en las actividades

antes y durante la feria.
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4.3. El modelo de Hansen

Hansen (2004) plantea un modelo multidimensional, basado en la literatura de
marketing del sistema de control en los resultados y comportamiento. Por lo tanto, la division
es en dos dimensiones, una basada en resultados y la otra dimensién basada en el
comportamiento. Es asi que la dimension basada en resultados se centra en las ventas,
mientras que la dimension basada en el comportamiento se centra en cuatro actividades:
obtencion de informacion, construccion de la imagen empresarial, motivacion y construccion
de relaciones con los clientes. En esta ultima dimension, se consideran distintas actividades
como: la obtencion de informacién de precios, productos, clientes, competidores vy
proveedores; generar un acercamiento con los clientes y competencia para crear una
perspectiva o imagen de la empresa; generar contacto directo con clientes habituales y
potenciales, y con posibles proveedores u organizadores; y, generar motivaciéon a empleados
y consumidores.

Tabla 2: Dimensiones de la construccion del desempeno ferial en el Modelo de
Hansen

Dimensién basada en resultados Dimensiéon basada en comportamiento

Actividad relacionada a las ventas Actividades de obtencion de informacion
Actividades de construccion de la imagen
empresarial

Actividades basadas en la motivacion

Actividades de construccion de relaciones

Adaptado de Hansen (2004)
5. Modelo seleccionado

Para la presente investigacion, la revisién de la literatura ha permitido distinguir que
aparte de las ventas, las actividades que un expositor realiza son importantes para determinar
el desempeno de un expositor en una feria.

En ese sentido, se selecciona el modelo de Hansen (2004), porque, aparte de
contener una dimension especificamente centrada en las ventas, también cuenta con una
dimensién que agrupa cuatro categorias del comportamiento del expositor, siendo estas las
variables independientes. En este caso, la variable dependiente es el desempenio ferial.

Por ello, el modelo de Hansen (2004) es interesante y relevante para su aplicacion en
emprendimientos peruanos debido a la naturaleza de estos y su interaccion en el contexto
ferial de Feria Planet. Asimismo, Hansen ha desarrollado un modelo de desempenio ferial que
ha sido ampliamente utilizado como punto de partida para investigaciones posteriores y ha
sido el mas mencionado por otros investigadores en este campo de estudio. Sin embargo,
cabe mencionar que este modelo no ha sido usado en el contexto especifico de ferias

horizontales mensuales como Feria Planet. Por lo cual, la presente investigacion se situaria
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como un primer acercamiento a evidencias concretas del desempeno ferial en este tipo de
escenarios.

Bajo este marco conceptual del modelo Hansen, resulta necesario destacar que la
validacién del modelo propuesto en el estudio se realizd6 mediante la recoleccién y analisis de
datos especificos de la realidad peruana. Los cuestionarios y encuestas aplicados a los
microempresarios locales permitieron obtener informacion relevante y contextualizada. De
acuerdo con Malhotra (2008), la utilizacién de métodos de recoleccion de datos adaptados al
contexto especifico del estudio es crucial para garantizar la validez y fiabilidad de los
resultados. Asimismo, el ajuste del modelo a la realidad de los emprendimientos vy
microempresas peruanas se logré mediante un enfoque participativo y contextualizado. Como
sefiala Kline (2015), la validacion de modelos tedricos en contextos especificos requiere un
proceso iterativo de ajuste y refinamiento basado en evidencia empirica y retroalimentacién
de los usuarios finales.

El modelo no solo fue validado empiricamente, sino que también se observo que se
adecuaba a la realidad local. El analisis y uso de las variables e indicadores permitié capturar
de manera precisa los factores que influyen en el desempefo y la toma de decisiones de los
emprendimientos, como lo indican estudios recientes en la literatura de administracién y
emprendimiento (Ledn, 2019; Kwiatkowski et al., 2023).

5.1. Dinamica entre las variables en el Modelo Hansen

En el modelo de Hansen (2004), la principal variable independiente dentro de la
dimensién basada en resultados son las ventas. Las ventas se dinamizan a través del nivel
de ventas a clientes actuales y nuevos.

Por otro lado, como se observa en la Figura 1, en la dimension basada en el
comportamiento se encuentran: las actividades de obtencién de informacién, la cual se
encuentra constituida por la informacion de precios, productos y estrategias de los
competidores; asimismo, las actividades de obtencion de informacion para identificar
potenciales competidores, clientes y proveedores; las actividades de construccion de la
imagen empresarial se centran en la imagen percibida que tienen los clientes y la
competencia; ademas, la motivacion estda medida por la satisfaccion con el desarrollo que
recibié el personal expositor como preparacion para la feria y con la satisfaccion de los
clientes; por ultimo, las actividades de construccion de relaciones con clientes se concentran
en los contactos personales con clientes actuales en la feria y los contactos comerciales con

potenciales compradores (Hansen, 2004).
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Figura 1: Dinamica del modelo de desempefiio ferial de Hansen
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Las variables del modelo de Hansen, mencionadas en la Tabla 3, estan
comprendidas en dos dimensiones y 5 tipos de actividades, las cuales son las variables
independientes del modelo. De acuerdo con Hansen (2004), estas permiten comprender a
cabalidad la variable dependiente “Desempefio Ferial” en un contexto de exhibicién, festival
o feria.

Tabla 3: Variables del modelo de Hansen de desempeiio ferial

Actividades relacionadas con las ventas

. .. Ventas en el evento
Dimension basada

en resultados Ventas después del evento

Introduccion de nuevos productos

Testeo de nuevos productos

Actividades de obtencion de informacion

Obtencion de informacion de los competidores

Obtencioén de informacion de los consumidores

Obtencidén de informacién de las tendencias de la industria

Obtencion de informacion de nuevos productos en la feria

Actividades de construccion de la imagen empresarial

Creacion de interés y conocimiento de los productos

Imagen percibida por los competidores

Imagen percibida por los clientes

Dimension basada

en comportamiento Actividades basadas en la motivacién

Mejoramiento y mantenimiento de la motivacion de los empleados

Mejoramiento y mantenimiento de la motivacion de los consumidores

Actividades de construccion de relaciones

Establecer relaciones con nuevos clientes

Mantener y mejorar relaciones con clientes fidelizados

Contacto directo con los clientes

Acercamiento a nuevas oportunidades de negocios

Adaptado de Hansen (2004)
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La Tabla 4 presenta la dinamica y definicion conceptual de las variables del modelo:

Tabla 4: Dinamica y definicion conceptual de las variables del modelo de Hansen de

desempenio ferial

Variables

Actividades
relacionadas
con las ventas

Definicion Conceptual

Actividades relacionadas
con la generacién de
ventas durante el evento,
después del evento, asi
como las actividades

Subvariables

Ventas en el evento

Ventas después del
evento
Introduccion de nuevos

Variables
Independientes

maneras de promocionar
los productos, entre otros.

relacionadas con la|productos
introduccién y testeo de
nuevos productos. Testeo de  nuevos
productos
Actividades relacionadas _ObtenC|o_r] de
con la recoleccion de |nforma_0|on de los
informacién con respecto a competidores
los  competidores, los »
consumidores, tendencias |OPtencion de
de la industria, nuevas|informacion — de los
oportunidades de negocio y|consumidores
Actividades de |nuevos productos. La
obtencién de obtencién de esta|Optencion de
Informacion informaciéon permite a 10s|informacion de las
emprendedores tomar|tendencias de la
decisiones del negocio|industria
respecto a precios, costos,
nuevos productos que se
podrian introducir, nuevas|Obtencion de

informaciéon de nuevos
productos en la feria

Actividades de
construccion de la
imagen empresarial

Se refiere a las actividades
que permiten la creacién de
interés sobre el negocio y
sus productos, asi como la
imagen que han
desarrollado del negocio
los clientes y competencia.

Creacion de interés y
conocimiento de los
productos

Imagen percibida por los
competidores

Imagen percibida por los
clientes

Actividades
basadas
en la motivacion

Actividades de
fortalecimiento de la
motivacion de los
empleados para la
comunicacion de estos con
los clientes, asi como
actividades para aumentar
la motivacion de los
clientes.

Mejoramiento y
mantenimiento de la
motivacion de los
empleados

Mejoramiento y
mantenimiento de la
motivacion de los

consumidores
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Tabla 4: Dinamica y definicion conceptual de las variables del modelo de Hansen de
desempeiio ferial (continuacion)

Variables Definicion Conceptual Subvariables

Establecer relaciones

. con nuevos clientes
Actividades enfocadas en

la creacidon de relaciones|Mantener y mejorar
con nuevos prospectos,|relaciones con clientes

. Actividades de |asimismo, el|fidelizados
Variables ‘s L
Independientes construcciéon de |mantenimiento y desarrollo Contacto directo con los
relaciones de las relaciones con los

clientes actuales, asi como|Cientes

el acercamiento a nuevas
oportunidades de negocio

Acercamiento a nuevas
oportunidades de
negocios

Este deberia entenderse
como multidimensional. A - .
nivel general, seria la/Desempefio ferial
consecuencia de realizar|9eneral

una actividad comercial en
el contexto de una feria o
exhibiciéon. Ademas, se
entiende a partir de dos
dimensiones: de resultados
\ELELICEETENGICHICE Desempeno Ferial |y  comportamiento, las
cuales comprenden
actividades relacionadas
con las ventas, actividades
de obtencién de
informacion, de
construccion de la imagen|Participacion en las
empresarial, de motivacion|proximas ferias

y de construccion de
relaciones (Hansen, 2004).

Desempefio del
expositor en la ultima
edicion de la feria

5.2. Aplicacion de modelo seleccionado en ferias

El modelo de Hansen (2004) ha sido aplicado por diversos autores. En primer lugar,
Jeong y Arcilla (2014) aplicaron el modelo en la feria de Manila Fame en Filipinas, donde se
entrevisto a cerca de 130 expositores. En segundo lugar, Berné y Garcia (2010) aplicaron el
modelo en la feria de Smagua en Espana, confirmando la viabilidad de la escala de Hansen.
Por ultimo, se presentan aplicaciones a nivel nacional.

En las siguientes lineas, se pasara a revisar a los autores que han aplicado el modelo
de Hansen (2004) a través de los afios. En primer lugar, Jeong y Arcilla (2014) realizaron una
investigacion centrada en determinar los factores que influyen en el desempefio de lo
expositores de la feria “Manila Fame”. Mediante una encuesta, esta investigacion recolecté
datos de 130 expositores de la feria. Baso sus resultados en las 5 variables del método de
Hansen. Se realizd un analisis factorial empleando el método del factor principal. La

conclusion de esta investigacion valida 4 variables de Hansen: ventas, obtencion de
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informacion, construccion de imagen y la construccion de relaciones, siendo la variable de
ventas la mas importante para los expositores al querer participar en una feria.

En segundo lugar, Berné y Garcia (2010) plantearon en su investigacién validar un
modelo para la medicion del desempefio ferial o actuacion en una feria. Para ello, escogieron
el modelo de Hansen y lo aplicaron en el caso del Salén del Agua y del Medio Ambiente
(Smagua), feria internacional que tiene lugar cada dos anos en el recinto Feria de Zaragoza,
en Espafia. Para validar el modelo, se encuestd a los expositores espafoles directos en el
recinto ferial, un total de 482 empresas enfocadas al rubro de técnicas y ciencias del universo
del agua y del medio ambiente. La metodologia que se aplico fue la de sistemas de
ecuaciones estructurales (SEM); se uso esta metodologia para la validacion de escalas de
medicion y la confirmacién de relaciones causa-efecto. La principal conclusién de la
investigacion es la validacion del método de Hansen como método analitico para la medicion
del desempefio ferial del expositor en una feria. Dentro de las variables mas importantes, se
encuentran la introduccién y evaluacion de reacciones a productos nuevos de la empresa.
Esto se debe a que las empresas de esta feria se encuentran orientadas a la innovacion, por
lo que la introduccion de nuevos productos es un factor determinante en su desempefio en
las ferias.

A nivel nacional, Guzman (2018) determiné validar la hipotesis de que diferentes
factores influyen en el desempefio ferial de empresas del rubro de frutas y hortalizas en la
feria “Expoalimentaria” (entre el 2013 y 2017), realizada en Lima, Peru. Para el desarrollo de
la investigacion, se realizaron encuestas a 42 empresas del sector de frutas y hortalizas que
participaron en 2 o mas oportunidades de la Expoalimentaria en el periodo de tiempo que se
menciond previamente. La metodologia que se aplicd fue de disefio no experimental y
transversal correlacional causal. Las variables que se tomaron en cuenta no fueron solo las
variables del modelo de Hansen; se combinaron las variables de diferentes modelos. Estas
fueron: ventas, informacion comercial, relaciones comerciales, imagen empresarial,
motivacién del personal, actividades antes de la feria, actividades durante la feria, actividades
después de la feria y recursos. El cuestionario que se utilizé estuvo compuesto por 37
preguntas y fue una mezcla de: el cuestionario de Hansen (2004), el modelo de encuesta
desarrollado por Ling-yee (2007) y el desarrollado por Cobanoglu y Turaeva (2014). Los
resultados de la investigacion, aplicando un analisis factorial exploratorio, fueron que la
informacion empresarial, las actividades durante la feria, las actividades previas, las
actividades posteriores, los recursos y la informacion comercial si influyeron en el desempefio
ferial de las empresas participantes en la feria Expoalimentaria.

Otra investigacion realizada en el pais es la de Angles (2016), la cual busco
determinar el desempenio ferial de los participantes en las ferias de Peru gift y Peru moda.

Con este fin, se utilizé el modelo de Hansen sobre el desempefio de las empresas expositoras
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en ferias, el cual abarca una dimension centrada en los resultados de ventas y otras cuatro
en el comportamiento empresarial, que incluyen la obtencion de informacion, la construccion
de la imagen empresarial, la motivacion del personal y las relaciones con los clientes. El
enfoque del estudio es cuantitativo y se optd por la encuesta como técnica principal de
recoleccién de datos. Esta herramienta recolecto informacion de 44 empresas expositoras del
rubro textil. A través de 17 preguntas, se buscé determinar los factores del desempefio ferial.
Después de realizar un analisis multivariante, se evidencié que las empresas expositoras
peruanas estan principalmente orientadas hacia la dimension de ventas, mientras que
muestran un interés menor hacia aspectos como relaciones comerciales, informacion

comercial, motivacion del personal o imagen empresarial.
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CAPITULO 3: MARCO CONTEXTUAL

En el presente capitulo, en primera instancia, se aborda el contexto internacional de
las ferias, para luego revisar el contexto latinoamericano y finalizar con el contexto peruano.
Asimismo, se revisan las principales tendencias de la industria ferial. Posteriormente, se
describen los tipos de ferias que se realizan en Peru. Por ultimo, se describe a la “Feria
Planet’, la cual se toma como referencia en la presente investigacion.

1. Contexto internacional
1.1. Ferias en el contexto internacional

A nivel internacional, en 2019, Oxford Economics en colaboracién con la Asociacion
Mundial de la Industria de Exposiciones realizaron un estudio sobre el impacto econémico
global de las ferias y exhibiciones. De acuerdo a este estudio, en el 2019, se realizaron 32,000
ferias al ano en mas de 180 paises, con aproximadamente 353 millones de visitantes ese
ano. Estas ferias registraron aproximadamente 140 billones de dodlares en ventas de los
expositores participantes en ellas. Ademas, se generaron 1.4 millones de trabajos directos
(The Global Association of the Exhibition Industry y Oxford Economics, 2022).

Considerando los impactos directos e indirectos (ver Figura 2), la produccion total de
las ferias fue de aproximadamente 335 billones de délares. Se podria decir que la industria
ferial gener6 mas produccion que incluso la industria de herramientas de maquinaria o la
industria de equipo médico. Es decir, el impacto econémico de esta industria a nivel mundial
es considerable. En el ano 2019, la actividad de la industria ferial representd 201 billones de
dolares al GDP mundial (Gross Domestic Product) y con ello, el sector se ubicaria como la
55° economia mas grande a nivel mundial (The Global Association of the Exhibition Industry
y Oxford Economics, 2022).

25


https://www.ufi.org/
https://www.ufi.org/

Figura 2: Resumen de los impactos de las ferias a nivel mundial en el 2019.

Fuente: The Global Association of the Exhibition Industry y Oxford Economics (2022)

1.2. Tipos de feria a nivel internacional
Respecto a los tipos de ferias que se realizan a nivel internacional se diferencian por
su clasificacién geografica, objeto de promocion y su publico objetivo en el pais donde se
encuentren. Con respecto a su clasificacion geografica, los tipos van desde ferias locales,
regionales, nacionales e internacionales. Asimismo, una nueva clasificacion menciona a las
ferias virtuales, con un mayor alcance que las ferias presenciales. Por otro lado, con respecto
al objeto de promocién, se destacan la de un sector empresarial como las ferias
gastronémicas, artesanales, culturales y ecoldgicas. Por ultimo, con respecto a su publico,
estas se dividen en ferias profesionales y de ocio (IDCONGRES, 2020). Estos tipos de ferias
son las que se encuentran de forma constante en todo el mundo. Algunas de las ferias mas
importantes son: Expo Dubai, IFE Londres, Expoalimentaria, Seafood Expo Global, entre
otras.
1.3. Ferias en el contexto latinoamericano
Si bien el mayor impacto de las ferias y una mayor presencia se ve reflejado en el
contexto de Ameérica del Norte y Europa, en el contexto latinoamericano, estas representan
un impacto econdmico de 2.5 billones de dolares al GDP mundial (The Global Association of
the Exhibition Industry y Oxford Economics, 2022). En el 2019, se registraron 50 millones de
visitantes a ferias y exposiciones. Ademas, las ferias albergaron 287,000 expositores.

Finalmente, la produccion total de estas fue de mas de 4 billones de ddlares en la region de
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Centroamérica y Sudamérica (The Global Association of the Exhibition Industry y Oxford
Economics, 2022).

Desde el ano pasado, las ferias en Latinoamérica se han venido reactivando,
convirtiéndose en un elemento crucial para la reactivacion econdmica debido a diferentes
elementos, pero es muy importante resaltar su capacidad de adaptacion y flexibilidad ante las
nuevas exigencias de los consumidores, los negocios y los mercados en general; todo lo
mencionado anteriormente las convierte en plataformas dinamizadoras del comercio local e
internacional (Lopez, 2020; The Global Association of the Exhibition Industry, 2024).

Ahora bien, para integrar informacion contextual especifica sobre escenarios
similares en paises cercanos, se recomienda analizar estudios de casos en Chile, que
comparte caracteristicas socioeconémicas con Peru y ha tenido experiencias relevantes en
el ambito ferial. En Chile, las ferias comerciales han sido cruciales para la reactivacion
econdmica post-pandemia. Un estudio sobre las ferias libres en el pais vecino mostré que la
planificacion previa, la interaccion durante el evento y el seguimiento post-feria son
determinantes para el éxito de los expositores. Estas actividades ayudan a obtener
informacion de precios y productos, y a crear redes de contactos directos con clientes y
competidores, lo cual se traduce en un mejor desempenio ferial (Organizacion de las Naciones
Unidas para la Alimentacioén y la Agricultura, 2023; Seringhaus y Rosson, 2004).

Este tipo de experiencias en paises cercanos subrayan la relevancia de las ferias
como plataformas dinamizadoras del comercio local e internacional, adaptandose a las
nuevas exigencias de los consumidores y mercados. La flexibilidad y capacidad de
adaptacion de las ferias han sido claves para su éxito y para la recuperacién econdémica,
permitiendo a los emprendedores optimizar sus estrategias de exposicion y mejorar su
capacidad para atraer y retener clientes (Lopez, 2020; The Global Association of the
Exhibition Industry, 2024). Integrar estas perspectivas proporciona un marco comparativo
valioso que enriquece la comprension del impacto y las mejores practicas en el contexto ferial
latinoamericano y, especificamente, en Peru.

2. Tendencias en ferias de emprendimientos

El sector de ferias y eventos ha presentado una evolucion constante a través del
tiempo, evolucidon que ha permitido adaptar diferentes técnicas, formas y tendencias a nivel
mundial. Esta evolucion ha llegado a lo que hoy conocemos como feria. Por lo tanto, se
considera pertinente abordar las principales tendencias que se estan presentando
actualmente en las ferias, después de las consecuencias que causo la pandemia del COVID-
19.

En primer lugar, una de las principales tendencias es adaptar la modalidad 2.0. Este
es un nuevo modelo de ferias en el que se destaca la segmentacion por grupos de interés, el

empleo de un modelo hibrido que permite concretar relaciones, negocios y alianzas a
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cualquier dia y cualquier hora. Asimismo, en ciertos periodos, se encuentran presencialmente
en las ferias (Lopez, 2020). Este tipo de modelo de feria encuentra en su segmentacion su
principal atractivo. Es asi como contar con una feria de un tema en especifico y con
expositores de un solo sector, permite establecer mercados y conexiones basadas en
intereses comunes.

En segundo lugar, esta la tendencia del propdsito, donde los emprendimientos se
diferencian de la competencia dado que incorporan la responsabilidad social, ética y el
concepto de emprendimiento para mejorar el desarrollo empresarial y el éxito de la empresa
(Herrera y Torres, 2015). Esta tendencia promueve que los emprendimientos, al vender sus
productos, impacten de forma positiva no solo a su publico objetivo, sino a la sociedad en
general.

Por ultimo, un modelo de ferias que ha tomado mayor importancia con el paso del
tiempo son las ferias sostenibles, este modelo se centra en que los productos y servicios que
se ofrecen en las ferias se encuentren comprometidos con el entorno y la sostenibilidad. Esto
se debe a que las empresas con productos y servicios diferenciados por su nivel de
adaptacion al cliente tienden a perdurar mas tiempo. Es por ello que la sostenibilidad crece
como factor de competitividad en las ferias que se realizan (Banco Bilbao Vizcaya Argentaria
S.A., 2024). Esta tendencia, junto a la anterior, se puede evidenciar en los Premios Verdes,
considerado el movimiento de sostenibilidad mas grande en Iberoamérica. Entre las
principales categorias se encuentran la produccion y consumo responsables, evidenciando

asi la importancia que han adquirido con el tiempo.
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Figura 3: Proyectos orientados a los objetivos de desarrollo sostenible

Fuente: Diario Responsable (2023)

3. Ferias en el contexto limeino
3.1. Tipos de ferias

La industria ferial de Lima se encuentra promovida tanto por el sector privado como
el publico. Estas pueden ser de caracter internacional o nacional, y pueden concentrarse en
una sola industria o abarcar diferentes rubros.

Por un lado, en el sector privado, la Asociacidon de Ferias del Peru es el principal ente
coordinador de la industria ferial, abarcando el 70% de ferias que se realizan en el pais. La
ciudad de Lima concentra la mayor presencia de estas ferias, que en su mayoria son de
caracter internacional como la Feria Internacional de Proveedores de la Industria Textil y
Confecciones. La Asociaciéon de Ferias del Peru (APEP) agrupa a los expositores,
organizadores y proveedores de la industria ferial para promover la participacion de estos.
Asimismo, se encuentran las ferias auto gestionadas por parte de personas independientes
0 empresas que organizan estas ferias para apoyar a emprendimientos locales (Asociacion
de Ferias del Peru, 2023).

Por otro lado, en el sector publico, los organismos publicos como el Ministerio de la
Produccién (PRODUCE) y PROMPERU (Comisién de Promocién Comercial y de Turismo del
Peru) se encargan de organizar distintas ferias que permitan a los expositores exponer sus
productos o servicios. Estas instituciones han realizado ferias con énfasis en los

emprendimientos como “Peru Imparable” y “Gamarra imparable” (Peri21, 2022).
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3.2. Importancia
La importancia de las ferias radica en su aporte a la economia del pais y a la
generacién de empleos. Las ferias organizadas por el estado han reportado ventas de
aproximadamente 2.5 millones de soles. Asimismo, se han registrado mas de 600
emprendimientos beneficiados (Peru21, 2022). También, se evidencia que la industria ferial
aporta al PBI cerca del 2.84% con un movimiento econédmico de aproximadamente 5.6
millones de ddlares. Ademas, ha generado mas de 30 mil puestos de trabajo en el afio 2019
(ElI Comercio, 2021; Hosteltur, 2019).
3.3. Asistentes/Visitantes
Los asistentes a las ferias de Lima son diversos y varian de acuerdo al tipo de feria
que desean asistir. En términos generales, este tipo de eventos generan turismo al pais.
Especificamente, solo en el 2019, la industria ferial ha logrado a convocar la llegada de
aproximadamente 380 mil visitantes de negocios (El Comercio, 2021). A nivel de la ciudad de
Lima, existen ferias importantes como la Feria Internacional del Libro de Lima (FIL), que en
el 2023 tuvo un record de asistencia con casi medio millén de visitantes y una generacion de
ventas de 18.5 millones de soles (Quispe, 2023).
3.4. Empresas y rubros participantes
En cuanto a las empresas que deseen participar en las ferias de Lima, deben
presentar su solicitud para el evento en el que estén interesadas. Las ferias en Lima abarcan
una amplia gama de sectores que incluyen: arquitectura, alimentos, automotriz, café, moda,
educacioén, envases y embalajes, grafica, metalmecanica, gastronomia, mineria, pesca y
acuicultura, gas, plasticos, textil y confecciones, salud, seguridad, agua y saneamiento,
vivienda, entre otros rubros (Asociacion de Ferias del Peru, 2024; El Comercio, 2021; El
Peruano, 2017).
4. Feria Planet
Feria Planet es una feria autogestionada dirigida a un publico adolescente/joven que
reune mas de 100 marcas nacionales de diferentes rubros. Es de ingreso gratuito y ademas,
suelen realizar diferentes actividades culturales como sorteos, actividades ludicas y
conciertos en vivo. Esta feria se realiza una vez al mes en el Coliseo Dibés, ubicado en el
distrito de San Borja, o también, en el Museo Metropolitano de Lima (MET), ubicado en el

Centro de Lima.
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Figura 4: Feria Planet en la edicion de mayo del 2023

Fuente: Feria Planet (2023)

En esta feria se realizan actividades culturales y apoyan a artistas y musicos. No
tienen un enfoque completamente cultural; sino, de apoyo y promocion a las marcas locales,
ademas de ser un espacio ludico y divertido para los visitantes.

Finalmente, de acuerdo con la tipologia de Shoham (1999), podriamos decir que
segun el tipo de expositores es una feria de emprendedores. Ademas, es de tipo horizontal
dado a que alberga expositores de diversos rubros y también recibe a todo tipo de visitantes.

4.1. Asistentes/Visitantes
Considerando la localizaciéon de la feria, ubicado en sitios bastante transitados y
realizado solo en fines de semana, su publico objetivo no solo son familias o grupos grandes
de personas de todo estrato social que buscan comprar cosas novedosas y pasar tiempo de
calidad con amigos y familiares, si no también esta dirigido a un grupo etario joven que desea
comprar diferentes articulos entre accesorios y ropa, y que busca pasar un tiempo divertido
con amigos y familiares. La mayoria de los asistentes a la feria estan en el rango etario de 15
a 30 afos.
4.2. Emprendimientos y rubros participantes
Los emprendimientos participantes de estas ferias pertenecen principalmente a los
rubros de ropa, bisuteria, accesorios, ilustracion y comida. Se realizdé una encuesta inicial a
emprendedores participantes en estas ferias y tuvimos los siguientes resultados: casi el 30%
de los encuestados son del rubro de ropa; en segundo lugar, esta el rubro de accesorios y

bisuteria con casi 25%; en tercer lugar, se encuentra el rubro de comida preparada y
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empaquetada con casi el 20%; el 25% restante representa a diversos rubros como libros,
productos de belleza, articulos para mascotas, ilustracion, papeleria y artesania.

Ademas, es importante mencionar que, si bien la mayoria de los negocios
participantes son emprendimientos, también existe la presencia de micro empresas.
Mencionamos esto dado que, si bien algunos de los participantes tienen como principal y
unico objetivo el econdmico, en este caso las microempresas, la mayoria de los
emprendimientos participantes tienen objetivos que van mas alla de solamente lo econémico
y se abren paso al mercado mediante productos y servicios innovadores ante nichos de
mercado definidos; es asi como estas ferias les dan oportunidad a estos emprendedores y
microempresarios de tener una ventana para exponer sus productos y servicios, lo que les
permite tener ventajas comerciales en cortos periodos de tiempo mediante el contacto directo
con potenciales clientes.

5. Analisis Pestel: Feria Planet
5.1. Analisis politico

A nivel politico, hace unos meses, el pais se encontraba en una completa
incertidumbre debido a los ultimos sucesos a nivel del poder ejecutivo, con los sucesivos
gobiernos como el de Pedro Castillo, cuyo gobierno estuvo marcado por una completa
incertidumbre politica y econdmica a raiz de las acusaciones e investigaciones de corrupcién
durante su mandato. Esta situacion complicé en gran medida diferentes gestiones, como el
desarrollo de diferentes politicas publicas, asi como el desarrollo del pais debido al enfoque
que tenian los sucesivos escandalos (Flores, 2022).

En menos de dos afios de mandato, Castillo fue destituido de su cargo como
presidente del Peru tras un fallido golpe de estado. Fue detenido y acusado de rebelion y
conspiracion; en este momento, se encuentra en el penal de Barbadillo, a las afueras de Lima
(Manetto, F., 2022; Olmo, 2023). Seguido de este polémico suceso, Dina Boluarte asumio la
presidencia de la Republica, situacion que fue muy cuestionada por la poblacion en general,
la cual exigia su salida del cargo, el cierre del congreso y un adelanto de elecciones. Si bien
la incertidumbre y caos es menor, el actual régimen parece que podria desplomarse
facilmente ante cualquier incidente (Gémez, 2023).

Sumado a ello, el domingo 2 de octubre del afio 2022, se realizaron las elecciones
regionales y municipales para el periodo 2023-2026, proceso en el cual se eligieron
autoridades a nivel regional, provincial y distrital. A nivel distrital, en Lima, estos nuevos
cambios en las direcciones municipales han generado conflictos en el rubro ferial en
diferentes distritos como Barranco, Magdalena y Chorrillos.

En Barranco, uno de los principales lugares de acogida de diversas ferias de

emprendedores y ferias culturales en Lima, la nueva alcaldesa Jessica Vargas tomé medidas
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en torno a la realizacién de estas; la nueva gestion municipal no permite las ferias en espacios
publicos del distrito. Esta situacién ha generado diversas criticas por parte de organizadores
de ferias, emprendedores y los ciudadanos en general (El comercio, 2023).

5.2. Andlisis econémico

Si bien la pandemia generé una alta incertidumbre econdmica, las diferentes
actividades economicas y comerciales se han venido reactivando y estabilizando. Para el
periodo 2024-2027, se espera que el PBI de Peru crezca en promedio un 3,0%, superando a
paises como Colombia, Chile y México. En 2024, el PBI crecera un 3,1% debido al aumento
de exportaciones, inversion y consumo privado. Las exportaciones creceran un 4,5% vy la
inversion privada un 2,4%, con una notable recuperacion en los sectores minero y no minero.
El crecimiento a largo plazo se sostendra con el fortalecimiento de la competitividad y
proyectos de infraestructura (Ministerio de Economia y Finanzas, 2024).

Por lo general, no se resalta o desconoce la importancia que las ferias tienen a nivel
economico para la reactivacion econdémica y los emprendedores locales; sin embargo, su
importancia se puede conocer en base a eventos pasados de gran magnitud. A nivel pais, las
ferias han logrado alcanzar aportes de 2.65% al PBl en 2015 y del 2.84% para el 2019
(Hosteltur, 2019). Es por ello que, en 2023 se espera un aporte igual o mayor que el anterior,
considerando que se realizaron 46 ferias de gran magnitud solo en la ciudad de Lima.

Por otro lado, con respecto a ferias dedicadas a emprendimientos como “Peru
Imparable” y “Gamarra Imparable”, en el afio 2021 lograron generar ingresos por 1.7 millones
de soles, mientras que en 2022 generaron ventas de 2.5 millones de soles (Peru21, 2022).
Se observa que van mejorando sus ingresos afio tras afo. Es por ello que, para los afios
siguientes, se espera un crecimiento con respecto afos anteriores.

5.3. Analisis social

Segun la Encuesta Nacional de Hogares del 2017 del Instituto Nacional de Estadistica
e Informatica (INEI), la poblacion joven de 14 a 29 afios asciende a casi 9 millones y creci6 a
una tasa promedio anual de 0,5%. Lima alberga a casi 3 millones de jévenes, casi un tercio
de la poblacion de la ciudad (Instituto Nacional de Estadistica e Informatica, 2018).

Muchos de estos jovenes son visitantes recurrentes de ferias en Lima. Las ferias no
solo tienen importancia econdmica, sino que se han convertido en espacios culturales para
jévenes y adultos, donde pueden ser clientes de los diferentes emprendimientos presentes y
asistentes a las diversas actividades culturales que tienen lugar dentro de las ferias.

5.4. Analisis tecnolégico

A nivel tecnoldgico, las ferias de emprendimiento mantienen su formato tradicional;

es decir, los emprendedores cuentan con un stand para la exposicion de sus productos o

servicios. Sin embargo, la tecnologia ha podido brindarles herramientas a los expositores
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para facilitar la atencion y adaptabilidad a sus clientes. Algunas de estas herramientas para
dinamizar la negociacion y cierre del trato son: la auto atencion, el pago sin contacto y el uso
de billeteras digitales; Vizcaino (2021) nos sefiala que el 84.1% de los consumidores en Peru
se opone a utilizar dinero en efectivo para sus transacciones.

5.5. Analisis ecoldgico

A nivel ecolégico, las ferias se rigen bajo el lineamiento de la Ley General del
Ambiente. Por ello, los productos y servicios de estas ferias se encargan de mostrar
compromiso con el ambiente y mejorar la calidad de vida de los visitantes (Ministerio de
Economia y Finanzas, 2017).

5.6. Analisis legal

La industria ferial se ha encontrado regulada por la Ley de las Ferias y Exposiciones
Internacionales en el pais, creada con el objetivo de incentivar, normar y controlar la
organizacion de ferias y exposiciones en el pais. Asimismo, especificamente para las ferias
de emprendimientos, en 2021 se aprobd la Guia General para la realizacion de Ferias
Comerciales, en la cual se dispone a la municipalidad como promotora, normativa y
reguladora de las ferias que se realicen (El Peruano, 2021).

6. Caso de Exito Ferial: “Pert Imparable”

El Ministerio de la Produccion (PRODUCE), en estrecha colaboracion con el Programa
Nacional Tu Empresa, ha desplegado la estratégica iniciativa "Peru Imparable", disefada para
brindar apoyo integral a un considerable nimero de micro y pequefias empresas en todo el
territorio nacional. Esta iniciativa se distingue por su enfoque en la implementacion de una
plataforma de comercializacién mixta, que combina tanto las ventas en linea como las
presenciales, siendo estas ultimas ejecutadas a través de la modalidad de ferias. En el afo
2022, se llevaron a cabo un total de 15 ferias presenciales en diversas localidades del pais,
con el claro objetivo de dinamizar y fortalecer los emprendimientos en distintas regiones,
alcanzando asi a alrededor de 598 micro y pequefias empresas. Los resultados reportados
por estos empresarios, que ascienden a ingresos por ventas de 2.53 millones de soles,
resaltan la eficacia de esta colaboracion publico/privada en el impulso de la economia y el
tejido empresarial del pais (Gestion, 2022).

La significativa intervencién gubernamental a través de "Peru Imparable" ha
demostrado tener un impacto positivo y tangible en el panorama empresarial peruano, al
proporcionar a las micro y pequefas empresas una plataforma soélida y efectiva para la
promocién y comercializacién de sus productos y servicios. La realizaciéon de ferias
presenciales en diversas ciudades ha permitido a los emprendedores acceder a nuevos
mercados, fortalecer su visibilidad y generar oportunidades de negocio que, de otra manera,

podrian no haber sido posibles. Esta estrategia, que fomenta la integracién de tecnologias

34



digitales con eventos fisicos, ha sido fundamental para democratizar el acceso al comercio y
estimular el crecimiento empresarial en todo el pais.

Un contexto donde se dé la colaboracion entre el sector publico y privado es crucial
para el desarrollo econdmico y social. El caso de éxito de "Peru Imparable" destaca como un
modelo ejemplar de como las alianzas estratégicas pueden catalizar el progreso empresarial
y generar un impacto positivo en la comunidad emprendedora. La eficacia de esta iniciativa,
evidenciada por los resultados concretos en términos de ingresos generados y el alcance de
las empresas beneficiadas, subraya la importancia de politicas y programas que promuevan

la inclusion y el desarrollo sostenible de los emprendimientos en el pais.
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CAPITULO 4: METODOLOGIA DE LA INVESTIGACION

En este capitulo se presenta la metodologia de la investigacion; es decir, en funcion
de la informacion presentada en los capitulos previos y las hipétesis planteadas, se define
tanto el alcance, enfoque, disefio, horizonte, unidad de analisis, poblacién de estudio, tamafio
de muestra, técnicas de recojo y analisis de la informacion. Estos elementos cumplen con
direccionar la investigacion para poder lograr la consecucion de los objetivos de la misma.
1. Hipétesis de la investigacion

1.1. Hipétesis General

HG: Existe un efecto significativo entre los factores del modelo de desempefio de
Hansen (2004) y el desempefio ferial de los emprendimientos participantes en ferias de
periodicidad mensual en Lima Metropolitana, especificamente en el caso de Feria Planet.

1.2. Hipétesis Especificas

H1: Existe un efecto significativo entre las actividades relacionadas con las ventas y
el desempefio ferial de los emprendimientos participantes en ferias de periodicidad mensual
en Lima Metropolitana, especificamente en el caso de Feria Planet.

H2: Existe un efecto significativo entre las actividades de obtencién de informacién y
el desempefio ferial de los emprendimientos participantes en ferias de periodicidad mensual
en Lima Metropolitana, especificamente en el caso de Feria Planet.

H3: Existe un efecto significativo entre las actividades de construccién de la imagen
empresarial y el desempeno ferial de los emprendimientos participantes en ferias de
periodicidad mensual en Lima Metropolitana, especificamente en el caso de Feria Planet.

H4: Existe un efecto significativo entre las actividades basadas en la motivacion y el
desempefnio ferial de los emprendimientos participantes en ferias de periodicidad mensual en
Lima Metropolitana, especificamente en el caso de Feria Planet.

H5: Existe un efecto significativo entre las actividades de construccion de relaciones
y el desempeno ferial de los emprendimientos participantes en ferias de periodicidad mensual
en Lima Metropolitana, especificamente en el caso de Feria Planet.

2. Enfoque y alcance de la investigacion

Para la presente investigacion, se ha escogido un enfoque mixto con énfasis en el
enfoque cuantitativo. Con un enfoque cuantitativo, se busca analizar estadisticamente datos
cuantitativos para probar teorias (Hernandez et al., 2010 citado en Pasco y Ponce, 2015). Por
ello, buscamos probar que existe relacion entre las variables determinadas. Asimismo,
considerando a Hernandez et al. (2010), el enfoque cuantitativo depende de una perspectiva
tedrica que determina variables mediante un disefio de investigacion, el cual se prueba
empiricamente con una muestra. Para ello, se recolecta informacién de los emprendedores

participantes de “Feria Planet”. Ademas, utilizamos un enfoque cualitativo, orientado a
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comprender la perspectiva de los emprendedores sobre los fendmenos que les rodean. Este
método busca indagar en sus experiencias, opiniones y significados; es decir, como los
participantes perciben subjetivamente la realidad (Hernandez et al., 2010).

Existen diferentes maneras para abordar el alcance de una investigacion: el enfoque
exploratorio, caracterizado por la escasez de bases tedricas (Salinas & Cardenas, 2009); el
enfoque descriptivo, que permite la manipulacion deliberada de la variable independiente para
observar su efecto en la variable dependiente (Zurita-Cruz et al., 2018); y el enfoque
correlacional, que busca medir la asociacion entre variables desde una perspectiva
cuantitativa (Hernandez-Sampieri y Mendoza, 2018). Todos ellos representan diferentes
niveles de profundidad en la investigacion.

La presente investigacion tiene como objetivo analizar los factores que influyen en el
desempefio; por lo tanto, para entender como se asocian estas variables de manera mas
exacta, se ha visto pertinente darle un alcance correlacional. Segun Cabezas et al. (2018), el
enfoque correlacional, también denominado nivel correlacional, tiene como objetivo evaluar
la relacién entre dos variables mediante el empleo de técnicas estadisticas. Ademas, al medir
una variable, se busca comprender como se comporta en relacion con la otra variable. Por lo
tanto, utilizando este alcance, se podra comprender la interaccion de las distintas variables
del desempefio ferial.

3. Diseiio de la investigacion

La investigacion desarrolla un disefio no experimental, donde se da observacion de
situaciones existentes sin manipular alguna variable del modelo utilizado (Hernandez, et al.,
2010). Asimismo, la investigaciéon presenta un disefio no experimental transversal; debido a
que, la informacion recogida corresponde a un solo momento en el tiempo. Feria Planet
realiza ferias mensuales, pero se considero la edicion que se realizé el 29 y 30 de septiembre
y, 1 de octubre en el Coliseo Dibds. En este sentido, el propdsito del disefio de esta
investigacion es describir y analizar variables en un contexto y momento determinado
(Malhotra, 2008).

Durante la revision del disefio de investigacion y el analisis de los datos, se
identificaron limitaciones en la recoleccién de informacion sobre la experiencia previa de los
emprendimientos en la feria. Esto ocurri6 debido a la priorizacion de variables mas
directamente relacionadas con el desempenio ferial segun el modelo de Hansen (2004), y a
la naturaleza transversal y no experimental del estudio, que se centré en un unico periodo
especifico del afo 2023. Aunque la experiencia previa en ferias puede influir
significativamente en el desempefio, la investigacion se limitdé a analizar datos de la edicion
de septiembre/octubre del 2023, proporcionando informacion valiosa sobre ese periodo y
permitiendo dar un primer acercamiento al estudio de este modelo en este tipo de contexto

de ferias horizontales mensuales.
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4. Unidad de analisis

La unidad de analisis es el emprendedor que ha participado en la Feria Planet en la
edicion septiembre/octubre del 2023. Se ha utilizado como afio de corte el 2023 considerando
que de esta manera se contara con informacion mas actualizada respecto al fendmeno a
estudiar.

Ademas, la seleccidén de los emprendedores tomara en cuenta algunos elementos
basicos como tener una experiencia minima en participacion en Feria Planet, tener un
emprendimiento vigente al momento, asi como tener una buena disposicién para la
realizacion de las encuestas y entrevistas.

5. Poblacion de estudio

La poblacion de la presente investigacion estda compuesta por emprendedores de
diferentes rubros como comida, ropa, accesorios, papeleria e ilustracion, que hayan
participado en la edicion de septiembre/octubre del 2023 de Feria Planet. Se ha determinado
esto considerando la extension de la feria y al ser de tipo horizontal, lo que significa que los
emprendimientos que participan en ella son de rubros variados.

Para el caso de Feria Planet, por lo general, en este tipo de ferias participan de 250 a
275 emprendimientos, llegando en casos excepcionales a 300; sin embargo, para efectos
practicos y representativos de la muestra se toma como poblacion el umbral fijo, a saber, 250
emprendimientos. A partir de este numero poblacional, se desarrolla un método de muestreo
de tipo probabilistico y aleatorio simple. Esto con la finalidad de que la eleccién de cada
emprendimiento situado en la muestra tenga la misma probabilidad de ser parte de esta. De
hecho, este método de seleccion de muestra hizo que se eligieran individual y directamente
los emprendimientos por medio de un proceso aleatorio, estando acorde con la
homogeneidad del marco muestral y la distribucion de los valores de la variable a medir
(Sanchez et al., 2018).

6. Tamaio de muestra

Entonces, estableciendo una técnica muestral de corte probabilistico, se explicita los
resultados para la eleccion de la muestra a tomar, valor muestral que deviene de la siguiente
férmula con valores ceteris-paribus (estandar) de Z, e, p y q, tal como lo sugiere Sanchez et
al. (2018):

3 NXZ?>XpxXq
(N—1)e?+Z2xpxgq

Dénde: n es el tamarfio de la muestra, N es el tamario de la poblacién, Z es el nivel de

n

confianza, e es el error muestral, p es la probabilidad de ocurrencia y g es la probabilidad de

no ocurrencia.
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Tabla 5: Tamaino de Muestra

N (Tamano de la poblacion) 250

Z (nivel de confianza de 95%) 1.96

e (error muestral) 0.05

p (probabilidad de ocurrencia) 0.50
g (probabilidad de no ocurrencia) 0.50

n (Tamano de la muestra) 151.68

Considerando que el principal objetivo de la investigacién es identificar y analizar los
factores que influyen en el desempeno de los emprendimientos participantes en ferias de
periodicidad mensual en Lima Metropolitana, especificamente en el caso de la Feria Planet,
se determind trabajar con una muestra de 151 emprendedores de una poblacion total de 250
emprendedores. Esta muestra fue seleccionada mediante un muestreo simple probabilistico,
asegurando que los emprendedores de diferentes rubros, principalmente ropa, accesorios y
comida, que participaron en la edicion de septiembre/octubre de 2023, fueran representados
adecuadamente.

Sin embargo, de los 151 emprendedores seleccionados, solo 116 respondieron
efectivamente a los instrumentos de recoleccién de datos. Esta reduccién en la muestra se
debié a que muchos emprendedores se mostraron reacios o adversos a responder la
encuesta. Para abordar la recopilacion de datos, se utilizé6 un enfoque mixto: un acercamiento
presencial durante las ferias para obtener datos basicos y establecer el contacto inicial, y
posteriormente, una comunicacion digital para coordinar y facilitar la participacion en el
cuestionario y las entrevistas. Las plataformas utilizadas para la comunicacion digital
incluyeron redes sociales como WhatsApp e Instagram, debido a su amplio uso entre los
emprendedores para fines comerciales y de contacto con clientes potenciales.

Esta metodologia mixta permitié6 maximizar el alcance y la efectividad del proceso de
recoleccion de datos, aunque se enfrentaron limitaciones debido a la falta de participacion de
algunos emprendedores. No obstante, la muestra efectiva de 116 emprendedores
proporciona una base sdlida para el analisis de los factores que influyen en su desempefio
ferial, cumpliendo con los requisitos estadisticos y garantizando la validez de los resultados
obtenidos.

7. Operacionalizacién de variables

A continuacién, se presenta la matriz de operacionalizaciéon de variables, la cual
incluye la definicion de cada una, la definicion operacional de estas, las subvariables y el
cédigo asignado a cada una; ademas, también se incluye el diagrama que representa el
modelo de desempefio ferial utilizado, el cual muestra la dinamica entre las variables y

subvariables independientes y dependientes de manera grafica.
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Tabla 6: Matriz de operacionalizacion de variables

Variables Subvariables Cédigo
Ventas en el evento AV1
Acti\_/idades Ventas después del evento AV2
relacionadas
con las ventas Introduccién de nuevos productos AV3
Testeo de nuevos productos Av4
Obtencién de informacion de los AOI
competidores
Obtencién de informacion de los AOI2
Actividades de consumidores
obtencion de ~ - -
Informacion Obtencién de informacion de las AOI3
tendencias de la industria
Obtenciéon de informacion de AOI4
nuevos productos en la feria
Variables g)relacié? ge itnterés y conocimiento ACI1
Independientes Actividades de © 'os productos
construccion dela (lmagen  percibida  por  los ACI2
imagen empresarial |competidores
Imagen percibida por los clientes ACI3
. Mejoramiento y mantenimiento de la AM1
Actividades motivacién de los empleados
basadas
en la motivacién Mejgrarr_\iento y mantenimiento dela AM2
motivacion de los consumidores
Establecer relaciones con nuevos ACR1
clientes
Actividades de Mantener y mejorar relaciones con ACR2
construccion de clientes fidelizados
relaciones Contacto directo con los clientes ACR3
Acercamiento a nuevas ACR4
oportunidades de negocios
Desempefio ferial general DF1
Variable Dependiente Desempeiio Ferial I;)e:sempe.n_o’ del exp_osr[or en la DF2
Ultima edicién de la feria
Participacion en las proximas ferias DF3

8. Técnicas de recojo de informacién
8.1. Técnicas de recojo de informacién secundaria
Para el desarrollo de la investigacion, se deben comprender a profundidad los
elementos tedricos y metodoldgicos de previas investigaciones respecto a emprendimiento,

ferias y desempefio ferial; sera necesaria la revision bibliografica como libros, articulos
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académicos, revistas de interés educativo, revistas especializadas en ferias y
emprendimiento, asi como revistas enfocadas en reportajes y noticias.

8.2. Técnicas de recojo de informacién primaria

8.2.1. Encuesta

Para recolectar datos, se elabor6 un cuestionario dirigido a los emprendedores (ver
Anexo B), el cual comprende preguntas cerradas con el objetivo de conseguir informacion
respecto a los factores que estan relacionados con el desempefio de los emprendimientos
dentro de un evento ferial, asi como preguntas abiertas para obtener informacién relacionada
con el comportamiento. Los items son percepciones y son respondidos mediante una escala
de Likert, donde 1 es fracaso total, 2 es fracaso, 3 es ni éxito ni fracaso, 4 es éxito y 5 es éxito
total.

En la Tabla 7 se muestran los items que incluye el cuestionario, el mismo que ha
sido verificado por |la asesora de la investigacion y por un asesor externo especializado en el
tema, Jorge Martinez Lobatén, profesor del Departamento Académico de Ciencias de la
Gestidon de la Pontificia Universidad Catdélica del Peru (PUCP), quien nos otorgd otra
perspectiva sobre el mismo para poder perfeccionarlo. Una vez validado el cuestionario, se
procedio a enviarlo a los participantes.

Tabla 7: Subvariables e items basados en el modelo de Hansen de desempeiio ferial

Variables Subvariables Cédigo items
Variables Independientes:
Ventas en el evento AV If_as ve_ntas obtenidas en los dias de feria
ueron:
AV: . Las ventas obtenidas después del evento
Actividades Ventas después del evento AV2 fueron:
relacionadas IntrodUcGid q L ; btenid q
con las n rg u::mon e nuevos AV3 asd v?n afs o) fanl as de sus nuevos
ventas productos productos fueron:
Testeo de nuevos productos AV4 La mtro;luccpn de sus nuevos productos
en la feria fue:
., . L Pudo obtener informacion relevante sobre
Obtencion de informacion de los - .
. AOI1 |precios, productos y estrategias de los
competidores :
competidores.
_ Obtencién de informacion de los La obtencion de informacién sobre
_A_Ol- . AQI2 |clientes y potenciales clientes en la feria
Actividades |consumidores fue:
de i
obtencion de Obtencion de informacion de las La feriq le permitio ave.riguar y obtener
Informacién |iondencias de la industria AOQOI3 |oportunidades de negocio que fueran de
su interés.
Obtencién de informacion de AOI4 La obtenciéon de informaciéon sobre nuevos
nuevos productos en la feria productos en la feria fue:
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Tabla 7: Subvariables e items basados en el modelo de Hansen de desempeiio ferial
(continuacion)

Variables Subvariables Cédigo items
Variables Independientes:
. . ) Su participaciéon en la feria le permitio
Creacion de interés y : X L
L ACI1 |crear interés y conocimiento de sus
conocimiento de los productos .
ACI: productos entre los asistentes.
Actividades
de . Le sirvio la feria a su empresa para
.. |lmagen percibida por los : : )
construccion : ACI2 |mantener o mejorar la imagen que tiene
. competidores .
de la imagen de ella la competencia.
mpresarial L .
empresaria Su participaciéon en la feria le permitio
Imagen percibida por los clientes| ACI3 |convencer a sus clientes que su empresa
era solida.
Mejoramiento y mantenimiento Las acciones de refuerzo que promovio
AM: de la motivacibn de los| AM1 |para motivar a su personal de ventas en la
Actividades |empleados feria fueron:
basadas
enla . . - Los clientes se sintieron satisfechos con
motivacién Mejoramiento y mantenimiento los productos que se les ofrecieron y la
de la motivacion de los| AM2 Pro que s y
. atencion que recibieron de parte del
consumidores
personal de ventas.
Establecer  relaciones con El contacto con potenciales
. ACR1 . . )
nuevos clientes clientes/consumidores fue:
Mantener y mejorar relaciones El contacto con clientes habituales en la
ACR: . G ACR2 . }
k. con clientes fidelizados feria fue:
Actividades
de
construcciéon Contacto directo con los clientes| ACR3 La calidad deI_contacto/?cercamlento que
de tuvo con los clientes fue:
relaciones
La posibilidad de potenciales
Conocer personas que puedan oportunidades de negocio como el
generar mas oportunidades de| ACR4 |contacto de nuevos proveedores y/o la
negocios disponibilidad de stands en nuevas ferias
fue:
Variable Dependiente:
Si tuviera que dar una valoracion sobre el
Desempefio ferial aeneral DE1 desempefio de su emprendimiento en
P 9 todas las ediciones de la Feria Planet en
la que ha participado, esta seria:
DF: Si tuviera que dar una valoracion sobre el
Desem. efio Desempefio del expositor en la DE2 desempefio de su emprendimiento, en la
Ferigl ultima edicion de la feria edicion de septiembre/octubre del 2023 de
la Feria Planet, esta seria:
Considerando su participacion en la
Participacion en las proximas DF3 edicion mencionada, como considera su
ferias deseo de participar en proximas ediciones
de la feria.
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Con respecto a la validacién del cuestionario, se identificé que algunas preguntas
del cuestionario original eran ambiguas y podian llevar a respuestas confusas. Para abordar
esto, se reformularon las preguntas para que fueran mas claras y especificas, garantizando
qgue los encuestados pudieran entenderlas y responderlas de manera precisa.

En este contexto, se observé que el cuestionario no cubria adecuadamente todas
las dimensiones del modelo de Hansen (2004), especialmente en términos de la motivacion
y la construccion de relaciones. Se modificaron las preguntas correspondientes para capturar
mejor estos aspectos, asegurando una evaluacién mas integral del desempenio ferial de los
emprendedores.

También se sugirio diversificar los métodos de recopilaciéon de datos para incluir
entrevistas semiestructuradas, ademas de la encuesta, con el objetivo de obtener una visién
mas profunda y cualitativa de la experiencia de los emprendedores en las ferias. Este enfoque
mixto permitié un analisis mas robusto y detallado de los factores que influyen en el
desempernio ferial. Es asi, como en el contexto de este estudio, se verificd que las preguntas
realizadas a partir del cuestionario y guia de entrevista recogian la informacién pertinente de
acuerdo con cada variable y subvariable, y se verificé si eran las adecuadas.

Adicionalmente, se valido el cuestionario con una prueba piloto. Una vez validado
el cuestionario, se procedio a enviarlo a los participantes.

8.2.2. Entrevistas a Profundidad

Se realizaron entrevistas semiestructuradas a profundidad a 4 emprendedores de
diferentes caracteristicas, comportamientos y experiencia dentro de Feria Planet (ver Anexos
C y D). De esta manera, se obtuvo informacion relevante y detallada, que fue analizada
posteriormente para obtener insights respecto a su experiencia y participacion en las ferias,
asi como especificamente respecto a los items o variables que nos permiten analizar el
desempefio de los emprendedores en el evento ferial descrito.

9. Técnicas de analisis de informacién
9.1. Analisis descriptivo
Rendon et al. (2016) establecen que la estadistica descriptiva es una disciplina
estadistica que ofrece pautas sobre cémo resumir eficientemente los datos de investigacion
utilizando elementos como tablas, cuadros, graficos o figuras. Para la investigacion, esta
técnica permite resumir el nivel de ventas de los emprendimientos, asi como las otras
variables; se usara para conocer el comportamiento de estas variables.
9.2. Fiabilidad
Se utilizd el coeficiente alfa de Cronbach, una herramienta frecuentemente usada
para evaluar la confiabilidad de la consistencia interna. Este coeficiente representa el

promedio de los coeficientes de divisién por mitades derivados de diversas formas de dividir
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los items de la escala. El coeficiente alfa de Cronbach oscila entre 0 y 1, y segun Malhotra
(2008), un valor igual o inferior a 0.6 se considera un nivel de confiabilidad insatisfactorio en
cuanto a la consistencia interna. Cuanto mas proximo a 1 sea el coeficiente de Cronbach,
mayor sera la consistencia interna, lo que indica que las preguntas o items dentro de cada
conjunto estan estrechamente relacionados y miden de manera confiable el concepto que se
pretende evaluar.

Si se encuentra coeficientes bajos, esto podria indicar que algunas preguntas no se
correlacionan bien con otras en general. En este caso, algunas preguntas podrian necesitar
ser revisadas o eliminadas para mejorar la consistencia interna del conjunto de items. A
saber, el coeficiente de Cronbach permite evaluar la coherencia de las preguntas en un
conjunto y garantizar que miden de manera consistente el concepto que se esta estudiando;
esto es fundamental para obtener resultados validos y confiables en una investigacion
cuantitativa correlacional y descriptiva.

Y corroborando el nivel de confiabilidad tenemos lo siguiente:

Tabla 8: Rango de confiabilidad del coeficiente alfa de Cronbach

Rango | Confiabilidad
0.53 a menos Confiabilidad nula
0.54 a 0.59 Confiabilidad baja
0.60 a 065 Confiable
0.66 a 0.71 Muy confiable
0.72a0.99 Excelente confiabilidad
1 Confiabilidad perfecta

9.3. Analisis multivariante

El analisis multivariante proviene del estudio de variables que se relacionan mediante
correlaciones y covarianzas al mismo tiempo (Malhotra, 2008). Este andlisis ayuda a
encontrar las relaciones simultaneas entre variables dependientes o interdependientes
(Closas et al., 2013). Para la presente investigacion sobre el desempefio ferial, se realiz6é un
analisis factorial concluyente para comprender las variables del modelo de Hansen (2004) en
relacion con el desempefio ferial de los emprendimientos participantes en la feria
mencionada.

En este estudio, para confirmar como influyen los factores identificados en el
rendimiento ferial de los emprendedores participantes, se utiliza una técnica estadistica
llamada modelo de ecuaciones estructurales (SEM, ver Figura 5). Esta herramienta permite
examinar y estimar relaciones causales utilizando datos estadisticos y supuestos cualitativos
sobre la causalidad. Estas ideas han sido desarrolladas por autores como Sewall Wright
(1921), el economista Trygve Haavelmo (1943) y el cientifico cognitivo Herbert Simon (1953),
y formalizadas por Judea Pearl (2000) (citados en Mohapatra et al., 2018). Los modelos SEM
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analizan las relaciones entre un grupo de variables representadas por sistemas de
ecuaciones simultaneas, donde algunas se miden con error a partir de otras variables

observables llamadas indicadores.

Figura 5: Diagrama del modelo de desempeiio ferial

Ahora bien, al respecto de este modelo de ecuaciones estructurales, concretamente,
el modelo SEM situa los siguientes indicadores de ajuste a emplear (Mohapatra et al., 2018):

° Medidas de ajuste absoluto:

Error de aproximacion cuadratico medio (RMSEA): un adecuado ajuste debe de
encontrarse en valores menores o igual a 0.08.

° Medidas de ajuste incremental:

indice de bondad de ajuste comparativo (CFI): un adecuado ajuste es cercano a 0.9.
10. Etica de la investigacion

Para fines de esta investigacion y para mantener la ética en la investigacion, se
procedié a realizar los consentimientos informados de los participantes; esto estuvo incluido
en el cuestionario a modo de pregunta. De esta manera, se pudo tener una respuesta
afirmativa o negativa para poder participar en la encuesta (ver Anexo B). Asimismo, se solicitd
el consentimiento informado a los entrevistados para poder realizar las entrevistas a

profundidad (ver Anexo E).
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CAPITULO 5: RESULTADOS

Este capitulo sintetiza los hallazgos esenciales de la investigacion, abarcando desde
la descripcion y fiabilidad de la informacién estudiada en la muestra hasta el analisis del
modelo Hasen (2004) de desempefio estimado por el modelo SEM. Se presentan tanto
resultados cuantitativos, incluyendo estadisticas correlacionales y analisis multivariante, asi
como cualitativos derivados del analisis de las entrevistas. El analisis final integra estos
resultados, ofreciendo una interpretacion global y detallada que subraya la relevancia y las
implicaciones de los hallazgos en el contexto del estudio.

1. Resultados descriptivos de la muestra

Para alcanzar el Objetivo Especifico 3, el cual es describir el comportamiento de los
emprendedores que participan en la Feria Planet de periodicidad mensual en Lima
Metropolitana y asi, conocer las caracteristicas de los emprendedores encuestados, en el
cuestionario, se aplicaron preguntas cerradas y generales que van desde la cantidad de
hombres y mujeres hasta el tipo de emprendimiento que tienen, pasando por la cantidad de
trabajadores o la tipologia empresarial en la cual se enmarca su proyecto privado de
inversion. Se lograron reunir las respuestas de 116 emprendedores asistentes a la edicion de
setiembre/octubre de Feria Planet. A continuacién, se detallan las estadisticas descriptivas
en cuestién, con su respectivo analisis e interpretacion.

Tabla 9: Género de los emprendedores encuestados

Niveles ‘ Frecuencia Porcentajes

Femenino 70 60.34%
Masculino 46 39.66%
Total 116 100.00%

La Tabla 9 revela que el 60.34% de los participantes de la muestra se identifican como
feminas, mientras que el 39.66% son hombres. Esta distribucion refleja una presencia
considerablemente mayor de participantes mujeres, esta disparidad puede ser de interés para
comprender las dinamicas de participacién en ferias comerciales y su relacion con las
percepciones de éxito o fracaso. Los datos sugieren la importancia de investigar mas a fondo
las posibles diferencias en la percepcion del desempenio ferial entre géneros, lo que puede
estar influenciado por factores socioculturales, estrategias comerciales especificas dirigidas
a audiencias especificas o diferentes enfoques en la participacion ferial. Este analisis ofrece
una base para profundizar en la comprension de las experiencias de género en eventos
feriales y la formulacién de estrategias mas inclusivas y equitativas para la participacion

exitosa de ambos géneros en estos contextos empresariales.
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Tabla 10: Rango de edad de los emprendedores encuestados

Niveles ‘ Frecuencia Porcentajes
20 a 24 afos 18 15.52%
25 a 29 afos 59 50.86%
30 a 34 afios 26 22.41%
35 a 39 afios 10 8.62%
40 afios a mas 3 2.59%
Total 116 100.00%

La Tabla 10 refleja la distribucién por edades de los emprendedores en la muestra
estudiada, compuesta por 116 individuos. El grupo de edad mas representativo es el de 25 a
29 afos, que constituye mas de la mitad de la muestra (50.86%), evidenciando una tendencia
predominante hacia los emprendedores jévenes. Este hallazgo puede estar en consonancia
con la disposicién de los individuos en este rango de edad para emprender riesgos y adoptar
nuevas tecnologias o ideas de negocio. Le sigue el grupo de 30 a 34 afnos con un 22.41%, lo
cual sugiere que la inclinacion hacia el emprendimiento sigue siendo significativa a medida
gue los individuos avanzan hacia la mitad de la tercera década de vida.

Los mas jovenes, de 20 a 24 anos, representan un 15.52%, lo que podria indicar una
fase de transicion desde la educacion formal hacia la incursion en el ambito empresarial. Por
otro lado, los grupos de 35 a 39 anos y de 40 afios 0 mas representan una fraccién menor
(8.62% y 2.59%, respectivamente), lo cual puede interpretarse como una menor tendencia a
emprender y participar en edades mas avanzadas, posiblemente debido a mayores
responsabilidades familiares o profesionales establecidas.

Tabla 11: Nivel educativo de los emprendedores encuestados

Niveles ‘ Frecuencia Porcentajes
Secundaria Completa 17 14.66%
Técnico 15 12.93%
Universitario Incompleto 32 27.59%
Universitario Completo 51 43.97%
Otro 1 0.86%
Total 116 100.00%
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La Tabla 11 proporciona una vision detallada de la distribucién educativa de los
encuestados en relacion con su evaluacion del desempenio ferial. Los resultados indican una
variedad considerable en los niveles educativos, con el 43.97% de los encuestados
completando la educacion universitaria, seguido por un 27.59% con educacion universitaria
incompleta. El 14.66% y el 12.93% representan a aquellos con educacién secundaria
completa y técnica, respectivamente; mientras que solo un pequefio porcentaje, el 0.86%,
selecciond la opcion "Otro". Estos datos resaltan la predominancia de encuestados con
educacion universitaria completa en el estudio, lo que sugiere una posible correlacién entre
el nivel educativo y la evaluacion del desempefio ferial.

Este hallazgo puede implicar una relacién entre niveles mas altos de educacion y una
percepcion mas favorable del rendimiento en las ferias comerciales. Ademas, revela la
necesidad de explorar como los distintos niveles educativos pueden influir en las
percepciones y expectativas del desempefio ferial, lo que podria ser crucial para adaptar
estrategias de participacién y promocién en estos eventos segun la formacion educativa de
los expositores.

Tabla 12: Antigliedad del emprendimiento

Niveles ‘ Frecuencia Porcentajes

Entre 1 y 6 meses 8 6.90%
Entre 6 y 12 meses 20 17.24%
Entre 1y 2 afios 43 37.07%
Entre 2 y 3 afios 22 18.97%
Entre 3 y 4 afios 12 10.34%

Mas 4 afos 11 9.48%
Total 116 100.00%

La Tabla 12 proporciona informacion sobre la antigliedad de los emprendimientos de
los encuestados, presentando una diversidad significativa en la duracién de las empresas
participantes en relacion con su evaluacion del desempefio ferial. Los datos revelan que el
mayor porcentaje de emprendimientos participantes en ferias se encuentra en la categoria de
"Entre 1y 2 afios", representando un 37.07% de los encuestados, seguido por "Entre 2 y 3
anos" con un 18.97%. Los emprendimientos con una antigiedad de "Entre 6 y 12 meses" y
"Entre 3 y 4 afios" representan el 17.24% y el 10.34%, respectivamente, mientras que los
negocios con una antigliedad menor a 6 meses y mayor a 4 afos representan el 6.90% vy el

9.48%, respectivamente. Estos resultados sefialan una mayor concentracion de
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emprendimientos con una antigiiedad de entre 1 y 3 afos, lo que sugiere que las empresas
relativamente nuevas, pero con cierta experiencia en sus mercados, tienen una participacion
considerable en ferias comerciales.

Este hallazgo podria indicar la importancia de estos eventos como estrategia para la
promocién y el establecimiento de contactos para empresas en sus primeras etapas. Ademas,
la presencia de empresas con mas de 4 afos de antigiiedad podria indicar la tendencia de
participacidon continua en ferias como una estrategia consolidada en el tiempo para mantener
presencia y conexiones comerciales.

Tabla 13: Tipo o categoria de empresa segun el niumero de trabajadores

Niveles Frecuencia Porcentajes
Microempresa ,
(de 1 a 5 trabajadores) 102 87.93%
Pequefia empresa ,
(de 6 a 50 trabajadores) 14 12.07%
Total 116 100.00%

La Tabla 13 proporciona una vision detallada de la distribucion de los encuestados en
relacién con el tamano de las empresas en las que trabajan. Los resultados revelan que la
mayoria de los empresarios encuestados, un 87.93%, pertenecen a microempresas, es decir,
empresas que tienen de 1 a 5 trabajadores. En contraste, un 12.07% de los encuestados se
encuentran empleados en pequefias empresas que tienen de 6 a 50 trabajadores. Esta
distribucion indica una presencia significativa de microempresas en la muestra, sugiriendo
que la mayoria de los participantes en el estudio trabajan en organizaciones de tamano
reducido.

Este hallazgo es relevante, ya que resalta la importancia de comprender las
perspectivas y desafios de las microempresas en comparacion con las pequefias empresas
en el contexto del desempenfio ferial. Es probable que las microempresas tengan recursos
muy limitados en comparacion con las pequefas empresas, lo que podria influir en sus

estrategias y resultados en eventos feriales.
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Tabla 14: Rubros comerciales de los emprendimientos encuestados

Niveles Frecuencia Porcentajes

Articulos 33 28.45%

Ropa y accesorios 33 28.45%
Alimentos y/o bebidas 20 17.24%
Arte e llustracion 12 10.34%
Joyeria/Bisuteria 8 6.90%
Otros 10 8.62%

Total 116 100.00%

La Tabla 14 revela una distribucion diversa en los rubros comerciales de los
emprendimientos de la Feria Planet. Los emprendedores de rubros de "Articulos" y "Ropa y
accesorios" son igualmente predominantes, cada uno representa el 28.45% de los
emprendimientos. Este hallazgo sugiere una fuerte inclinacién hacia productos relacionados
con la moda vy articulos, posiblemente reflejando las tendencias de consumo actuales y el
interés de los visitantes de la feria. Por otro lado, el rubro de "Alimentos y/o bebidas”, con
17.24%, indica una presencia significativa de emprendimientos gastronémicos y de alimentos
procesados, lo que podria estar asociado a la creciente valoracién de la comida artesanal y
local en contextos urbanos como Lima Metropolitana.

Los sectores de "Arte e llustracién" y "Joyeria/Bisuteria", aunque menos
representativos en comparacion, muestran aun una participacion considerable (10.34% vy
6.90%, respectivamente), destacando la importancia de los productos personalizados vy
artisticos. Finalmente, el segmento "Otros" abarca un 8.62%, lo que indica una diversidad de
ofertas que no se limitan a las categorias principales. Este panorama de los rubros
comerciales es esencial para comprender los factores que podrian influir en el desempeno
ferial de los emprendimientos, destacando la relevancia de la adaptacién a las demandas del

mercado y la innovacion en productos y servicios.
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Tabla 15: Experiencia de los emprendedores en participacion en ferias

Niveles ‘ Frecuencia Porcentajes

Entre uno a tres meses 24 20.69%

Mas de tres meses a seis meses 25 21.55%
Mas de seis meses a nueve meses 19 16.38%
Mas de nueve meses a doce meses 16 13.79%
Mas de un afo 32 27.59%

Total 116 100.00%

Finalmente, la tabla 15 representa el tiempo de experiencia aproximado que tienen los
emprendedores participando en ferias. Si bien, los emprendedores que van participando en
ferias entre uno a seis meses es de aproximadamente 40%, podemos ver que hay un mayor
numero de emprendedores que ya lleva participando en ferias por mas de seis meses. Esto
es importante mencionarlo porque es probable que la mayoria de emprendedores
participantes en Feria Planet en la edicién de setiembre/octubre del 2023 ya hayan participado
previamente en mas ediciones de la misma feria, lo cual podria significar que ya tienen una
idea o perspectiva de su posible desempefio en proximas ediciones de la feria y podrian
decidir si participar o no en estas proximas ediciones.

En resumen, sobre la descripcion del comportamiento de los emprendedores que
participan en la Feria Planet en Lima Metropolitana, se puede comentar que los
emprendedores son principalmente mujeres (60%), con edades entre 25 y 34 afos (73%),
con un nivel de educacion universitaria completa (44%), cuyos emprendimientos son
microempresas (88%), relativamente nuevas pero con cierta experiencia en sus mercados,
es decir, el 56% de los participantes tienen entre 1 y 3 afios de operaciones con cierta
experiencia en ferias, y los rubros a los que pertenecen principalmente son de “articulos” y
“ropa y accesorios” (60%).

Conocer estas caracteristicas en el comportamiento de los emprendedores que
participan en las ferias comerciales es importante porque permite acercarnos a anticipar
estrategias de participacion en estos mercados, asi como recomendar posibles estrategias
para la promocion y su crecimiento empresarial.

2. Andlisis de fiabilidad

Como se menciond en el capitulo previo, el coeficiente Alfa de Cronbach es una
medida de consistencia interna utilizada para evaluar la confiabilidad de un cuestionario o
escala. Esta medida es relevante para garantizar la confiabilidad de los instrumentos de

recoleccién de datos, que en este caso son encuestas, en el estudio en cuestion que tiene de
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nombre: “Factores que explican el desempeno ferial de los emprendimientos participantes en
ferias de periodicidad mensual en Lima Metropolitana: Caso Feria Planet”.

Se han agrupado las preguntas (o items) relacionadas con los factores que explican
el desempefio ferial y el desempeno ferial en conjuntos independientes en el cuestionario
para usar el Coeficiente de Cronbach en la investigacion. Luego, se realiza un analisis de
confiabilidad para calcular el coeficiente de Cronbach para el conjunto de preguntas utilizando
Excel y R Studio. De este modo, un coeficiente de Cronbach mas cercano a uno indica una
alta consistencia interna, lo que significa que las preguntas o items en cada conjunto estan
relacionadas y miden de manera confiable el concepto que se supone que miden.

Si se encuentra coeficientes bajos, esto podria indicar que algunas preguntas no se
correlacionan bien con otras en general. En este caso, algunas preguntas podrian necesitar
ser revisadas o eliminadas para mejorar la consistencia interna del conjunto de items. A
saber, el Coeficiente de Cronbach permite evaluar la coherencia de las preguntas en un
conjunto y garantizar que miden de manera consistente el concepto que se esta estudiando;
esto es fundamental para obtener resultados validos y confiables en una investigacion
cuantitativa correlacional y descriptiva.

Asi, a continuacién, la Tabla 14 presenta los items considerados para realizar la
validacion por cada variable.

Tabla 16: Analisis de confiabilidad de las variables

Alfa de

Variables Items Cronbach Confiabilidad
Actividades relacionadas con las ventas (AV) 4 0.67 Muy confiable
Actividades de obtencion de informacién (AOI) 4 0.77 Excelente
confiabilidad
Actividades de construccién de la imagen empresarial 3 0.73 Excelente
(ACI) ’ confiabilidad
Actividades basadas en la motivacion (AM) 2 0.67 Muy confiable
Actividades de construccién de relaciones (ACR) 4 0.77 EX(_:elt_ante
confiabilidad
- . Excelente
Desempefio ferial (DF) 3 0.93 confiabilidad
Instrumento General 20 0.95 Ex9e'?F‘te
confiabilidad

Por lo tanto, se puede observar, que la mayoria de las variables tienen una buena
confiabilidad, siendo las variables AV y AM muy confiables (a > 0.66); y con respecto a las
demas variables se obtuvo una excelente confiabilidad pues los valores son mayores a 0.72
(a>0.72). Cabe resaltar que el instrumento en general, incluyendo todas las variables, obtuvo
una confiabilidad de 0.95, siendo este un excelente instrumento para recoger informacién

sobre las variables en estudio.
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3. Resultados descriptivos del modelo Hansen de desempeno ferial
A continuacion, se presentan histogramas para cada uno de los items de cada variable
del modelo de desemperio ferial de Hansen (2004).

3.1. Variable independiente: Actividades relacionadas con las ventas (AV)

Figura 6: Ventas en el evento (AV1): Considera que las ventas obtenidas en los
dias de feria fueron

Para el caso del item AV1-Ventas en el evento, el histograma de la Figura 6 muestra
la distribucion de los niveles de desempefio en funcion de las ventas logradas durante los
dias del evento. Se observa que el 46.6% de los emprendedores alcanzaron el nivel de éxito
en cuanto a las ventas durante la feria, mientras que sélo el 6% experimentd un fracaso en
esta area. Ademas, un considerable 42.2% se ubicé en una zona intermedia, ni fracaso ni
éxito. Estos datos muestran una tendencia mayoritaria hacia el éxito en las ventas durante el
evento, lo que indica un desempefio satisfactorio en esta faceta especifica de la participacion

de los emprendedores en Feria Planet.
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Figura 7: Ventas después del evento (AV2): Considera que las ventas obtenidas
después del evento fueron

Para el caso del item AV2-Ventas después del evento en el contexto de Feria Planet,
el histograma de la Figura 7 muestra que el 43.1% de los participantes lograron el nivel de
éxito en las ventas después del evento, lo que sugiere una capacidad considerable para
capitalizar el impulso generado durante la feria y convertirlo en ventas posteriores. Por otro
lado, s6lo un 3.5% experimentd un fracaso en este aspecto, mientras que un 40.5% se situa
en la categoria ni fracaso ni éxito, reflejando una distribucion diversa en los resultados. La
presencia de un 0.9% en la categoria de fracaso total y un 12% en éxito total apunta a un
rango mas amplio de resultados extremos, aunque en menor proporcién. Estos datos
sugieren que la mayoria de los emprendedores participantes lograron obtener cierto nivel de
éxito en las ventas después del evento, lo que indica una capacidad sustancial para mantener
o incluso mejorar las ventas una vez finalizada la Feria Planet. Este analisis resalta la
importancia de considerar el periodo post-feria y las estrategias implementadas por los
emprendedores para capitalizar el impulso generado durante el evento con el fin de mantener

un flujo constante de ventas en el tiempo posterior al evento ferial.
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Figura 8: Introduccion de nuevos productos (AV3): Considera que las ventas
obtenidas de sus nuevos productos fueron

Para el caso del item AV3-Introduccion de nuevos productos durante Feria Planet, el
histograma de la Figura 8 revela que el 47.4% de los participantes lograron éxito en las ventas
de sus nuevos productos, y un 12.1% lograron éxito total, indicando que mas de la mitad de
los emprendedores tuvieron una recepcidon exitosa en términos de ventas para sus nuevas
ofertas y resaltando la efectividad de la estrategia de introduccion de nuevos productos
durante la feria. Ademas, el 35.3% se ubicé en la categoria ni fracaso ni éxito, y sélo el 5.2%
muestra un resultado de fracaso, esta proporcién se considera relativamente baja en
comparacion con los niveles de éxito obtenidos. Este analisis destaca la importancia de la
innovacion y la presentacién de nuevos productos como estrategias eficaces para impulsar
las ventas y la relevancia de esta tactica en el contexto ferial, subrayando la necesidad de
investigar mas a fondo las estrategias exitosas utilizadas para introducir nuevos productos en

eventos futuros.
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Figura 9: Testeo de nuevos productos (AV4): Considera que la introduccién de sus
nuevos productos en la feria fue

El analisis del item AV4-Testeo de nuevos productos durante Feria Planet, evidencia
datos relevantes sobre la efectividad de la presentacion de novedades por parte de los
emprendedores en el evento. La figura 9 revela que el 50% de los participantes lograron éxito
en la introduccion de sus nuevos productos durante la feria. Esta cifra indica una recepcién
positiva y una aceptacion destacada por parte de los visitantes hacia los nuevos productos
presentados. Ademas, el 37.9% se situa en la categoria ni fracaso ni éxito, lo que sugiere una
ambiguedad en los resultados de este aspecto. Aunque se observa un 4.3% en el nivel de
fracaso y un 6.9% en éxito total, estas proporciones son relativamente menores en
comparacion con los niveles de éxito obtenidos. La ausencia de casos de fracaso total resalta
la tendencia generalizada hacia el éxito en la introduccion de nuevos productos durante la
Feria Planet. Este andlisis subraya la efectividad de la estrategia de testeo de novedades en
un entorno ferial, resaltando la importancia de presentar productos nuevos y la relevancia de
este proceso para impulsar el éxito empresarial. Asimismo, subraya la necesidad de indagar
mas a fondo en las estrategias exitosas empleadas por los emprendedores para el testeo de
nuevos productos, con el objetivo de identificar practicas optimas que puedan aplicarse en
eventos futuros para maximizar la aceptacion de las novedades presentadas.

Analisis de la variable independiente: Actividades relacionadas con las
ventas (AV)

El andlisis global de la variable independiente “Actividades relacionadas con las

ventas” (AV), comprendiendo los items AV1, AV2, AV3 y AV4 en el contexto de Feria Planet,
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ofrece una perspectiva integral sobre la efectividad de las estrategias comerciales
implementadas por los emprendedores durante el evento. Estas variables observables
abordan aspectos cruciales del proceso comercial, desde la generacion de ventas durante el
evento (AV1) hasta las ventas posteriores al mismo (AV2), pasando por la introduccion de
nuevos productos (AV3) y el testeo de dichas novedades (AV4). Los datos muestran una
tendencia general hacia el éxito en todas las areas analizadas: ventas durante el evento (AV1:
46.55% de éxito), ventas después del evento (AV2: 43.1% de éxito), introduccion de nuevos
productos (AV3: 47.41% de éxito) y testeo de nuevos productos (AV4: 50% de éxito).
Aunque se presentan algunos casos de fracaso y una categoria intermedia de ni
fracaso ni éxito en cada item, la preponderancia de porcentajes exitosos resalta la capacidad
efectiva de los emprendedores y, en general, de las estrategias comerciales empleadas en el
ambito de las ventas en el contexto de la Feria Planet. Este analisis global subraya la
importancia estratégica de la gestion de ventas durante un evento ferial, destacando la
efectividad de las estrategias empleadas por los emprendedores para maximizar las
oportunidades de ventas, introducir nuevas ofertas y probar su aceptacion, lo que incide
directamente en el éxito empresarial en un entorno ferial especifico. Ademas, enfatiza la
necesidad de estudiar con mayor profundidad las estrategias exitosas utilizadas en cada
subvariable para optimizar y potenciar aiun mas el desempefio comercial en futuros eventos

similares.
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3.2. Variable independiente: Actividades de obtencion de Informacion
(AOI)

Figura 10: Obtencion de informacién de los competidores (AOI1): Considera que
pudo obtener informacioén relevante sobre precios, productos y estrategias de los
competidores

El analisis del item AOI1-Obtencion de informacion de los competidores durante Feria
Planet, segun se muestra en la Figura 10, revela datos fundamentales sobre la eficacia de los
emprendedores para recabar informacién relevante sobre precios, productos y estrategias de
sus competidores durante el evento. Los resultados muestran que un notable 56% de los
participantes lograron obtener éxito en la obtencion de informacion de los competidores, lo
que sugiere una capacidad significativa para acceder a datos valiosos sobre sus
competidores directos. Ademas, el 25% se situa en la categoria ni fracaso ni éxito, denotando
cierta ambigiedad en los resultados de este aspecto. Aunque se evidencia un 9.5% en el
nivel de fracaso, esta proporcion es relativamente baja en comparacion con los niveles de
éxito alcanzados. La ausencia de casos de fracaso total y la presencia de un 9.5% en éxito
total resaltan la tendencia generalizada hacia el éxito en la obtencion de informacion de los
competidores durante la Feria Planet. Este analisis subraya la relevancia estratégica de la
recoleccién de datos sobre competidores en un evento ferial, resaltando su importancia para
el desarrollo empresarial y la toma de decisiones fundamentadas. Asimismo, destaca la
necesidad de profundizar en las estrategias exitosas utilizadas por los emprendedores para
obtener informacién sobre sus competidores, con el fin de identificar practicas 6ptimas que

puedan aplicarse en eventos futuros para maximizar la comprensién del entorno competitivo.
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Figura 11: Obtencion de informacion de los consumidores (AOI2): La obtencion de
informacién sobre clientes y potenciales clientes fue

El analisis del item AOI2-Obtencién de informacién de los consumidores durante
Feria Planet, segin se muestra en la Figura 11, ofrece informaciéon esencial sobre la
capacidad de los emprendedores para obtener datos relevantes sobre sus clientes y
potenciales clientes durante el evento. Los resultados indican que un significativo 51.7% de
los participantes lograron éxito en la obtencion de informacion de los consumidores, lo que
sugiere una notable habilidad para recopilar datos significativos sobre sus clientes actuales y
futuros. Ademas, el 32.8% se encuentra en la categoria ni fracaso ni éxito, revelando cierta
ambigledad en los resultados de este aspecto. Aunque se observa un 6% en el nivel de
fracaso, esta proporcion es relativamente baja en comparacion con los niveles de éxito
obtenidos. La ausencia de casos de fracaso total y la presencia de un 9.5% en éxito total
enfatizan que, en general, la mayoria de los emprendedores tuvieron cierto grado de éxito en
la obtencion de informacion de los consumidores durante la Feria Planet. Este analisis resalta
la importancia estratégica de comprender las necesidades y preferencias de los clientes en
un entorno ferial, subrayando su impacto positivo en el disefio de estrategias de marketing y
la satisfaccion del cliente. Asimismo, destaca la necesidad de investigar mas a fondo las
estrategias exitosas utilizadas por los emprendedores para obtener informacion de los
consumidores, con el fin de identificar practicas éptimas que puedan aplicarse en eventos
futuros para maximizar la comprension del comportamiento del consumidor y mejorar las

estrategias de mercado.
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Figura 12: Obtencion de informacién de las tendencias de la industria (AOI3): La
feria le permitio investigar y obtener oportunidades de negocio que fueran de su
interés

El andlisis del item AOI3-Obtencion de informacion de las tendencias de la industria
durante Feria Planet, segun se muestra en la Figura 12, revela datos cruciales sobre la
capacidad de los emprendedores para investigar y obtener oportunidades de negocio
relevantes durante el evento. Los resultados evidencian que un considerable 48.3% de los
participantes lograron éxito en la obtencion de informacion sobre las tendencias de la
industria, lo que indica una capacidad significativa para identificar oportunidades comerciales
relevantes para sus negocios. Ademas, el 37.9% se encuentra en la categoria ni fracaso ni
éxito, denotando cierta ambigledad en los resultados de este aspecto. A pesar de un 5.2%
en el nivel de fracaso y un 7.8% en éxito total, estas proporciones son relativamente menores
en comparacion con los niveles de éxito alcanzados, subrayando la inclinacion general hacia
el éxito en la obtencién de informacion sobre las tendencias de la industria durante la Feria
Planet. Este analisis destaca la importancia estratégica de comprender las tendencias de la
industria en un entorno ferial, resaltando su impacto positivo en la identificacién de
oportunidades comerciales y el desarrollo empresarial. Ademas, enfatiza la necesidad de
investigar mas a fondo las estrategias exitosas utilizadas por los emprendedores para obtener
informacion sobre las tendencias de la industria, con el objetivo de identificar practicas
Optimas que puedan ser aplicadas en eventos futuros para maximizar la identificacion de

oportunidades de negocio relevantes y mejorar las estrategias de crecimiento empresarial.
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Figura 13: Obtencion de informacién de nuevos productos en la feria (AOI4): La
obtencion de informacién sobre nuevos productos en la feria fue

El analisis del item AOI4-Obtencion de informacion de nuevos productos en la feria
durante el evento de Feria Planet, segun se refleja en la Figura 13, proporciona informacion
esencial sobre la capacidad de los emprendedores para adquirir datos relevantes sobre
nuevos productos presentados durante la feria. Los resultados indican que un notable 49.1%
de los participantes lograron éxito en la obtencion de informacion sobre nuevos productos, lo
que sugiere una capacidad significativa para recopilar datos valiosos sobre las innovaciones
exhibidas en el evento. Ademas, el 35.3% se sitla en la categoria ni fracaso ni éxito,
denotando cierta ambiguedad en los resultados de este aspecto. A pesar de un 4.3% en el
nivel de fracaso y un 11.2% en éxito total, estas proporciones son relativamente menores en
comparacion con los niveles de éxito obtenidos, subrayando la tendencia generalizada hacia
el éxito en la obtenciéon de informacién sobre nuevos productos en la feria. Este analisis
resalta la importancia estratégica de obtener informacion sobre las ultimas innovaciones
durante un evento ferial, destacando su impacto en la comprension de las tendencias del
mercado y la identificacion de oportunidades comerciales. Ademas, enfatiza la necesidad de
investigar mas a fondo las estrategias exitosas utilizadas por los emprendedores para obtener
informacion sobre nuevos productos presentados en ferias, con el objetivo de identificar
practicas optimas que puedan aplicarse en eventos futuros para maximizar la comprensién

del mercado y optimizar las oportunidades de negocio.
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Analisis de la variable independiente: Actividades de obtencion de
Informacioén (AOI)

El analisis global de la variable independiente “Actividades de obtencion de
Informacion” (AOI), que comprende los items AOI1, AOI2, AOI3 y AOI4, refleja la capacidad
de los emprendedores para adquirir informacion estratégica en diversos ambitos durante la
participaciéon en la Feria Planet. Los resultados obtenidos revelan un patrén de éxito
generalizado en la obtencién de informacion en todas las areas investigadas.

AOI1, relacionada con la obtencion de informacién de los competidores, exhibié un
destacado 56% de éxito, lo que refleja la capacidad de recopilar datos estratégicos sobre la
competencia. AOI2, enfocada en la obtencién de informaciéon de los consumidores, mostré un
significativo 51.7% de éxito, demostrando la habilidad para comprender las preferencias de
los clientes. AOI3, centrada en las tendencias de la industria, obtuvo un notable 48.3% de
éxito, sefalando la capacidad para identificar oportunidades comerciales. AOI4, relacionada
con la obtencion de informacién sobre nuevos productos, reflejé un significativo 49.1% de
éxito, indicando la habilidad para comprender las innovaciones presentadas.

Estos resultados sugieren una competencia considerable en la recopilacion de datos
estratégicos en todas las areas examinadas, lo que subraya la importancia que los
emprendedores otorgan a la informacion durante su participacion en ferias. Este analisis
resalta la relevancia de la informacion estratégica en la toma de decisiones empresariales,
subrayando la necesidad de aprovechar la comprension del mercado, las tendencias y las
preferencias de los clientes para impulsar el desarrollo y la competitividad empresarial en

eventos feriales.
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3.3. Variable independiente: Actividades de construccion de la imagen

empresarial (ACI)

Figura 14: Creacion de interés y conocimiento de los productos (ACI1): Su
participacion en la feria le permitio crear interés y conocimiento de sus productos
entre los asistentes

El analisis del item ACI1-Creacion de interés y conocimiento de los productos durante
la participacion en Feria Planet, como se muestra en la Figura 14, proporciona informacion
relevante sobre la capacidad de los emprendedores para generar interés y conocimiento
sobre sus productos entre los asistentes al evento. Los resultados revelan que un significativo
50.9% de los participantes lograron éxito en la creacion de interés y conocimiento de sus
productos, lo que indica una habilidad destacada para promover y difundir informacion sobre
sus productos entre la audiencia de la feria. Ademas, el 37.1% se encuentra en la categoria
ni fracaso ni éxito, reflejando cierta ambigtedad en los resultados de esta area. A pesar de
un 1.7% en el nivel de fracaso y un 10.3% en éxito total, estas proporciones son relativamente
menores en comparacion con los niveles de éxito obtenidos, subrayando la tendencia
generalizada hacia el éxito en la creacién de interés y conocimiento de productos durante la
Feria Planet. Este analisis resalta la importancia estratégica de generar interés y conocimiento
sobre los productos en un evento ferial, destacando su relevancia para la promocion y difusion
de los productos, asi como para atraer la atencion de potenciales clientes. Ademas, destaca
la necesidad de profundizar en las estrategias exitosas utilizadas por los emprendedores para

crear interés y conocimiento de productos, con el objetivo de identificar practicas éptimas que
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puedan ser aplicadas en eventos futuros para maximizar la promocién de productos y

optimizar las oportunidades de negocio.

Figura 15: Imagen percibida por los competidores (ACI2): Le sirvio la feria a su
empresa para mantener o mejorar la imagen percibida que tiene de ella la
competencia

El analisis del item ACI2-Imagen percibida por los competidores durante la
participacién en la Feria Planet, segun se refleja en la Figura 15, proporciona una vision
relevante sobre la capacidad de la empresa para mantener o mejorar la percepcién que tienen
sus competidores sobre ella. Los resultados muestran que un significativo 49.1% de los
participantes lograron éxito en mantener o mejorar la imagen percibida por sus competidores,
lo que sugiere una capacidad destacada para proyectar una imagen positiva ante la
competencia. Ademas, el 37.9% se encuentra en la categoria ni fracaso ni éxito, denotando
cierta ambigiedad en los resultados de esta area. A pesar de un 2.6% en el nivel de fracaso
y un 10.3% en éxito total, estas proporciones son relativamente menores en comparacion con
los niveles de éxito obtenidos, subrayando la tendencia generalizada hacia el éxito en la
gestion de la imagen percibida por los competidores durante la Feria Planet. Este analisis
resalta la importancia estratégica de mantener una imagen favorable ante la competencia en
eventos feriales, destacando su relevancia para fortalecer la posicion competitiva y la
percepcion del mercado sobre la empresa. Ademas, enfatiza la necesidad de identificar las
estrategias exitosas utilizadas por los participantes para mantener o mejorar su imagen ante
la competencia, con el fin de aplicar practicas 6ptimas en eventos futuros y asi fortalecer la

reputacién y posicién competitiva de la empresa.
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Figura 16: Imagen percibida por los clientes (ACI3): Su participacion en la feria le
permitié convencer a sus clientes que su empresa era solida

El andlisis del item ACI3-Imagen percibida por los clientes durante la participaciéon en
la Feria Planet, segun se refleja en la Figura 16, proporciona una visién significativa sobre la
capacidad de la empresa para convencer a sus clientes sobre la solidez de su negocio. Los
resultados indican que un notable 55.2% de los participantes lograron convencer a sus
clientes acerca de la solidez de la empresa, lo que sugiere una habilidad destacada para
transmitir confianza y seguridad a su base de clientes durante el evento ferial. Ademas, el
31.9% se encuentra en la categoria ni fracaso ni éxito, reflejando cierta ambigtiedad en los
resultados. A pesar de un 0.9% en el nivel de fracaso y un 12.1% en éxito total, estas
proporciones son relativamente menores en comparacion con los niveles de éxito obtenidos,
enfatizando la tendencia generalizada hacia el éxito en la gestién de la imagen percibida por
los clientes durante la Feria Planet. Este analisis resalta la importancia estratégica de generar
confianza y percepcién de solidez ante los clientes en eventos feriales, destacando su
relevancia para fortalecer relaciones y fidelizar la clientela. Ademas, subraya la necesidad de
identificar las estrategias exitosas utilizadas por los participantes para convencer a los clientes
sobre la solidez de la empresa, con el fin de aplicar practicas 6ptimas en eventos futuros y

consolidar la confianza y lealtad de la base de clientes.
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Analisis de la variable independiente: Actividades de construccion de la
imagen empresarial (ACI)

La variable independiente “Actividades de construccion de la imagen empresarial”
(ACI), que incluye los items ACI1, ACI2 y ACI3, revela una perspectiva integral sobre las
estrategias empleadas por los participantes para fortalecer la percepcién de sus empresas en
la Feria Planet. Los andlisis individuales de ACI1 (Creacion de interés y conocimiento de los
productos), ACI2 (Imagen percibida por los competidores) y ACI3 (Imagen percibida por los
clientes) ofrecen una vision holistica de las habilidades exhibidas por los emprendedores para
generar interés, proyectar una imagen positiva ante la competencia y convencer a los clientes
sobre la solidez de sus negocios.

Destacan los altos porcentajes de éxito, con 50.9% en ACI1, 49.1% en ACI2 y 55.2%
en ACI3, lo que resalta una tendencia generalizada hacia el éxito en la construccion de la
imagen empresarial en distintos ambitos. Aunque se observa cierta ambigledad en las
categorias de 'ni fracaso ni éxito', los niveles de fracaso son bajos (menos del 3%), indicando
gue la mayoria de los participantes lograron resultados positivos en estas areas. Este analisis
global resalta la importancia estratégica de la gestion integral de la imagen empresarial en
eventos feriales, evidenciando la capacidad de los emprendedores para influir en la
percepcion de sus productos, competidores y clientes, subrayando la necesidad de identificar
y replicar practicas exitosas para fortalecer la reputacion y posicion competitiva de las

empresas en eventos futuros.
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3.4. Variable independiente: Actividades basadas en la motivacion (AM)

Figura 17: Mejoramiento y mantenimiento de la motivacion de los empleados
(AM1): Considera que las acciones de refuerzo que promovié para motivar a su
personal de ventas en Ia feria fueron

El andlisis del item AM1-Mejoramiento y mantenimiento de la motivacion de los
empleados durante la participacién en Feria Planet, segun se evidencia en la Figura 17,
proporciona una vision clave sobre la efectividad de las acciones de refuerzo dirigidas a
motivar al personal de ventas. Los resultados reflejan que unos significativos 59.5% y 23.3%
de los participantes lograron éxito y éxito total en sus acciones para motivar al personal,
respectivamente, indicando una notable capacidad para mantener y mejorar el estado de
animo y la productividad de sus empleados durante el evento ferial. Ademas, el 16.4% se
encuentra en la categoria ni fracaso ni éxito, lo que refleja cierta ambigiedad en los
resultados. A pesar de un bajo 0.9% en el nivel de fracaso, esta proporcion es relativamente
menor en comparacién con los niveles de éxito obtenidos, resaltando la tendencia
generalizada hacia el éxito en las acciones de motivacion del personal de ventas durante la
Feria Planet. Este analisis resalta la importancia estratégica de la motivacion del equipo en
eventos feriales, subrayando su influencia en la productividad y el desempefio general
durante estas actividades comerciales. Asimismo, destaca la necesidad de identificar las
estrategias exitosas utilizadas por los participantes para mantener y mejorar la motivacion del
personal, con el fin de aplicar practicas efectivas en futuras ferias y asi optimizar el

rendimiento del equipo de ventas en dichos eventos.
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Figura 18: Mejoramiento y mantenimiento de la motivaciéon de los consumidores
(AM2): Considera que los clientes se sintieron satisfechos con los productos que
se les ofrecieron y la atencion que recibieron de parte del personal de ventas

El analisis del item AM2-Mejoramiento y mantenimiento de la motivacion de los
consumidores durante la Feria Planet, segun se observa en la Figura 18, ofrece una
perspectiva esencial sobre la satisfacciéon de los clientes respecto a los productos ofrecidos y
la atencion proporcionada por el personal de ventas. Los resultados reflejan que un
significativo 50% de los clientes se sintieron satisfechos con los productos ofrecidos y la
atencion recibida, lo que sugiere una efectiva estrategia para mantener y mejorar la
motivacion de los consumidores durante el evento ferial. Ademas, el 31% se encuentra en la
categoria ni fracaso ni éxito, indicando cierta ambigtiedad en los resultados. A pesar de un
bajo 0.9% en el nivel de fracaso y un 18.1% en éxito total, estas proporciones son
relativamente menores en comparacion con los niveles de éxito obtenidos, resaltando la
tendencia generalizada hacia la satisfaccion de los clientes con los productos y la atencién
brindada por el personal de ventas durante la Feria Planet. Este analisis subraya la relevancia
estratégica de mantener altos niveles de satisfaccidon del cliente en eventos feriales,
evidenciando la influencia directa en la motivacion y el interés del publico por los productos
ofrecidos. Ademas, resalta la importancia de identificar las practicas exitosas utilizadas para
satisfacer a los clientes y mantener su motivacion en futuras ferias, con el objetivo de
optimizar las estrategias de ventas y mejorar la experiencia del consumidor en estos eventos

comerciales especificos.

68



Analisis de la variable independiente: Actividades basadas en la
motivacion (AM)

La variable independiente “Actividades basadas en la motivacion” (AM) incluye los
items AM1 y AM2, las cuales se centran en el mejoramiento y mantenimiento de la motivacion
tanto de los empleados como de los consumidores durante la participacién en Feria Planet.
El andlisis de estas subvariables revela un panorama positivo en términos de lograr altos
niveles de éxito en la motivacion tanto de empleados como de clientes.

En el caso de AM1, un 59.5% de los participantes mostraron éxito en las acciones de
refuerzo destinadas a motivar al personal de ventas, mientras que en AM2, un 50% de los
clientes se sintieron satisfechos con los productos ofrecidos y la atencion recibida. A pesar
de algunas categorias minoritarias como “ni fracaso ni éxito” y “fracaso”, la prevalencia
general de éxito en ambas subvariables resalta la efectividad de las estrategias
implementadas para mantener altos niveles de motivaciéon tanto en empleados como en
clientes durante la Feria Planet.

Este analisis subraya la importancia estratégica de las actividades motivacionales,
destacando su influencia directa en el desempefio del personal y en la satisfaccion del cliente
en el contexto ferial. Ademas, sugiere la necesidad de identificar y replicar las estrategias
exitosas empleadas para mantener altos niveles de motivacion en eventos futuros, lo que
podria mejorar la experiencia del cliente y el rendimiento global de la empresa en ferias

similares.
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3.5. Variable independiente: Actividades de construccion de relaciones
(ACR)

Figura 19: Establecer relaciones con nuevos clientes (ACR1): El contacto con
potenciales clientes/consumidores fue

El analisis del item ACR1-Establecimiento de relaciones con nuevos clientes durante
la participacion en Feria Planet, como se refleja en la Figura 19, ofrece una vision crucial
sobre el contacto con potenciales clientes o consumidores. Los resultados revelan un
significativo 51.7% de éxito en el establecimiento de relaciones con nuevos clientes, lo que
indica una efectiva estrategia para atraer y conectarse con potenciales consumidores durante
el evento ferial. Ademas, el 27.6% se encuentra en la categoria ni fracaso ni éxito, reflejando
cierta ambigledad en los resultados. A pesar de un bajo 0.9% en el nivel de fracaso y un
19.8% en éxito total, estas proporciones son relativamente menores en comparacion con los
niveles de éxito obtenidos, destacando la tendencia generalizada hacia el éxito en el
establecimiento de relaciones con nuevos clientes durante la Feria Planet. Este analisis
subraya la importancia estratégica de cultivar relaciones con clientes potenciales en eventos
feriales, resaltando su impacto directo en la expansion de la base de clientes y las
oportunidades comerciales. Ademas, destaca la necesidad de identificar las practicas
exitosas utilizadas para establecer relaciones exitosas con nuevos clientes y aplicar
estrategias similares en eventos futuros, con el objetivo de optimizar el potencial de

crecimiento y las oportunidades de negocio en contextos de ferias comerciales especificos.
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Figura 20: Mantener y mejorar relaciones con clientes fidelizados (ACR2): EIl
contacto con clientes habituales en la feria fue

La interpretacion del item ACR2-Mantenimiento y mejora de relaciones con clientes
fidelizados durante la Feria Planet, segun se refleja en la Figura 20, revela un notable éxito y
éxito total del 53.5% y 18.1% en el contacto con clientes habituales, respectivamente. Este
resultado indica una eficiente estrategia para mantener y fortalecer las relaciones con los
clientes fieles durante el evento ferial. El 27.6% se encuentra en la categoria ni fracaso ni
éxito, lo que sugiere cierta ambiguedad en los resultados. A pesar de un minimo 0.9% en el
nivel de fracaso, esta proporcion es relativamente menor en comparacion con el significativo
éxito obtenido, resaltando la tendencia predominante hacia el éxito en el mantenimiento de
relaciones con clientes fidelizados durante la Feria Planet. Este analisis subraya la
importancia estratégica de mantener relaciones solidas con clientes habituales en eventos
feriales, evidenciando su impacto directo en la fidelizacién del cliente y la continuidad de
negocios. Ademas, resalta la necesidad de identificar y replicar estrategias exitosas utilizadas
para mantener relaciones efectivas con clientes fieles en eventos futuros, lo que
potencialmente contribuiria a mejorar la lealtad del cliente y el rendimiento comercial en

contextos especificos de ferias comerciales.
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Figura 21: Contacto directo con los clientes (ACR3): Considera que la calidad del
contacto directo que tuvo con los clientes fue

La interpretacion del item ACR3-Contacto directo con los clientes durante la Feria
Planet, como se refleja en la Figura 21, proporciona informacion esencial sobre la calidad del
contacto directo establecido con los clientes durante el evento ferial. Los resultados exhiben
un notorio 50% de éxito en la calidad del contacto directo con los clientes, indicando una
estrategia efectiva para mantener un contacto de alta calidad con la clientela presente en la
feria. El 35.3% se encuentra en la categoria ni fracaso ni éxito, mostrando cierta ambigliedad
en los resultados. A pesar de un 6% en el nivel de fracaso y un 8.6% en éxito total, estas
proporciones son relativamente menores en comparacién con el marcado éxito logrado,
resaltando la tendencia predominante hacia el éxito en el contacto directo con los clientes
durante la Feria Planet. Este analisis subraya la importancia estratégica de establecer un
contacto efectivo y de alta calidad con los clientes en eventos feriales, evidenciando su
impacto directo en la experiencia del cliente y en la consolidacion de relaciones comerciales
solidas. Ademas, resalta la necesidad de identificar y aplicar estrategias exitosas para mejorar
aun mas la calidad del contacto directo con los clientes en futuras ediciones de eventos
similares, lo que potencialmente contribuiria a fortalecer la relacion con los clientes y a

mejorar el rendimiento empresarial en contextos especificos de ferias comerciales.
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Figura 22: Conocer personas que puedan generar mas oportunidades de negocios
(ACR4): La posibilidad de potenciales oportunidades de negocio como el contacto
de nuevos proveedores y/o la disponibilidad de stands en nuevas ferias fue

La interpretacion del item ACR4, que se enfoca en la posibilidad de generar
oportunidades de negocios a través del contacto con nuevas personas durante la Feria
Planet, reflejada en la Figura 22, revela informacion crucial sobre la exploracion de nuevas
oportunidades empresariales. Los resultados muestran un notable 54.3% de éxito en la
posibilidad de generar oportunidades de negocios mediante el contacto con nuevas personas,
lo que sugiere una efectiva estrategia para identificar oportunidades de crecimiento y
expansion empresarial. El 33.6% clasificado como ni fracaso ni éxito muestra cierta
ambiguedad en los resultados, lo que indica la necesidad de mayor analisis para comprender
completamente la efectividad de esta estrategia. Aunque los porcentajes de fracaso y éxito
total, ambos representando un 0.9% y un 10.3%, respectivamente, son menores, destacan la
prevalencia general del éxito en la identificacion de nuevas oportunidades de negocios a
través del contacto con personas durante la Feria Planet. Este analisis enfatiza la importancia
estratégica de establecer contactos efectivos para expandir las oportunidades empresariales
y, resalta la necesidad de continuar explorando y cultivando estas relaciones en futuras

ediciones de ferias comerciales para el crecimiento y desarrollo empresarial.
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Analisis de la variable independiente: Actividades de construccion de
relaciones (ACR)

La variable independiente “Actividades de construccion de relaciones” (ACR),
integrada por los items ACR1, ACR2, ACR3 y ACRA4, revela un conjunto de estrategias y
acciones enfocadas en el establecimiento y mantenimiento de relaciones comerciales durante
la Feria Planet. Los andlisis de estas subvariables ofrecen una vision integral y rigurosa de
las actividades llevadas a cabo para consolidar contactos comerciales.

En ACR1, centrada en el establecimiento de relaciones con nuevos clientes, los
resultados destacan un éxito significativo del 51.7%, indicando una efectiva interacciéon con
potenciales clientes. ACR2, orientada a mantener y mejorar relaciones con clientes
habituales, refleja un éxito del 53.5%, subrayando la eficacia en la gestion de relaciones
continuas. ACRS, relacionada con el contacto directo con los clientes, muestra un éxito del
50%, sefalando la calidad del contacto interpersonal. Por ultimo, ACR4, enfocada en
identificar oportunidades de negocio a través de nuevos contactos, evidencia un éxito del
54.3%, resaltando la eficiencia del networking para generar nuevas oportunidades de
negocio.

Estos resultados globalmente exitosos subrayan la importancia estratégica de la
construccion de relaciones en el contexto ferial, demostrando que establecer y mantener
relaciones comerciales efectivas es fundamental para la expansion y el desarrollo
empresarial, generando oportunidades de negocio significativas y fortaleciendo la base

comercial de las empresas participantes en la Feria Planet.

74



3.6. Variable dependiente: Desempeno ferial (DF)

Figura 23: Desempeinio ferial general (DF1): Si tuviera que dar una valoracién sobre
el desemperio de su emprendimiento en todas las ediciones de la Feria Planet en Ia
que ha participado, esta seria

La variable dependiente "Desempefio ferial" (DF), evaluada a través de su item DF1-
Percepcién general del desempefio de los emprendimientos en todas las ediciones de la Feria
Planet, revela una perspectiva mayormente positiva, como se muestra en la Figura 23. Es
importante mencionar que esta subvariable se consideré pertinente mantenerla en el modelo
que se aplicé considerando que la mayoria de los emprendedores habia tenido cierta
experiencia en ferias anteriormente, como se observd en los resultados descriptivos de la
muestra; ademas, considerando que partir de este planteamiento, los emprendedores pueden
determinar si participaran o no en préximas ediciones de la feria, en referencia a la subvariable
DF3. Es asi como los datos muestran un porcentaje significativo de éxito del 46.6%, lo que
indica que la mayoria de los emprendedores participantes evaluan su desempefo ferial como
exitoso. A su vez, los niveles de fracaso total se mantienen en un 7.8%, sugiriendo que una
proporcion menor percibe un desempeno insatisfactorio en las ediciones de la feria. Por otro
lado, un 27.6% no se sitia ni en el fracaso ni en el éxito, lo que refleja cierta neutralidad o
ambiguedad en la percepcién del desempefio. Estos resultados sugieren que, en términos

generales, la mayoria de los emprendimientos evaluan su participacion en la Feria Planet
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como exitosa, lo que podria indicar un impacto positivo de este evento en el desarrollo y

rendimiento de los negocios participantes.

Figura 24: Desempenio del expositor en la ultima edicion de la feria (DF2): Si
tuviera que dar una valoracién sobre el desempeno de su emprendimiento, en la
edicion de Setiembre/Octubre de la Feria Planet, esta seria

La interpretacion del item DF2-Desempefio del expositor en la ultima edicion de la
Feria Planet muestra una evaluacion mayoritariamente positiva por parte de los
emprendedores participantes, como se ve en la Figura 24. El 50% de ellos calificé su
desempenio en la edicion de septiembre como exitoso, lo que refleja una percepcién positiva
y una satisfaccion con los resultados obtenidos en esta feria especifica. Este hallazgo sugiere
que la ultima edicién de la Feria Planet ha sido un evento significativamente exitoso para la
mitad de los expositores, lo que puede implicar un impacto positivo en sus negocios. A pesar
de esta mayoria, es relevante notar que un 30.2% de los participantes no se posiciono ni en
la categoria de éxito ni de fracaso, lo que indica una percepcion neutral o ambigua sobre su
desempefo. Ademas, aunque el porcentaje es bajo, un 1.7% de los expositores la catalogo
como fracaso, lo que indica una percepcion negativa en cuanto a los resultados obtenidos en
la dltima edicion de la Feria Planet. A saber: la mayoria percibié el desempefio como exitoso,
aunque una proporcion significativa se mantuvo neutral y una pequefa fraccion lo percibio
como un fracaso, lo que indica una variabilidad en las percepciones sobre los resultados

obtenidos en esta edicién especifica de la feria.
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Figura 25: Participacién en las proximas ferias (DF3): Considerando su
participacion en la edicion mencionada, que tan probable es su deseo de participar
en proximas ediciones de la feria

El analisis del item DF3-Disposicion de los expositores para participar en proximas
ediciones de la Feria Planet refleja una tendencia mayoritariamente positiva hacia futuras
participaciones en el evento, como se puede ver en la Figura 25. Aproximadamente el 48.3%
de los encuestados expresaron un deseo claro de participar en préximas ediciones, lo que
sugiere un nivel considerable de satisfaccion o beneficios experimentados durante su
participacion en la edicion previa de la feria. Por otro lado, se identifico que el 30.7% mantuvo
una postura neutral o indecisa acerca de su participacion futura, lo que indica la existencia de
factores no concluyentes o aspectos que podrian requerir evaluacion adicional antes de tomar
una decision. Por otro lado, aunque en menor medida, un 1.7% expresoé un claro desinterés
en participar nuevamente. Estas opiniones variadas sugieren que, si bien una parte
significativa considera participar en proximas ferias, hay una proporcion considerable que aun
no esta completamente convencida de participar en futuras ediciones. Este panorama diverso
destaca la necesidad de comprender y abordar las distintas percepciones y experiencias de
los expositores para fomentar una mayor participacion y maximizar el impacto positivo de

estos eventos feriales en el desarrollo empresarial.

7



Analisis de la variable dependiente: Desempeno ferial (DF)

La variable dependiente “Desempefio Ferial’ (DF), medida por sus items DF1, DF2y
DF3, ofrece una comprension holistica del rendimiento de los expositores en la Feria Planet.
Al considerar el desempefio general en todas las ediciones de la feria (DF 1), se destaca que
alrededor del 46.6% de los encuestados evaluaron su participacion como exitosa, mientras
que un 27.6% se mantuvo en una posicion neutral. Esta valoracion positiva refleja en gran
medida la percepcién general de éxito en las participaciones pasadas en la Feria Planet.

En cuanto al desempefio especifico en la ultima edicion (DF2), se observa un
porcentaje significativo de éxito del 50%, lo que sugiere que la mayoria de los expositores
evaluaron positivamente su desempefio en la edicion mas reciente. Respecto a la disposicion
para participar en futuras ediciones (DF3), aproximadamente el 48.3% mostrd un alto interés
en volver a participar, lo que subraya una experiencia favorable o resultados positivos en el
evento. No obstante, es esencial considerar el 30.2% de respuestas neutrales, ya que
representan una indecisién o ambigiedad hacia futuras participaciones.

Estos hallazgos indican un patron general de satisfaccion, pero con matices de dudas
o reservas, lo que resalta la importancia de abordar las areas de mejora percibidas por los
expositores, mejorar la calidad del evento y garantizar la alineacion de las expectativas para
maximizar el valor y la efectividad de las futuras ediciones de la Feria Planet.

4. Analisis estadistico inferencial

Las pruebas de hipdtesis son instrumentos cruciales en la investigacion estadistica
para evaluar afirmaciones sobre poblaciones a partir de muestras, apoyada por un nivel de
significancia bajo (p < 0.05). En este contexto especifico, las pruebas de hipdtesis
examinadas en esta investigacion, especificadas en el capitulo previo, comprenden la relacion
entre diversos factores y el desempenio ferial de emprendimientos en ferias mensuales en
Lima, las mismas que se evalian cuando se tienen los resultados de la estimacion del modelo
SEM.

4.1. Analisis multivariante

El analisis multivariante incluye una variedad de métodos estadisticos para analizar
datos de multiples variables. En esta investigacion, se emplea el Analisis del Modelo de
Ecuaciones Estructurales (SEM), el cual es una técnica que integra elementos del andlisis
factorial confirmatorio (AFC) y de regresion multiple; permite investigar una variedad de
conexiones entre variables independientes y dependientes. Es particularmente util para

evaluar modelos tedricos que involucran variables latentes y observadas (Kline, 2015).
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4.1.1. Analisis de Ecuaciones Estructurales (SEM — Modelo Inicial)

Tabla 17: Indicadores de Ajuste del modelo inicial

Indicador Métrica Resultado
RMSEA indice de error cuadratico medio 0.087
CFl indice comparativo de ajuste 0.909
SRMR indice de residuo medio estandarizado 0.085

Nota: Resultados obtenidos a través de R studio

La tabla 17 muestra que el analisis SEM ha concluido utilizando el estimador de
maxima verosimilitud (ML) y el método de optimizacion NLMINB. Esto sugiere que el proceso
iterativo para estimar los parametros del modelo ha convergido a una solucion 6ptima.

El Root Mean Square Error of Approximation (RMSEA) de 0.087 sugiere un ajuste
moderado del modelo, con el intervalo de confianza del 90% que oscila entre 0.072 y 0.103.
Un RMSEA de menos de 0.05 indica un buen ajuste, mientras que valores hasta 0.08 se
consideran aceptables en algunas disciplinas. El p-valor asociado al RMSEA indica que no
podemos rechazar la hipotesis de que el RMSEA es mayor o igual a 0.080, lo que apunta
hacia un ajuste aceptable pero no excelente.

ElI CFI (Comparative Fit Index) muestra un valor de 0.909, encontrandose muy cerca
del umbral de 0.90, lo que generalmente se considera un indicador de un buen ajuste relativo
al modelo de linea base, aunque algunos investigadores podrian argumentar que se prefiere
un valor por encima de 0.95.

Asimismo, el Standardized Root Mean Square Residual (SRMR) 0.085 esta justo
en el limite de lo que se considera un buen ajuste (usualmente valores menores de 0.08). El
SRMR es una medida del ajuste absoluto que indica la discrepancia promedio entre las

correlaciones observadas y las predichas por el modelo.
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Tabla 18: Estimaciones de las cargas factoriales para las variables latentes y las
relaciones de regresion con la variable dependiente

Latent Vari abl es:

Esti mate Std.Err z-value P(>|z|) Std. lv Std

AV =~
A1 . 000 . 533
AV2 . 119 .130 . 611 . 000 . 597
AV3 . 102 . 126 . 709 . 000 . 588
Av4 . 715 . 127 . 626 . 000 . 381
A0l =~
A0 1 . 000 - V.
A0l 2 . 247 . 209 . 978 . 000 . 58
A0l 3 . 161 . 205 . 668 . 000 . 519
A0l 4 . 067 . 196 . 443 . 000 . 477
ACl =~
ACl 1 . 000 . 432
ACl 2 . 123 171 . 559 . 000 . 485
. 833 . 156 .34 . 000 . 360

. 000 . 376
1. 394 .216 . 463 . 000 . 524

. 000 . 489
. 890 . 132 . 728 . 000 . 435
. 946 . 139 . 795 . 000 . 463
. 955 . 132 . 224 . 000 . 467

1. 000 . 575
1. 313 . 132 . 952 . 000 . 755
. 390 . 139 . 981 ., 000 . 799

Fuente: R Studio
Nota: Captura de pantalla de la corrida realizada en R Studio.

En la Tabla 18 se puede ver que las cargas factoriales reflejan la relacion entre
cada variable observada (indicador) y su variable latente correspondiente. Un valor de carga
factorial mas alto indica una relacion mas fuerte. En el modelo en cuestion, se encuentra lo
siguiente:

° AV (Actividades relacionadas con las ventas): Las cargas de AV1 a AV4 son todas
significativas (p < 0.001), indicando que cada indicador contribuye de manera
significativa a la variable latente AV. AV1 se ha fijado en 1.000 para establecer la
escala de la variable latente, y los demas indicadores (AV2, AV3, AV4) tienen
cargas de 1.119, 1.102 y 0.715, respectivamente, lo que sugiere que todos son
indicadores relevantes de AV, aunque AV4 tiene una asociacion mas baja.

° AOI (Actividades de obtencion de Informacién): Similar a AV, todas las cargas son
significativas (p < 0.001). AOI1 se establece en 1.000, y los valores de las cargas
para AOI2, AOI3 y AOI4 indican que todos son importantes para medir AOI.
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ACI (Actividades de construccién de la imagen empresarial): Las cargas de ACI1 a
ACI3 también son significativas, con ACI1 fijado en 1.000 y los demas mostrando
fuertes relaciones con ACI.

AM (Actividades basadas en la motivacion): Los indicadores AM1 y AM2 tienen
cargas significativas, indicando que ambos son predictores validos de AM.

ARC (Actividades de construccion de relaciones): De nuevo, todas las cargas son
significativas, y ARC1 se fija en 1.000 para definir la escala de la variable latente.
DF (Desempefio Ferial): Las cargas para DF1, DF2 y DF3 son significativas y altas,
especialmente para DF2 y DF3, lo que indica que son excelentes indicadores del

desempenio ferial.
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Tabla 19: Estimaciones de covarianzas entre las variables latentes y las varianzas de
las variables observadas e indicadores latentes

Covari ances:

Esti mate Std.Err z-value Std. I v
AV ~n
A0l
ACI
AM
ARC
AODl ~~
ACI
AM
ARC
AM
ARC

-192
. 215
.181
.24

. 044
. 043
. 039
. 046

- 415
012
. 683
. 288

. 805
. 933
.01
.925

- 175
-161
. 215

- 041
. 039
. 047

. 264
i
. 576

. 905
. 955
. 983

. 168
. 212

. 037
. 043

. 538
. 955

. 033
. 004

oo ooo oo o
oo ooo oo o
Y - Y N dn
oo ooo o050

=}

. 206

=1}

. 042

-9

. 908

=

-122

n
——
o
wn
——
=1

P PP EREREEEEEEEEE B,

Std. v
. 190
241
. 223
. 375
. 405
. 228
. 286
. 303
. 265
. 243
. 298
. 287
. 229
. 260
. 289
. 316
. 257
. 374
. 015
. 009
. 000
- 000
. 000
. 000
. 000
. 407

.Err z-value
. 030 265
. 038 289
. 036 217
. 051 285
. 057 073
. 038 989
. 044 538
. 045 772
. 039 781
. 039 298
. 041 187
. 041 966
. 044 189
. 036 289
. 039 467
. 042 454
. 035 342
. 050 552
. 007 028
. 008 157
. 060 774
. 063 189
. 051 . 641
. 045 . 146
. 057 . 203

Esti nate
.190
. 241
. 223
. 375
. 405
. 228
. 286
. 303
. 265
. 243
. 298
. 287
. 229
. 260
. 289
. 316
. 257
. 374
. 015
. 009
. 285
. 200
. 187
141
. 239
.134

[ I e B I o o Y Y s s s ) e e o e s s I s s s e s ) o e ) e
PGQQOQQQOGQQOQQQOGQQQGQQOG
CAWWWAANNNNNNNONGOOONNNSOD
S L Y
O=-- 2200000000000 0C00000ooo

. DF
Fuente: R Studio
Nota: Captura de pantalla de la corrida que se hizo en R Studio.

La Tabla 19 muestra las covarianzas entre las variables latentes, las cuales indican,
como se esperaba, que exista una relacion entre ellas, sugiriendo cémo las diferentes
actividades empresariales estan interrelacionadas. Concretamente, se encuentra lo siguiente:

° AV y AOI: La covarianza entre AV (Actividades relacionadas con las ventas) y AOI

(Actividades de obtencion de Informacion) es significativa y positiva (Estimacion =

0.192, p < 0.001), lo que indica que hay una relacion positiva moderada entre estas

dos variables latentes en el modelo. Esto podria interpretarse como que los
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emprendimientos que se enfocan mas en las ventas también tienden a involucrarse
significativamente en la obtencion de informacion.

AV y ACI, AM, ARC: Las covarianzas significativas y positivas entre AV y ACI
(Actividades de construccion de la imagen empresarial), AM (Actividades basadas
en la motivacion) y ARC (Actividades de construccion de relaciones) sugieren una
tendencia similar de interrelacion positiva entre estas variables latentes.

AOIl y ACI, AM, ARC: De manera similar, las covarianzas positivas y significativas
entre AOI y las otras variables latentes sugieren que las actividades de obtencion
de informacion estan relacionadas positivamente con las actividades de
construccion de imagen, motivacion y construccion de relaciones.

AM y ARC: La covarianza entre AM y ARC también es significativamente positiva,
lo que indica que los esfuerzos de motivacion estan relacionados con la
construccion de relaciones.

Asimismo, la Tabla 19 también muestra las varianzas de las variables observadas

e indicadores latentes, las cuales reflejan la cantidad de variabilidad que no es explicada por

el modelo. A saber: un valor mas bajo indica que la variable latente o el indicador esta bien

explicado por el modelo. Se encuentra lo siguiente:

Indicadores de AV, AOI, ACI, AM y ARC: Las varianzas de los indicadores para
todas las variables latentes son significativas (p < 0.001), lo que indica que hay una
variabilidad considerable en como estos indicadores se manifiestan en los datos.
Por ejemplo, la varianza para AV1 (Estimacion = 0.190) sugiere que hay aspectos
de las actividades relacionadas con las ventas que no estan completamente
capturados por los indicadores AV1 a AV4.

Varianzas de las Variables Latentes: Las varianzas de las variables latentes AV,
AQI, ACI, AM y ARC son significativas y se han fijado a 1.000, lo que es comun en
la practica del SEM para identificar la escala de la variable latente.

Varianzas de los Indicadores de DF: Las varianzas para los indicadores de DF
(Desempeno Ferial) varian, con DF1 mostrando una varianza relativamente alta
(Estimacién = 0.374), mientras que DF2 y DF3 muestran varianzas mas bajas.
Varianza de la Variable Dependiente DF: La varianza residual de DF (Estimacién =
0.134) no es significativa (p = 0.374), asi como para DF2 Y DF3, lo que puede
sugerir que el modelo no esta explicando una parte sustancial de la variabilidad en
el desempefio ferial.

En general, la Tabla 19 sugiere que efectivamente hay una interconexion

significativa y positiva entre las diversas actividades empresariales medidas en el modelo, lo

que podria reflejar una sinergia en la forma en que los emprendimientos gestionan estas

areas. Sin embargo, la variabilidad no explicada en las variables observadas y en DF indica
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que podria haber otros factores no capturados por el modelo que influyen en el desempefio
ferial. En este sentido, podria ser util considerar la inclusidon de variables adicionales o la
modificacion del modelo para mejorar la comprensién del desempeno ferial. Ademas, la
interpretacion de las covarianzas debe hacerse con cautela, ya que la significancia estadistica
no implica causalidad, y es necesario tener en cuenta el contexto tedrico y empresarial de la
investigacion.

4.1.2. Andlisis de Ecuaciones Estructurales (SEM — Modelo Final)

Con el fin de obtener un modelo adecuado, se procedié a incluir la covarianza de
los errores que sesgan la ecuacioén, por ello se incluyé al modelo la relacién de los errores del
desempernio ferial (items df2 y df3) y de las actividades relacionadas con las ventas (items
av2 y av3). Con ello, el modelo mejoro considerablemente. La representacion se muestra en

la siguiente figura:

Figura 26: Representacién del modelo de ecuaciones estructurales (SEM — Modelo
Inicial)

Nota: Resultados obtenidos a través de IBM SPSS Amos 23

84



De esa manera, se obtuvo los siguientes resultados del modelo de ecuaciones
estructurales final:
Tabla 20: Indicadores del modelo ajustado (SEM — Modelo Final)

Indicador Métrica Resultado
RMSEA indice de error cuadratico medio 0.068
CFlI indice comparativo de ajuste 0.947
SRMR indice de residuo medio estandarizado 0.059

Nota: Resultados obtenidos a través de R studio

En la tabla 20 se muestran los indicadores del modelo ajustado final, asi la
comparacion de ambos modelos a través del CFl (Comparative Fit Index) muestra un valor
de 0.947, encontrandose muy cerca del umbral de los limites recomendados (0.90 y 0.95), lo
que generalmente se considera un indicador de muy buen ajuste relativo al modelo de linea
base, significando que el modelo es 94.7% mejor que el modelo donde no se toma los items
correlacionados.

El Root Mean Square Error of Approximation (RMSEA) de 0.068 se encuentra
dentro los limites recomendados (0.05 y 0.08), indicando un ajuste moderado, mientras que
valores hasta 0.08 se consideran aceptables. Asimismo, el Standardized Root Mean Square
Residual (SRMR) de 0.059 esta dentro del limite que se considera un buen ajuste (valores
menores de 0.08). Este indicador es una medida del ajuste absoluto que indica la discrepancia
promedio entre las correlaciones observadas y las predichas por el modelo.

Las cargas factoriales significativas y las varianzas de los indicadores de las
variables latentes indican que los constructos de Actividades relacionadas con las ventas
(AV), Actividades de obtencion de Informacion (AOIl), Actividades de construcciéon de la
imagen empresarial (ACl), Actividades basadas en la motivacion (AM) y Actividades de
construccion de relaciones (ARC) son medidos eficazmente por sus respectivos indicadores
y tienen variabilidad sustancial en los datos recogidos. Asimismo, las covarianzas entre las
variables latentes sugieren una interrelacion positiva entre las diferentes areas de actividad
empresarial. Estas relaciones pueden interpretarse en el sentido de que las actividades en un
area tienden a ser acompafiadas de actividades en otras areas, lo que refleja una estrategia
empresarial integrada.

Con estos resultados del modelo final, de forma conjunta, se verifica la Hipo6tesis
General y, se concluye que las estadisticas de ajuste del modelo senalan que existe un efecto
significativo entre los factores del modelo de Hansen (2004) y que estos influyen en el
desempernio ferial de los emprendimientos participantes en ferias de periodicidad mensual en

Lima Metropolitana, especificamente en el caso de Feria Planet.
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Tabla 21: Estimadores de regresion del modelo de ecuaciones estructurales (SEM -
Modelo Final)

Relacion B S.E. | Valor-p
DF 0 AV 0.762 0177
DF 0 AOI 0.225 0.122 0.066
DF 0 ACI 0.541 0.541
DF 0 AM -0.003 0.131 0.981
DF 0 ACR 0.742 0.150

Nota: Resultados obtenidos a través de IBM SPSS Amos 23. (***) Denota que los valores son
significativos

En la Tabla 21, se observa la estimacion del modelo de ecuaciones estructurales
(SEM) de forma grupal; en otras palabras, se evidencia la interaccion entre las actividades
relacionadas con las ventas (AV), las actividades de obtencién de informacion (AOI), las
actividades de construccién de la imagen empresarial (ACI), las actividades basadas en la
motivacién (AM) y la variable actividades de construccion de relaciones (ARC) con la variable
dependiente, que en este caso es el desempenio ferial (DF).

De esa manera, se obtuvo que el coeficiente de regresién de las actividades
relacionadas con las ventas (AV) tuvo un valor de 0.762, lo que significa que por cada unidad
que se aumenta en dicha variable, el desempeno ferial aumentara 0.762 unidades; esto
evidencia la relacion positiva entre ambas variables. Ademas, esta relacién es significativa ya
que se obtuvo un valor-p menor a 0.05 (***). Con ello, se verifica la hipotesis especifica 1
planteada inicialmente.

La significancia estadistica de la relacién entre las actividades relacionadas con las
ventas y el desempefio ferial respalda la importancia de adoptar enfoques especificos y
estrategias efectivas en las ferias comerciales. Estos hallazgos refuerzan la idea de que las
practicas relacionadas con las ventas desempefian un papel crucial en el éxito de los
emprendimientos en entornos feriales, proporcionando un respaldo empirico a la importancia
estratégica de estas actividades en el contexto de Feria Planet. Asimismo, al comparar estos
hallazgos con investigaciones previas, se puede profundizar en la comprensién de como las
actividades relacionadas con las ventas impactan en el desempefio ferial y como estas
conclusiones pueden influir en la formulacién de estrategias y politicas relacionadas con la
participacion en ferias comerciales en Lima Metropolitana.

En el caso del coeficiente de regresion de las actividades relacionadas con la
obtencion de informacion (AOI), se obtuvo un valor de 0.225, lo que significa que por cada

unidad que se aumenta en dicha variable, el desempefio ferial aumentara 0.225 unidades;
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esto evidencia la relacion positiva, aunque débil, entre ambas variables; la misma relacion no
es significativa estadisticamente ya que se obtuvo un valor-p de 0.066, mayor a 0.05. Ello
indica la no relacion de ambas variables, con lo cual no se verifica la hipotesis especifica 2
planteada inicialmente.

Este hallazgo indica que, si bien las actividades de obtencion de informacion
pueden ser importantes para los emprendimientos, su impacto directo en el desempenio ferial
puede ser limitado en comparacion con otras actividades, como las actividades relacionadas
a las ventas. Se sugiere que este resultado puede deberse a la naturaleza especifica de la
Feria Planet y las dinamicas del entorno ferial en Lima Metropolitana, donde tener estrategias
comerciales puede tener un papel mas destacado en el éxito de los emprendimientos en este
contexto. Por otro lado, se sugiere explorar modelos alternativos o incluir variables adicionales
que puedan ayudar a comprender mejor esta relacion. Ademas, se resalta la importancia de
contextualizar estos hallazgos dentro del marco teorico existente y considerar la realizacion
de estudios adicionales para profundizar en la comprension de como el contexto ferial afecta
el desempefio de los emprendimientos.

La variable actividad de construccion de la imagen empresarial (ACI) tiene un
coeficiente igual a 0.541, lo que significa que por cada unidad que aumente dicha variable, la
variable dependiente aumentara 0.541 unidades, determinando la relacién positiva que hay
entra ambas variables; ademas, la significancia de esta variable salié menor a 0.05 (***). Con
ello, se verifica la hipotesis especifica 3; se valida que las actividades de construccion de la
imagen empresarial (ACI) muestran una relacién significativa con el desempefio ferial, lo que
sugiere que estas estrategias de marketing tienen un impacto directo en el éxito de los
emprendimientos en este contexto.

En el caso del coeficiente de actividades basadas en la motivacién (AM) y su
relacién con el DF, se tuvo un valor de -0.003, sefalando una relacién inversa débil pero no
significativa estadisticamente (el valor de p es 0.981 > 0.05). Con ello, no se verifica la
hipétesis especifica 4. Este hallazgo sugiere que la motivacion no parece tener un efecto
directo en el desempefio ferial en el contexto especifico de la Feria Planet.

Finalmente, con respecto a las actividades de construccion de relaciones, se obtuvo
un coeficiente igual a 0.742, detallando la relacién positiva que existe entre ACR y DF, dado
que, al aumento de 1 unidad en la variable independiente, la variable dependiente
incrementara 0.742 unidades; ademas, el valor-p de esta prueba sali6 menor a 0.05,
indicando la significancia estadistica de la prueba. Con ello, se verifica la hipotesis especifica

5 planteada inicialmente.
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Tabla 22: Analisis de la corroboracién de las hipétesis del SEM — Modelo Final

Hipétesis

HG: Existe un efecto
significativo entre los
factores del modelo
de Hansen (2004) que
influyen en el
desempenio ferial de los
emprendimientos
participantes en ferias
de periodicidad
mensual en Lima
Metropolitana,
especificamente en el
caso de Feria Planet.

Analisis

El analisis de la Hipotesis General sobre la existencia de un efecto
significativo entre los factores del modelo de Hansen (2004) que influyen
en el desempefio ferial de los emprendimientos participantes en la Feria
Planet de Lima Metropolitana revela resultados mixtos. Se encontraron
relaciones significativas entre algunas variables latentes del modelo de
Hansen y el desempefio ferial, como se evidencia en los coeficientes de
regresion obtenidos a través del modelo SEM. Por ejemplo, se observd
una relacion positiva y significativa entre las actividades relacionadas con
las ventas (AV) y el desempefio ferial (3 = 0.762, p < 0.05), asi como entre
las actividades de construccion de la imagen empresarial (ACI) y el
desempefio ferial (B = 0.541, p < 0.05). Sin embargo, no se encontraron
relaciones significativas entre otras variables del modelo, como las
actividades de obtencion de informacion (AOI) y el desempefio ferial (B =
0.225, p > 0.05), ni entre las actividades basadas en la motivacion (AM) y
el desempefio ferial (8 = -0.003, p > 0.05). Estos resultados sugieren que,
si bien algunos factores del modelo de Hansen estan asociados
significativamente con el desempefio ferial en el contexto especifico de la
Feria Planet, otros factores pueden no ser tan relevantes o necesitan ser
analizados con mayor profundidad para comprender su impacto en el éxito
de los emprendimientos en este tipo de eventos.

H1: Existe un efecto
significativo entre las
actividades
relacionadas con las
ventas y el desempefio
ferial de los
emprendimientos
participantes en ferias
de periodicidad
mensual en Lima
Metropolitana,
especificamente en el
caso de Feria Planet.

El andlisis de la Hipdtesis Especifica 1 revela resultados consistentes con
la afirmacion de que existe un efecto significativo entre las actividades
relacionadas con las ventas y el desempefio ferial de los emprendimientos
en la Feria Planet de Lima Metropolitana. Los coeficientes de regresién
obtenidos a través del modelo SEM muestran una relacidon positiva y
significativa entre las actividades relacionadas con las ventas (AV) y el
desempeiio ferial (B = 0.762, p < 0.05). Este hallazgo sugiere que las
estrategias y enfoques adoptados por los emprendedores en relacién con
las ventas tienen un impacto directo y positivo en su éxito en las ferias
mensuales, respaldando asi la Hipotesis Alternativa (H1).

H2: Existe un efecto
significativo entre las

actividades de
obtencion de
informacion y el

desempefio ferial de los
emprendimientos
participantes en ferias
de periodicidad
mensual en Lima
Metropolitana,
especificamente en el
caso de Feria Planet.

El analisis de la Hipotesis Especifica 2 indica que no se encontré un efecto
significativo entre las actividades de obtencion de informacion y el
desempeno ferial de los emprendimientos en la Feria Planet de Lima
Metropolitana. Los coeficientes de regresion obtenidos a través del modelo
SEM muestran que la relacion entre las actividades de obtencion de
informacion (AOI) y el desempefio ferial no alcanzd significancia
estadistica (B = 0.225, p > 0.05). Este resultado sugiere que, en el contexto
de la Feria Planet, las actividades relacionadas con la obtencion de
informacién no tienen un impacto directo y significativo en el éxito de los
emprendimientos en la feria.
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Tabla 22: Analisis de la corroboracién de las hipétesis del SEM — Modelo Final

(continuacion)

Hipétesis

Analisis

H3: Existe un efecto
significativo entre las
actividades de
construcciéon de |la
imagen empresarial y
el desempefio ferial de
los emprendimientos
participantes en ferias
de periodicidad
mensual en Lima
Metropolitana,
especificamente en el
caso de Feria Planet.

El analisis de la Hipdtesis Especifica 3 revela que existe un efecto
significativo entre las actividades de construccion de la imagen
empresarial y el desempefio ferial de los emprendimientos en la Feria
Planet de Lima Metropolitana. Los resultados del modelo SEM muestran
coeficientes de regresion que respaldan esta relacion, donde la variable
de construccion de la imagen empresarial (ACI) tiene un coeficiente
significativo (B = 0.541, p < 0.05). Esto indica que, en el contexto de la
Feria Planet, las actividades orientadas a la construccién de la imagen
empresarial tienen un impacto positivo y estadisticamente significativo en
el desempefio de los emprendimientos en las ferias mensuales.

H4: Existe un efecto
significativo entre las
actividades basadas
en la motivacién y el
desempefio ferial de los
emprendimientos
participantes en ferias
de periodicidad
mensual en Lima
Metropolitana,
especificamente en el
caso de Feria Planet.

El analisis de la Hipotesis Especifica 4 indica que no existe un efecto
significativo entre las actividades basadas en la motivacion y el
desempefo ferial de los emprendimientos en la Feria Planet de Lima
Metropolitana. Los resultados del modelo SEM muestran que el coeficiente
de regresion para las actividades basadas en la motivacion (AM) no es
significativo (B = -0.003, p > 0.05). Esta falta de significancia estadistica
sugiere que, en el contexto de la Feria Planet, las actividades relacionadas
con la motivacion no tienen un impacto directo y significativo en el
desempenio de los emprendimientos en la feria.

H5: Existe un efecto
significativo entre las
actividades de
construccion de
relaciones y el
desempefio ferial de los
emprendimientos
participantes en ferias
de periodicidad
mensual en Lima
Metropolitana,
especificamente en el
caso de Feria Planet.

El analisis de la Hipdtesis Especifica 5 indica que existe un efecto
significativo entre las actividades de construccion de relaciones y el
desempefo ferial de los emprendimientos en la Feria Planet de Lima
Metropolitana. Los resultados del modelo SEM muestran un coeficiente de
regresion positivo y significativo para las actividades de construcciéon de
relaciones (ACR) (B =0.742, p < 0.05). Este valor indica que, en el contexto
de la Feria Planet, las actividades dirigidas a la construccion de relaciones
tienen un impacto directo y significativo en el desempefio de los
emprendimientos en las ferias mensuales.

La falta de influencia estadistica de las Actividades de Obtencion de Informacion
(AOI) y las Actividades basadas en la Motivacién (AM) sobre el desempenio ferial plantea una
interrogante crucial para los emprendedores participantes en la Feria Planet. Hansen y otros
autores previos han enfatizado la importancia de estas actividades en la literatura sobre
emprendimiento y desempefio empresarial. La ausencia de significancia estadistica podria
sugerir que, en el contexto especifico de la Feria Planet, otros factores podrian tener una
influencia mas significativa en el éxito ferial de los emprendedores. Esto podria estar

relacionado con las caracteristicas Unicas de esta feria en particular, como el tipo de
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audiencia, la competencia en el mercado, la ubicacién del evento o las preferencias de los
consumidores.

Estos hallazgos del enfoque cuantitativo deben ser complementados con el analisis
cualitativo realizado a partir de las entrevistas.
5. Analisis cualitativo

Para este analisis, se recolectd informacion pertinente a partir de 4 entrevistas a
profundidad a emprendedores participantes en Feria Planet en la edicién planteada (ver
Anexo D). La interpretacion de la Prueba de la Hipdtesis General revela una serie de
testimonios de emprendedores que participan en la Feria Planet, los cuales apoyan la
existencia de la relacion significativa entre los factores que influyen en el desempefio ferial de
los emprendimientos.

La experiencia compartida por Monica, emprendedora de "Minlu Monchis”, resalta
actividades relacionadas con las ventas (AV), como la importancia de la calidad del producto,
y actividades relacionadas con la construccion de relaciones (ACR) y obtencién de nuevas
oportunidades de negocio, como la atencion al cliente y la participacion activa en ferias como
impulsores del éxito empresarial. Este testimonio respalda la idea de que estos elementos
afectan directamente en la atraccion de clientes y el crecimiento del negocio. Ademas,
Brandon de "Kat-Day" también enfatiza en como la Feria Planet sirve como plataforma para
actividades relacionadas con las ventas (AV), como la presentacién de nuevos productos, y
actividades de obtencién de informaciéon (AOI), asi como de construccion de relaciones
(ACR), como el obtener retroalimentacion directa de los clientes, lo cual sugiere una relacion
significativa entre la participacion en la feria y el desempeno del negocio.

Por otro lado, Cristian destaca la importancia de la visibilidad y el crecimiento de su
emprendimiento, "Medievalia", a través de su participacién en ferias, subrayando diferentes
actividades de construcciéon de la imagen empresarial (ACl), como relevancia de la
presentacion visual, y actividades de construccion de relaciones (ACR), como la interaccién
con el publico en este proceso. Este testimonio respalda la idea de que estos factores estan
directamente relacionados con el éxito en las ferias. Finalmente, Sebastian de "Fun for Fans"
describe como la participacion en ferias, como la Feria Planet, ha sido fundamental para el
crecimiento y la visibilidad de su emprendimiento, lo que refuerza la nociéon de que varios
factores relacionados con la feria influyen significativamente en el desempefio empresarial.

La evidencia cualitativa obtenida de estas entrevistas sugiere una convergencia en la
importancia de varios factores, como la calidad del producto, la atencién personalizada, la
presentacion visual y la interaccidon con el publico, asi como el uso estratégico de las ferias
para probar productos y obtener retroalimentacion. Estos testimonios respaldan la idea de
que la participacion activa y estratégica en ferias como la Feria Planet tiene un efecto positivo

y directo en el crecimiento y la visibilidad de los negocios. En conjunto, estos testimonios
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refuerzan la hipétesis general, indicando que la adopcion de enfoques especificos y la
adaptacion al contexto ferial son determinantes para el éxito en las ferias mensuales en Lima
Metropolitana. La convergencia de estas experiencias individuales refleja una tendencia
generalizada entre los emprendimientos, sugiriendo que la participacion en ferias y la
implementacion de estrategias efectivas son elementos clave en el logro de un desempefio
ferial exitoso.

La falta de significancia en el modelo SEM para las AOl y AM sugiere que estas
actividades no estan directamente relacionadas con el desempefio ferial en el contexto
especifico de la Feria Planet. Esto podria indicar la necesidad de reconsiderar la importancia
relativa de estas actividades en comparacion con otros factores especificos de esta feria en
particular. Por lo tanto, seria importante realizar un analisis mas profundo para comprender
mejor las dinamicas subyacentes que afectan el desempefio ferial en este contexto especifico
y ajustar el modelo en consecuencia para mejorar su capacidad predictiva y explicativa. Para
trabajos a futuro, se recomienda una revisién del modelo seleccionado para incluir variables
como la ubicacion del stand y el tipo de producto, que pueden desempeiiar un papel
importante en el éxito de los emprendimientos en las ferias. Ademas, se sugiere explorar
posibles efectos indirectos o mediadores que puedan influir en la relacién entre las actividades
de marketing y el desempenio ferial. Contextualizar estos hallazgos en la literatura existente
y llevar a cabo estudios adicionales permitirda una comprensién mas completa de los factores
que influyen en el éxito de los emprendimientos en las ferias.

En relacién con la interpretacion de la hipétesis especifica 1 (HE1), una serie de
testimonios de emprendedores participantes en la Feria Planet respaldan que existe una
relacion significativa entre las actividades relacionadas con las ventas y el desempenio ferial
de los emprendimientos. Los cuatro emprendedores entrevistados senalaron que han tenido
buenos resultados a nivel de ventas en la Feria Planet en la edicidon de setiembre/octubre del
2023.

En especifico, Ménica de "Minlu Monchis" destaca la importancia de estrategias como
la seleccion cuidadosa de productos y la atencion al cliente, sugiriendo que estos enfoques
especificos tienen un efecto directo en el éxito comercial en las ferias. Este testimonio se
alinea con la idea de que la promocién activa y la interaccion directa con los clientes son
elementos cruciales para el desempenio ferial. Por otro lado, Brandon de "Kat Day" resalta el
valor de la interaccién directa con los clientes en la feria como una estrategia clave para su
negocio, lo que respalda la nocion de que adoptar enfoques especificos contribuye a un mejor
desempefo a nivel de ventas. La experiencia de Cristian, centrada en la creacion de un
ambiente tematico y la interaccion con los visitantes, también sugiere que estos enfoques
especificos son cruciales para el éxito comercial en ferias como la Feria Planet, respaldando

la hipétesis especifica 1 (HE1). Finalmente, la experiencia de Sebastian indica que su enfoque
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en introduccion de nuevos productos personalizados y su estrategia de marketing en la feria
han contribuido a mayores niveles de ventas para su marca "Fun for Fans", lo que también
apoya la HE1.

Las experiencias compartidas por estos emprendedores claramente respaldan la idea
de que la adopcién de estrategias especificas adaptadas a la participacion en ferias como la
Feria Planet es un factor determinante para mejorar el desempefio comercial en estos
eventos. Desde la calidad de la interaccion directa con los clientes y la seleccion de productos,
hasta la creacion de ambientes tematicos, asi como la introduccion y personalizacion de
nuevos productos demuestran la importancia de adaptarse a las dinamicas de las ferias para
lograr resultados exitosos. En conjunto, estos testimonios refuerzan la nocién de que las
estrategias especificas desarrolladas para impactar en los niveles de ventas son cruciales
para el éxito en estos eventos, respaldando asi la HE1.

En relacion con la interpretacion de la hipotesis especifica 2 (HE2), su evaluacion
cualitativa, basada en las entrevistas realizadas a los emprendedores, muestra una variedad
de perspectivas sobre la influencia de las actividades de obtencién de informacién en el
desempefnio ferial de los emprendimientos.

Monica de "Minlu Monchis" y Brandon de “Kay Day” no proporcionan informacion
especifica sobre esta relacion, lo que sugiere una falta de datos para respaldar o refutar la
hipotesis en sus casos particulares. Sin embargo, Cristian menciona el crecimiento y la
expansion de su negocio gracias a nutrirse de informacién de consumidores y del mercado
local a través de su participacion en diversas ferias, lo que sugiere un efecto positivo del
contexto ferial en "Medievalia", respaldando asi la hipotesis especifica 2.

Por otro lado, Sebastian de “Fun for Fans” destaca la importancia de la feria para
conectar sus clientes y aprender del mercado local. De esta manera, recoge informacién
sobre las preferencias de los visitantes de la feria para adaptar y crear productos mas
relacionados a los gustos de sus clientes, lo que también sugiere un impacto positivo del
contexto ferial en su negocio y respalda la HE2. Estos testimonios revelan una diversidad de
experiencias, donde algunos emprendimientos experimentan un efecto positivo del contexto
ferial en su desempeno, mientras que otros no ofrecen evidencia concluyente al respecto.

En resumen, mientras que las entrevistas con Mdnica y Brandon no proporcionan
informacion especifica sobre la relacion entre las actividades de obtencion de informacién y
el desempefnio ferial, las experiencias compartidas por Cristian y Sebastian sugieren un efecto
positivo del contexto ferial en sus respectivos negocios. Estos hallazgos indican que la
influencia del contexto ferial puede variar entre los emprendimientos, pero para algunos, este
contexto es un factor importante que contribuye a su crecimiento y éxito, respaldando asi la
HE2.
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En relacién con la interpretacion de la hipotesis especifica 3 (HE3), su evaluacion
cualitativa, basada en las entrevistas realizadas a los emprendedores, arroja luz sobre la
relacion entre las actividades de construccion de la imagen empresarial y el desempefio ferial
de los negocios participantes en la Feria Planet. Moénica de "Minlu Monchis" destaca la
importancia de la atencion al cliente y la calidad del producto como parte de sus estrategias
de marketing. Esto les ha permitido crear una percepcion positiva por parte de sus clientes y
competidores, y ha generado mayor interés en sus productos por parte de nuevos clientes, lo
que respalda parcialmente la HE3 al sefalar la relevancia de ciertas estrategias de marketing
para el éxito en las ferias. Sin embargo, la falta de mencién especifica sobre la ubicacion del
stand limita la conclusién sobre su impacto en el desempeiio ferial.

Por otro lado, Brandon de “Kat Day” resalta la importancia de la innovaciéon en
productos y estrategias de promocion en la feria, lo que indica un impacto directo en la imagen
percibida por los clientes y competidores. Mas especificamente, el atractivo del negocio a
nivel comercial crece, respaldando asi la HE3. Ademas, la entrevista revela que factores
como la presentacion visual, la interaccién Unica con el publico y la adaptacién a diferentes
ferias son fundamentales para el negocio debido a que impactan positivamente en coémo se
presentan ante el publico, lo que también respalda la HE3 al destacar el impacto directo de
estas variables en el éxito ferial.

Finalmente, Sebastian de “Fun for Fans” enfatiza la importancia de la presentacion de
sus productos y la interaccion directa con los clientes en la feria para crear interés y una
imagen positiva, lo que respalda la HE3. Estos factores parecen tener un impacto directo en
el éxito de su negocio, lo que subraya la relevancia critica de las actividades de construccion
de la imagen empresarial para el éxito en ferias mensuales en Lima.

De este modo, las experiencias compartidas por los emprendedores refuerzan la idea
de que las actividades de construccion de la imagen empresarial, que incluyen aspectos como
la atencion al cliente, la calidad del producto, la innovacién y la presentacion visual, son
elementos fundamentales para el éxito en las ferias mensuales en Lima. Aunque la ubicacion
del stand no se menciond explicitamente, este podria ser un factor critico. La adaptacion a
diferentes ferias y el enfoque en la experiencia del cliente para crear interés y una imagen
positiva ante ellos emergen como aspectos criticos para el desempeno ferial, respaldando asi
la HE3.

En relacién con la interpretacion de la hipotesis especifica 4 (HE4), su evaluacion
cualitativa, basada en las entrevistas realizadas a los emprendedores, proporciona
informacion relevante sobre la relacion entre las actividades basadas en la motivacion y el
desempenio ferial de los negocios participantes en la Feria Planet. Ménica de "Minlu Monchis"
resalta la importancia de la pasion y la motivacién en la gestion de su emprendimiento. Ménica

anima a sus vendedores a tener el mismo nivel de compromiso que ella, lo que podria sugerir
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que las actividades basadas en la motivacion pueden influir positivamente en el desempefio
ferial.

Aunque no se menciona especificamente como estas actividades impactan en las
ferias, la importancia atribuida a la motivacién, como impulso para asegurar la calidad del
producto y la atencion al cliente, indica un posible vinculo con el éxito en estos eventos. Por
otro lado, Brandon de “Kat Day” destaca la innovacion como un motor para su negocio, lo que
respalda la idea de que las actividades motivacionales pueden llevar a la creacion de
productos o estrategias Unicas que aumenten la atraccion y también mantengan motivados a
sus clientes en las ferias, y, por ende, impacten en el desempefio.

Ademas, las actividades basadas en la motivacion pueden impulsar la adaptabilidad
y la busqueda constante de mejoras, como lo menciona Sebastian de “Fun for Fans”, quien
enfatiza la importancia de mantenerse motivado para mantener un negocio exitoso en el
contexto ferial. Estos testimonios sugieren que la motivacion puede influir indirectamente en
el desempenio ferial al impulsar la innovacién, la adaptabilidad y el compromiso hacia la
calidad y la excelencia. Sin embargo, la falta de mencién directa sobre coémo estas actividades
se traducen en resultados concretos en las ferias limita la conclusidon sobre su impacto
especifico en el desempefio ferial.

Finalmente, en relacién con la interpretacion de la hipdtesis especifica 5 (HE5), la
evaluacién cualitativa, basada en las entrevistas realizadas a los emprendedores,
proporciona informacion valiosa sobre la relacién entre las actividades de construccion de
relaciones y el desempefio ferial de los negocios participantes en la Feria Planet. Ménica de
"Minlu Monchis" resalta la importancia de establecer vinculos sdlidos con los clientes a través
de una atencién personalizada, lo que sugiere que las actividades de construccion de
relaciones pueden influir positivamente en el desempefio ferial al generar lealtad vy
satisfaccién entre los clientes.

Aunque no se menciona explicitamente como estas actividades se traducen en
resultados en las ferias, la relevancia atribuida a la interaccion personalizada y el
establecimiento de conexiones duraderas con los clientes sugiere un impacto potencial en la
participacién y el éxito en estos eventos. Por otro lado, Brandon de “Kat Day” hace hincapié
en la importancia de establecer relaciones sélidas con los clientes a través de la innovacion
y la atencidn personalizada, respaldando la idea de que las actividades de construccion de
relaciones pueden mejorar la percepcion de la marca y generar una base de clientes sélida
que contribuya al éxito en las ferias.

Ademas, la adaptacién a las necesidades y preferencias de los clientes, como
menciona Sebastian de “Fun for Fans”, refuerza la idea de que las actividades de construccion
de relaciones pueden influir en el desempefio ferial al mejorar la experiencia del cliente y

fortalecer los lazos con la marca. Ademas, algunos emprendedores mencionaron que gracias
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a esta participacién pueden surgir mas oportunidades de negocio al estar en contacto con los
organizadores y emprendedores de la feria.

Estos testimonios sugieren que las actividades de construccion de relaciones pueden
ser un elemento clave para el éxito en las ferias mensuales en Lima, al fomentar la lealtad y
satisfaccion del cliente, asi como los vinculos con los participantes de la feria. Aun asi, se
requiere mas investigacion para comprender de manera mas profunda su impacto en el
desempefio ferial.

6. Discusiones

En primer lugar, los resultados del andlisis descriptivo indican que la mayoria de los
asistentes a la feria (60,34%) eran mujeres. Esto puede sugerir que las mujeres que participan
en este tipo de eventos tienen una mayor inclinacién hacia el emprendimiento, o que los
productos expuestos estan dirigidos principalmente a este grupo demografico. Por el
contrario, algunas investigaciones anteriores, incluida la de Jaén et al. (2013), indican que la
actividad empresarial es mas frecuente entre los hombres en todo el mundo. Por el contrario,
en los ultimos tiempos se ha producido un cambio perceptible, sobre todo en los paises en
desarrollo, hacia una mayor actividad empresarial femenina impulsada por los avances
tecnoldgicos, la mejora de las oportunidades educativas y una reevaluacién de las normas
tradicionales de género.

Con unos pocos casos de empresarios de mas de 50 anos, la distribucion por edades
de los asistentes a las exposiciones mensuales en Lima indica que la mayoria son jovenes
profesionales y adultos jovenes de entre 20 y 30 afios, los cuales presumiblemente han
adquirido experiencia laboral antes de lanzar sus empresas. Damian (2020) identifica el rango
de edad de 35 a 44 anos como el que se caracteriza por un mayor grado de emprendimiento
dinamico en Peru. Es concebible que numerosos empresarios en la etapa media de sus
carreras estén encontrando circunstancias favorables en las ferias comerciales para
capitalizar sus conexiones y experiencia estableciendo nuevas empresas. Del mismo modo,
es probable que las ferias comerciales sirvan como una plataforma de negocios adecuada
que se alinee con las aspiraciones e intereses de los empresarios pertenecientes a las nuevas
generaciones.

En relacién con el nivel educativo, la proporcion combinada de estudios universitarios
completos e incompletos (71,6% cada uno) subraya la importancia de la formacién para
aumentar la probabilidad de participar con éxito en ferias comerciales. Esto es coherente con
los perfiles de oportunidad empresarial delineados por Jaén et al. (2013), que indican que los
empresarios suelen poseer un cierto grado de educacioén empresarial formal antes de iniciar
sus empresas. Es probable que los propietarios puedan utilizar estos conocimientos, que
incluyen administracion, finanzas y marketing, entre otros, para implementar estrategias mas

sofisticadas e innovadoras en las ferias, mejorando asi sus resultados empresariales. La
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educacién avanzada también puede influir positivamente en las habilidades blandas, como la
negociacion, la comunicacion y la creatividad.

En cuanto a la antigliedad de las empresas, se observa que la mayoria (65%) lleva
entre el primer y el tercer ano de actividad en el mercado, probablemente después de adquirir
cierta experiencia inicial en el desarrollo de sus productos o servicios, pero aun con la
necesidad de ampliar sus redes comerciales y su base de consumidores. Esto indica que
numerosos empresarios perciben las ferias como una plataforma favorable para establecer
su visibilidad. Este perfil, relativamente reciente pero que ha demostrado cierto progreso, se
alinea con el analisis de Damian (2020) sobre los retos y riesgos asociados al establecimiento
y expansién de empresas en la nacién. Es probable que las ferias ofrezcan a estas empresas
en proceso de establecerse una alternativa de bajo coste en la que puedan mostrar sus
productos o servicios a un gran publico potencial, sin la necesidad de un presupuesto
publicitario o una infraestructura comercial considerables.

El marcado contraste entre las pequenas empresas (12,07%) y las microempresas
(87,93%), en términos de tipo de negocio, pone de relieve las importantes limitaciones
financieras y de escala que los participantes en los mercados mensuales de Lima pueden
encontrar. Segun Diaz y Cancino (2014), en este perfil empresarial predominan los productos
convencionales, que tienen una influencia econdmica global restringida en la economia
nacional debido a sus operaciones a pequefa escala. Es probable que las ferias examinadas
brinden a estas microempresas la oportunidad de mostrar sus productos y servicios a un
amplio espectro de asistentes, entablar conversaciones con posibles colaboradores
comerciales y, en consecuencia, ampliar sus operaciones y su red de conexiones con el fin
de alcanzar una mayor escala y sofisticacion empresarial.

Durante la revision del disefio de investigacion y el analisis de los datos, se
identificaron varias razones por las que, inicialmente, no se clarificé si era la primera vez que
la empresa participaba en la feria o si ya tenia experiencias previas. Principalmente, esta falta
de claridad se debi6 a limitaciones en la recopilaciéon de datos y a la priorizacién de variables
consideradas mas directamente relacionadas con el desempefio ferial, tales como las
actividades de venta, la recopilacion de informacién, la imagen empresarial, la motivacién y
la construccion de relaciones, segun el modelo de Hansen (2004). Es crucial recordar que,
aunque la Feria Planet se ha desarrollado en ediciones anteriores, el disefio de esta
investigacion es transversal y no experimental, o que implica que el analisis se centra
unicamente en un periodo especifico de un afo, en este caso, en setiembre/octubre del ano
2023. Este enfoque metodolégico se eligid para proporcionar una instantanea precisa y
detallada de los factores que influyen en el desempefio ferial durante esa edicion de la feria

en especifico.

96



Ademas, las participaciones previas en ferias, sean o no Feria Planet, es un factor
importante que puede influir en el desempeno ferial. Estudios recientes han demostrado que
las empresas con experiencia previa en ferias tienden a tener mejores resultados en términos
de ventas y networking debido a su conocimiento acumulado y habilidades mejoradas en la
gestion de eventos feriales (Berné & Garcia, 2010; Jeong & Arcilla, 2014). Ademas, la
literatura sugiere que la experiencia previa en ferias permite a las empresas optimizar sus
estrategias de exposicion y mejorar su capacidad para atraer y retener clientes (Ling-yee,
2007). Como vimos en el analisis del tiempo de experiencia que tienen los emprendedores
participantes en la feria, mas del 50% de emprendedores ya viene participando en ferias mas
de seis meses; y casi el 30%, ya viene participando mas de un afo; estos emprendedores
podrian tener mejores resultados a diferencia de un porcentaje considerable de casi el 40%
de emprendedores que no ha presentado mucho tiempo de experiencia en ferias.

En relacién con las ventas en el evento (AV1), la mayor tasa de éxito (46,55%), en
comparacion con la tasa de fracaso (6,03%), indica que una parte significativa de las
empresas estan obteniendo resultados comerciales favorables a lo largo de los dias de feria.
Esto concuerda con las afirmaciones de Shoham (1999) y Kwiatkowski et al. (2023) sobre la
"ventana de oportunidad" que presentan los eventos feriales de esta naturaleza para los
pequefios empresarios. Durante este tiempo, tienen la posibilidad de llegar a un numero
considerable de posibles compradores, lo que puede traducirse en un volumen sustancial de
ventas. Es probable que algunas de las empresas participantes alcancen niveles de ingresos
comparables, o incluso superiores, a los logrados durante todo un mes de actividades
comerciales rutinarias.

Con respecto a las ventas posteriores al evento (AV2), se observa un patrén
mayoritario de éxito (43,1%), aunque es ligeramente inferior al de AV1. Esto subraya la gran
capacidad de los participantes para aprovechar el entusiasmo y el progreso creados a lo largo
de la feria y convertirlos en ventas sostenidas mas alla de la conclusién del evento. Es
probable que puedan hacer nuevos pedidos y atraer a nuevos clientes como resultado de la
creacion de redes y las conexiones que establezcan en la feria. Este énfasis en la
consolidacién de prospectos para la futura generacién de negocio es coherente con el modelo
propuesto por Kerin y Cron (1987), que hace hincapié en objetivos como la identificacion de
nuevos consumidores potenciales en la feria para su posterior desarrollo.

El logro de casi un 50% de éxito en la introduccion de nuevos productos (AV3)
demuestra que estos eventos feriales constituyen un marco ideal para que los empresarios
evaluen la viabilidad de los lanzamientos de innovaciones antes de invertir recursos
sustanciales en la produccion en serie. Esto les permite evaluar la recepcién de nuevos
disefos, sabores o lineas de productos entre los consumidores reales que asisten a la feria,

validando asi los conceptos. Esto concuerda con las conclusiones de Kerin y Cron (1987),
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que destacaron la importancia de las pruebas de productos como un objetivo practico
perseguido por los expositores en las ferias comerciales.

En lo que respecta al proceso de prueba de productos novedosos (AV4), la evidencia
de resultados positivos (éxito y éxito global) significa una acogida y aceptacion favorables
entre los asistentes a la feria y los consumidores hacia las innovaciones presentadas en la
ocasion. Esto proporciona a los emprendedores informacion muy valiosa sobre el potencial
futuro de estas innovaciones a un coste relativamente bajo, lo que les permite determinar qué
nuevos productos o segmentos de negocio pueden ser los mas atractivos para concentrar
sus inversiones posteriores. Las exposiciones funcionan como "mini laboratorios" en los que
pueden realizar experimentos antes de asignar recursos sustanciales.

Las ferias mensuales investigadas podrian proporcionar efectivamente espacios para
que los empresarios participantes investiguen los comportamientos de los consumidores, las
tendencias del mercado, las estrategias de la competencia y las nuevas oportunidades de
negocio, como demuestran los resultados en las cuatro subvariables relacionadas a la
recopilaciéon de informacién (AOI1, AOI2, AOI3, AOI4). Esto concuerda con las sugerencias
iniciales de Shoham (1999), que identificé objetivos como el seguimiento de las actividades
de los competidores y la identificacion de posibles vias de crecimiento o la formacién de
nuevas asociaciones empresariales como principales motores de la asistencia de los
expositores a las ferias.

Los altos niveles de éxito observados en las tres subvariables asociadas a la
construccion de la imagen empresarial (ACI1, ACI2 y ACI3) proporcionan una prueba mas de
que las ferias mensuales de Lima tienen la capacidad de servir como ocasiones oportunas
para que estas empresas establezcan un posicionamiento de marca, comuniquen propuestas
de valor, y se diferencien a los ojos de los consumidores y competidores. Esto les permite
establecer su posicionamiento como legitimo entre el publico objetivo. Esto concuerda con
las sugerencias originales de Kerin y Cron (1987), que ya habian subrayado que uno de los
principales objetivos no financieros que los expositores se esfuerzan por alcanzar cuando
asisten a ferias comerciales es mejorar su imagen corporativa a los ojos de diversas partes
interesadas.

En cuanto a los esfuerzos de motivacion, los resultados observados tanto en la
subvariable relativa a la inspiracion del personal de la empresa (AM1) como en la subvariable
relativa a la motivacion de los clientes (AM2) sugieren la importancia determinante de estos
elementos para ofrecer una experiencia gratificante al cliente y, en consecuencia, influir
directamente en las ventas y las perspectivas de negocio. Hansen (2004) habia reconocido
previamente estas subvariables como componentes significativos en su marco preliminar
para el analisis del rendimiento de las ferias comerciales. Tanto el comportamiento proactivo

exhibido por los empleados como el afan y la disposicién favorable de los posibles
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compradores parecen ser factores fundamentales para estimular los resultados de las
empresas a lo largo de su asistencia a estas ferias mensuales.

Los resultados favorables obtenidos en las cuatro subvariables relacionadas con la
creacion de relaciones en el ecosistema (ACR1, ACR2, ACR3, ACR4) establecen que las
ferias mensuales de Lima son entornos propicios para establecer contactos, forjar nuevas
conexiones comerciales y fortalecer las relaciones comerciales existentes. Los eventos
ofrecen a los empresarios la oportunidad 6ptima de ampliar sus contactos profesionales. Esto
concuerda con las afirmaciones iniciales de Shoham (1999) sobre los objetivos de las ferias,
que incluyen la conexién con proveedores clave y la identificacion de futuros clientes
potenciales, acciones que pueden allanar el camino para futuros negocios.

En relacion a la subvariable DF1 (Desempefio Ferial General), la cual se refiere a la
perspectiva de desempefio en general en todas las ediciones de la feria en la cual participd
el emprendedor, se considero pertinente mantenerla en el modelo que se aplicod considerando
que la mayoria de los emprendedores habia tenido cierta experiencia en ferias anteriormente.
Ademas, considerando que partir de este cuestionamiento, los emprendedores pueden
determinar si participaran o no en proximas ediciones de la feria, en referencia a la subvariable
DF3.

En conclusion, y a partir de todo lo mencionado anteriormente, el examen de la
variable dependiente principal del modelo, el rendimiento ferial (DF), revela que la mayoria
de las empresas participantes se consideran favorablemente beneficiadas, en particular con
respecto a las subvariables DF1 y DF2, que se refieren al rendimiento general y a la feria mas
reciente en particular, respectivamente. Los participantes en DF3 siguen expresando una
intencion relativamente alta de seguir asistiendo a estas ferias mensuales (48,28%), a pesar
de un moderado descenso del entusiasmo. A la luz del contexto mas amplio, las conclusiones
de este estudio indican que las ferias de Lima tuvieron una influencia favorable en los
intereses comerciales a largo plazo y en los resultados percibidos de las empresas
participantes. Los resultados corroboran las evaluaciones iniciales y los marcos de
desempeno ferial planteados por Hansen (2004) y corroboran su aplicabilidad en la

investigacion de dicha dinamica.
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CONCLUSIONES Y RECOMENDACIONES

1. Conclusiones

El presente estudio ha logrado alcanzar de manera integral los objetivos planteados,
abordando de manera rigurosa y académica los distintos aspectos que influyen en el
desempenio ferial de los emprendimientos participantes en ferias de periodicidad mensual en
Lima Metropolitana, con especial enfoque en el caso de Feria Planet.

En primer lugar, respecto al Objetivo General de identificar y analizar los factores que
influyen en el desempefio ferial, primero, se identific6 como soporte teérico adecuado al
modelo de Hansen (2004), asimismo, se ha llevado a cabo un exhaustivo analisis de diversas
variables que abarcan desde aspectos relacionados con las estrategias de marketing y la
atencion al cliente, hasta la participacion activa en las ferias y la calidad del producto. A través
de técnicas cualitativas y cuantitativas, se ha logrado identificar y comprender la importancia
de estos factores en el éxito de los emprendimientos en el contexto ferial, sobre todo, la
importancia de las actividades relacionadas con las ventas, las actividades de construccion
de la imagen empresarial y las actividades de construccion de relaciones.

Los objetivos especificos se han abordado de manera progresiva y complementaria.
En primer lugar, se ha profundizado en los enfoques, conceptos y tipologias de
emprendimiento y ferias, asi como en los modelos de desempenio ferial. Luego, se ha descrito
detalladamente la situacién de las ferias a nivel internacional y nacional, contextualizando asi
el escenario en el cual se desenvuelven los emprendedores en Lima Metropolitana.
Posteriormente, se ha realizado un analisis exhaustivo del comportamiento y caracteristicas
de la Feria Planet y de los emprendedores que participan en ella, identificando sus practicas
y estrategias clave. Finalmente, se han determinado y analizado las variables mas relevantes
que afectan el desempeno ferial mediante diversos tipos de enfoque y analisis, evidenciando
su relacién directa con el éxito de los emprendimientos en las ferias mensuales.

En conjunto, este estudio ha proporcionado una vision integral y fundamentada sobre
los mecanismos que influyen en el desempefio ferial de los emprendimientos en Lima
Metropolitana, contribuyendo asi al conocimiento académico en el campo del emprendimiento
y las ferias comerciales. Los hallazgos y conclusiones obtenidos constituyen una base sdlida
para futuras investigaciones y para el desarrollo de estrategias mas efectivas por parte de los
emprendedores que participan en este tipo de eventos.

Ahora bien, los resultados revelaron una correlacion fuerte y estadisticamente
significativa entre tres variables analizadas (actividades relacionadas a las ventas,
actividades de construccion de relaciones y actividades de construccion de la imagen
empresarial, en ese orden de significancia) y el desempefo de los emprendimientos en este

contexto. Esto implica que los resultados, el desempefio y el éxito general de los
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emprendedores que participan en dichos eventos se ven significativamente impactados por
estos factores. El significativo grado de correlaciéon observado subraya la importancia tactica
de tener en cuenta estas variables, tanto para la organizacién como para los asistentes, a fin
de optimizar su desempefo en el contexto de estas ferias en particular. Esto requiere un
enfoque que incorpore a las empresas en el disefio de las actividades pertinentes para
reforzar estos factores determinantes del éxito de la feria, ademas de la organizacion general
del evento.

Las actividades relacionadas con las ventas mostraron la correlacion mas sélida con
el rendimiento de los emprendedores en las ferias, 0 que sugiere su importancia estratégica.
Esto sugiere que las estrategias e iniciativas dirigidas a aumentar las ventas durante y
después de la feria, asi como a evaluar la adopcién de nuevos productos son muy influyentes
y preferidas por los asistentes para obtener resultados favorables. Estos elementos se
centran en la busqueda de la viabilidad financiera a lo largo de la feria. Por consiguiente,
segun las perspectivas de los emprendedores encuestados, esta variable se encuentra entre
los factores mas decisivos para la consecucion de logros en este ambito concreto.

Ademas, las pruebas estadisticas demostraron que la asistencia a ferias esta
significativamente asociada a las actividades de cultivo de relaciones (incluidas las que se
establecen con nuevos clientes, clientes fieles y posibles socios comerciales). Esto ilustra que
los emprendedores que asisten a la feria obtienen algun beneficio de las interacciones y
dinamicas con el fin de lograr diversos objetivos de creacion de redes e inteligencia de
mercado que pueden repercutir en su cuenta de resultados. La importancia de estas
actividades en la experiencia ferial se ve subrayada por su impacto positivo, aunque en menor
grado que el de las ventas.

Ademas, la evidencia estadistica ha identificado ciertas actividades asociadas con la
construccion de la imagen empresarial como actividades importantes a la hora de determinar
el éxito o el fracaso de los emprendedores que asisten a ferias comerciales. A partir del
analisis de los datos, estos factores que se centran en el establecimiento de la confianza, el
despertar del interés y el cumplimiento de las expectativas de los participantes parecen ser
caracteristicas distintivas que influyen significativamente en la percepcion de resultados
favorables o desfavorables.

Sin embargo, la evidencia estadistica ha identificado que no todas las variables son
estadisticamente significativas. Este es el caso de las actividades de obtencién de
informacion y de las actividades basadas en la motivacién. Sin embargo, no se puede
descartar la importancia de estos factores dado que la evidencia cualitativa nos muestra que
si podrian tener influencia de manera indirecta sobre el desempefio de los emprendedores

en este contexto.
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Por otro lado, mas especificamente, se determiné que actividades estratégicas como
la introduccién y la evaluacion de las respuestas a los nuevos productos de la empresa
determinarian el rendimiento en las ferias comerciales. Ademas, se comprobé que existen
correlaciones estadisticamente significativas entre determinadas actividades, metodologias
feriales y contextos, lo que proporciona una comprension global de los factores que influyen
en el éxito o el fracaso en este escenario.

El analisis cualitativo revelé una tendencia predominante de satisfaccion entre los
expositores; sin embargo, habia sutiles matices de incertidumbre o aprension, lo que subraya
la importancia de prestar atencion a las areas de mejora identificadas por los participantes.
Esto indica la importancia de optimizar el evento y garantizar que todos los asistentes tengan
las mismas expectativas para mejorar la eficacia de las siguientes ediciones de la Feria
Planet.

Con todo lo mencionado previamente, se puede decir que estos resultados subrayan
la importancia critica de las ferias mensuales como perspectivas de negocio para los
emprendimientos participantes, asi como la necesidad de evaluar la influencia de la asistencia
a las ferias en los resultados de las empresas. Ademas, proporcionan a los emprendedores
y a los organizadores de ferias una comprension mas completa y precisa de los factores que
determinan el éxito o el fracaso en este entorno, lo que resulta sumamente beneficioso.

2. Recomendaciones

Se sugiere encarecidamente a los empresarios que participen en la feria que hagan
hincapié en las técnicas de venta para aprovechar al maximo las perspectivas comerciales
asociadas a este entorno y, en consecuencia, mejorar sus resultados. Existe la posibilidad de
que estrategias como las ofertas especiales, los descuentos y las promociones tengan éxito.

El desarrollo de actividades centradas en la recogida de informacion sobre clientes,
rivales y tendencias del mercado durante el evento es algo que debe tenerse en cuenta. Es
posible que los empresarios puedan realizar juicios mas informados para maximizar su
rendimiento si tienen esta conciencia del entorno.

La puesta en marcha de proyectos destinados a dar una imagen soélida de la empresa
y a animar tanto a los empleados como a los consumidores es otra de las sugerencias que
se han hecho. Los resultados de la investigacion indican que estas actividades podrian tener
un efecto beneficioso en los logros de las empresas que se encuentran en la feria.

Ademas, se sugiere encarecidamente que durante la feria se establezcan y cultiven
continuamente vinculos con los clientes existentes y potenciales. El desarrollo de una sdlida
red de conexiones puede dar lugar a la adquisicion de nuevos negocios y perspectivas
comerciales, lo que puede conducir a un aumento del consumo de los clientes.

Dado el exceso de oferta de ferias mensuales y de fin de semana, asi como el

aumento de la competencia que reduce la rentabilidad de los participantes, se sugiere a los
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organizadores diversificar y especializar sus eventos para atraer a un publico especifico y
mantener el interés. Por ejemplo, en lugar de multiples ferias generales, pueden enfocarse
en temas especificos, como por ejemplo ferias de tematica asiaticas, evitando la coincidencia

con eventos similares en lugares cercanos.
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ANEXO A: Matrices

Tabla A1: Matriz de consistencia

Pregunta de

investigacion

Objetivo general

ANEXOS

Hipotesis general

Dimensiones/ Variables

Metodologia

Estructura de

capitulos

¢ Cuales son los factores
que influyen en el
desempefio ferial de los
emprendimientos
participantes en ferias de
periodicidad mensual en
Lima Metropolitana,
especificamente en el

caso de Feria Planet?

Identificar y analizar los
factores que influyen en
el desempefio ferial de
los emprendimientos
participantes en ferias de
periodicidad mensual en
Lima Metropolitana, en el

caso de Feria Planet

Los factores influyen en
el desempefio ferial de
los emprendimientos
participantes en ferias
de periodicidad mensual
en Lima Metropolitana,
en el caso de Feria

Planet

- Ventas (Ventas en el evento,
después del evento, nuevos
productos)

- Obtencidn de informacién
(competidores, consumidores,
tendencias, nuevos productos)
- Imagen Empresarial (Imagen
percibida por los competidores,
por los clientes)

-Motivacion (Motivacion en
empleados y consumidores)

- Construccion de relaciones
(Establecer relaciones con
nuevos clientes, mantener y

mejorar con clientes fidelizados)

La investigacion
tiene un enfoque
mixto, alcance
descriptivo y

correlacional, y

disefio tipo encuesta.

Se utiliza la
técnica de
entrevista a
profundidad y
cuestionario.

Se realizara a 150
emprendedores
participantes en la

Feria Planet

- Planteamiento del
problema de
investigacion.

- Marco tedrico.

- Marco contextual.
- Metodologia de
investigacion.

- Resultados
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Tabla A2: Pregunta de investigacion 1

Pregunta 1

Objetivo 1

Contenido

Metodologia

Estructura

Conclusion 1

¢, Cuales son los
enfoques, conceptos
y tipologias de ferias,
emprendimientos y;
modelos y variables
de desempeiio de
emprendimientos
participantes en

ferias?

Conocer y analizar
los enfoques,
conceptos y

tipologias de ferias,

emprendimientos vy;
modelos y variables
de desempefio de
emprendimientos
participantes en

ferias.

- Concepto y tipologia
de ferias

- Concepto enfoques y
tipologia de
emprendimientos

- Actores relevantes en
las ferias

- Conceptos y enfoques
de desempefio

- Modelos de

desempeiio ferial

Revision de
literatura tedrica
sobre ferias,
emprendimiento y
desempefio ferial.
Entrevistas y
conversaciones
iniciales con
emprendedores
participantes en las

ferias en Lima.

- Conceptos y tipos de
emprendimiento

- Conceptos y tipos de
feria

- Conceptos de
desempefio y desempeio
ferial

- Modelos de evaluacion
del desempefio ferial

- Dindmica y aplicaciones
del Modelo Seleccionado:
Hansen (2004)

La literatura revisada evidencia que:
- No hay un consenso con respecto
al concepto de emprendimiento.

- Aun, no existe una tipologia
completa y definitiva para las ferias.
- Existen diferentes modelos para
medir el desempefio, siendo el de
Hansen (2004) el que involucra dos
tipos de dimensiones: de resultados
y de comportamiento.

- En diferentes estudios (Jeong y
Arcilla, 2014; Guzman, 2018), se ha
evidenciado que el modelo de
Hansen permite realizar un analisis
pertinente del desempeno ferial de

negocios en un contexto de feria
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Tabla A3: Preguntas de investigaciéon 2y 3

Pregunta 2

Objetivo 2

Contenido

Metodologia

Estructura

Conclusion 2

OE2: ;Cudl es la
situacion de las
ferias a nivel
internacional y
nacional y; cémo son
los emprendimientos
que participan en las
ferias de periodicidad
mensual de Lima
Metropolitana?

OES3: ;Cémo es el
comportamiento de
los emprendedores
que participan en la
Feria Planet de
periodicidad mensual
en Lima

Metropolitana?

Conocer la
importancia e
influencia de las
ferias a nivel
internacional,
nacional y; analizar
y caracterizar los
emprendimientos
participantes en
ferias de
periodicidad

mensual de Lima.

- Contribucién econémica
de las ferias en los
paises.

- Tipos de feria en el Peru
- Tipos de
emprendimientos en el
Peru.

- Emprendimientos

participantes en ferias.

- Revisién de literatura
tedrica sobre ferias,
emprendimiento y
desempefio ferial.

- Entrevistas y
conversaciones iniciales
con emprendedores
participantes en las ferias
en Lima.

- Encuestas a los
emprendimientos

participantes

- Ferias en el contexto
internacional

- Tipos de feria a nivel
internacional

- Contribucién econdémica
de las ferias.

- Tipos de emprendimientos
en el Peru.

- Caracteristicas de los
emprendimientos
participantes en ferias de
periodicidad mensual en

Lima.

- Las Ferias realizadas
lograron recaudar cerca de
140 billones de dodlares en
ventas. Ademas de generar
puestos de trabajo

- Ferias pertenecientes al
sector privado y publico.

- Los emprendimientos
participantes de estas
ferias pertenecen
principalmente a los rubros
de bisuteria y accesorios,

ropa, ilustracion y comida.
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Tabla A4: Pregunta de investigacion 4

Pregunta 3

Objetivo 3

Contenido

Metodologia

Estructura

Conclusioén 3

¢, Cuales son las
variables mas
relevantes que
afectan el
desempefio ferial y
como estas se
relacionan con el
desempefio de los
emprendimientos
participantes en
ferias de
periodicidad
mensual en Lima
Metropolitana en el
caso especifico de
Feria Planet?

Determinar cuéles
son las variables
mas relevantes que
explican el
desempenfio y
analizar cémo se
relacionan con el
desempefio ferial
de los
emprendimientos
participantes en
ferias de
periodicidad

mensual en Lima.

- Ventas (Ventas en el evento,
después del evento, nuevos
productos)

- Obtencién de informacion
(competidores, consumidores,
tendencias, nuevos productos)
- Imagen Empresarial (Imagen
percibida por los competidores,
por los clientes)

- Motivacion (Motivacion en
empleados y consumidores)

- Construccion de relaciones
(Establecer relaciones con
nuevos clientes, mantener y
mejorar con clientes

fidelizados)

La investigacion tiene un
enfoque mixto, alcance
descriptivo y correlacional, y
disefio tipo encuesta.

Se utiliza la técnica de
entrevista a profundidad y
cuestionario.

Se realizara a alrededor de
100 a 150 emprendedores
participantes en la Feria

Planet

- Desempefio ferial

- Ventas

- Obtencion de
informacién

- Imagen empresarial

- Motivacion

- Construccion de
relaciones

- Resultados obtenidos

- Conclusiones

Las variables de ventas,
construccion de la imagen
empresarial y construccion
de relaciones influyen
positivamente en el
desempenio ferial de los
emprendimientos
participantes en la feria de
periodicidad mensual:

Feria Planet
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ANEXO B: Cuestionario

Investigacion Académica sobre los factores que explican el desemperio ferial

de los emprendimientos participantes en ferias de periodicidad mensual en

Buenos dias/Buenas Tardes. Somos estudiantes del ultimo ciclo de la facultad de Gestion y
Alta Direccion de la PUCP. Nos encontramos realizando una encuesta para conocer los

factores de desempefio de los emprendedores participantes en la Feria Planet en su edicion

Lima Metropolitana: Caso Feria Planet (afio 2023)

de septiembre/octubre del 2023.

Sus respuestas contribuiran a que los emprendimientos que participen en las préximas
ediciones de la feria conozcan en qué factores podrian mejorar su desempefio. La informacion
que se recoja sera utilizada exclusivamente para la elaboracién y publicacion de la
investigacion. Ademas, mencionarle que su participacién es voluntaria y al contestarla nos

estara brindado su consentimiento informado. La encuesta durara aproximadamente de 8 a

10 minutos. Muchas gracias anticipadamente.

1. Nombre y apellidos

Edad del emprendedor

Género
a. Mujer
b. Hombre
c. Oftro

4. Nivel educativo alcanzado

a.
b
c
d.
e
f

g.
h.

Primaria Completa
Primaria Incompleta
Secundaria Completa
Secundaria Incompleta
Universitario Incompleto
Universitario Completo
Técnico

Otro

5. Nombre de su emprendimiento

6. Rubro

a.

b
c.
d

Comida
Joyeria/Bisuteria
Ropa

Articulos
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e. Productos de cuidado personal
f. Productos naturales
7. Explicacién breve de su emprendimiento
8. Antigliedad de su emprendimiento
a. Entre uno y seis meses
b. Mas de seis meses a un afno
c. Masde 1 a2 afios
d. Mas de 2 a 3 afios
e. Mas de 3 a 4 afios
f. Mas de 4 anos
9. Correo electrénico
10. Numero telefénico de contacto
11. ¢ Como considera a su emprendimiento?
Microempresa (de 1 a 5 trabajadores)

a
b. Pequena empresa (de 6 a 50 trabajadores)
c. Media empresa (de 51 a 200 trabajadores)
d

Empresa grande (mas de 200 trabajadores)
Preguntas Adicionales:

12. ¢ Desde hace cuanto tiempo participa en ferias?
a. Entre uno a tres meses
b. Mas de tres meses a seis meses
c. Mas de seis meses a nueve meses
d. Mas de nueve meses a doce meses
e. Mas de un afio
13. ¢ Ha participado en alguna de estas ferias?
Feria Planet
PEIN
En las dos

En otras ferias

© o 0 T o

Mencionarlas
14. ¢ Ha participado en la edicion de Setiembre/Octubre del 2023 de la Feria Planet (la
cual se realizé el 29, 30 de septiembre y, 1 de octubre en el Coliseo Dibds)?
a. Si
b. No
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A continuacion, se presentan frases relacionadas con los factores que influyen en el
desempenio ferial. Cada uno de ellas tiene 5 opciones para responder de acuerdo a lo que

describa mejor su experiencia en la edicién de setiembre/octubre del 2023 de la Feria Planet.
Lea cuidadosamente cada enunciado y elija sélo una alternativa, la que mejor refleje su

perspectiva al respecto; no hay respuestas buenas ni malas. Tiene 5 opciones de respuesta

del 1 al 5 (1 = Fracaso total, 2 = Fracaso; 3 = Ni fracaso ni éxito; 4 = Exito; 5 = Exito total).
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Actividades relacionadas a las Ventas

. Fracaso Total

1
2. Fracaso
Considera que las ventas obtenidas en los dias de feria
Pregunta 1 3. Ni fracaso ni éxito
fueron: .
4. Exito
5

. Exito Total

. Fracaso Total
] ) . Fracaso
Considera que las ventas obtenidas después del evento ] o
. Ni fracaso ni éxito
. Exito

. Exito Total

Pregunta 2
fueron:

a A W N -

. Fracaso Total
] ) . Fracaso
Considera que las ventas obtenidas de sus nuevos ] oL
. Ni fracaso ni éxito
. Exito

. Exito Total

Pregunta 3
productos fueron:

a A~ W N -

. Fracaso Total
] ] N . Fracaso
Considera que la introduccion de sus nuevos productos

1
2
Pregunta 4 3. Ni fracaso ni éxito
en la feria fue: ,
4. Exito
5

. Exito Total

Actividades relacionadas al Comportamiento

Actividades de obtencion de informacion

1. Fracaso Total
Considera que pudo obtener informacion relevante 2. Fracaso
Pregunta 5 sobre precios, productos y estrategias de los 3. Ni fracaso ni éxito
competidores. 4. Exito
5. Exito Total
1. Fracaso Total
N ) N . 2. Fracaso
La obtencion de informacién sobre clientes y . o
Pregunta 6 ) ) ) 3. Ni fracaso ni éxito
potenciales clientes en la feria fue: ..
4. Exito
5. Exito Total
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Pregunta 7

La feria le permitié averiguar y obtener oportunidades

de negocio que fueran de su interés.

a A~ W0 N =

. Fracaso Total

. Fracaso

. Ni fracaso ni éxito
. Exito

. Exito Total

Pregunta 8

La obtencion de informacién sobre nuevos productos en

la feria fue:

a A W0 N =

. Fracaso Total

. Fracaso

. Ni fracaso ni éxito
. Exito

. Exito Total

Actividades de construccion de la imagen empresarial

Pregunta 9

Su participacion en la feria le permitié crear interés y

conocimiento de sus productos entre los asistentes.

a A~ W N -

. Fracaso Total

. Fracaso

. Ni fracaso ni éxito
. Exito

. Exito Total

Pregunta 10

Le sirvid la feria a su empresa para mantener o mejorar

la imagen que tiene de ella la competencia.

a W N =

. Fracaso Total

. Fracaso

. Ni fracaso ni éxito
. Exito

. Exito Total

Pregunta 11

Su participacion en la feria le permitié convencer a sus

clientes que su empresa era soélida.

a W N =

. Fracaso Total

. Fracaso

. Ni fracaso ni éxito
. Exito

. Exito Total

Actividades basadas en la motivacion

Pregunta 12

Considera que las acciones de refuerzo que promovio

para motivar a su personal de ventas en la feria fueron:

a A W N =

. Fracaso Total

. Fracaso

. Ni fracaso ni éxito
. Exito

. Exito Total

Pregunta 13

Considera que los clientes se sintieron satisfechos con
los productos que se les ofrecieron y la atencién que

recibieron de parte del personal de ventas.

a A 0N -

. Fracaso Total
. Fracaso

. Ni fracaso ni éxito

Exito

. Exito Total
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Actividades de construccion de relaciones

1. Fracaso Total

2. Fracaso
Pregunta 14 El contacto con potenciales clientes/consumidores fue: |3. Ni fracaso ni éxito
4. Exito

5. Exito Total

1. Fracaso Total

2. Fracaso
Pregunta 15 El contacto con clientes habituales en la feria fue: 3. Ni fracaso ni éxito
4. Exito

5. Exito Total

1. Fracaso Total

] ] ] 2. Fracaso
Considera que la calidad del contacto directo que tuvo ] o
Pregunta 16 . 3. Ni fracaso ni éxito
con los clientes fue: .

4. Exito

5. Exito Total

1. Fracaso Total

La posibilidad de potenciales oportunidades de negocio |2. Fracaso

Pregunta 17 como el contacto de nuevos proveedores y/o la 3. Ni fracaso ni éxito
disponibilidad de stands en nuevas ferias fue: 4. Exito
5. Exito Total

Desempefio general

1. Fracaso Total

Si tuviera que dar una valoracion sobre el desempefio |2. Fracaso

Pregunta 18 de su emprendimiento en todas las ediciones de la 3. Ni fracaso ni éxito
Feria Planet en la que ha participado, esta seria: 4. Exito
5. Exito Total

1. Fracaso Total

Si tuviera que dar una valoracion sobre el desempefio |2. Fracaso

Pregunta 19 de su emprendimiento, en la edicion de 3. Ni fracaso ni éxito
Septiembre/Octubre de la Feria Planet, esta seria: 4. Exito
5. Exito Total

1. Fracaso Total

Considerando su participacion en la edicion 2. Fracaso
Pregunta 20 mencionada, que tan probable es su deseo de 3. Ni fracaso ni éxito
participar en préximas ediciones de la feria. 4. Exito
5. Exito Total
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ANEXO C: Guia de Entrevista Semiestructurada

Buenos dias/Buenas Tardes. Somos estudiantes del ultimo ciclo de la facultad de Gestion y Alta Direccion de la PUCP. Nos encontramos

realizando una entrevista para conocer los factores de desempeino de los emprendedores participantes en la Feria Planet en su edicién de

septiembre/octubre del 2023.

Sus respuestas contribuiran a que los emprendimientos que participen en las préximas ediciones de la feria conozcan en qué factores podrian

mejorar su desempeno. La informacién que se recoja sera utilizada exclusivamente para la elaboracion y publicacion de la investigacion.

Ademas, mencionarle que su participacion es voluntaria, habiendo ya firmado y dado su consentimiento para realizar esta entrevista; la cual

durara aproximadamente de 30 a 40 minutos. Muchas gracias anticipadamente.

Variables

AV: Actividades
relacionadas

. con las ventas
Variables

Independientes

Subvariables Cédigo items
¢ Podria compartir su experiencia con respecto a las ventas que ha realizado
Ventas en el evento AV1 durante la Feria Planet? ; Qué estrategias ha utilizado para maximizar las
ventas en el evento?
Ventas después del AV2 Después de participar en la Feria Planet, s ha notado un aumento en las
evento ventas? ; Como ha gestionado las ventas posteriores al evento?
Introduccion de AV3 ¢ Ha utilizado la Feria Planet como plataforma para introducir nuevos productos
nuevos productos en su negocio? ;Cémo ha sido la respuesta de los clientes?
Testeo de nuevos AV4 ¢, Ha probado nuevos productos o conceptos en la Feria Planet? ; Cémo evalua

productos

la receptividad de los visitantes a estas novedades?

Obtencién de

¢,Como obtiene informacién sobre sus competidores durante la Feria Planet?
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Variables Subvariables Caédigo items
AOI: Actividades| informacion de los AOI1 ¢,Coémo utiliza esta informacioén en su estrategia de negocio?
de competidores
obtencion de Obtencion de ¢ Como recopila informacion sobre las preferencias y necesidades de los
Informacion informacion de los AOI2 consumidores que visitan su stand en la Feria Planet? ; Como utiliza esta
consumidores informacién?
Obtencion de o - )
. y ¢ Qué métodos utiliza para mantenerse al tanto de las tendencias de la
informacién de las ) ) ) o ]
] AOI3 industria durante la Feria Planet? ; Cémo influyen estas tendencias en su
tendencias de la )
. . negocio?
industria
Obtencién de ¢, Coémo se entera de nuevos productos o tendencias relacionadas con su
informacién de nuevos AOI4 industria durante la Feria Planet? ; Ha implementado alguna de estas ideas en
productos en la feria Su hegocio?
Creacion de interés y ] ) . ] o
o ¢,Coémo ha trabajado para crear interés y conocimiento sobre sus productos o
conocimiento de los ACI1 o ) . )
servicios durante la Feria Planet? ; Qué estrategias ha empleado?
productos
ACI: Actividades — - - - :
y Le sirvi6 la feria a su empresa para mantener o mejorar la imagen que tiene de
de construccion . ) ] ] )
) Imagen percibida por ella la competencia. ; Coémo percibe que sus competidores ven su empresa
de la imagen ) ACI2 ) i » o
i los competidores durante la Feria Planet? ; Ha tomado medidas especificas para influir en esta
empresarial .
percepcion?
Imagen percibida por ACI3 ¢, Cual es la imagen que los clientes tienen de su empresa después de su
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Variables

Subvariables

los clientes

Caédigo

items

participacion en la Feria Planet? ; Como ha contribuido a esta imagen?

AM: Actividades
basadas

en la motivacion

Mejoramiento y
mantenimiento de la
motivacion de los

empleados

AM1

¢, Coémo ha logrado mantener motivados a sus empleados durante su

participacion en la Feria Planet? ; Qué estrategias ha implementado?

Mejoramiento y
mantenimiento de la
motivacion de los

consumidores

AM2

¢, Qué ha hecho para mantener la motivaciéon de sus clientes durante y

después de la Feria Planet? ; Cual ha sido el impacto en su negocio?

ACR:
Actividades de
construccién de

relaciones

Establecer relaciones

con nuevos clientes

ACR1

¢, Coémo ha abordado la tarea de establecer relaciones con nuevos clientes

durante la Feria Planet? ; Cuales han sido los resultados de estas relaciones?

Mantener y mejorar
relaciones con clientes

fidelizados

ACR2

¢,Coémo ha fortalecido las relaciones con clientes que ya son fidelizados? Qué

estrategias ha utilizado para mejorar estas relaciones?

Contacto directo con

los clientes

ACR3

¢ Ha mantenido contacto directo con los clientes durante y después de la Feria

Planet? ; Qué feedback ha recibido de ellos?

Conocer personas que
puedan generar mas
oportunidades de

negocios

ACR4

¢ Ha identificado nuevas oportunidades de negocios durante la Feria Planet?

¢, Cémo ha aprovechado estas oportunidades?
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Variable

Dependiente

Variables

DF:
Desempefio

Ferial

Subvariables Caodigo items
B . ¢, Coémo evaluaria el desempefio general de su negocio en la Feria Planet en
Desempefio ferial - ) o o o
| DF1 comparacion con sus expectativas y objetivos? ;Qué indicadores o métricas
genera - )
utiliza para medirlo?
Desempefio del En la ultima edicion de la Feria Planet, ;como calificaria el desempefio
expositor en la ultima DF2 especifico de su exposicion o stand? ; Qué aspectos considera mas relevantes
edicién de la feria para esta calificacion?
¢, Cual es su perspectiva y planificacion en cuanto a la participacion en futuras
Participacion en las DE3 ediciones de la Feria Planet? ; Qué factores influirian en su decisiéon de seguir

proximas ferias

participando?
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ANEXO D: Lista de Participantes Entrevistados

Nombre y

Apellido Nivel Educativo Emprendimiento
T . I Articulos de
Sebastian Miranda 26 Universitario Completo Fun for Fans Entretenimiento
Cristian Delgado 34 Universitario Completo Medievalia Entretenimiento
San mes P Tematico
Ménica Saavedra 27 Universitario Completo Minlu Mochis Comida
Preparada
Brandon Aroni 24 Universitario Completo Kat-Da Comida
P y Empaquetada
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ANEXO E: Formato de Consentimiento Informado para Entrevistas

a Participantes

Estimado/a participante,

Le pedimos su apoyo en la realizaciéon de una investigacion conducida por Raphael Lopez
Salazar y Dayan Mucha Lizarme, estudiantes de la especialidad de Gestion Empresarial de
la Facultad de Gestion y Alta Direccion de la Pontificia Universidad Catélica del Peru,
asesorada por la docente Maria De Fatima Ponce Regalado. La investigacion, denominada
“Factores que explican el desempeno ferial de los emprendimientos participantes en
ferias de periodicidad mensual en Lima Metropolitana: Caso Feria Planet’, tiene como
propésito identificar y analizar los factores que influyen en el desempefio ferial de los
emprendimientos participantes en ferias de periodicidad mensual en Lima Metropolitana, en

el caso especifico de Feria Planet en la edicion de Setiembre/Octubre del 2023.

Se le ha contactado a usted en calidad de emprendedor participante en la Feria Planet, de la
edicion de Setiembre/Octubre. Si usted accede a participar en esta entrevista, se le solicitara
responder diversas preguntas sobre el tema antes mencionado, lo que tomara
aproximadamente entre 25 y 40 minutos. La informacion obtenida sera unicamente utilizada
para la elaboracién de una tesis. A fin de poder registrar apropiadamente la informacioén, se
solicita su autorizacion para grabar la conversacion. La grabacion y las notas de las
entrevistas seran almacenadas unicamente por los investigadores en su computadora
personal protegida mediante contrasefia, solamente ella y su asesora tendran acceso a la
misma.

Su participacion en la investigacion es completamente voluntaria. Usted puede interrumpir la
misma en cualquier momento, sin que ello genere ningun perjuicio. Se considera que este
estudio implica un riesgo minimo para usted. Ademas, si tuviera alguna consulta sobre la
investigacion, puede formularla cuando lo estime conveniente, a fin de clarificarla

oportunamente.

Al concluir la investigacion, en el correo electronico o medio de contacto que le solicitemos,
le enviaremos un link hacia un documento que le permita conocer los resultados del estudio

realizado.

En caso de tener alguna duda sobre la investigacion, puede comunicarse al siguiente correo
electrénico: a20151186@pucp.edu.pe o al numero 906878003. Ademas, si tiene alguna
consulta sobre aspectos de ética de la investigacion, puede comunicarse con el Comité de
Etica de la Investigacién de la universidad, al correo electrénico

etica.investigacion@pucp.edu.pe.
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Yo, , doy mi consentimiento para
participar en el estudio y autorizo que mi informacion se utilice en este.

Finalmente, entiendo que recibiré una copia de este protocolo de consentimiento informado.

Nombre completo del (de la) participante Firma Fecha
Correo electrénico del participante:
Nombre del Investigador responsable Firma Fecha
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ANEXO F: Informe Bibliométrico

Se realizé el informe bibliométrico mediante las palabras clave: “trade fair”, “trade
show” y “performance”. Ademas, se limitaron los resultados a las areas de negocios, gestion
y contabilidad, y ciencias de la decision. También, se limitaron a articulos, libros y capitulos
de libros. Finalmente, se limitaron los resultados a las palabras clave: trade fair, comercio,
exhibicion, ventas y desarrollo de producto. Se obtuvieron 76 resultados desde el afio 1998
hasta el afo 2022.

Figura E1: Documentos por Aio

Los documentos por afo son los siguientes, siendo 2002 y 2022 los mas importantes

en relacion a produccion de articulos en relacion a los ejes de la presente investigacion.

Figura E2: Documentos por Aio por Fuente

Algunas de las fuentes de informacion mas relevantes fueron: Journal of Business and
Industrial Marketing, The European Journal of Operational Research y The Innovation and

Management Review. Como se observa, las investigaciones centradas en la innovacion han
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empezado a ser estudiadas a partir del 2018, afio en el que se prioriza la tecnologia.

Asimismo, se observa que la industria textil ha sido estudiada a lo largo de los afios.

Figura E3: Documentos por Pais/Territorio - Documentos por Tipo

En los paises que mas se han generado trabajos académicos relacionados fueron:
Estados Unidos, ltalia, India, Hong Kong, Portugal, Espafia y Reino Unido, de los cuales el
mas resaltante es Estados Unidos, con 14 publicaciones. Los tipos de documento mas

comunes fueron articulos académicos a comparacién de capitulos de libro.

Figura E4: Documentos por Eje Tematico

Las fuentes con mayor presencia, de acuerdo al area en la cual se centran, son los
negocios, la gestion y la contabilidad, asi como la ciencia de materiales. Sin embargo, también
destacan las fuentes centradas en estudios de ingenieria. Asimismo, se ha observado la

presencia de areas como economia y finanzas.
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Figura E5: Documentos por Autor - Documentos por Afiliacion

El autor mas relevante dentro de las fuentes de informacion del reporte es Watkins
contando con una presencia de 4 investigaciones. Asimismo, Moutinho, contribuye con 3
investigaciones. Por otro lado, destacan tres instituciones que se han centrado en los ejes de

esta investigacion, dos de ellas de Portugal.
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