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RESUMEN

La presente investigacion tuvo como objetivo general determinar la relacion del e-
commerce y las exportaciones de las mypes textiles en Gamarra, La Victoria 2022 y
como objetivos especificos: determinar la relacion del e-commerce y la
internacionalizacion, formas de inversion y desafios de las exportaciones de las mypes
del sector textii en Gamarra. La investigacion fue de tipo basico con un enfoque
cuantitativo y de nivel relacional con un disefio no experimental transversal. La poblacion
estuvo conformada por 24 representantes de las mypes exportadoras del sector textil de
Gamarra, galerias “"Los fabricantes 1 y 2. La técnica de recoleccion de datos fue la
encuesta y el instrumento fue el cuestionario, lo que se elabor6 en base a cada variable
gue se estudid y se establecio su validez a través del juicio de expertos y se determiné
su confiabilidad mediante el coeficiente Alfa de Cronbach. Los resultados mostraron que
el instrumento es valido y confiable para proceder con la investigacion. Por otro lado, los
resultados del coeficiente Rho de Spearman mostraron que existe una correlacion
positiva alta (rho = 0.788) y un nivel de significancia menor a 0.05 (sig = 0.000), por
lo que se rechazo la hipétesis nulay se acepta la hipotesis alternativa. Concluyendo que
existe una relacion positiva y significativa entre el e-commerce y su relacién en las

exportaciones de las mypes textiles en Gamarra, La Victoria 2022.

Palabras clave: E-commerce, exportaciones, éxito, formas de inversion,

desafios.
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ABSTRACT

The general objective of this research was to determine the relationship of e-commerce
and exports of textile mypes in Gamarra, La Victoria 2022 and as specific objectives: to
determine the relationship of e-commerce and internationalization, forms of investment
and challenges of the exports of the mypes of the textile sector in Gamarra. The research
was of a basic type with a quantitative and relational level approach with a non-
experimental cross-sectional design. The population was made up of 24 representatives
of the exporting mypes of the textile sector of "Gamarra". The data collection technique
was the survey and the instrument was the questionnaire, which was developed based
on each variable that was studied and its validity was established through expert
judgment and its reliability was determined by Cronbach's Alpha coefficient. The results
showed that the instrument is valid and reliable to proceed with the investigation. On the
other hand, the results of Spearman’s Rho coefficient showed that there is a high positive
correlation (rho = 0.823) and a significance level of less than 0.05 (sig = 0.000), so the
null hypothesis was rejected and the alternative hypothesis was accepted. Concluding
that there is a positive and significant relationship between e-commerce and its

relationship in the exports of textile mypes in Gamarra, La Victoria 2022.

Keywords: E-commerce, exports, success, forms of investment, challenge.



l. INTRODUCCION

Cuando hablamos de pequefias y microempresas, o0 mypes, estamos hablando
de empresas que tienen uno de cada 10 trabajadores. Las mypes son clave
para lograr un desarrollo econémico sostenible, porlo que se debe incentivar su
crecimiento. Se crean como una contribucién a la economia con el fin de crear puestos
de trabajo y mejorar la economia nacional. En Peru, estos empleos generan alrededor
de 7 millones de puestos de trabajo para los peruanos, lo que representa al menos el
20% del PBI nacional. Ante la situacion critica de la pandemia mundial, los peruanos se
ven optimistas y con muchas ganas de emprender. Asi, cuando se trata del desarrollo
econdmico del pais, es imposible dejar de mencionar la importancia de las
exportaciones en este proceso, pues contribuyen a las ganancias del estado a través

de la compra y venta de bienes tangibles. (SUNAT, 2021).

Actualmente existe un gran porcentaje de desinterés por parte de la poblacién al
hablar de la importancia del comercio electrénico para las exportaciones y el
mejoramiento de sus negocios, ya gue existen muchas paginas digitales engafiosas, lo
cual hace muy complicado confiar en métodos de pago digital o en lo que puede vender
una falsa publicidad, es decir muchas veces compramos por internet un producto que se
ve perfecto ante la pantalla sin embargo pocas veces llega el producto como en pantalla,
a veces la calidad es demasiado mala y hasta el color es diferente; también estan los
fraudes por usos indebidos de las tarjetas ya que muchas personas fueron victimas por
usos indebidos y sin consentimiento de sus tarjetas o datos personales. La probleméatica

radica en la falta de confianza por parte de los compradores, ya que, al haber tantas
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estafas recurrentes o delitos cibernéticos, genera un gran problema para las mypes, el
poder hacer uso del e-commerce en sus diferentes canales de ventas. Segun Martinez

(2013):

Las exportaciones son uno de los principales pilares del crecimiento econémico y
la generacion de empleo formal en nuestro pais. Es una forma de
internacionalizacion para una empresa que quiere expandirse en el extranjero
introduciendo un producto o servicio que quiere vender en otro lugar, utilizando

Sus propios recursos para lograr un objetivo fijado o el del cliente final. (p.10)

El flujo de oferta se esta reestructurando gracias a la recuperacion econémica a

nivel nacional y mundial, segiin SUNAT (2021) nos indica que:

El primer trimestre de 2022 las exportaciones en el Pert aumentaron 12,5% desde
el desbalance econdémico del afio pasado provocado por la pandemia, con envios

por $11.124 millones.

Adicionalmente, notamos que en el afio 2020 surgié un estado de emergencia
mundial que sorprendié a todos, lo cual complic6 de manera significativa la
comercializacion de productos y servicios. Para los medianos y pequefios empresarios
fue un choque tremendo, es por ello que tuvieron que ir adaptandose a conllevar lo
sucedido para seguir emprendiendo y manteniendo sus negocios en pie. Con el
transcurso de los meses, muchos emprendedores se apoyaron del comercio electronico
también conocido como “e-commerce”, lo cual definitivamente resultdé impactar el

mercado digital con su uso mediante las redes sociales. Segun Fonseca (2014) nos dice
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gue, “Esto se aplica a las transacciones comerciales donde no existe una relacion real
entre las partes involucradas, solo pedidos, informacién, pagos, etc. que se realiza a

través de un canal electronico”. (p.15).

Esta investigacion conlleva a la siguiente interrogante ¢, Cual es la relacion del E-
commerce y las exportaciones de las mypes textiles en Gamarra, La Victoria 20227 Por
ello, se tiene como objetivo general determinar la relaciébn del e-commerce y las
exportaciones de las mypes textiles en Gamarra, La Victoria 2022. Seguidamente
determinamos los objetivos especificos los cuales son, determinar la relacion del e-
commerce Yy la internacionalizaciéon de las exportaciones de las mypes textiles en
Gamarra, La Victoria 2022, determinar la relacion del e-commerce y las formas de
inversion de las exportaciones de las mypes textiles en Gamarra, La Victoria 2022, y
por ultimo determinar la relacion del e-commerce y los desafios de las exportaciones

de las mypes textiles en Gamarra, La Victoria 2022.

Esta investigacion se justifica de forma teorica al contribuir cientificamente a los
resultados obtenidos, ya que pueden ser utilizados para tomar mejores decisiones para
el sector textil exportador de las Mypes, y de tal manera que los resultados puedan ser

utilizados por diferentes sectores econdmicos del pais.

En términos practicos, al brindar soluciones antes distintos problemas que
enfrentan las Mypes exportadoras del sector textil al momento de exportar esta materia
prima al exterior, y ofreciéndoles una solucion instantanea que les permita continuar con

su labor y no verse en la necesidad de cerrar su empresa.



Por ultimo, se justifica desde el punto de vista metodoldgico, ya que se utilizaran
diferentes canales de mediciébn que permitiran la recoleccion y analisis de datos
aplicables a otras areas del mismo problema. Este enfoque permitirA que la
investigacion cientifica contribuya a la creacién de herramientas de recopilaciéon de

datos nuevas y actualizadas.

Esta investigacion tiene por objetivo determinar la relacion del e-commerce y las
exportaciones de las mypes textiles en Gamarra, La Victoria 2022. Como se menciono6
anteriormente, el comercio electronico ha impactado con mucha fuerza y se ha adaptado
con las exportaciones mediante diferentes areas digitales o sistemas de compra que

facilitan a los exportadores la comunicacion y confiabilidad entre proveedor y comprador.

Como sustento se tiene la siguiente hipotesis general, existe relacion del e-
commerce y las exportaciones de las mypes textiles en Gamarra, La Victoria 2022.
También, las siguientes hipétesis especificas, existe relacion del e-commerce y la
internacionalizacién de las exportaciones de las mypes textiles en Gamarra, La Victoria
2022, existe relacion del e-commerce y las formas de inversion de las exportaciones
de las mypes textiles en Gamarra, La Victoria 2022, por ultimo, existe relacion del e-
commerce y los desafios de las exportaciones de las mypes textiles en Gamarra, La

Victoria 2022.



Il. MARCO TEORICO

Cuando hablamos de la necesidad que cumple el comercio electronico, viene por
la gran demanda de empresas y administracion al realizar la informatica con el fin de
encontrar una buena manera de adaptar esta tecnologia con la finalidad de perfeccionar
el vinculo o relacion con el cliente, en el afio 1991 fue la primera adaptacion del e-
commerce a la realidad, gracias a internet ya que este ingresd al mercado comercial
abriendo grandes oportunidades en el mundo de las negociaciones. (Anteportamlatinam,

2014).

Las mypes exportadoras en el Pert son un motor de crecimiento econémico en el
pais, las exportaciones representan una gran oportunidad para el crecimiento de gran
cantidad de negocios. A raiz de la pandemia la gran mayoria de mypes afectadas
tuvieron que incurrir al famoso e-commerce o comercio electrénico por el cual tuvieron
muchas oportunidades de incrementar sus ventas utilizando distintos canales digitales
gue les permitieron adentrarse en esta nueva era tecnoldgica, la cual ha sido muy

aprovechada por distintos sectores del pais. (Comex, 2021).

Gamarra es el emporio comercial mas grande del pais, en donde se confeccionan
y exportan muchos tipos de prendas de vestir de diferentes materiales y tipos, esto se ha
visto aprovechado por diferentes mypes para seguir innovando e internacionalizarse al
grado de alcanzar sus mayores objetivos. Al hablar sobre la importancia del e-commerce
como fuente de crecimiento para los negocios se plantearon algunos articulos a nivel

internacional, nacional y local. Es por ello que los autores presentes con sus diversas



investigaciones avalan la relacion que puede existir entre el e-commerce y las

exportaciones de las mypes textiles en Gamarra. (INEI, 2018).

Como antecedentes a nivel internacional, tenemos el articulo de Campines
(2021) en su investigacion “Impacto, que ha tenido el e-commerce en las ventas
empresariales durante la pandemia del Covid-19”, planteé como objetivo general
determinar la relacién del e-commerce y las exportaciones de las mypes textiles en
Gamarra, La Victoria 2022. Aplic6 una metodologia descriptiva con disefio no
experimental, con una muestra de 24 Mypes exportadoras. Los intrumentos utilizados
son las encuestas. El cual concluyé que la lamentable situacion mundial que comenzo
a inicios de 2020 y debido a los protocolos pauteados con el fin de evitar mayores
contagios del virus, el E-commerce, al ser una herramienta innecesaria, se ha
convertido en una herramienta de gran importancia por la que ha obligado a todo
emprendedor a incurrir a €él, con el fin de obtener ventajas y retomar su negocio de
inmediato, pero también tuvo algunos inconvenientes para algunas empresas, ya que
cuando se introdujo inesperadamente, pocas empresas pudieron darle el uso y
funcionamiento correcto. Esta pandemia ha definido claramente la importancia del
comercio electrénico y las tecnologias digitales como medio para promover las micro,

pequefias, medianas y grandes empresas.

Lopez (2021) en su investigacion titulada “Impacto de la covid-19 en las cadenas
de suministro globales”, plante6 como objetivo general determinar la relacion del e-
commerce y las exportaciones de las mypes textiles en Gamarra, La Victoria 2022.

Aplicé una metodologia descriptiva con disefio no experimental, con una muestra de 24
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Mypes exportadoras. Los intrumentos utilizados son las encuestas. El cual concluyo que
en los Ultimos afios lasllamadas “TIC” o tecnologias de lainformaciony la
comunicacién han dado pasos importantes, la computacion juega un papel importante
en la herramienta, pues las funciones y las comunicaciones se desarrollan activamente.
Para Cuba y otros paises consideran importante la tendencia del comercio
electrénico, y ahora mas lo es evitar el contacto y mantener el distanciamiento social
y asi mejorar el servicio al cliente. EI comercio electrénico es de gran importancia para
las empresas, ya que puede crecer sinlimites, mejorar la vida de las

personas, ahorrar tiempo y mantener la distancia social frente a la pandemia.

En el articulo de Vasquez (2019) en su articulo titulado “Critical factors of success
in the digital trade”, plante6 como objetivo general determinar la relacion del e-commerce
y las exportaciones de las mypes textiles en Gamarra, La Victoria 2022. Aplicdé una
metodologia descriptiva con disefio no experimental, con una muestra de 24 Mypes
exportadoras. Los intrumentos utilizados son las encuestas. Se pudo concluir que las
TIC son una gran oportunidad para que las organizaciones compitan en concursos
comerciales y globales para mejorar la calidad de sus productos o servicios y abrir el
camino a nuevos mercados. Las TIC, también conocidas como fuentes de comercio
electrénico o a través de Internet, pueden brindar oportunidades para mypes en todo el
mundo para que todos puedan mejorar sus productos o servicios y obtener acceso a
nuevos mercados. A pesar de la posibilidad que se presenta, no es suficiente ya que

también requiere una mejora constante y compromiso por parte de la empresa.



Sanabria (2016) en su investigacion “El comercio electrénico en el nivel de ventas
de las Micro, Pequefias y Medianas empresas (MiPyMESs) de algunos sectores claves
de la ciudad de Ibagué”, plante6 como objetivo general determinar la relacion del e-
commerce y las exportaciones de las mypes textiles en Gamarra, La Victoria 2022.
Aplicé una metodologia descriptiva con disefio no experimental, con una muestra de 24
Mypes exportadoras. Los intrumentos utilizados son las encuestas. Se concluye que
para satisfacer las necesidades de los consumidores, hicieron una prueba en la que
cada empresa se centrd en sus actividades que ayudarian a mejorar su negocio y
utilizaron las TIC para promover su negocio. La mayoria de las mypes en lbagué se
desperdician ya que la mayoria de las empresas solo las usan para navegar o usar el
correo electrénico. Esto requiere acceso fisico a Internet y conectividad, ya que todas
las empresas deben aprender a usarlo de manera util. Estas tecnologias generan

esfuerzos para mejorar la gestion y comercializacién de su negocio.

Borja (2020) en su articulo titulado “Aplicacion de comercio electrénico para
microempresas comerciales del Per(”, plante6 como objetivo general determinar la
relacion del e-commerce y las exportaciones de las mypes textiles en Gamarra, La
Victoria 2022. Aplic6 una metodologia descriptiva con disefio no experimental, con una
muestra de 24 Mypes exportadoras. Los intrumentos utilizados son las encuestas. Se
pudo concluir que el comercio electrénico esta ayudando a aumentar la productividad
de las mypes, este dato esta sustentado en informes explicativos, en este caso datos
de la organizaciéon gremial Refill Center, que vende y suministra consumibles de

impresora. Las mypes del comercio electronico han florecido en publicidad y tecnologia.



Los estudios de casos nacionales e internacionales muestran un vinculo directo entre el
enfoque propuesto para mejorar el servicio al cliente, lo que crea una mejor viabilidad
del mercado. Por otro lado, crear una plataforma de comercio electrénico que le permita
ampliar su gama de productos con varios métodos de pago es rentable y le permite

aumentar su competitividad en el mercado.

Domingo (2020), en su articulo titulado “La relacion entre el ecommerce y su
gestion en el tercer milenio”, plante6 como objetivo general determinar la relacion del e-
commerce y las exportaciones de las mypes textiles en Gamarra, La Victoria 2022.
Aplicé una metodologia descriptiva con disefio no experimental, con una muestra de 24
Mypes exportadoras. Los intrumentos utilizados son las encuestas. Se puede concluir
gue la aceptacion del comercio electréonico se ha convertido en un medio estratégico
competitivo, generando un conjunto de valores fundamentales que debemos conocer
sobre el cliente, esto proporcionaria datos importantes sobre la adaptacion del cliente con
la empresa que ejecutaria este sistema y con él también proporcionaria la informacion
necesaria para la mejora de la organizacion. Cuando comenzé el término comercio
electrénico, comenzdé con movimientos de base en el mundo empresarial y fue entonces
cuando tuvo una fuerte adopcidon en escuelas y academias. Actualmente estamos
viendo como el E-commerce esta siendo utilizado por audiencias que actian a través de
las mismas redes, por lo que su uso aumenta ya que es mas rapido y facil de gestionar y

es efectivo tener contactos con proveedores, partners, etc.

Como antecedentes a nivel nacional, tenemos a Pefia (2021) en su articulo

“Impacto del e-comerce en emprendimiento por internet” planteé como objetivo general
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determinar la relacion del e-commerce y las exportaciones de las mypes textiles en
Gamarra, La Victoria 2022. Aplicé una metodologia descriptiva con disefio no
experimental, con una muestra de 24 Mypes exportadoras. Los intrumentos utilizados
son las encuestas. En su investigacion se puede concluir como la era de la evoluciéon
moderna en los servicios globales, lo cual hace factible poder comercializar productos
sin necesidad de tener contacto directo el proveedor con el consumidor, por ello es que
el internet ha facilitado la fragmentacién de la produccién y la coordinacion de tareas
permitiendo asi, que diferentes ideas o emprendimientos puedan llevarse a cabo, de

una manera ordenada y accesible para todas las personas.

Torres (2005) en su investigacion “El sistema de seguridad juridica en el comercio
electrénico” planted como objetivo general determinar la relacion del e-commerce y las
exportaciones de las mypes textiles en Gamarra, La Victoria 2022. Aplicé una
metodologia descriptiva con disefio no experimental, con una muestra de 24 Mypes
exportadoras. Los intrumentos utilizados son las encuestas. Se puede conclcuir en su
investigacion como el e-commerce ha sido una fuente de ingreso y oportunidad de
negocio para miles de personas en nuestro pais, empezando por cifras altas del
consumismo de internet entre jovenes y adultos, lo cual ha generado un gran impacto
en los emprendimientos que surgieron a raiz de la pandemia y como eso se ha visto
reflejado en las altas cifras de ventas de estos pequefios negocios que se abrieron y

gue hoy en dia se mantienen vigentes.

Chicoma (2022) en su articulo titulado “¢ Qué pasara con el comercio electronico

en el Pert?” plante6 como objetivo general determinar la relacion del e-commerce y las

10



exportaciones de las mypes textiles en Gamarra, La Victoria 2022. Aplicé una
metodologia descriptiva con disefio no experimental, con una muestra de 24 Mypes
exportadoras. Los intrumentos utilizados son las encuestas. Se puede concluir que
debido a la pandemia del COVID-19, muchas de las empresas en el Peru, tuvieron que
innovar sus métodos de venta a través de canales digitales lo cual generd un crecimiento
acelerado del e-commerce y el desarrollo tecnolégico, pero con el pasar del tiempo,
hubo una reactivacién de algunos espacios fisicos, lo cual permiti6 que las personas
nuevamente salieran con frecuencia a centros comerciales, tiendas por departamentos,
supermercados, restaurantes, etc, el cual generd un estancamiento y descenso del e-
commerce, es por ello que las empresas deberan tomar las medidas preventivas que

les permitan mantenerse vigentes.

Comex (2019) en su articulo titulado “Mype peruana internacional: ¢ Lista para el
reto?” plante6 como objetivo general determinar la relacion del e-commerce y las
exportaciones de las mypes textiles en Gamarra, La Victoria 2022. AplicO una
metodologia descriptiva con disefio no experimental, con una muestra de 24 Mypes
exportadoras. Los intrumentos utilizados son las encuestas. Este concluye que segun
cifras elaboradas por el INEI, las mypes representan el 92.7% de las empresas peruanas,
de las cuales muchas de ellas se han abierto paso a la internacionalizacion, ya que,
segun estudios realizados en el 2018, la mayor parte de empresas que exportaban en el
pais fueron las mypes representando el 54.8%. Por esta razén el Ministerio de comercio
exterior y turismo lanzo una estrategia, la cual permitia que se cumplan dos objetivos

fundamentales, que eran: impulsar la competitividad e internacionalizacion de las micro,
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pequefas y medianas empresas mediante servicios para el desarrollo de capacidades
exportadoras e incentivar el aprovechamiento de la integracion del Peru a mercados

internacionales.

Palomino (2021) en su investigacion “Que oportunidades tienen las pequefas y
medianas empresas?” plante6 como objetivo general determinar la relacion del e-
commerce y las exportaciones de las mypes textiles en Gamarra, La Victoria 2022. Aplicd
una metodologia descriptiva con disefio no experimental, con una muestra de 24 Mypes
exportadoras. Los intrumentos utilizados son las encuestas. Este concluye que el Peru
tiene muchas oportunidades de progresar en el comercio exterior, ya que se estima que
alrededor de 4593 empresas son exportadoras, lo cual permite que la mayoria de los
productos se puedan exportar siempre y cuando cumplan conciertos estandares que
faciliten su proceso, asi mismo se requiere tener un contacto directo con los usuarios a
través de servicios digitales, como publicidad, programacion, entre otros, para que las

exportaciones no se van estancadas.

PROMPERU (2018) en su articulo titulado “Garantias para apoyar el desarrollo de
las mypes exportadoras del Peru” plante6 como objetivo general determinar la relacion
del e-commerce y las exportaciones de las mypes textiles en Gamarra, La Victoria 2022.
Aplicé una metodologia descriptiva con disefio no experimental, con una muestra de 24
Mypes exportadoras. Los intrumentos utilizados son las encuestas. Se puede concluir
como los productos con mayor potencial exportador de las mypes en el Perl, abarcan
desde prendas de vestir de alpaca y fibra de algodén a productos de pesca y

agropecuarios, joyerias y maderas. Ello representa un gran indice de exportaciones en
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el pais, pero las mypes también atraviesan una serie de factores internos y externos que
afectan su competitividad, como: accesos a financiamientos pre y post embarque,
deficiencia tecnoldgica, falta de informacion de demanda y disefio, obtencion de
licencias, altos costos de flete y oportunidad logistica, es por ello que se creé el programa
FOGAPI el cual permitié a las mypes financiar los costos de sus exportaciones brindando

un servicio especializado con total seguridad en el pago de las transacciones.

Como antecedentes a nivel local, tenemos a Cabina (2019) en su investigacion
“Comercio electronico y su incidencia en el cumplimiento de las obligaciones tributarias
del Sector Retail” plantedé como objetivo general determinar la relacion del e-commerce
y las exportaciones de las mypes textiles en Gamarra, La Victoria 2022. Aplicdé una
metodologia descriptiva con disefio no experimental, con una muestra de 24 Mypes
exportadoras. Los intrumentos utilizados son las encuestas. Se puede concluir como el
comercio electronico seria el sistema que incide en las obligaciones de contribucion en
el sector minorista de Villa el Salvador en 2018, debido a las reglas establecidas al
momento de la adquisicion o venta a través de la red, y por lo tanto bma en cuenta el
medio de la transaccion y el estandar correspondiente. Por eso decimos que es
necesario que el sujeto actuante, como deudor, cumpla su rol en una compra o venta a
través de Internet para que se cumpla con el pago de los impuestos establecidos. Por
tal motivo, se avisa que, si compras o vendes online, se exigira que cumplas con tus
impuestos e impuestos establecidos, asi como que pague el impuesto sobre la renta y

el impuesto general sobre las ventas sobre sus obligaciones.
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Garcia y Jerez (2019) en su investigacion “Marketing internacional para la
expansion de la empresa” planteé como objetivo general determinar la relacion del e-
commerce y las exportaciones de las mypes textiles en Gamarra, La Victoria 2022.
Aplicé una metodologia descriptiva con disefio no experimental, con una muestra de 24
Mype exportadoras. Los intrumentos utilizados son las encuestas. Este concluye que
las organizaciones necesitan saber como usar correctamente el comercio electrénico
porque hacerlo cambiaria por completo sus métodos de negocio. Es recomendable que
estas organizaciones que distribuyen ropa de mujer tengan un buen modelo logistico
porgue como es sabido, un importante instrumento que llevara a estas mypes al éxito en
lo que respecta a la seguridad del comercio electrénico, las mypes de ropa femenina
pueden utilizar este sistema con tranquilidad, ya que esto ayuda a ofrecer al cliente la

debida fiabilidad y garantia para poder fidelizar.

Somalo et al (2011) en su investigacién “El libro del comercio exterior” planted
como objetivo general determinar la relacién del e-commerce y las exportaciones de las
mypes textiles en Gamarra, La Victoria 2022. Aplic6 una metodologia descriptiva con
disefio no experimental, con una muestra de 24 Mypes exportadoras. Los intrumentos
utilizados son las encuestas. Se puede concluir como las apariciones de nuevas
tecnologias, la evolucion de nuevas plataformas digitales han permitido cambiar el estilo
y forma de trabajo de muchas industrias y empresas que operan en ella, ya que han
cambiado la forma de comunicarse y los flujos de informacion y productos en los

mercados a través de cadenas de valor mas integradas, lo cual ha sido beneficioso para
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estas mypes que no solo utilizan canales tecnoldgicos como los son las redes sociales,

sino también paginas web, entre otros.

Ismodes (2018) en su tesis titulada “Comercio electronico y exportacion de polos
de algodoén de las mypes exportadoras de Lima Metropolitana” planteé como objetivo
general determinar la relacién del e-commerce y las exportaciones de las mypes textiles
en Gamarra, La Victoria 2022. Aplic6 una metodologia descriptiva con disefio no
experimental, con una muestra de 24 Mypes exportadoras. Los intrumentos utilizados
son las encuestas. Se puede concluir como las nuevas modalidades y usos que se le
puede dar al e-commerce y como cada vez mas empresas se van adentrando a la era
digital. Las exportaciones son muy solicitadas en cualquier organizacion, es por ello que
estas deben de implementar capacitaciones constantes a su personal para que puedan
cumplir con las necesidades de los consumidores y mucho mas si se habla de mypes
exportadoras, ya que estas deben tener como objetivo la internacionalizacion y el

incremento de sus ventas.

Montalvo y Pinedo (2020) en su tesis titulada “E-commerce y el impacto en la
comercializacion de las mypes de calzados para damas” plante6 como objetivo general
determinar la relacién del e-commerce y las exportaciones de las mypes textiles en
Gamarra, La Victoria 2022. Aplic6 una metodologia descriptiva con disefio no
experimental, con una muestra de 24 Mypes exportadoras. Los intrumentos utilizados
son las encuestas. Este concluye que las empresas dedicadas a la industria de calzado
de mujeres en el distrito de Lima tienen que prepararse para hacer uso del e-commerce

en capacitaciones constantes en la camara peruana de comercio electronico; ya que eso
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le permitirA mejorar sus negociaciones y crecer en distintos aspectos. Las mypes
dedicadas al rubro de calzado deben de implementar un plan de mejora que les permita
analizar sus funciones, realizar inventarios con la finalidad de evitar retrasos y negociar

con diferentes proveedores para una mejor toma de decisiones.

Inocente (2019) en su tesis titulada “E-commerce y gestién comercial a los clientes
de la corporacion SONOTEC S.A.C” plante6 como objetivo general determinar la relacion
del e-commerce y las exportaciones de las mypes textiles en Gamarra, La Victoria 2022.
Aplicé una metodologia descriptiva con disefio no experimental, con una muestra de 24
Mypes exportadoras. Los intrumentos utilizados son las encuestas. Este concluye que
toda empresa u organizacion debe seleccionar adecuadamente a su personal de trabajo
y que a su vez se examine el correcto desenvolvimiento de dicho personal para controlar
su rendimiento, por ello es importante que toda empresa tenga contacto directo con el
consumidor para una mayor acogida. Es de suma importancia que la gerencia comercial
implemente el e-commerce en sus diferentes canales de ventas con la finalidad de
aumentar sus ventas, satisfacer las necesidades de los consumidores e implementar un
plan de marketing que genere demanda mejorando la gama de comercializacion

mediante las distintas plataformas digitales.

Por dultimo, mediante un analisis, se mencionara los distintos conceptos
recopilados de e-commerce y exportacién proporcionados por los autores previamente

mencionados.
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E-commerce o comercio electrénico es un sistema de compra y venta de servicios
o productos a través de distintos canales o medios digitales, que estan al alcance de
cualquier persona que cuente con conexion a internet, el cual se ha convertido en una
gran fuente de oportunidad para muchas mypes, las cuales fueron duramente afectadas
a raiz de la pandemia, y ello les permitid6 seguir operando e incrementar sus ventas.

Segun Fonseca (2014) nos ensefia que:

El e-commerce es una herramienta innovadora y muy accesible para todos, tiene
muchos beneficios para su uso, entre ellos se pueden encontrar que no requiere
una gran inversion para iniciar un emprendimiento o negocio, ademas te da la
posibilidad de realizar ventas a nivel internacional, también se pueden ofrecer
servicios 0 productos en sus distintas plataformas o medios digitales, y lo mas
importante es que se puede mantener contacto directo con el cliente en todo
momento. Ademas, el e-commerce puede tener interaccién entre empresas, con
el consumidor final, de la empresa con administracion, entre consumidores o

incluso entre amigos. (p. 15)

Las exportaciones son las actividades comerciales, que permiten vender cualquier
servicio 0 producto nacional o nacionalizado al extranjero que puede realizarse por
cualquiera de las vias de transporte habituales como puede ser: via maritima, area y
terrestre, las cuales estan sujetas a una serie de disposiciones legales y controles
tributarios por parte de los paises involucrados en la operacion. Es por ello que las mypes

del sector textil en busca de la internacionalizacion, buscan exportar su mercaderia a
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otros paises, lo cual generaria mayores fuentes de ingreso y reconocimiento de su

marca. Por ello ESAN (2021) nos ensefia que:

Las exportaciones tienen 2 regimenes: las exportaciones definitivas que son
aplicables para cualquier mercaderia que sale al territorio extranjero para su uso
0 consumo, Y, por otro lado, estan las exportaciones temporales, que tienen como
objetivo reimpoértalas en el mismo estado o sufriendo alguna alteracion como

consecuencia de su uso en el exterior o con otros fines.

Para exportar cualquier servicio o producto al extranjero, el exportador debe
ponerse en contacto con el importador para obtener la informacién con respecto al
transporte, documentacion e incoterm que se acordara entre ambas partes para definir
los costos que le corresponderan a cada uno, una vez se realiza toda la documentacion
pertinente, la carga es transportada para que pueda ser embarcada en el puerto de

origen.

Comex (2022) nos dice que:

Las exportaciones del sector textil en el primer trimestre del 2022 han tenido
resultados positivos con un total de $468 millones a diferencia del afio pasado,
posicionando a Estados Unidos como el principal destino de exportacion con $261
millones, luego Chile con $29 millones y por ultimo Colombia con $18.7, de los
cuales el Peru continGa teniendo acuerdos comerciales gue son beneficiosos para

la economia del pais.
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Figura 1

Evolucion de exportaciones textiles en el primer trimestre del afio 2015 al 2022

Evolucion de las exportaciones textiles en el primer trimestre (US$ millones)
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Nota: La figura muestra la evolucion de exportaciones en el primer trimestre del 2015 al 2022. Fuente:

COMEX (2022).
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lIl. METODOLOGIA

3.1Tipo y disefio de investigacion

La investigacion del trabajo realizada es basica, esta es muy importante porque

se origina en un marco tedrico y permanece en él, no hay variacién alguna.

Calderdn y Alzamora (2010) indica que: “Se le conoce como investigacion limpia,
especulativa o doctrinaria. Es destacada por iniciar en un marco teérico y continuar en
este mismo. Tiene como objetivo, sin contraponer un solo caracter practico, aumentar

las teorias cientificas” (p.44).

El trabajo es de nivel correlacional ya que busca analizar la coherencia
entre las variables E-commerce y su relacion de las exportaciones de las mypes textiles

en Gamarra, La Victoria 2022.

Bernal (2016) corrobora que: “Los estudios de correlacion buscan mostrar

o probar las relaciones entre las variables o los resultados de las variables.” (p. 113).

Asi mismo, el trabajo fue realizado a base de factores del enfoque cuantitativo,
debido a que se obtuvo a través de recoleccion de datos que se ven reflejados poruna
sucesion numeral, planificado mediante el estudio por la examinacion para comprobar

la hipotesis.

Gobmez (2018) confirma que: “El enfoque cuantitativo utiliza la recopilacién y el

analisis de datos para responder preguntas de investigacion y
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probar las hipétesis mencionadas anteriormente. También se basa en la medicion, el

conteo y el uso de estadisticas para tratar de identificar patrones en una poblacion”.

(p.60).

El disefio de investigacidbn que se escogi6 para este trabajo es el no
experimental ya que las variables siguen como tal sin sufrir alteraciones, los efectos son

lo Unico que se veria reflejado por los datos que se obtuvieron por la muestra.

Toro y Parra (2015) mencionan que: “El disefio de investigacion no experimental

es aquella que se realiza sin manipular deliberadamente las variables” (p. 158).

El trabajo es transversal porque se realizaré la recoleccion de datos en un solo

tiempo.

Heinemann (2017) confirma que: “El corte transversal de una investigacion
consiste en recopilar informacion para un solo momento, cuyos resultados se

utilizaran para revelar situaciones en ese momento especifico.” (p. 176).

El orden coherente de E-commerce y exportaciones, situados con un tipo

correlacional es:

A

V2
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En el esquema:

n: Relacion del e-commerce y las exportaciones de las mypes textiles en

Gamarra, La Victoria 2022.

V1: E-commerce

V2: Exportaciones

r: Relacion de las variables

3.2Variables y operacionalizacion

V1: E-COMMERCE

Fonseca (2014) indica “El e-comerce es una tecnologia novedosa de venta libre
global, esta nos ofrece diversos movimientos y transacciones a través de un sistema

electrénico totalmente adaptados a los negocios” (p.15)

Fonseca (2014) ensefia “El e-commerce esmas directo que el
comercio tradicional, en el sentido de quelos intermediarios casi han
desaparecido. Internet, como “red de redes”, es un vector poderoso que puede
derribar barreras  geograficas  ytransmitir  esta redde informacion en

todas las direcciones en un tiempo increible” (p.15)

La variable: e-commerce tiene 3 dimensiones que seran consideradas en esta

investigacion.
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“El éxito online- indicadores de éxito, como es sabido el internet ha contribuido
indirectamente a la economia nacional, ya que es una herramienta adoptada tanto por
el sector privado y publico para la promocion y venta de servicios” (Barrientos, 2017, p.

52).

“El comercio electrénico B2B se puede definir como las transacciones econdmicas
gue tienen lugar entre empresas que utilizan Internet y diversas tecnologias para obtener
multiples ventajas, entre las que podemos mencionar las siguientes: aumento de la
eficiencia, aumento de las ventas, mejora de las relaciones con los clientes y aumento

de la penetracion en el mercado” (Silah, 2015, pag. 76).

“El plan de marketing es un documento escrito que resume lo que el especialista
en marketing ha aprendido en el mercado, explica coémo la empresa intenta lograr sus
objetivos de marketing y simplemente crea las condiciones paralos esfuerzos de

marketing directos y coordinados”. (Kotler, 2006, p.10).

V2: EXPORTACIONES

Martinez (2013) ensefia “Es la venta de un bien o servicio en el extranjero, que
ha permitido a distintos paises comercializar sus productos internacionalmente, el cual

es un gran motor de crecimiento econémico” (p.10)

Martinez (2013) dice “Es una via de internacionalizacién para una empresa que
quiere expandirse al exterior. Para la venta de un producto en otro mercado, usando

solo tus propios recursos para el destino o el cliente” (p.10)
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La variable: exportaciones tiene 3 dimensiones que seran consideradas en esta

investigacion.

“La internacionalizacién de las empresas estd aumentando paulatinamente su
participacion en negocios y actividades internacionales; Es decir, estdn expandiendo

cada vez mas sus actividades mas alla de las fronteras nacionales” (Otero, 2008, p. 10).

“Las nuevas formas de inversién también son una forma conveniente de seguir
explotando los activos tecnoldgicos incluso cuando la estandarizacion se sale de
control, razon por la cual las empresas extranjeras licencian tecnologia para obtener
ganancias marginales adicionales y usarla para desarrollar nuevos productos”

(Martinez, 2013, p. 32).

“Las preocupaciones actuales sobre el régimen comercial incluyen areas donde
existen reglas comerciales multilaterales, pero donde la competencia internacional justa
se ve obstaculizada por barreras persistentes y apoyo gubernamental, lo cual es un
gran desafio al momento de exportar. Paises y regiones donde el desarrollo de las
normas comerciales no ha seguido el ritmo de los cambios en la economia mundial”

(OECD, 2018, patrr. 2).

3.3 Poblacion y muestra

En la investigacion se tomd como poblacion a 24 Mypes exportadoras del sector
texti en Gamarra,dela ciudad de Lima, distrito de La Victoria, segun

Promperua (2020), nos dice que “El Peru tiene el potencial suficiente para duplicar la
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fabricacion de prendas de vestir de diferentes tipos y disefios, exportando 2100 millones
de ddlares en afios futuros, lo cual ayudaria a generar alrededor de 740000 de

empleos”.

Gamarra tiene muchos afios en funcionamiento y a lo largo del tiempo se ha
convertido en el centro comercial e industria textil mas grande de toda Sudamérica ya
gue tienen en su poder, fabricas, tiendas, servicios que albergan a mas de 20000
empresas. De acuerdo con ello, nuestra investigacion esta basada en las galerias “Los
fabricantes 1 y 2” de Gamarra donde se pueden encontrar fabricantes, vendedores,
exportadores, importadores, que se dedican a la comercializacion de prendas de vestir
los cuales son polos, pantalones, camisas, medias, etc, en su mayoria para mujeres y
nifos. Todas estas estan registradas en la SUNAT. Segun Ventura (2017) indica “La
poblacién es un grupo de componentes que parten rasgos llamativos importantes, los
cuales se busca analizar para posteriormente tener resultados en una investigacion”.

(Ver anexo 1)

Seguidamente para la muestra de igual forma estaria conformada por 24
representantes de las mypes exportadoras del sector textil de las galerias “Los
Fabricantes 1 y 2” en Gamarra en el distrito de la Victoria, por lo que seria por
conveniencia debido a que las elecciones no dependen de si la muestra es
representativa o no de la poblacion. Hernandez, et. al. (2014) dice “La muestra son los
detalles de la investigacion o de la intencidn del investigador dependiendo la decision

de los componentes y no de la probabilidad” (p.1)
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Continuando con el tipo de muestreo empleado es no probabilistico, el muestreo
se realizar4 mediante encuestas a los 24 representantes de las mypes exportadoras del
sector textil de las galerias “Los Fabricantes 1y 2” en Gamarra, La Victoria 2022. Tal
como lo sefala Vivanco (2014) ensefia “El muestreo es una

estrategia de item seleccidn basada en el principio de seleccion aleatoria” (p. 27)

Para el criterio de inclusion se consideraron a las 24 representantes de mypes
exportadoras del sector textil de las galerias “Los Fabricantes 1 y 2” en Gamarra que
se encuentran registradas en la SUNAT, sin distincion de sexo (masculino y femenino).
Estas empresas que retomaron sus labores en plena crisis sanitaria y lograron
incrementar sus exportaciones gracias al uso del comercio electronico como fuente de

apoyo para su negocio.

Por ultimo, para el criterio de exclusién se consideraron a las mypes del sector
textil de Gamarra en La Victoria 2022, que se dedican a la comercializacién de ropa,

pero no exportan sus productos al extranjero.

3.4Técnicas e instrumentos de recoleccion de datos

Para este trabajo utilizamos como técnica las encuestas que se hizo a los
representantes de las mypes exportadoras del sector textil en Gamarra, La Victoria en el
afo 2022, asi como también hemos utilizado el cuestionario como instrumento
previamente mencionado en el cuadro de operacionalizacién de variables dentro de la

escala de Likert. Segun Torres, et al. (s.f). “Para la recoleccidon de datos se debe actuar
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fundamentalmente con tres puntos que son el analisis de las encuestas y los cuestionarios

hacia las personas que se encuentran dentro del margen de estudio” (p.1)

El cuestionario aplicado en este trabajo cuenta con 3 dimensiones que vienen de
la primera variable E-commerce, las cuales son, éxito online — indicadores de éxito,

mercados B2B y planificacién de marketing.

El cuestionario esta medido por la Escala de Likert del cual sus puntuaciones van

desde “Nunca”, “Casi nunca”, “A veces”, “Casi siempre” y “Siempre”.

Tabla 1

Distribucion de las preguntas por dimensiones

Dimensiones Iltems Niveles Puntuacion
.. . Baja efectividad,
Exito online —
o . 01-06 mediana efectividad, alta 1-5
indicadores de éxito o
efectividad

Baja efectividad,
Mercados B2B 07-09 mediana efectividad, alta 1-5
efectividad

e Baja efectividad,
Planificacion de

. 10-12 mediana efectividad, alta 1-5
marketing o
efectividad
Baja efectividad,
E-commerce 01-12 mediana efectividad, alta 1-5

efectividad

Elaboracién: Software SPSS version 25
También el cuestionario cuenta con 3 dimensiones mas que son parte de la
segunda variable exportaciones, las cuales son, Internacionalizacion, formas de

inversion y desafios en la exportacion.
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El cuestionario esta medido por la Escala de Likert del cual sus puntuaciones van

LTS ” LT3

desde “Nunca”, “Casi nunca”, “A veces”, “Casi siempre” y “Siempre”.

Tabla 2

Distribucion de las preguntas por dimensiones

Dimensiones items Niveles Puntuacion

Baja efectividad,
Internacionalizacion 01-06 mediana efectividad, alta 1-5
efectividad
Baja efectividad,
Formas de inversion 07-09 mediana efectividad, alta 1-5
efectividad
Baja efectividad,
Desafios en la exportacion 10-12 mediana efectividad, alta 1-5
efectividad
Baja efectividad,
Exportaciones 01-12 mediana efectividad, alta 1-5

efectividad

Elaboracion: Software SPSS version 25

La validez fue administrada por un jurado de tres docentes expertos miembros de
la Universidad César Vallejo. En este apartado, segun Ventura (2017), afirma “El valor
puede entenderse como “la medida en que la evidencia y la teoria sustentan la

explicacion” (p.7)

Validador 1: Mg. Dante Quispe

Validador 2: Dr. Fernando Marquez

Validador 3: Mg. Maximo Pasache
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Villasis, et al. (2018) sefala que “Para que una investigacién sea confiable, debe

tener un alto grado de certeza” (p.4)

La confiabilidad se basara en el cuestionario ya que se aplicé la prueba estadistica
de Alfa Cronbach, por lo que los datos seran procesados por el programa estadistico
SPSS version 25 para obtener resultados validados. Este programa te permite analizar
y obtener los datos que necesitas para medir la confiabilidad con el fin de encontrar

relaciones entre variables.

Se realiz6 una prueba piloto a 10 representantes de mypes exportadoras del
sector textil de la ciudad de Lima Metropolitana en el distrito de La Victoria que no se
encuentran en la muestra, esta fue la galeria “El paraiso”. El propdsito es establecer la
confiabilidad del instrumento paralo cual serealizéla prueba estadistica alfa
de Cronbach, la cual dio como valor 0.763 para la variante de e-commerce y 0.737 para
la variante de exportacion, el resultado es cercano a 1, esto indica un alto nivel
de fiabilidad. Segun Burgos y Escalona (2017), “Las medidas directas son aquellas que
muestran un valor positivo de precision dimensional hasta que se demuestre lo contrario.
Se recomienda asegurar la precision de las medidas del instrumento mediante
pruebas experimentales, ya que ni el instrumento ni la técnica utilizada requieren una

verificacion especial de sus resultados” (p.2)

Tabla 3

Resultados del analisis de confiabilidad de la variable e-commerce

Estadisticos de fiabilidad
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Alfa de N de

Cronbach elementos

, 763 18
Elaboracion: Software SPSS version 25

Tabla 4

Resultados del analisis de confiabilidad de la variable exportaciones

Estadisticos de fiabilidad

Alfa de N de

Cronbach elementos

, 7137 18
Elaboracién: Software SPSS version 25

3.5Procedimientos

En el trabajo de investigacion se uso la encuesta de manera presencial. Frente a
la presente pandemia que se esta afrontando aun, se decidié como autoras del presente
proyecto ir a tomar las encuestas de manera presencial con los protocolos de seguridad
puestos por el gobierno, con el fin de implementar mejores respuestas y explorar un poco

mMAas nuestra investigacion, recorriendo asi las calles del emporio comercial de Gamarra.

Conforme las personas completaron el cuestionario seguidamente se digito las
respuestas en un Excel para poder ser evaluadas por el SPSS version 25. Los datos de
la encuesta se utilizaron para recopilar datos para el estudio, y el programa estadistico
SPSS version 25 se utilizo para procesar los datos tanto para la variable de e-commerce
como para la variable de exportacion. Realizamos una prueba de nivel de confianza y
luego presentamos los resultados mediante un gréafico estadistico. Es por ello que

George y Mallery (2016) nos dicen que: “Esta es una gran herramienta que es a la vez
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ingeniosa y muy efectiva para hacer analisis de datos, podemos decir que va de la mano

con la investigacion porque es la base del proceso” (p.14)

3.6Método de analisis de datos

El método de analisis de datos es el estudio anterior con método cuantitativo, que
fueron obtenidos ingresando los resultados en Excel, para luego procesarlos en el

programa SPSS, el resultado final que tenemos es el siguiente analisis descriptivo.

En esta seccion se han realizado diversas funciones como andlisis, recoleccion,
clasificacion de datos y otras para comprender la relacién entre dos variables estudiadas
a nivel de estadistica descriptiva. A nivel de estadistica inferencial, mediante la
comparacion de las pruebas e hipétesis de las dos variables estudiadas, se descifré el

numero total de singularidades en la poblacion.

Mufioz (2018) sefiala “Se puede utilizar la estadistica para explicar antecedentes,
como agrupar datos en grandes rangos segun una seleccién adecuada que conduzca

a una investigacion util” (p. 84)

3.7 Aspectos éticos

Segun Torres (2014), “La ética se refiere principalmente a que cada individuo
amplie sus capacidades personales hasta alcanzar su pleno desarrollo, también debe
entenderse como ampliar las propias capacidades como miembro de la sociedad en la
gue vive, pues el desarrollo de la sociedad solo es posible a través del desarrollo de los

individuos que forman parte de ella” (p.77)
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El desarrollo de la investigacién se llevd a cabo de manera ética, con la
participacion de distintos autores y sus recomendaciones, los cuales se citaron
debidamente manteniendo el estilo APA vigente, asi como también se hizo uso de un

servicio de prevencién de plagio llamado TURNITIN.

Articulo 3°.- Principios de ética en investigacion. Son principios de ética en

investigacion en la Universidad César Vallejo:

a) Autonomia: cada integrante tiene la facultad de tomar decisiones de
acuerdo con las necesidades de la investigacion, para incorporarse o
retirarse.

b) Beneficencia: La investigacion se realiza con el objetivo de contribuir
a los participantes de la investigacion.

C) Competencia profesional y cientifica: el investigador debe asegurar
un nivel adecuado de profesionalismo durante el proceso de investigacion
hasta el contacto.

d) Conservacién del medio ambiente y la biodiversidad: Se debe
garantizar el medio ambiente en la investigacion, fomentando la
conservacion de la naturaleza y respetando los seres vivos.

e) Integridad Humana: Los valores humanos deben ser considerados
antes que los intereses de la ciencia.

f) Equidad: Debe haber igualdad de trato de los participantes en la
investigacion para lograr un desarrollo equitativo.

s)] Libertad: Toda investigacion debe ser independiente de intereses
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politicos, econémicos, religiosos o de otra indole.

h) No peligrosidad: La relacién beneficio/riesgo debe ser analizada
previamente para que no resulte molesta y respete la integridad fisica y
psiquica de la poblacién encuestada.

)] Integridad: La investigacion debe realizarse y presentarse con
honestidad, evitando la edicidon conveniente para proteger la integridad de
la investigacién cientifica con el fin de cumplir con los cédigos de ética de
la universidad y poder contribuir a la investigacion.

)] Respeto a la propiedad intelectual: se deben respetar los derechos
de propiedad intelectual de otros investigadores, es decir, se deben
respetar los articulos de cada autor, evitando el plagio.

k) Responsabilidad: Todos los investigadores deben rendir cuentas por
las consecuencias de sus decisiones y acciones durante la investigacion.
)] Transparencia: la informacion debe ser confiable y difundida junto
con la metodologia y validez de los resultados (excepto en el caso de las
patentes).

m) Precaucion: Las investigaciones deben incluir precauciones para

combatir danos futuros.

Por ello como seres autosuficientes debemos hacer uso de nuestras capacidades
y facultades para obrar de manera correcta y poner en practica todos los valores

obtenidos a lo largo de los afios, lo cual se vera reflejado en las decisiones que se tomen.
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El propésito de este estudio es realizar estudios de validacion y confiabilidad de
los datos y procesarlos utilizando la herramienta estadistica SPSS versién 25 para lograr

los objetivos de la investigacion, asi como también mostrar los resultados.
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V. RESULTADOS
4.1  Anadlisis descriptivo univariado

TABLAS DE FRECUENCIA

OBJETIVO GENERAL: Determinar la relacion del e-commerce y las

exportaciones de las mypes textiles en Gamarra, La Victoria 2022.

Tabla 5

Resultados de frecuencia e-commerce

E-COMMERCE (agrupado)

Frecuencia Porcentaje Porcentaje Porcentaje
vélido acumulado
BAJO 14 58,3 58,3 58,3
MEDIO 2 8,3 8,3 66,7
Validos
ALTO 8 33,3 33,3 100,0
Total 24 100,0 100,0

Elaboracion: Software SPSS version 25.
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Figura 2

Frecuencia e-commerce

Frecuencia

BAJO MEDIO ALTO
ECOMMERCE (agrupado) (agrupado)

Nota: La figura muestra los resultados de la encuesta mediante el Software SPSS version 25.

INTERPRETACION

Como resultado, se puede corroborar que existen 24 representantes de las mypes
del sector textil en las Galerias “Los fabricantes 1 y 2” de Gamarra, de las cuales 14
encuestados (58,3%) indican que el e-commerce demuestra un nivel bajo, 2
encuestados (8,3%) indican que su nivel es medio y por ultimo 8 encuestados (33,3%)
indican que su nivel es alto, reflejando de esta manera que el E-commerce es bajo entre

los encuestados.
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Tabla 6

Frecuencia exportaciones

EXPORTACIONES (agrupado)

Frecuencia Porcentaje  Porcentaje Porcentaje
valido acumulado
BAJO 33,3 33,3 33,3
MEDIO 33,3 33,3 66,7
Validos
ALTO 33,3 33,3 100,0
Total 24 100,0 100,0

Nota: Software SPSS versién 25.

Figura 3

Frecuencia exportaciones

Frecuencia

BAJO

WEDIO
EXPORTACIONES (agrupado)

ALTO

Nota: La figura muestra los resultados de la encuesta mediante el Software SPSS version 25.

INTERPRETACION

Como resultado, se puede afirmar que de los 24 representantes de las mypes del

sector textil en las Galerias “Los fabricantes 1 y 2” de Gamarra, 8 (33,3%) indican que

el e-commerce demuestra un nivel bajo, 8 (33,3%) indican que su nivel es medio y por
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ultimo 8 (33,3%) reflejando de esta manera que los encuestados tienen la misma opinién

en cuanto a las exportaciones.

Objetivo especifico 1: Determinar la relacion del e-commerce y la
internacionalizacion de las exportaciones de las mypes textiles en Gamarra, La Victoria

2022.

Tabla7

Frecuencia dimension internacionalizacién (agrupado)

Frecuencia Porcentaje Porcentaje valido Porcentaje acumulado

BAJO 12 50,0 50,0 50,0

MEDIO 10 41,7 41,7 91,7
Validos

ALTO 2 8,3 8,3 100,0

Total 24 100,0 100,0

Nota: Software SPSS version 25.

Figura 4

Frecuencia dimension internacionalizacion (agrupado)

Frecuencia

BAJO MEDID ALTO
INTERNACIONALIZACION (agrupado)

Nota: La figura muestra los resultados de la encuesta mediante el Software SPSS version 25.
38



INTERPRETACION

Como resultado, se puede afirmar que de los 24 microempresarios encuestados

de las galerias “Los fabricantes 1 y 2” 12 (50%) indican que segmentacion de mercado

cuenta con un nivel bajo, otros 10 (41,7 %) mostraron que el nivel es medio, y los Gltimos

2 (8,3%) reflejando de esta manera que la internacionalizacion es baja entre los

encuestados.

OBJETIVO ESPECIFICO 2: Determinar la relacion del e-commerce vy las formas

de inversion de las exportaciones de las mypes textiles en Gamarra, La Victoria 2022.

Tabla 8

Frecuencia dimensién formas de inversion (agrupado)

FORMAS DE INVERSION (agrupado)

Frecuencia  Porcentaje Porcentaje Porcentaje
véalido acumulado
BAJO 12 50,0 50,0 50,0
MEDIO 4 16,7 16,7 66,7
Validos
ALTO 8 33,3 33,3 100,0
Total 24 100,0 100,0

Nota: Software SPSS versién 25.
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Figura 5

Frecuencia formas de inversion (agrupado)

Frecuencia

BAJO MEDIO ALTO
FORMAS DE INVERSION (agrupado)

Nota: La figura muestra los resultados de la encuesta mediante el Software SPSS version 25.

INTERPRETACION

Como resultado, se puede afirmar que de los 24 microempresarios encuestados
de las galerias “Los fabricantes 1y 2”7, 12 (50%) indican que la forma de inversion cuenta
con un nivel bajo, 4 (16,7%) demuestran que existe un nivel medio y por ultimo 8 (33,3%)

mostraron de esta manera que las formas de inversion son bajas entre los encuestados.

OBJETIVO ESPECIFICO 3: Determinar la relacién del e-commerce y los desafios

de las exportaciones de las mypes textiles en Gamarra, La Victoria 2022.
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Tabla 9

Frecuencia dimension desafios de la exportacion

DESAFIOS EN LA EXPORTACION (agrupado)

Frecuencia  Porcentaje Porcentaje Porcentaje
valido acumulado
BAJO 10 41,7 41,7 41,7
Vélidos  MEDIO 14 58,3 58,3 100,0
Total 24 100,0 100,0

Nota: Software SPSS versién 25.

Figura 6

Frecuencia dimension desafios de la exportacion

Frecuencia

BAJD MEDIC
DESAFIOS EN LA EXPORTACION (agrupado)

Nota: La figura muestra los resultados de la encuesta mediante el Software SPSS version 25.

INTERPRETACION

Como resultado, se puede afirmar que de los 24 microempresarios encuestados
de las galerias “Los fabricantes 1y 2”, 10 (41,7%) indican que la dimension desafios en
la exportacion cuenta con un nivel bajo,14 (58,3%) muestran que existe un nivel medio

y por ultimo no hay un nivel alto.
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4.2. Andlisis descriptivo bivariado

TABLAS CRUZADAS

OBJETIVO GENERAL: Determinar la relacion del e-commerce y las
exportaciones de las mypes textiles en Gamarra, La Victoria 2022.
Tabla 10
Resultados tablas cruzadas variables e-commerce y exportaciones(agrupado)
BAJO MEDIO ALTO
Recuento 8 6 0 14
BAJO
% del total 33,3% 25,0% 0,0% 58,3%
Recuento 0 0 2 2
ECOMMERCE (agrupado) (agrupado)  MEDIO
% del total 0,0% 0,0% 8,3% 8,3%
Recuento 0 2 6 8
ALTO
% del total 0,0% 8,3% 25,0% 33,3%
Recuento 8 8 8 24
Total
% del total 33,3% 33,3% 33,3%  100,0%

Nota: Software SPSS versién 25.
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Figura 7

Graficos cruzados variables e-commerce y exportaciones

EXFPORTACIOMNES
(agrupada)
[ [SENTe]
W wEDID
EaLTo

Recuento

BAJO MEDIO ALTO
ECOMMERCE (agrupado) (agrupado)

Nota: La figura muestra los resultados de la encuesta mediante el Software SPSS version 25.

INTERPRETACION

Como resultado, se puede afirmar que de los 24 microempresarios encuestados
de las galerias “Los fabricantes 1y 27, 4 (58,3%) indican que la variable e-commerce y
Exportaciones cuentan con un nivel bajo, 2 (8,3%) muestran que existe un nivel medio
y por ultimo 8 (33,3%) indican que existe un nivel alto, predominando asi el nivel bajo

entre los encuestados.

OBJETIVO ESPECIFICO 1: Determinar la relacion que existe entre el e-
commerce y la internacionalizacion de las exportaciones de las mypes textiles en

Gamarra, La Victoria 2022.
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Tabla 11

Resultados tablas cruzadas variables e-commerce y dimension internacionalizacion (agrupado)

INTERNACIONALIZACION (agrupado) Total

BAJO MEDIO ALTO
Recuento 12 2 0 14
BAJO
% del total 50,0% 8,3% 0,0% 58,3%
Recuento 0 2 0 2
ECOMMERCE (agrupado) MEDIO
% del total 0,0% 8,3% 0,0% 8,3%
Recuento 0 6 2 8
ALTO
% del total 0,0% 25,0% 8,3% 33,3%
Recuento 12 10 2 24
Total
% del total 50,0% 41,7% 8,3% 100,0%

Nota: Software SPSS versién 25

Figura 8

Grafico cruzado de la variable e-commerce y dimension internacionalizacioén (agrupado)

Recuento

BAJO MEDIC
ECOMMERCE (agrupado)

ALTO

INTERMACIOMNALIZACION
(agrupadao)
WEssi0
I MEDIO
HaLto

Nota: La figura muestra los resultados de la encuesta mediante el Software SPSS version 25.
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INTERPRETACION

Como resultado, se puede afirmar que de los 24 microempresarios encuestados

de las galerias “Los fabricantes 1y 2°, 14 (58,33%) indican que la variable e-commerce

y la dimensién internacionalizacion cuentan con un nivel bajo, 2 (33.3%) muestran que

existe un nivel medio y por ultimo 8 (8.3%) indican que existe un nivel alto, predominando

asi el nivel bajo entre los encuestados.

OBJETIVO ESPECIFICO 2: Determinar la relacion que existe entre el e-

commerce y las formas de inversion de las exportaciones de las mypes textiles en

Gamarra, La Victoria 2022.

Tabla 12

Tablas cruzadas e-commerce y formas de inversion (agrupado)

FORMAS DE INVERSION (agrupado) Total
BAJO MEDIO ALTO
Recuento 12 2 0 14
BAJO
% del total 50,0% 8,3% 0,0% 58,3%
Recuento 0 0 2 2
ECOMMERCE (agrupado)  MEDIO
% del total 0,0% 0,0% 8,3% 8,3%
Recuento 0 2 6 8
ALTO
% del total 0,0% 8,3% 25,0% 33,3%
Recuento 12 4 8 24
Total
% del total 50,0% 16,7% 33,3% 100,0%

Nota: Software SPSS versién 25.
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Figura 9

Grafico cruzado e-commerce y formas de inversion
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Nota: La figura muestra los resultados de la encuesta mediante el Software SPSS version 25.

INTERPRETACION

Como resultado, se puede afirmar que de los 24 microempresarios encuestados

de las galerias “Los fabricantes 1y 2”7, 14 (58,3 %) indican que la variable e-commerce

y la dimensién formas de inversion cuentan con un nivel bajo, 2 (8,3%) muestran que

existe un nivel medio y por ultimo 8 (33.3%) indican que existe un nivel alto.

OBJETIVO ESPECIFICO 3: Determinar la relacion que existe entre el e-

commerce y los desafios en las exportaciones de las mypes textiles en Gamarra, La

Victoria 2022.
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Tabla 13

Tablas cruzadas e-commerce y desafios en las exportaciones

DESAFIOS EN LA EXPORTACION  Total
(agrupado)
BAJO MEDIO
Recuento 10 4 14
BAJO
% del total 41,7% 16,7% 58,3%
Recuento 0 2 2
ECOMMERCE (agrupado) ~ MEDIO
% del total 0,0% 8,3% 8,3%
Recuento 0 8 8
ALTO
% del total 0,0% 33,3% 33,3%
Recuento 10 14 24
Total
% del total 41,7% 58,3% 100,0%

Nota: Software SPSS versién 25

Figura 10

Graficos cruzados e-commerce y desafios en las exportaciones
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Nota: La figura muestra los resultados de la encuesta mediante el Software SPSS version 25.1
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NTERPRETACION

Como resultado, se puede afirmar que de los 24 microempresarios encuestados
de las galerias “Los fabricantes 1y 2", 14 encuestados (58,3%) indican que la variable
e-commerce Yy la dimensién desafios en la exportacion cuentan con un nivel bajo, 2
encuestados (8,3%) muestran que existe un nivel medio y por Ultimo 8 encuestados
(33.3%) indican que existe un nivel alto, predominando asi el nivel bajo entre los

encuestados.
4.3 Andlisis inferencial
PRUEBA DE NORMALIDAD

Para validar la hipétesis se procede con las pruebas de normalidad
kolmogorov-Smirnov y Shapiro Wilk, en la que la primera es para muestras mayores a
50 y la segunda a menores de 50. Por esta razén en la presente investigacion se uso la

prueba de Shapiro Wilk, por tener una muestra (menor a) <50.

Tabla 14

Prueba de normalidad e-commerce y exportaciones

Kolmogorov-Smirnov? SHAPIRO-WILK
Estadistico gl Sig. Estadistico gl Sig.
E-COMMERCE ,298 24 ,000 ,842 24 ,002
EXPORTACIONES 274 24 ,000 ,769 24 ,000

a. Correccion de la significacion de Lilliefors
Nota: Software SPSS version 25.
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INTERPRETACION

En este punto se presentan los resultados obtenidos sobre las herramientas
aplicadas en la muestra, y los resultados se veran reflejados en la tabla de correlacion, a
través de la cual se podra observar para obtener un contraste de correlacion entre las
hipétesis generales y especificas. Alea (2009) ensefia que: “Es una prueba paramétrica
gue se realiza para comprobar si se verifica la hipétesis de normalidad necesaria para

gue el resultado de algunos analisis sea fiable” (p.107)

Tabla 15

Interpretacién del coeficiente de correlacion de Spearman

Valor de rho Significado
-1 Correlacion negativa grande y perfecta
-0.9a-0.99 Correlacion negativa muy alta
-0.7a-0.89 Correlacion negativa alta
-0.4a-0.69 Correlacion negativa moderada
-0.2a-0.39 Correlacion negativa baja
-0.01a-0.19 Correlacion negativa muy baja
0 Correlacion nula
0.01a0.19 Correlacion positiva muy baja
0.2a0.39 Correlacion positiva baja
0.4a0.69 Correlacion positiva moderada
0.7a0.89 Correlacion positiva alta
0.9a0.99 Correlacion positiva muy alta
1 Correlacion positiva grande y perfecta

Nota: El presente muestra el valor y significado del coeficiente Spearman. Fuente: Martinez
(2009).
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PRUEBA DE HIPOTESIS GENERAL: E-commerce y exportaciones

Ho: No existe relacion entre el e-commerce y las exportaciones de las mypes

textiles en Gamarra, La Victoria 2022.

H1: Existe relacion entre el e-commerce y las exportaciones de las mypes textiles

en Gamarra, La Victoria 2022.

TIPO DE PRUEBA: RHO DE SPEARMAN

Tabla 16

Correlacién entre e-commerce y exportaciones

E-COMMERCE EXPORTACION

ES

Coeficiente de correlacion 1,000 , 788"
E-COMMERCE Sig. (bilateral) . ,000

N 24 24

Rho de Spearman

Coeficiente de correlacion ,788™ 1,000
EXPORTACIONES Sig. (bilateral) ,000

N 24 24

**_La correlacion es significativa al nivel 0,01 (bilateral).
Nota: Software SPSS version 25.

INTERPRETACION

La tabla N°16 nos indica el nivel de correlacion entre las variables e-commerce y
exportaciones, mostrando un coeficiente de correlacién de 0,788 por las dos variables
esto quiere decir que existe un alta positiva correlaciéon; también se ve la significancia

bilateral que es < 0,05 por lo que rechaza la hipétesis nula y acepta la hipotesis alterna,
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esto quiere decir que existe relacidon entre E-commerce y las exportaciones de las mypes

textiles en Gamarra, La Victoria 2022.

PRUEBA DE HIPOTESIS ESPECIFICA 1: E-commerce e internacionalizacion

Ho: No existe relacion entre el e-commerce y la internacionalizacién de las

exportaciones de las mypes textiles en Gamarra, La Victoria 2022.

H1: Existe relacién entre el e-commerce y la internacionalizacion de las

exportaciones de las mypes textiles en Gamarra, La Victoria 2022.

TIPO DE PRUEBA: Rho de Spearman

Tabla 17

Correlacion entre e-commerce e internacionalizacion

ECOMMERCE INTERNACIONALIZACION

Coeficiente de

y 1,000 ,838™
correlacion
ECOMMERCE (agrupado) ] ]
Sig. (bilateral) . ,000
Rho de N 24 24
Spearman Coeficiente de
» ,838™ 1,000
INTERNACIONALIZACION ~ correlacion
(agrupado) Sig. (bilateral) ,000
N 24 24

**_La correlacion es significativa al nivel 0,01 (bilateral).
Nota: Software SPSS versién 25.
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INTERPRETACION

La tabla N°17 indica el nivel de correlacion entre la variable e-commerce vy la
dimension internacionalizacion, teniendo asi un coeficiente de correlacién de 0,838 por
las dos partes esto quiere decir que existe un alta positiva correlacion; también se puede
notar que la significancia bilateral es< 0,05 por lo que rechaza la hipétesis nula y acepta
la hipétesis alterna, esto quiere decir que existe relacion entre E-commerce y la
internacionalizacion de las exportaciones de las mypes textiles en Gamarra, La Victoria

2022.

PRUEBA DE HIPOTESIS ESPECIFICA 2: E-commerce y Formas de inversion.

Ho: No existe relacion entre el e-commerce y las formas de inversion de las

exportaciones de las mypes textiles en Gamarra, La Victoria 2022.

H1: Existe relaciébn entre el e-commerce y las formas de inversion de las

exportaciones de las mypes textiles en Gamarra, La Victoria 2022.
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TIPO DE PRUEBA: Rho de Spearman

Tabla 17

Correlacion entre e-commerce y formas de inversion

ECOMMERCE FORMAS DE
(agrupado)  INVERSION
(agrupado)
Coeficiente de
. 1,000 ,875"
correlacion
ECOMMERCE (agrupado) ) )
Sig. (bilateral) ,000
N 24 24
Rho de Spearman
Coeficiente de
- 875" 1,000
FORMAS DE INVERSION correlacion
(agrupado) Sig. (bilateral) ,000
N 24 24

**_La correlacion es significativa al nivel 0,01 (bilateral).
Nota: Software SPSS version 25.

INTERPRETACION

La tabla N°18 indica el nivel de correlacién entre la variable e-commerce y la

dimension formas de inversion, donde muestra un coeficiente de correlacion de 0,788

en ambas partes, esto quiere decir que existe un alta positiva correlacion; también se

puede notar que la significancia bilateral es< 0,05 por lo que rechaza la hip6tesis nula 'y

acepta la hipotesis alterna, esto quiere decir que existe relacion entre E-commerce y la

dimensién formas de inversion en las mypes textiles en Gamarra, La Victoria 2022.
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PRUEBA DE HIPOTESIS ESPECIFICA 3: e-commerce y los desafios de las

exportaciones.

Ho: No existe relacion entre el e-commerce y los desafios de las exportaciones

de las mypes textiles en Gamarra, La Victoria 2022.

H1: Existe relacion entre el e-commerce y los desafios de las exportaciones de

las mypes textiles en Gamarra, La Victoria 2022.

TIPO DE PRUEBA: Rho de Spearman

Tabla 18

Correlacion entre e-commerce y los desafios de las exportaciones

ECOMMERCE DESAFIOS EN LA

EXPORTACION
Coeficiente de
y 1,000 ,698™
correlacion
ECOMMERCE (agrupado) ) .
Sig. (bilateral) . ,000
Spearman Coeficiente de
y ,698™ 1,000
DESAFIOS EN LA EXPORTACION correlacion
(agrupado) Sig. (bilateral) ,000
N 24 24

** La correlacion es significativa al nivel 0,01 (bilateral).
Nota: Software SPSS version 25.
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INTERPRETACION

La tabla N°19 indica el nivel de correlacion entre la variable e-commerce vy la
dimension formas de inversion, donde muestra un coeficiente de correlacién de 0,698
en ambas partes, esto quiere decir que existe un alta positiva correlacion; también se
puede notar que la significancia bilateral es< 0,05 por lo que rechaza la hip6tesis nula 'y
acepta la hipotesis alterna, esto quiere decir que existe relacion entre E-commerce y la
dimensién desafios de las exportaciones en las mypes textiles en Gamarra, La Victoria

2022.
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V. DISCUSION

De acuerdo con los resultados obtenidos comenzando por la hipétesis general

de la presente investigacion, se determiné lo siguiente:

De acuerdo con el objetivo general de nuestra investigacion, buscamos demostrar
la relacion existente del e-commerce y las exportaciones de las mypes textiles en
Gamarra, La Victoria 2022. De acuerdo con lo mencionado, se demuestra en la tabla
N°16 que existe relacidn positiva y significativa entre la variable e-commerce y
exportaciones obteniendo un nivel de correlacién de (corr= 0,788) y de significancia
menor a 0,05 (sig= 0,000), esto quiere decir que la variable e-commerce significa un
factor de importancia para que las mypes logren mejorar sus negocios, mejores sus
ventas, reactiven sus empresas y logren incrementar sus exportaciones. Los resultados
concuerdan con la investigacion de Farfan (2019) titulada Influencia del e-commerce en
la rentabilidad de las Mypes en cercado de lima 2018 que redacta sobre la influencia del
e-commerce en el progreso de las empresas exportadoras, ya que se afirmoé que existe
relacion significativa entre la variable e-commerce y la rentabilidad de las Mypes,
hacemos énfasis a las ventajas que nos ofrece el e-commerce que son entre algunos el
éxito en el mercado, reduccion de costos, las formas de pago, las diferentes conexiones

gue nos brinda, posibilidades infinitas, entre otros.

Seguidamente se buscé demostrar la relacion entre el e-commerce y la
internacionalizacion de las exportaciones de las mypes del sector textil en Gamarra, La

Victoria 2022, segun al analisis de hipétesis especificas en conexién al objetivo
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especifico 1, los resultados de la tabla 17 se evidencia que existe una relacion positiva y
significativa entre la variable e-commerce y la dimension internacionalizacién donde se
obtuvo un nivel de correlacion de (corr= 0,828) y de significancia menor a 0,05 (sig=
0,000), lo redactado indica que el e-commerce ha sido un factor de importancia por el
cual las mypes han podido internacionalizarse a fin de mejorar sus ventas y potenciar su
marca a nivel internacional logrando mejorar su economia. Los resultados concuerdan
con la investigacion de Soto (2019) titulada El e-commerce y exportacion de ropa de
mujer de las mypes confeccionistas del distrito La Victoria, afio 2019 donde determina
que existe una relacion positiva y significativa entre el e-commerce y exportacion de
mypes, en su investigacion destaca la importancia de tomarle atencion al comercio
electrénico como impulsor de venta en los negocios, ya que mediante los afios pasan el
comercio electrénico va dominando los territorios presenciales y digitales, destaca la

importancia del e-commerce como motor de crecimiento para las mypes.

Con respecto al objetivo especifico 2, buscamos demostrar la relacion que existe
entre el e-commerce y las formas de inversion de las exportaciones de las mypes textiles
en Gamarra, La Victoria 2022, segun los resultados obtenidos en la tabla N°18 se puede
dar evidencia a que existe una relacidon positiva y significativa entre la variable e-
commerce y la dimension formas de inversion, con un nivel de correlacion de (corr=
0,875) y de significancia menor a 0,05 (sig= 0,000), lo redactado indica que el e-
commerce ha sido un factor de importancia por el cual las mypes han podido manejar
sus formas de inversién con la finalidad de intentar manejar sus inversiones para que en

un futuro se pueda conseguir financiamiento para su negocio y asi dar posibilidad a
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realizar proyectos de inversion que puedan generar mayores ganancias. En coincidencia
con Ascona (2017) en su investigacion titulada ElI e-commerce y su inversion en la
empresa CIA la cachina S.A.C distrito Caleria, afio 2021, donde concluye la existente
relacion positiva y significativa entre e-commerce y formas de inversién, donde indica
gue para una buena aceptacion en el mercado se debe estudiar de manera correcta el
futuro panorama comercial para de esa forma calcular la inversion propuesta y discutir si

puede ser fiable o no.

Por ultimo, en relacidon al objetivo especifico 3 se intentd demostrar la existente
relacion entre el e-commerce y los desafios en las exportaciones de las mypes textiles
en Gamarra, La Victoria 2022, donde los resultados de la tabla N°19 demuestra que
existe relacion positiva y significativa entre la variable e-commerce y dimensién desafios
en las exportaciones con un nivel de correlacién de (corr= 0,698) y de significancia menor
a 0,05 (sig= 0,000), lo redactado indica que el e-commerce ha sido un factor de
importancia por el cual las mypes han podido impulsar sus ventas mediante las
exportaciones con ayuda del comercio electronico. Zavaleta (2019) en su investigacion
E-commerce para la exportacion de la asociacion de artesanas divino nifio S.A.C.
concluye la existente relacion positiva y significativa entre e-commerce y desafio en las
exportaciones, donde indica la gran cantidad de desafios que obtuvo la empresa para
exportar como los clientes inseguros, los indices de fraude eran altos, el temor por la
seguridad de los pagos digitales, etc, en efecto hasta la actualidad existe un gran
porcentaje de temor por parte de la poblacién al hacer compras via web, mas aln si no

se conoce de manera presencial el lugar, sin embargo existen formas de dar confianza
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a nuestros clientes y/o consumidores como los comentarios post venta de algunos
clientes, los clientes satisfechos, certificados virtuales que acrediten la calidad del

negocio, entre otros.

Para culminar, en el estudio, se ha determinado que existe relacién positiva de las
variables y las dimensiones en la presente investigacion, esto quiere decir que se

aceptan las hipotesis alternas y en efecto el rechazo a las hipétesis nulas.
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VI. CONCLUSIONES

En conclusién, en base a los resultados obtenidos y la confirmacion de la existente
relacion entre las variables e-commerce y exportaciones, se determiné que el comercio
electronico influye en el crecimiento de las exportaciones de las mypes textiles en
Gamarra, La Victoria 2022. Mediante la prueba de Rho Spearman expuestos en la tabla
N° 16, se comprobd la existente correlacién positiva (Rho=0,788) y el nivel de
significancia menor a 0,05 (Sig=0,000) demostrando de tal manera la existente relacion
positiva y significativa de las variables e-commerce y exportaciones, es decir que se

aceptan las hipotesis alternas y en efecto el rechazo a las hipoétesis nulas.

Se concluye, con respecto al objetivo especifico 1, se confirma que existe relacion
entre la variable e-commerce y la internacionalizacidn de las mypes textiles en Gamarra,
La Victoria 2022, Mediante la prueba de Rho Spearman expuestos en la tabla N° 17 se
comprobd la existente correlacion positiva (Rho=0,838) y el nivel de significancia menor
a 0,05 (Sig=0,000) demostrando de tal manera la existente relacion positiva y significativa
de las variables e-commerce y dimensidn internacionalizacién, es decir que se aceptan

las hipotesis alternas y en efecto el rechazo a las hip6tesis nulas.

Se concluye, con respecto al objetivo especifico 2, se confirma que existe relacion
entre la variable e-commerce y las formas de inversion en las mypes textiles en Gamarra,
La Victoria 2022, Mediante la prueba de Rho Spearman expuestos en la tabla N° 18 se
comprobo la existente correlacion positiva (Rho=0,875) y el nivel de significancia menor

a 0,05 (Sig=0,000) demostrando de tal manera la existente relacion positiva y significativa
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de las varibales e-commerce y dimensién formas de inversion, es decir que se aceptan

las hipétesis alternas y en efecto el rechazo a las hipoétesis nulas.

Se concluye, con respecto al objetivo especifico 3, se confirma que existe relacion
entre la variable e-commerce y los desafios en la exportacién de las mypes textiles en
Gamarra, La Victoria 2022, Mediante la prueba de Rho Spearman expuestos en la tabla
N° 19 se comprobo la existente correlacion positiva (Rho=0,698 y el nivel de significancia
menor a 0,05 (Sig=0,000) demostrando de tal manera la existente relacion positiva y
significativa de las varibales e-commerce y dimensién desafios en la exportacion, es

decir que se aceptan las hipotesis alternas y en efecto el rechazo a las hipétesis nulas.
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VILI. RECOMENDACIONES

De acuerdo con los datos obtenidos, se sugiere lo siguiente:

Las mypes del sector textil de Lima, Gamarra de las galerias “Los fabricantes 1y
2”, deben obtener mas capacitaciones sobre el e-commerce ya que segun los resultados
obtenidos en la presente investigacion se pudo destacar la importancia del comercio
digital para su reactivacion laboral y el crecimiento de sus exportaciones, una gran parte
de las mypes se vieron afectadas por el conocimiento insuficiente del comercio

electrénico.

Las mypes del sector textil de Lima, Gamarra de las galerias “Los fabricantes 1y
2” deberian segmentar su mercado para poder organizarse de forma que se encarguen
de comercializar sus productos a sus clientes mayoristas continuando con los minoristas

para lograr un mejor orden e incremento econémico.

Las mypes del sector textil de Lima, Gamarra de las galerias “Los fabricantes 1y
2” podrian relacionar el e-commerce con las exportaciones, ya que por el e-commerce
pueden conocer factores como las regulaciones especiales de exportacion que les
pueden brindar mayor facilidad al enviar sus productos al extranjero si tienen los

conocimientos suficientes y necesarios para ello.

Las mypes del sector textil de Lima, Gamarra de las galerias “Los fabricantes 1y

2” deberian implementar capacitaciones constantes, de esa forma podrian conocer sobre
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las zonas de libre comercio donde podrian realizar sus exportaciones para realizar sus

actividades con este factor.
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ANEXOS

ANEXO N° 1: MATRIZ DE OPERACIONALIZACION

VARIABLE 1: E-COMMERCE

FORMATO: MATRIZ DE CONSISTENCIA Y OPERACIONALIZACION DE LAS VARIABLES

E-COMMERCE Y EXPORTACION DE MYPES TEXTILES EN GAMARRA, LA VICTORIA 2022.

un potente vehiculo que

dor

Definicién
Variables Definicién Operacional | Dimensiones Indicadores ITEMS
Conceptual
1. Confianz | ¢Considera usted que para una
1. Exito |ayseguridad | empresa que trabaja con pagos
) online — 2. Promoci i ) .
Se trata de transacciones | Es  un concepto de | indicadores de | én de productos | oniinees importante crear confianza
comerciales en las que no | negocio mas directo que exito 3. Estudio | y seguridad para los clientes?
. o de mercado
E-commerce | hay relacion fisica entre | el tradicional, en el
. . . ¢Cree usted que la falta de
las partes, sino que los | sentido de que casi _ )
] . ) confianza y seguridad en los pagos
pedidos, la informacién, | desaparecen los . .
1 Transac virtuales influye en la decision de
los pagos, etc se hacen a | intermediarios. Internet, .
pag 2. Merca | cign comercial compra?
través de un canal | como “red de redes”, en dos B2B 2. Precio
3. Consumi




electrénico
(Fonseca,2014).

permite que
desaparezcan las
barreras geogréficas y
que ese entramado de

informacion fluya en
todas direcciones en
tiempos vertiginosos
(Fonseca,2014).

3. Planifi
cacion de
marketing

4,
virtual
5.

ion

6.

ad

Tienda

Fidelizac

Publicid

¢Considera que la promocién de
productos es fundamental para

fidelizar a los clientes?

¢Usted cree que las promociones
de los productos generan ventajas

competitivas para la empresa?

¢ Considera importante el estudio de
mercado antes de lanzar un

negocio?

¢Cree usted que la seleccion del
publico objetivo es una estrategia

fundamental para la empresa?

¢Considera  usted que las

transacciones comerciales
mediante el comercio electrénico

han facilitado las compras?

¢Cree usted que las transacciones
comerciales pueden ser el futuro de
las compras y ya no seria necesario

ir a tiendas fisicas?

¢Considera usted que el precio del

producto influye de manera

afectable en la mente del




consumidor?

¢ Cree usted que el precio juega un
rol importante en la comercializacion

del producto?

¢Considera que las mypes deben
brindar promociones constantes

para atraer nuevos consumidores?

¢Cree usted que el éarea de
marketing de las mypes debe
estudiar constantemente el
comportamiento del consumidor

para una mejora constante?

¢Considera usted que todas las
empresas deberian tener una tienda

virtual?

¢Cree usted que las tiendas
virtuales podrian opacar a las

tiendas fisicas?

¢Considera que, si una empresa
brinda cada cierto tiempo unas
ofertas para sus clientes, podria
causar fidelidad por parte del

consumidor?




¢Cree usted que manejando un
servicio al cliente impecable se

puede fidelizar al consumidor?

¢Cree usted que planificar una
campafia publicitaria en redes
sociales es méas efectiva vy

econdémica?

¢Cree usted que invertir en
campafas publicitarias en redes
sociales es importante para el
crecimiento de las mypes?

Nota: Elaboracién Propia

VARIABLE 2: EXPORTACIONES

Variables

Definicién

Conceptual

Definicion

Operacional

Dimensiones

Indicadores

ITEMS




Exportacion

es

Es la venta de un bien
0 servicio en el
extranjero, que ha
permitido a distintos
paises comercializar
sus productos
internacionalmente,

el cual es un gran
motor de crecimiento
econdmico (Martinez,

2013)

Es un modo de
internacionalizacion

para una empresa que
quiere expandirse en el
extranjero. Pone a la
venta su producto en
otro mercado utilizando
Unica y exclusivamente
recursos propios hasta
el destino o cliente
final, esta forma de
entrada le puede dar a
un empresario los
mayores retornos en su
primer contacto

(Martinez, 2013)

1. Interna
cionalizacion

1. Diversi
ficaciéon de
mercados

2. Mayor
produccién

3. Aumen
to de ventas

1. Aduan
as
2. SUNA
2. Forma | |
s de inversién | 3 Merca
ncias
1. Inversi
6n extranjera
3. Desafi | 2, Reduc
cion de
os enla o
exportacion tramites
P 3. Reduc
cién de
impuestos

¢Considera usted que una empresa ya
consolidada puede diversificarse para ofrecer

otro tipo de servicio?

¢Cree usted que aumentaria la rentabilidad de
una empresa si esta incursionara en otro

mercado?

¢Considera usted que las exportaciones
aumentarian si hubiese mayor produccién textil

en el pais?

¢Cree usted que el Peru deberia invertir en
mayor produccion textil?

¢Cree usted que una empresa podria
aumentar sus ventas si lograra expandirse

internacionalmente?

¢cConsidera usted que la variacion de
productos podria aumentar las ventas en el

extranjero?

¢Cree usted que seria beneficioso generar

alianzas estratégicas entre empresas?

¢Considera usted que una buena alianza
estratégica entre empresas generaria mayores

ganancias?




¢Considera usted que es importante poder
adquirir una empresa en el extranjero para

tener éxito en los negocios?

¢Cree usted que si adquiriera una empresa
internacional tendria mas facilidades al

exportar productos y comercializarlos?

¢Considera usted que los recursos
implementados en una empresa conjunta
puedan generar incremento en las

exportaciones?

¢Cree usted que es importante tener un
contrato si dos 0 mas empresas se unen para

exportar?

¢ Considera usted que son demasiado altos los

costos al momento de exportar?

¢Cree usted que podria asumir los costos de

una exportacion?

¢Cree usted que puede haber un choque

cultural al momento de cerrar una exportacion?

¢Considera usted que la falta de cultura en el
pais nos limita en las negociaciones con el

extranjero?




exportar?

¢Cree usted que es importante generar la

documentaciéon pertinente al momento de

¢Usted conoce la documentacion que se

solicita para poder exportar un producto?

Nota: Elaboracion Propia

ANEXO N° 2: MATRIZ DE CONSISTENCIA

Titulo: E-commerce y Exportacion de mypes textiles en Gamarra, La Victoria 2022

Autoras: Chavez Alvarez Jahel Elisheva y Carrasco Curay Naylah

Problema

Objetivos

Hipotesis

Variable, dimensiones e indicadores

Problema General

¢Cual es la relacion
del e-commerce y las
exportaciones de las

mypes textiles en

Objetivo general

Determinar la relacion

del e-commerce y las
exportaciones de las

mypes textiles en

Hipotesis General

Existe relacion del
e-commerce y las
exportaciones de

las mypes textiles

Variable 1: E-commerce

Dimensiones Indicadores items | Sujetos de estudio | Empresa
Confianza y 12 12 representantes
seguridad de las Mypes
1. Exito online — Promocion de exportadoras del Mypes del
indicadores de éxito productos 3.4 sector textil en sector textil
Estudio de Gamarra, La
mercado >0 Victoria




Gamarra, La Victoria
2022?

Problemas
Especificos

1.¢Cuél es larelacion
del e-commerce y la
internacionalizacién
de las exportaciones
de las mypes textiles
en Gamarra, La
Victoria 20227

2.¢Cudl es larelacion
del e-commerce vy
sus formas de
inversibn de las
exportaciones de las
mypes textiles en
Gamarra, La Victoria

2022?

3.¢Cuédl es larelacion
del e-commerce vy
sus desafios de las
exportaciones de las
mypes textiles en
Gamarra, La Victoria

20227?

Gamarra, La Victoria
2022.

Objetivos Especificos

1. Determinar la
relacion del e-
commerce y la
internacionalizacién de
las exportaciones de
las mypes textiles en
Gamarra, La Victoria
2022.

2. Determinar la
relacion del e-
commerce y sus
formas de inversién de
las exportaciones de
las mypes textiles en
Gamarra, La Victoria
2022.

3. Determinar la
relacion del e-
commerce y sus
desafios de las
exportaciones de las
mypes textiles en

en Gamarra, La
Victoria 2022.

Hipotesis
Especificas

1. Existe relacion
del e-commercey la
internacionalizacién
de las
exportaciones de
las mypes textiles
en Gamarra, La
Victoria 2022.

2. Existe relacion
del e-commerce y
las formas de
inversion de las
exportaciones de
las mypes textiles
en Gamarra, La
Victoria 2022.

3. Existe relacion
del e-commerce y
los desafios de las
exportaciones de
las mypes textiles

Transaccion

] 7,8
comercial
Precio 9,10
2. Mercados B2B Consumidor 11,
12
Tienda virtual 13,
14
3. Planificacién de Fidelizaciéon 15,
marketing 16
Publicidad 17,
18
Variable 2: Exportaciones
Dimensiones Indicadores ftems | Sujetos de estudio | Empresa
Diversificacion
1,2
de mercados
. L Mayor
Internacionalizacién o 3,4
produccion
Aumento de
56
ventas 12 representantes
Aduanas 7,8 | de las Mypes
Sunat 9,10 | exportadoras del Mypes del
Formas de inversion Mercancias 11, sector textil en sector textil
12 Gamarra, La
Inversién 13, Victoria
extranjera 14
. Reduccién de 15,
Desafios en la _
exportacion tramites 16
Reduccion de 17,

impuestos

18




Tipo: Bésica,

Cuantitativo

Alcance:

Correlacional

Disefio: No
experimental -
Transversal

Método: Hipotético

deductivo

Gamarra, La Victoria
2022.

24 representantes de
las Mypes
exportadoras del sector
textil en Gamarra, La
Victoria 2022

en Gamarra, La
Victoria 2022.

Variable 1: E-commerce

Técnicas: Encuesta

Instrumentos: Cuestionario virtual

Monitoreo: Variable 1

Ambito de Aplicacion: Duefios de Mypes del rubro textil que se dedican
a la exportacion y comercializacion de sus productos mediante el
sistema de comercio electronico por el cual lograron retomar sus

labores en plena crisis sanitaria.

Variable 2: Exportaciones

Técnicas: Encuesta

Instrumentos: Cuestionario virtual

DESCRIPTIVA:

Tablas y figuras

INFERENCIAL

Alfa de Cronbach




Monitoreo: Variable 2

Ambito de Aplicacion: Duefios de Mypes del rubro textil que se dedican
a la exportacion y comercializacion de sus productos mediante el
sistema de comercio electronico por el cual lograron retomar sus

labores en plena crisis sanitaria.




CUESTIONARIO
Estimado colaborador:

El presente cuestionario tiene por finalidad recibir sus apreciaciones respecto a la relacion del e-
commerce y las exportaciones de las mypes textiles en Gamarra lo cual nos permitira proponer
sugerencias para el incremento de sus ventas. Le agradecemos de antemano su colaboracién,

respondiendo todas las preguntas del cuestionario con una X o un v/

ESCALA VALORATIVA

RUC COPIGO | CATEGORIA |

NOMBRE COMERCIAL: > Siempre
SEXO: 4 Casi siempre
MASCULINO: ( ) 3 A veces
FEMENINO: ( ) 2 Casinunca
1 Nunca
INDICADORES VALORES DE LA ESCALA
CAsI CAsI
NUNCA SIEMPRE
NUNCA A VECES
SIEMPR
E
1 2 3 4 5

CONFIANZA Y SEGURIDAD

¢, Considera usted que para una empresa que trabaja con
pagos online es importante crear confianza y seguridad
para los clientes?

¢,Cree usted que la falta de confianza y seguridad en los
pagos virtuales influye en la decision de compra?

PROMOCION DE PRODUCTOS

¢Considera que la promociébn de productos es
fundamental para fidelizar a los clientes?

¢Usted cree que las promociones de los productos
generan ventajas competitivas para la empresa?

ESTUDIO DE MERCADO

¢, Considera importante el estudio de mercado antes de
lanzar un negocio?

¢,Cree usted que la seleccion del publico objetivo es una
estrategia fundamental para la empresa?




TRANSACCION COMERCIAL

7. ¢Considera usted que las transacciones comerciales
mediante el comercio electrénico han facilitado las
compras?

8. ¢Cree usted que las transacciones comerciales pueden
ser el futuro de las compras y ya no seria necesario ir a
tiendas fisicas?

PRECIO

9. ¢Considera usted que el precio del producto influye de
manera afectable en la mente del consumidor?

10. ;/Cree usted que el precio juega un rol importante en la
comercializacién del producto?

CONSUMIDOR

11. ;Considera que las mypes deben brindar promociones
constantes para atraer nuevos consumidores?

12. ;/Cree usted que el area de marketing de las mypes debe
estudiar constantemente el comportamiento del
consumidor para una mejora constante?

TIENDA VIRTUAL

13. ¢ Considera usted que todas las empresas deberian tener
una tienda virtual?

14. ¢Cree usted que las tiendas virtuales podrian opacar a las
tiendas fisicas?

FIDELIZACION

15. ¢;Considera que, si una empresa brinda cada cierto
tiempo unas ofertas para sus clientes, podria causar
fidelidad por parte del consumidor?

16. ;/Cree usted que manejando un servicio al cliente
impecable se puede fidelizar al consumidor?

PUBLICIDAD

17. ¢Cree usted que planificar una campafia publicitaria en
redes sociales es mas efectiva y econémica?

18. (/Cree usted que invertir en campafas publicitarias en
redes sociales es importante para el crecimiento de las
mypes?

DIVERSIFICACION DE MERCADOS

19. ;Considera usted que una empresa ya consolidada
puede diversificarse para ofrecer otro tipo de servicio?

20. ¢ Cree usted que aumentaria la rentabilidad de una
empresa si esta incursiona en otro mercado?

MAYOR PRODUCCION

21. ;Considera usted que las exportaciones aumentarian si
hubiese mayor produccion textil en el pais?

22.;,Cree usted que el Peru deberia invertir en mayor
produccién textil?

AUMENTO DE VENTAS

23. ;Cree usted que una empresa podria aumentar sus
ventas si lograra expandirse internacionalmente?

24. ;Considera usted que la variacion de productos podria

aumentar las ventas en el extranjero?

ADUANAS




25.

¢Cree usted que seria beneficioso generar alianzas
estratégicas entre empresas?

26.

¢Considera usted que una buena alianza estratégica
entre empresas generaria mayores ganancias?

SUNAT

27.

¢ Considera usted que es importante poder adquirir una
empresa en el extranjero para tener éxito en los
negocios?

28.

¢,Cree usted que si adquiriera una empresa internacional
tendria mas facilidades al exportar productos vy
comercializarlos?

MERCANCIAS

29.

¢, Considera usted que los recursos implementados en una
empresa conjunta puedan generar incremento en las
exportaciones?

30.

¢,Cree usted que es importante tener un contrato si dos o
mAs empresas se unen para exportar?

INVERSION EXTRANJERA

31.

¢, Considera usted que son demasiado altos los costos al
momento de exportar?

32,

¢,Cree usted que podria asumir los costos de una
exportacion?

REDUCCION DE TRAMITES

33.

¢, Cree usted que puede haber un choque cultural al
momento de cerrar una exportacion?

34.

¢, Considera usted que la falta de cultura en el pais nos
limita en las negociaciones con el extranjero?

REDUCCION DE IMPUESTOS

35.

¢,Cree usted que es importante generar la documentacion
pertinente al momento de exportar?

36.

¢Usted conoce la documentacién que se solicita para
poder exportar un producto?




Sefo:
Asunto:  VALIDACION DE INSTRUMENTOS A TRAVES DE JUICIO DE EXPERTOS.

Nos es muy grato comunicarnos con ustedes para expresarle nuestros saludos vy,
asimismo, hacer de su conocimiento que, siendo estudiantes de la escuela de Negocios
Internacionales de la UCV, en la sede de Callao, requerimos validar los instrumentos con los
cuales recogeremos la informacion necesaria para poder realizar el Desarrollo del Proyecto de
Investigacién de X ciclo.

El titulo de la investigacién es: “E-commerce y Exportacion de mypes textiles en
Gamarra, La Victoria 2022” y siendo imprescindible contar con la aprobacion de docentes
especializados para poder aplicar los instrumentos en mencién, hemos considerado conveniente
recurrir a ustedes, ante su connotada experiencia en tema de comercio y negocios
internacionales.

El expediente de validacion, que le hacemos llegar contiene lo siguiente:

Enfoque cuantitativo:

- Carta de presentacion.

- Definiciones conceptuales de las variables y dimensiones.

- Matriz de operacionalizacion de las variables

- Matriz de consistencia

- Certificado de validez de contenido de los instrumentos que miden las variables y
dimensiones

Expresandole nuestros sentimientos de respeto y consideracion, nos despedimos de ustedes, no

sin antes agradecerle por la atencion que dispense a los presentes.

Atentamente.

Firma Firma

Chavez Alvarez Jahel Elisheva Carrasco Curay Maylah Yassitet

DHMI: 71526656 ; E DI 71542317

W°B® asesor




DEFINICION CONCEPTUAL DE LA VARIABLE 1 Y SUS DIMENSIONES
Variable 1: E-commerce

Se trata de transacciones comerciales en las que no hay relacion fisica entre las partes,
sino que los pedidos, la informacion, los pagos, etc se hacen a través de un canal

electrénico (Fonseca,2014).

. Dimensiones de variable 1:

. Exito online — indicadores de éxito

Internet contribuye a la economia nacional de manera indirecta, por cuanto es una
herramienta que es aplicada tanto por el sector privado para promover y vender sus
servicios, asi como por el sector publico para prestar los servicios a la comunidad. Se
conoce que cada vez hay mas personas que hacen uso de internet por cualquier medio
electronico que les permita conectarse. Las familias comienzan a hacer uso de internet
a través de las paginas web para buscar informacion o realizar compras de bienes y
servicios para el hogar. También cada dia aparecen nuevos proveedores de tecnologia
y de equipos vinculados para proveer a las familias y a las instituciones del Estado. Lo
ultimo afecta en el comportamiento de la balanza comercial (importacion y exportacion),
considerablemente el internet se ha parte de nuestra vida cotidiana dandole oportunidad
al éxito absoluto a las organizaciones (Barrientos, 2017, p.52).

° Mercados B2B

El comercio electronico B2B puede ser definido como la transaccion econdémica
efectuada entre empresas que utilizan la internet y diversas tecnologias con la finalidad
de conseguir multiples beneficios, entre los cuales podemos mencionar los siguientes:
mayor eficiencia, aumento de ventas, mejoras en las relaciones con los clientes y mayor

penetracion en el mercado (Sila,2015, p.76).

o Planificacién de marketing



El plan de marketing es un "Documento escrito que resume lo que el especialista de
marketing ha aprendido sobre el mercado, que indica como la empresa pretende
alcanzar sus objetivos de marketing y que facilita, dirige y coordina los esfuerzos de

marketing "(Kotler,

DEFINICION CONCEPTUAL DE LA VARIABLE 2 Y SUS DIMENSIONES

Variable 2: Exportaciones



Es la venta de un bien o servicio en el extranjero, que ha permitido a distintos paises
comercializar sus productos internacionalmente, el cual es un gran motor de crecimiento

econdémico (Martinez, 2013)
[l Dimensiones de variable 2:
° Internacionalizacién

La internacionalizacion de las empresas incrementa gradualmente su compromiso con
las actividades y los negocios internacionales; es decir, expanden de forma creciente sus

actividades mas alla de las fronteras nacionales (Otero, 2008 p.10)

° Formas de inversion

Las nuevas formas de inversion son también un medio adecuado para continuar
explotando un activo tecnolégico aun cuando la estandarizacién va haciendo perder su
control, es por ello por lo que las empresas extranjeras licencian la tecnologia para ganar
rendimientos marginales adicionales y usarlos en el desarrollo de nuevos productos
(Martinez, 2012, p. 32)

o Desafios en la exportacion

Las preocupaciones actuales sobre el sistema de comercio se centran tanto en areas
donde existen normas comerciales multilaterales, pero donde la competencia
internacional justa se ve obstaculizada por las continuas barreras y el apoyo estatal, y
areas donde la elaboracion de normas comerciales no ha seguido el ritmo de los cambios
en la economia global. (OECD, 2018, parr.)



Certificado de validez de contenido del instrumento que mide la Variable 1: E-commerce

N° DIMENSIONES / items Pertinenc Relevanci | Claridad Sugerencias
ial a2 3
DIMENSION 1: EXITO ONLINE- INDICADORES DE MD A MMD| A MM D|A M
EXITO D Al D Al D A
1 | ¢Considera usted que para una empresa que trabaja con X X X
pagos online es importante crear confianza y seguridad para
los clientes?
2 | ¢Cree usted que la falta de confianza y seguridad en los X X X
pagos virtuales influye en la decision de compra?
3 | ¢Considera que la promocion de productos es fundamental X X X
para fidelizar a los clientes?
4 | ¢Usted cree que las promociones de los productos generan X X X
ventajas competitivas para la empresa?
¢ Considera importante el estudio de mercado antes de X X X
lanzar un negocio?
6 | ¢Cree usted que la seleccién del publico objetivo es una X X X
estrategia fundamental para la empresa?
DIMENSION 2: MERCADOS B2B
7 | ¢Considera usted que las transacciones comerciales X X X
mediante el comercio electronico han facilitado las
compras?




¢Cree usted que las transacciones comerciales pueden ser
el futuro de las compras y ya no seria necesario ir a tiendas
fisicas?

9 | ¢Considera usted que el precio del producto influye de
manera afectable en la mente del consumidor?

10 | ¢Cree usted que el precio juega un rol importante en la
comercializacién del producto?

11 | ¢Considera que las mypes deben brindar promociones
constantes para atraer nuevos consumidores?

12 | ¢Cree usted que el area de marketing de las mypes debe
estudiar constantemente el comportamiento del consumidor
para una mejora constante?

DIMENSION 3: PLANIFICACION DE MARKETING

13 | ¢Considera usted que todas las empresas deberian tener
una tienda virtual?

14 | ;Cree usted que las tiendas virtuales podrian opacar a las
tiendas fisicas?

15 | ¢Considera que, si una empresa brinda cada cierto tiempo
unas ofertas para sus clientes, podria causar fidelidad por
parte del consumidor?

16 | ¢Cree usted que manejando un servicio al cliente

impecable se puede fidelizar al consumidor?




17 | ¢Cree usted que planificar una campafia publicitaria en X X
redes sociales es mas efectiva y econémica?
18 | ¢Cree usted que invertir en camparfias publicitarias en X X

redes sociales es importante para el crecimiento de las

mypes?

Validacion de Variable

Observaciones (precisar si hay suficiencia): Si hay suficiencia

Opinién de aplicabilidad: Aplicable[ x ] Aplicable después de corregir[ ] No aplicable[ ]
Apellidos y nombres del juez validador.

Especialidad del validador: Temético [ ] Metodolégico [ ] Estadistico [
Ipertinencia: El item corresponde al concepto teérico formulado.

2Relevancia: El item es apropiado para representar al componente o dimension especifica del constructo
SClaridad: Se entiende sin dificultad alguna el enunciado del item, es conciso, exacto y directo

Nota: Suficiencia, se dice suficiencia cuando los items planteados son suficientes para medir la dimensién

Firma del

]




Certificado de validez de contenido del instrumento que mide la Variable 2: Exportaciones

N° DIMENSIONES / items Pertinenci Relevanci | Claridad Sugerencias
al a2 3
DIMENSION 1: INTERNACIONALIZACION M| DIAIM M D A MMD|A M
D A Al D A
1 ¢ Considera usted que una empresa ya consolidada puede X X X
diversificarse para ofrecer otro tipo de servicio?
2 ¢,Cree usted que aumentaria la rentabilidad de una empresa X X X
si esta incursionara en otro mercado?
3 ¢Considera usted que las exportaciones aumentarian si X X X
hubiese mayor produccion textil en el pais?
4 ¢,Cree usted que el Perl deberia invertr en mayor X X X
produccion textil?
5 ¢,Cree usted que una empresa podria aumentar sus ventas X X X
si lograra expandirse internacionalmente?
6 ¢Considera usted que la variacion de productos podria X X X
aumentar las ventas en el extranjero?
DIMENSION 2: FORMAS DE INVERSION
7 ¢.,Cree usted que seria beneficioso generar alianzas X X X
estratégicas entre empresas?
8 ¢ Considera usted que una buena alianza estratégica entre X X X
empresas generaria mayores ganancias?




¢Considera usted que es importante poder adquirir una

empresa en el extranjero para tener éxito en los negocios?

10 | ¢Cree usted que si adquiriera una empresa internacional
tendria mas facilidades al exportar productos y
comercializarlos?

11 | ¢Considera usted que los recursos implementados en una
empresa conjunta puedan generar incremento en las
exportaciones?

12 | ¢Cree usted que es importante tener un contrato si dos o
mas empresas se unen para exportar?

DIMENSION 3: DESAFIOS EN LA EXPORTACION

13 | ¢Considera usted que son demasiado altos los costos al
momento de exportar?

14 | ¢Cree usted que podria asumir los costos de una
exportacion?

15 | ¢Cree usted que puede haber un choque cultural al
momento de cerrar una exportacion?

16 | ¢Considera usted que la falta de cultura en el pais nos limita
en las negociaciones con el extranjero?

17 | ¢Cree usted que es importante generar la documentaciéon
pertinente al momento de exportar?

18 | ¢Usted conoce la documentacion que se solicita para poder

exportar un producto?

Validacién de Variable




Observaciones (precisar si hay suficiencia): Si hay suficiencia
Opinién de aplicabilidad:Aplicable [ x ] Aplicable después de corregir[ ] No aplicable[ ]
Apellidos y nombres del juez validador.

Especialidad del validador: Tematico [ ] Metodoldgico [ ] Estadistico [ ]

pertinencia: El item corresponde al concepto tedrico formulado.

2Relevancia: El item es apropiado para representar al componente o dimension especifica del constructo

SClaridad: Se entiende sin dificultad alguna el enunciado del item, es conciso, exacto y directo

Nota: Suficiencia, se dice suficiencia cuando los items planteados son suficientes para medir la dimensién




INFORME DE OPINION DE EXPERTOS DEL INSTRUMENTO DE INVESTIGACION

. DATOS GENERALES:

[.1. Apellidos y nombres del informante: Mg. Dante Quispe Farfan

I.2. Especialidad del Validador: Magister

[.3. Cargo e Institucién donde labora: Docente — Universidad César Vallejo

I.4. Nombre del Instrumento motivo de la evaluacion: Cuestionario

I.5. Autor del instrumento: Chavez Alvarez Jahel Elisheva y Carrasco Curay

Naylah Yassiret

ll. ASPECTOS DE VALIDACION E INFORME:

Muy

instrumento adecuado al tipo de

Deficiente Regular Bueno iy Excelente
ueno
INDICADORES CRITERIOS
0-20% 21-40% 41-60% 81-100%
61-80%
CLARIDAD Esta formulado con lenguaje apropiado X
Esta expresado de manera coherente y
OBJETIVIDAD _ X
l6gica
Responde a las necesidades internas y
PERTINENCIA _ o X
externas de la investigacion
Esta adecuado para valorar aspectos
ACTUALIDAD P P Y X
estrategias de las variables
5 Comprende los aspectos en calidad y
ORGANIZACION _ X
claridad.
Tiene coherencia entre indicadores y
SUFICIENCIA . . X
las dimensiones.
INTENCIONALIDA Estima las estrategias que responda al X
D proposito de la investigacion
Considera que los items utilizados en
este instrumento son todos y cada uno
CONSISTENCIA _ ] X
propios del campo que se esta
investigando.
Considera la estructura del presente
COHERENCIA X




usuario a quienes se dirige el

instrumento

Considera que los items miden lo que

METODOLOGIA X
pretende medir.
PROMEDIO DE VALORACION 80
II. PROMEDIO DE VALORACION: 80 %
Mg. Quispe Farfan
Dante
DNI: 10622951
Teléfono: 981154740
V. PERTINENCIA DE ITEM O REACTIVOS DEL INSTRUMENTO:

Variable 1: E-commerce

INSTRUMENTO SUFICIENTE

MEDIANAMENTE
SUFICIENTE

INSUFICIENTE

item 1

item 2

item 3

item 4

item 5

item 6

X| X X| X| X| X




item 7

item 8

ftem 9

ftem 10

item 11

item 12

item 13

item 14

item 15

item 16

item 17

item 18

X X X| X| X| X| X| X| X| X| X| X

Variable 2: Exportaciones

INSTRUMENTO

SUFICIENTE

MEDIANAMENTE
SUFICIENTE

INSUFICIENTE

item 1

item 2

item 3

item 4

item 5

item 6

item 7

item 8

item 9

item 10

item 11

item 12

item 13

item 14

item 15

X| X| X| X| X| X| X| X| X| X| X| X| X| X| X




item 16 X

item 17 X

item 18 X

Mg. Quispe Farfan

Dante

DNI: 10622951

Teléfono: 981154740

INFORME DE OPINION DE EXPERTOS DEL INSTRUMENTO DE INVESTIGACION

. DATOS GENERALES:

[.1. Apellidos y nombres del informante: Dr. Marquez Caro, Fernando Luis

I.2. Especialidad del Validador: Doctor en Administracion

I.3. Cargo e Institucién donde labora: Docente — Universidad César Vallejo

I.4. Nombre del Instrumento motivo de la evaluacion: Cuestionario



I.5. Autor del instrumento: Chavez Alvarez Jahel Elisheva y Carrasco Curay
Naylah Yassiret

ll. ASPECTOS DE VALIDACION E INFORME:

Deficiente | Regular | Bueno | Muy bueno | Excelente
INDICADORES CRITERIOS
0-20% 21-40% | 41-60% 61-80% 81-100%
CLARIDAD Esta formulado con lenguaje apropiado X
Esta expresado de manera coherente y
OBJETIVIDAD . X
I6gica
Responde a las necesidades internas y
PERTINENCIA _ o X
externas de la investigacion
Esta adecuado para valorar aspectos
ACTUALIDAD _ P _ P y X
estrategias de las variables
. Comprende los aspectos en calidad y
ORGANIZACION X
claridad.
Tiene coherencia entre indicadores y las
SUFICIENCIA , . X
dimensiones.
Estima las estrategias que responda al
INTENCIONALIDAD . ) o X
proposito de la investigacion
Considera que los items utilizados en este
CONSISTENCIA instrumento son todos y cada uno propios X
del campo que se esté investigando.
Considera la estructura del presente
COHERENCIA instrumento adecuado al tipo de usuario a X
quienes se dirige el instrumento
. Considera que los items miden lo que
METODOLOGIA . X
pretende medir.
80

PROMEDIO DE VALORACION

PROMEDIO DE VALORACION:

Callao, 27 de abril del 2022

Dr. Marquez Caro, Fernando Luis

DNI: 08729589

T Al L~ O A0NT NONON




V. PERTINENCIA DE iTEM O REACTIVOS DEL INSTRUMENTO:

Variable 1: E- commerce

INSTRUMENTO

SUFICIENTE

MEDIANAMENTE
SUFICIENTE

INSUFICIENTE

item 1

item 2

tem 3

item 4

item 5

item 6

item 7

item 8

ftem 9

ftem 10

item 11

item 12

item 13

item 14

[tem 15

item 16

item 17

tem 18

XXX KX XXX X XXX X XXX | X [ X

Variable 2: Exportaciones

INSTRUMENTO

SUFICIENTE

MEDIANAMENTE
SUFICIENTE

INSUFICIENTE

item 1

item 2

item 3

item 4

XXX | X




tem 5

item 6

item 7

item 8

ftem 9

ftem 10

ftem 11

item 12

item 13

item 14

item 15

item 16

item 17

item 18

XXX XXX XXX XXX | X | X

INFORME DE OPINION DE EXPERTOS DELDNSERUMENTO RENHNYESTSGACION

DATOS GENERALES:

DNI: 08729589

l.1. Apellidos y nombres del informante: MasfBasestia&ames. Maximo Fidel

I.2. Especialidad del Validador: Magister Ingeniero Economista

[.3. Cargo e Institucion donde labora: Docente — Universidad César Vallejo

I.4. Nombre del Instrumento motivo de la evaluacion: Cuestionario

I.5. Autor del instrumento: Chavez Alvarez Jahel Elisheva y Carrasco Curay

Naylah Yassiret

ASPECTOS DE VALIDACION E INFORME:

INDICADORES

CRITERIOS

Deficiente

0-20%

Regular

21-40%

Bueno

41-60%

Muy bueno

61-80%

Excelente

81-100%




CLARIDAD Esta formulado con lenguaje apropiado X
Esta expresado de manera coherente y

OBJETIVIDAD o X
I6gica
Responde a las necesidades internas y

PERTINENCIA _ o X
externas de la investigacion
Esta adecuado para valorar aspectos y

ACTUALIDAD . , X
estrategias de las variables

, Comprende los aspectos en calidad y

ORGANIZACION _ X
claridad.
Tiene coherencia entre indicadores y las

SUFICIENCIA _ _ X
dimensiones.
Estima las estrategias que responda al

INTENCIONALIDAD o _ L X
proposito de la investigacion
Considera que los items utilizados en este

CONSISTENCIA instrumento son todos y cada uno propios X
del campo que se esta investigando.
Considera la estructura del presente

COHERENCIA instrumento adecuado al tipo de usuario a X
quienes se dirige el instrumento

. Considera que los items miden lo que
METODOLOGIA X

pretende medir.

PROMEDIO DE VALORACION

78%

PROMEDIO DE VALORACION:

Los Olivos, 09 de noviembre del 2021.

V.

Mg. Pasache

Maximo Fidel

DNI: 07903350

Teléfono: 995801023

Ramos,

PERTINENCIA DE ITEM O REACTIVOS DEL INSTRUMENTO:




Variable 1: E-commerce

INSTRUMENTO

SUFICIENTE

MEDIANAMENTE
SUFICIENTE

INSUFICIENTE

ftem 1

item 2

item 3

item 4

item 5

item 6

item 7

item 8

[tem 9

[tem 10

item 11

item 12

item 13

item 14

item 15

item 16

tem 17

ftem 18

XXX XXX XXX XXX XXX XX [ X

Variable 2: Exportaciones

INSTRUMENTO

SUFICIENTE

MEDIANAMENTE
SUFICIENTE

INSUFICIENTE

item 1

item 2

item 3

item 4

item 5

item 6

item 7

item 8

item 9

item 10

ftem 11

[tem 12

item 13

item 14

item 15

item 16

item 17

item 18

XXX XXX XXX XXX X XXX | X | X




Mg. Pasache

Maximo Fidel

ANEXO 1: EVIDENCIAS

DNI: 07903350

Ramos,

LISTA DE MYPES EXPORTADORAS DEL SECTOR TEXTIL ENCUESTADAS EN EL

EMPORIO COMERCIAL DE GAMARRA

FUENTE: SUNAT

N° MYPES RUC GALERIAS

1 DISTIBUIDORA MARICRUZ EIRL 20536823167 FABRICANTES 1
2 JEANS PERUANOS SAC 20509978558 FABRICANTES 1
3 BLUES COMPANY DENNIM 10483255417 FABRICANTES 2
4 URBAN CREW 20556485659 FABRICANTES 2
5 TZIREL 20268706152 FABRICANTES 2
6 MANUFACTURAS G&A EIRL 20547352514 FABRICANTES 2
7 ARMY DENIM 10771487853 FABRICANTES 2
8 CORPORACION TEXTIL FLORIDA 20387475509 FABRICANTES 1
9 MOON-LINE COROPORACION TEXTIL 20506941866 FABRICANTES 1
10 PERU FASHION COTTON 20545409659 FABRICANTES 1
11 STATUS TEXTIL EIRL 20538103145 FABRICANTES 1
12 CORPORACION MOD’EST SAC 20451622227 FABRICANTES 1
13 SLOGGI LINE SRL 20508898151 FABRICANTES 1
14 | INDUSTRIAS TEXTILES Y CONFECCIONES FABRICANTES 1

Y TOP SAC 20543851702

15 | INVERSIONES Y CREACIONES SMAV SAC 20512151923 FABRICANTES 1
16 PERU CAMPOS ASOCIADOS SRL 20486327261 FABRICANTES 1
17 D’LADY SAC 20521028638 FABRICANTES 1
18 GRUPO SANTA LUCIA SAC 20504987605 FABRICANTES 1
19 KUAY PU SAC 20506093083 FABRICANTES 2




20

21 CON-Trstgi\l;'tgs\(Hll;lj:EzgcTEXTlL e FABRICANTES 2
22 SS MARICRUZ JEANS 200244209 FAERIEENIES 2
2 TEXTILES GARCIA EIRL 20486527261 FABRICANTES 2
2 OASIS CLUB PERU Zetite Ly FABRICANTES 2
20514537195 FABRICANTES 2
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Consulta RUC

Resultado de la Bisqueda

Numero de RUC:

20509978558 - JEANS PERUANOS
S.A.C.

Tipo Contribuyente:
SOCIEDAD ANONIMA CERRADA

Nombre Comercial:
JENPER

Fecha de Inscripcion:

22/12/2004

Fecha de Inicio de Actividades:
22/12/2004

Estado del Contribuyente:
ACTIVO

Condicion del Contribuyente:
HABIDO

Consulta RUC

Resultado de la Blisqueda

Numero de RUC:

10483255417 - EUGENIO ORNETA
VANESA

Tipo Contribuyente:
PERSONA NATURAL CON NEGOCIO

Tipo de Documento:
DNI 48325541 - EUGENIO ORNETA, VANESA

Nombre Comercial:
BLUES COMPANY DENNIM

Fecha de Inscripcion:

05/10/2017

Fecha de Inicio de Actividades:
05/10/2017

Estado del Contribuyente:
ACTIVO

Condicion del Contribuyente:
HABIDO




Consulta RUC

Volver

Resultado de la Busqueda

Numero de RUC:

20536823167 - DISTRIBUIDORA
MARICRUZ E.I.R.L

Tipo Contribuyente:
EMPRESA INDIVIDUAL DE RESP. LTDA

Nombre Comercial:
DISTRIBUIDORA MARICRUZ EIRL

Fecha de Inscripcion:

16/07/2010

Fecha de Inicio de Actividades:
04/08/2010

Estado del Contribuyente:
SUSPENSION TEMPORAL

Condicion del Contribuyente:

NO HABIDO

Debera declarar el nuevo domicilio fiscal o
confirmar el senalado en el RUC. Para ello, debera
acercarse a los Centros de Servicios al
Contribuyente con los documentos que sustenten el

Numero de RUC:

20547352514 - MANUFACTURA G & A
E.L.LR.L.

Tipo Contribuyente:
EMPRESA INDIVIDUAL DE RESP. LTDA

Nombre Comercial:

Fecha de Inscripcion:

23/03/2012

Fecha de Inicio de Actividades:
02/04/2012

Estado del Contribuyente:
ACTIVO

Condicion del Contribuyente:
HABIDO




Consulta RUC

Resultado de la Bisqueda

Numero de RUC:

20268706152 - ASOC. DE PEQUENOS
EMPRESARIOS DE GAMARRA

Tipo Contribuyente:
ASOCIACION

Nombre Comercial:

Fecha de Inscripcion:
28/06/1995
Fecha de Inicio de Actividades:

25/04/1995 Consulta RUC

Estado del Contribuyente:
ACTIVO

Condicion del Contribuyente: Resultado de la Bisqueda
HABIDO

Numero de RUC:

10771487853 - CAMARENA CHAVEZ
DIEGO FABRIZIO

Tipo Contribuyente:
PERSONA NATURAL CON NEGOCIO

Tipo de Documento:

DNI 77148785 - CAMARENA CHAVEZ, DIEGO
FABRIZIO

Nombre Comercial:

ARMY DENIM
Afecto al Nuevo RUS: S

Fecha de Inscripcion:

11/04/2018

Fecha de Inicio de Actividades:
13/04/2018

Estado del Contribuyente:
ACTIVO

Condicion del Contribuyente:




Numero de RUC:

20509978558 - JEANS PERUANOS
S.A.C.

Tipo Contribuyente:
SOCIEDAD ANONIMA CERRADA

Nombre Comercial:
JENPER

Fecha de Inscripcion:

22/12/2004

Fecha de Inicio de Actividades:
22/12/2004

Estado del Contribuyente:
ACTIVO

Condicion del Contribuyente:
HABIDO

Resultado de la Bisqueda

Consulta RUC

Resultado de la Busqueda

Numero de RUC:

20387475509 - CORPORACION TEXTIL
FLORIDA S.A.C.

Tipo Contribuyente:
SOCIEDAD ANONIMA CERRADA

Nombre Comercial:

Fecha de Inscripcion:

29/04/1998

Fecha de Inicio de Actividades:
01/05/1998

Estado del Contribuyente:
ACTIVO

Condicion del Contribuyente:
HABIDO




Resultado de la Blsqueda

Numero de RUC:

20545409659 - PERU FASHION
COTTONE.LR.L

Tipo Contribuyente:
EMPRESA INDIVIDUAL DE RESP. LTDA

Nombre Comercial:
PERU FASHION COTTON

Fecha de Inscripcion:
24/10/2011

Fecha de Inicio de Actividades:

01/03/2012

Estado del Contribuyente:
ACTIVO

Condicion del Contribuyente:
HABIDO

Resultado de la Busqueda

Numero de RUC:
20538103145 - STATUS TEXTIL E.l.LR.L

Tipo Contribuyente:
EMPRESA INDIVIDUAL DE RESP. LTDA

Nombre Comercial:

Fecha de Inscripcion:

11/11/2010

Fecha de Inicio de Actividades:
17/11/2010

Estado del Contribuyente:
ACTIVO

Condicion del Contribuyente:
HABIDO




Numero de RUC:

20543851702 - INDUSTRIAS TEXTILES
Y CONFECCIONES IZZY TOP S.A.C. -
ITC IZZY TOP S.A.C.

Tipo Contribuyente:
SOCIEDAD ANONIMA CERRADA

Nombre Comercial:

Fecha de Inscripcion:
16/06/2011
Fecha de Inicio de Actividades:

16/06/2011

Estado del Contribuyente: Resultado de la Bisqueda
SUSPENSION TEMPORAL
Numero de RUC:
Condicién del Contribuyente: 20547352514 - MANUFACTURA G & A
R E.LR.L.
Domicilio Fiscal:
JR. JULIO VILLEGAS NRO. 145 (1ER PISO) LIMA - Tipo Contribuyente:
LIMA= LAVIGTORIA EMPRESA INDIVIDUAL DE RESP. LTDA

Sistema Emision de Comprobante: Neinbie Corterclal:

MANUAL
Actividad Comercio Exterior: =
IMPORTADOR/EXPORTADOR
Fecha de Inscripcion:
23/03/2012
Fecha de Inicio de Actividades:
02/04/2012

Estado del Contribuyente:
ACTIVO

Condicion del Contribuyente:
HABIDO




Resultado de la Blsqueda

Numero de RUC:

20607208841 - INVERSIONES SANDRA
GAMARRA E.L.R.L.

Tipo Contribuyente:
EMPRESA INDIVIDUAL DE RESP. LTDA

Nombre Comercial:

Fecha de Inscripcion:

11/01/2021

Fecha de Inicio de Actividades:
01/02/2021

Estado del Contribuyente:
ACTIVO

Condicion del Contribuyente:
HABIDO

Numero de RUC:
20492040518 - TEXTILES GARCIA EIRL

Tipo Contribuyente:
EMPRESA INDIVIDUAL DE RESP. LTDA

Nombre Comercial:

Fecha de Inscripcion:
07/08/2008
Fecha de Inicio de Actividades:

07/08/2008

Estado del Contribuyente:
ACTIVO

Condicion del Contribuyente:
HABIDO




Resultado de la Blisqueda

Numero de RUC:

20514537195 - OASIS CLUB PERU
E.LLR.L

Tipo Contribuyente:
EMPRESA INDIVIDUAL DE RESP. LTDA

Nombre Comercial:

Fecha de Inscripcion:

21/11/2006

Fecha de Inicio de Actividades:
21/11/2006

Estado del Contribuyente:
SUSPENSION TEMPORAL

Condicion del Contribuyente:
HABIDO

Resultado de la Busqueda

Numero de RUC:

20451622227 - CORPORACION
MOD'EST S.A.C.

Tipo Contribuyente:
SOCIEDAD ANONIMA CERRADA

Nombre Comercial:
YONAR

Fecha de Inscripcion:

02/02/2011

Fecha de Inicio de Actividades:
02/02/2011

Estado del Contribuyente:
SUSPENSION TEMPORAL

Condicion del Contribuyente:
HABIDO

Resultado de la Bisqueda

Numero de RUC:
20508898151 - SLOGGI LINE SRL

Tipo Contribuyente:
SOC.COM.RESPONS. LTDA

Nombre Comercial:
KALOSS FORMULA 1

Fecha de Inscripcion:
08/06/2004
Fecha de Inicio de Actividades:

08/06/2004

Estado del Contribuyente:

BAJA DE OFICIO
Fecha de Baja: 31/05/2016

Condicion del Contribuyente:
HABIDO




Resultado de la Busqueda

Numero de RUC:

20512151923 - INVERSIONES &
CREACIONES SMAV S.A.C.

Tipo Contribuyente:
SOCIEDAD ANONIMA CERRADA

Nombre Comercial:

Fecha de Inscripcion:

13/12/2005

Fecha de Inicio de Actividades:
13/12/2005

Estado del Contribuyente:
SUSPENSION TEMPORAL

Condicion del Contribuyente:
HABIDO

Resultado de la Busqueda

Numero de RUC:

20486327261 - PERU CAMPO
ASOCIADOS SRL

Tipo Contribuyente:
SOC.COM.RESPONS. LTDA

Nombre Comercial:
PERU CAM ASOCIADOS SRL

Fecha de Inscripcion:

11/08/2008

Fecha de Inicio de Actividades:
01/10/2008

Estado del Contribuyente:
SUSPENSION TEMPORAL

Condicion del Contribuyente:
HABIDO




Resultado de la Bisqueda

Nudmero de RUC:
20521028638 - D' LADY S.A.C.

Tipo Contribuyente:
SOCIEDAD ANONIMA CERRADA

Nombre Comercial:

Fecha de Inscripcion:

18/02/2009
Fecha de Inicio de Actividades:

Resultado de la Busqueda
11/03/2009

Estado del Contribuyente: Numero de RUC:

SUSPENSION TEMPORAL 20504987605 - GRUPO SANTA LUCIA
SOCIEDAD ANONIMA CERRADA
Condicion del Contribuyente:
Alall2) Tipo Contribuyente:
SOCIEDAD ANONIMA CERRADA

Nombre Comercial:
COCOTFYMA

Fecha de Inscripcion:
02/09/2002
Fecha de Inicio de Actividades:

02/09/2002

Estado del Contribuyente:
ACTIVO

Condicion del Contribuyente:
HABIDO
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| lanzar un negocia? )
I's. ;Cree usted que la seleccidn del publico objetivo es una ; PL
R : |

[ estrategia fundamental para la empresa?
TRANSACCION COMERCIAL

| 7. ¢Considera usted que las transacciones comerciales
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pagoes online es importante crear confianza y seguridad

—_

| para |os clienies? .
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fundamental para fidelizar 4 los clentes?

=

;Usled cree que las promociones de fos productos

generan ventajas competitivas para la empresa?

I
—— __ESTUDIQ DE MERCADG
;Considera importante el estudio de mercado antes de

lanzar un negacic? ——
6. 4Cree usted que la seleccion del plblico objetivo es una

T —

| estrategia fundamsntal para |a empresa? L

i TRANSACCION COMERCIAL

7. ¢Considera usted que las transacciones comercizlas '
mediante e comercio electronico han facilitado las
I

¢ Cree usted que |2 - 7 A
el futuro de las compras y ya no séria necesario I a tiendas

fisicas?

compras? N S
' s transacciones comerciales pueden ser

8.

PRECIO

9. . Considera usled que el precio del producto influye de
L #- LAAMTUETS &




l‘||
[
I

———
CLIESTIONARK)

Est|
m
Dr:Sd;nfoiabOradOr;
co € Cuest . o ]
Mmer lonario tiene por finalidad recibir SUS apreciacienes respecta al impacto del €
woda Plaza lo cual ngs pe& It

Ce en
Propo as mype
Col ner Sugeren YPes exporadoras del sector textil €0 Samarma
aboracig Clas para el incrementc de

on, re :
Spondiendo todas las preguntas del cuestionaria €on una X o un ¥

ESCALA VALORATIVA
CODIGO | _CATEGORIA
e Sempre . _ _ |
4 | Casisiempre _ _ _
3 _lAwveces __ _ __

2 _ Casinunca _ |
1 [MNunca _ __ _ !

RUC: LO30qa 135357 e H i
NOMBRE COMERCIAL; “.JCQns ‘{Té‘;wm-.xcb ! GL'L{L

SEXO:
MASCULINO: { )
FEMENINO: (o)

sus ventas. Le agradecemos de antemang 5U

i. ;Considers usted gue para una empresa gue trabaja con
pagos online es importante crear confianza y segundad ‘
_ _porglosclientes? __ __ _____— —— —— —
7. ¢ Cree usted que la fala de confianza y seguiidad en los

| pagos vinuales influye en la decision de compra?

T PROMOCION DE PRODUCTOS.
3. ;Considera que la  promocian de productos €5
L _fundamental pare fidelizar a los clientes?.

;Usted cree que las promacicnes de los productos

4.
- _g@e@gv_a‘lﬂaﬂomp_g@ygs_ga@inpresa?
| ESTUDIO DE MERCADO
6. ,Considera importante ol estudio de mercado antes de o
_ lanzar un negocio? . —._—

6. ¢Cree usted que Ia selecaion del publico objetivo es una

estrategia fundamental para 1 gmpresa? o
B TRANSACCTON COMERCIAL z

7. ¢Considera usted que las transacciones (I_Jmercialas
mediante &l comercio zlectrénico  han facilitada las‘
___CO.EEF'E'-’__
¢ Cree usted queé
el futuro de las compras ¥
fisicas?

]

I P ——
PRECIO

s Considera usted que el precio del producte influye de

s ransacciones comerciales pueden ser |
ya no séria necesario ir a tiendas

- - — 1
___VALORESDELAESCALA
: i
, [ ‘ CASI ‘ ‘ CASK ‘
INDICADORES " NUNCA | NUNCA ' A VECES SIEMPRE | SIEMP
‘ | | ‘ | RE
I S TR |
CONFIANZA Y SEGURIDAD - - '




AT__- ‘r_ﬁ_——[ —_——

tn

|

B |

'
Sht

N

EISTImado colaborador:
corg;:esente cuestionario tiene par
Drc:ponéce en las Mypes exportadar
colt I sSugerencias para e

Qracign, respondiendo todg

CUESTIONARIO

CoDI CATEGORIA

—_5_ |Siempre _ __

—_4 _ | Casisiempre_ __
_ 3 Aveces _ __

L _2 _,Casinunca  _

— _1_ | Nunca

RUC: 172 TALTFYS3 }
NOMBRE COMERCIAL * ARTIY ADUNAT

SEXO:
MASCULIND: { 4
FEMENING: ()

finalidad recibir sus apreciacion
10138 del sector textil ¢n Gamarra
Ifcremente de sus wentas. Le &8
s las Preguntas de! cuesticnario con u

es respecto al impact® driitiréi
poda Plaza lo cual nos ef
radecemos de antemd
naXaounv

— VAIDRESDELAESCALA

| &

no SY

| CASI . CASI
INDICADORES NUNCA | NENCA | veces | STEMPRE | ¢ v viPRE
0 z | 3 4 5

DIVERSIFICACION DE MERCADOS

I

1. ;Considera usted que una empresa ya consolidada |
puede diversificarse para ofrecar olro tipo de SRIVICIO?

2. ;Cree usted que aumentaria la rentabilidad de una

empresa si este incursiona en oiro mereado?

MAYOR PRODUCCION

3. ;Considers usted que las exportaciones aumentarian
si hubiese mayor produccion textil en el pais?
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ANEXO 2: PRUEBA PILOTO

N° E-COMMERCE
Exito online — indicadores de éxito Mercados B2B Planificacién de marketing
ITEM ITEM ITEM ITEM ITEM ITEM ITEM ITEM ITEM ITEM ITEM ITEM ITEM ITEM ITEM ITEM ITEM
1 2 3 4 5 6 7 8 9 10 11 12 13 14 15 16 17
1 5 5 5 5 5 5 5 5 5 5 5 5 5 5 5 3 5
2 4 4 4 4 4 4 4 2 3 1 2 1 3 5 5 5 5
3 5 5 3 5 5 5 5 5 5 5 4 4 5 5 5 5 5
4 2 1 2 3 2 3 4 2 3 5 5 5 3 5 5 4 5
5 1 4 3 4 5 4 5 5 5 4 4 4 5 5 5 5 5
6 4 5 4 5 4 5 5 5 5 4 5 5 2 4 4 1 3
7 5 4 5 5 5 5 5 5 5 5 3 3 5 5 5 5 5
8 4 5 4 3 5 3 4 2 3 4 5 5 3 5 4 2 4
9 5 4 3 4 4 4 5 5 5 4 4 5 1 5 5 2 5
10 4 5 4 5 5 5 4 2 3 5 5 5 4 5 5 4 5
EXPORTACIONES
Internacionalizacion Formas de inversion Desafios en la exportacion
ITEM ITEM ITEM ITEM ITEM ITEM ITEM ITEM ITEM ITEM ITEM ITEM ITEM ITEM ITEM ITEM ITEM
19 20 21 22 23 24 25 26 27 28 29 30 31 32 33 34 35
4 5 5 4 5 3 5 5 5 5 5 5 4 4 4 5 5
3 5 2 5 5 4 5 4 5 5 5 5 5 5 5 5 5
2 4 5 4 5 5 5 4 5 5 5 5 4 4 4 5 5
3 5 4 5 5 4 5 5 5 5 5 5 5 5 5 5 5
4 5 5 4 5 3 1 1 1 4 1 1 4 4 4 5 5




3 1 2 4
5 5 5 5
5 4 5 5
5 5 4 5
5 4 5 5
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PRUEBA DE NORMALIDAD

o COMERCIO VIRTUAL - ESTIMULOS AL DESARROLLO DE LA EMPRESA - ESTIMULOS A LA COMPRA DEL CLIENTE —
ITEM 1 ITEM2 [ ITEM3 [ MEM4 | [EMS [ ITEMB ITEMT [ ITEM& [ ITEM3 [ MEMI0 | ITEMT [ ITEM12 ITEMT3 | ITEM14 [ ITEM1S [ ITEM1E [ ITEMTF | TEMIS
1 5 5 5 5 5 5 30 5 5 5 5 5 5 30 5 5 5 3 5 5 25 | 68
z z q q q q q z2 q z 3 i z 1 13 3 5 5 H 5 5 26 [ 63
& g H 3 g H 5 8 g g H 5 q 4 8 5 g g H 5 g 30 [ &6
4 z i H 3 H 3 13 q z 3 5 g 5 24 3 g g 4 5 g 27 [ &4
5 i 4 3 q 5 4 ] g g 5 4 q 4 = 5 g g 5 5 g 3078
5 q 5 4 5 4 5 7 5 5 5 4 5 5 z3 z q q 1 3 1 5 | T
T 5 4 5 5 5 5 z3 5 5 5 5 3 3 Z6 5 5 5 5 5 5 30 | 85
B q 5 4 3 5 3 24 q B 3 4 5 5 Z3 3 5 q z 4 q 22 | 69
3 5 [ 3 q [ 4 24 5 5 5 4 q 5 Z8 1 5 5 z 5 5 23|75
0 q 5 4 5 5 5 Z8 4 B 3 5 5 5 24 [ 5 5 [ 5 5 28 | 80
il 5 5 5 5 5 5 30 4 5 5 5 5 5 23 5 5 5 3 5 5 28 | &7
2 4 4 4 4 4 4 z4 5 4 4 4 4 4 Z5 3 5 5 5 5 5 28 | 17
13 5 5 3 5 5 5 z8 5 5 5 5 5 5 30 5 5 5 5 5 5 30 [ &8
14 B 1 H 3 z 3 13 3 1 z 3 B 3 i 3 5 5 4 5 5 27 | 54
15 1 q 3 q H q i 3 q 3 q 5 q 3 5 5 5 H 5 5 30 [ T4
15 q H q 5 q 5 T 5 5 q 5 q H 8 z q q 1 3 1 5 |70
17 g 4 5 g 5 5 3 g q 5 5 g 5 3 5 g g 5 5 g 30 [ &8
18 q 5 4 3 5 3 24 q g 4 3 g 3 24 3 g q H 4 q 2z [ 70
IE] 5 4 3 q 4 4 zq 5 q 4 4 q 4 Z5 1 5 5 z 5 5 23 [ 712
# q 5 4 5 5 5 Z8 q 5 4 5 5 5 Z8 4 5 5 4 5 5 25 | 84
21 5 5 5 5 5 5 30 5 5 5 5 5 5 30 5 5 5 3 5 5 25 | 88
# q 4 4 q 4 4 24 q q 4 4 q 4 24 3 5 5 5 5 5 25 | 76
# 5 5 3 5 5 5 Z8 5 5 3 5 5 5 Z8 5 5 5 5 5 5 30| 86
# B 1 2 3 z 3 13 1 1 z 3 B 3 12 3 5 5 4 5 5 27 | 52
[ 7TEMA ] ITEME [ ITEM3 [ ITEM4 [ ITEMS [ ITEME | [ ITEMT [ IEMa& [ ITEMS [ ITEM10 [ ITEMT [ ITEM1z | [ ITEM13 | IMEMM [ ITEM1S [ ITEM1G [ ITEM17 | ITEMT5 |
D] 0.755341] 0.903458 U.79506| 0.654466) 0.052395) 0.054466) D2 | U.760517) 0.044692) 0.01zsb7| O.607ode| 0.roobbs| 0.763424) 05 | 0.756703] 0.612469) D.os69ar] 0696405 0.J0WE3| Deosdds| [ O1
SEGMENTACION DE MERCADD - REGULACIONES ESPECIALES DE IMPORTACION m® ZONAS DE LIBRE COMERCIO a5 |
ITEM13 | MEM20 [ IMEM21 | ITEMz2 [ [TEM23 [ ITEM24 ITEM25 [ ITEM26 [ ITEM27 | MEM28 [ ITEM23 [ ITEM30 ITEM31 | MEM32 [ ITEM33 | ITEM34 [ ITEM35 [ ITEM36

4 g g 4 H 3 6 g 5 H g g 5 30 4 q 4 5 g g 27 | &3

3 5 z 5 5 q 24 5 4 5 5 5 5 23 5 5 5 5 5 5 30| &3

z q 5 4 5 5 Z5 5 4 5 5 5 5 23 4 q 4 5 5 q 26 | &0

3 5 q 5 5 q 26 5 5 5 5 5 5 30 5 5 5 5 5 5 30 | &6

4 5 5 4 5 3 26 1 1 1 B 1 1 7 4 4 4 5 5 5 27 | B0

1 3 1 z 4 1 iz q q 5 5 5 z 5 5 5 5 4 5 5 23 | &6

H g g 5 H g 30 g 5 H g g 5 30 i i i 3 3 q i3 [ 73

3 5 q 5 5 q Z6 5 4 4 q z 4 Z3 5 5 5 5 q 5 23| 78

4 5 5 4 5 B 25 5 5 5 5 5 5 30 4 q 4 5 5 5 27 | B2

5 5 q 5 5 q 28 5 5 [ 5 5 5 23 5 5 5 5 5 5 30 | &7

4 5 5 4 5 3 26 5 5 5 5 5 5 30 4 4 4 5 5 5 27 | 83

3 5 z 5 5 q 24 5 q 5 5 5 5 23 5 5 5 5 5 5 30 | &3

H q g q 5 g Z5 g q 5 g g 5 23 4 q q 5 g q 26 | &0

3 5 q 5 5 q Z6 5 5 5 5 5 5 30 5 5 5 5 5 5 30 | &6

[ 5 5 4 5 3 26 1 1 1 q 1 1 3 [ q 4 5 5 5 27 | B2

1 3 1 2 [ 1 12 q 4 5 5 5 z 25 5 5 5 [ 5 5 23 | 66

5 5 5 5 5 5 30 5 5 5 5 5 5 30 1 1 1 3 3 4 13|73

3 g q 5 H q 6 g q 4 q z 4 3 H g 5 5 q g z3 | 78

4 5 5 4 5 z 5 5 5 5 5 5 5 30 4 q 4 5 5 5 27 | &2

5 5 q 5 5 q Z8 5 5 4 5 5 5 23 5 5 5 5 5 5 30 | &7

[ 5 5 4 5 3 26 5 5 5 5 5 5 30 [ q 4 5 5 5 27 | 83

3 5 B 5 5 4 24 5 4 5 5 5 5 23 5 5 5 5 5 5 30 | &3

z 4 5 q 5 5 25 5 q 5 5 5 5 23 4 q q 5 5 q 26 | &0

3 g q 5 H q 26 g 5 H g g 5 30 H g 5 5 g g 30 | &6

[ ITEM13 | ITEM20 | IEM21 | ITEMZ22 | ITEM23 [ ITEM24 |

[ ITEMZ5 [ ITEM26 [ ITEM2F [ ITEM28 | ITEM23 [ ITEM30 |

[ ITEM31 | IMEM32 [ ITEM33 | ITEM34 | ITEM35 | ITEM3E |

| 0.ves826] 0.834847] 0.746617| 0.533435] 0.923468] 0.705164] D2 | 0.9459632 | 0.538015 | 0.944945 | 0.6515599 [ 0.902406 | 0.655195 [ 05 | 0.586606 | 0.956606 | 0.956606 | 0.515436 | 0.515496 [ 0.713772 |




ANEXO 5: RHO SPEARMAN

N COMERCIO VIRTUAL pil ESTIMULOS AL DESARROLLO DE LA EMPRESA 2 ESTIMULOS A LA COMPRA DEL CLIENTE palvi
ITEM 1 ITEM 2 ITEM 3 ITEM 4 ITEM 5 ITEM & ITEM 7 ITEM B ITEM 5 ITEM 10 ITEM 11 ITEM 12 ITEM 13 ITEM 14 ITEM 15 ITEM 16 ITEM 17 ITEM 18
1 5 5 5 5 5 5 30 5 5 5 5 5 5 30 5 5 5 3 5 5 28|88
2 2 4 4 4 4 4 22 4 2 3 1 2 1 13 3 5 5 5 5 5 28|63
3 5 5 3 5 5 5 28 5 5 5 5 4 4 28 5 5 5 5 5 5 30|86
4 2 1 2 3 2 3 13 4 2 3 5 5 5 24 3 5 5 4 5 5 7|64
5 1 4 3 4 5 4 21 5 5 5 4 4 4 7 5 5 5 5 5 5 30|78
6 4 5 4 5 4 5 7 5 5 5 4 5 5 29 2 4 4 1 3 1 15|71
7 5 4 5 5 5 5 29 5 5 5 5 3 3 26 5 5 5 5 5 5 30|85
8 4 5 4 3 5 3 24 4 2 3 4 5 5 23 3 5 4 2 4 4 22169
g 5 4 3 4 4 4 24 5 5 5 4 4 5 28 1 5 5 2 5 5 23|75
10 4 5 4 3 3 3 28 4 2 3 5 3 3 24 4 3 3 4 3 3 28|80
11 5 5 5 5 5 5 30 4 5 5 5 5 5 29 5 5 5 3 5 5 28|87
12 4 4 4 4 4 4 24 5 4 4 4 4 4 25 3 5 5 5 5 5 28|77
13 5 5 3 5 5 5 28 5 5 5 5 5 5 30 5 5 5 5 5 5 30|88
14 2 1 2 3 2 3 13 3 1 2 3 2 3 14 3 5 5 4 5 5 27|54
15 1 4 3 4 5 4 21 3 4 3 4 5 4 23 5 5 5 5 5 5 30|74
16 4 5 4 5 4 5 7 5 5 4 5 4 5 28 2 4 4 1 3 1 15|70
17 5 4 5 5 5 5 29 5 4 5 5 5 5 29 5 5 5 5 5 5 30|88
18 4 5 4 3 5 3 24 4 5 4 3 5 3 24 3 5 4 2 4 4 22|70
19 5 4 3 4 4 4 24 5 4 4 4 4 4 25 1 5 5 2 5 5 23|72
20 4 5 4 3 3 3 28 4 3 4 5 3 3 28 4 3 3 4 3 3 28|84
21 5 5 5 5 5 5 30 5 5 5 5 5 5 30 5 5 5 3 5 5 28|88
22 4 4 4 4 4 4 24 4 4 4 4 4 4 24 3 5 5 5 5 5 28|76
23 5 5 3 5 5 5 28 5 5 3 5 5 5 28 5 5 5 5 5 5 30|86
24 2 1 2 3 2 3 13 1 1 2 3 2 3 12 3 5 5 4 5 5 27|52
ITEM 1 ITEM 2 ITEM 3 ITEM 4 ITEM 5 ITEM & ITEM 7 ITEM & ITEM 9 ITEM 10 ITEM 11 ITEM 12 ITEM 13 ITEM 14 ITEM 15 ITEM 16 ITEM 17 ITE
D] 0.7770646| 0.9031904] 0.7819829] 0.8487217| 0.8505357| 0.B4B7217|D2[ 0.7748175] 0.8408752| 0.8039551 0.796945 0.7796815 0.7628906|D3[ 0.7395485] 0.8116397| 0.835961B| 0.9124872| 0.9008776| DB




SEGMENTACION DE MERCADO

REGULACIONES ESPECIALES DE IMPORTACION

ZONAS DE LIBRE COMERCIO

ITEM 19 ITEM 20 ITEM 21 ITEM 22 ITEM 23 ITEM 24 o1 ITEM 25 ITEM 26 ITEM 27 ITEM 28 ITEM 29 ITEM 30 N ITEM 31 ITEM 32 ITEM 33 ITEM 34 ITEM 35 ITEM 36 D3jv2
4 5 5 4 5 3 26 5 5 5 5 5 5 30 4 4 4 5 5 5 2783
3 3 2 3 3 4 24 3 4 3 3 5 3 29 5 3 3 5 3 3 30|83
2 4 5 4 5 5 25 5 4 5 5 5 5 29 4 4 4 5 5 4 26| B0
3 5 4 5 5 4 26 5 5 5 5 5 5 30 5 5 5 5 5 5 30|86
4 3 5 4 3 3 26 1 1 1 2 1 1 7 4 4 4 5 3 3 27|60
1 3 1 2 4 1 12 4 4 5 5 5 2 25 5 5 5 4 5 5 29|66
5 5 5 5 5 5 30 5 5 5 5 5 5 30 1 1 1 3 3 4 13|73
3 3 4 3 3 4 26 3 4 4 4 2 4 23 5 3 3 5 4 3 29|78
4 5 5 4 5 2 25 5 5 5 5 5 5 30 4 4 4 5 5 5 27|82
5 5 4 5 5 4 28 5 5 4 5 5 5 29 5 5 5 5 5 5 30|87
4 3 5 4 3 3 26 3 5 3 3 5 3 30 4 4 4 5 3 3 27|83
3 5 2 5 5 4 24 5 4 5 5 5 5 29 5 5 5 5 5 5 30|83
2 4 5 4 5 5 25 5 4 5 5 5 5 29 4 4 4 5 5 4 26| 8D
3 5 4 5 5 4 26 5 5 5 5 5 5 30 5 5 5 5 5 5 30|86
4 5 5 4 5 3 26 1 1 1 4 1 1 9 4 4 4 5 5 5 27|62
1 3 1 2 4 1 12 4 4 5 5 5 2 25 5 5 5 4 5 5 29|66
5 5 5 5 5 5 30 5 5 5 5 5 5 30 1 1 1 3 3 4 13|73
3 5 4 5 5 4 26 5 4 4 4 2 4 23 5 5 5 5 4 5 29|78
4 5 5 4 5 2 25 5 5 5 5 5 5 30 4 4 4 5 5 5 27|82
5 5 4 5 5 4 28 5 5 4 5 5 5 29 5 5 5 5 5 5 30|87
4 5 5 4 5 3 26 5 5 5 5 5 5 30 4 4 4 5 5 5 27|83
3 5 2 5 5 4 24 5 4 5 5 5 5 29 5 5 5 5 5 5 30|83
2 4 5 4 5 5 25 5 4 5 5 5 5 29 4 4 4 5 5 4 26|80
3 5 4 5 5 4 26 5 5 5 5 5 5 30 5 5 5 5 5 5 30|86

[ mEm1g [ imem20 | ITEM21 [ meEm22 | ITEM23 [ ImEm 24 |

[ mEm25 [ mEm26 | ITEM27 [ ITEM28 [ ITEM 23 | ITEM 30 |

[ mEm31 [ imEm32 | ITEM33 [ ITEM34 | ITEM35 | ITEM 36 |

[p1] o.7860638[ 0.8347134] 0.7482844[ 0.8422387[ 09292595 0.719248(D2| 0.9496598 [ 0.9376199 | 0.9444968 [ 0.8809762 [ 0.9015448 | 0.8838608 |D3[ 0.9876458 [ 0.9876458 [ 0.9876458 [0.8188148 [ 0.8188148 | 0.7181005 |
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