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RESUMEN

El presente trabajo de investigacion tiene como objetivo principal determinar la
relacién del comercio electronico y las ventas en la microempresa “Comercial
Cristian”, Chiclayo 2022. Esta investigacion es de tipo béasica, con un enfoque
cuantitativo, de alcance descriptivo correlacional, ademas, tiene un disefio no
experimental transversal y un muestreo probabilistico. La técnica que se empled
fue la entrevista que tuvo como instrumento al cuestionario, que fue aplicado a
129 clientes de la microempresa “Comercial Cristian”, Chiclayo 2022. En los
resultados del cuestionario aplicado se obtuvo que entre las variables Comercio
Electrénico y Ventas existe una correlacion segun el Rho de Spearman de:

0,754, dicho valor se encuentra dentro del nivel positivo moderado fuerte.

En conclusion, se rechazd la hipotesis nula y se acepto la hipotesis de trabajo
gue indica que existe una relacion relevante entre el comercio electronico y las

ventas en la microempresa “Comercial Cristian”, Chiclayo 2022.

Palabras clave: comercio, electronico, ventas.
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ABSTRACT

The main objective of this research work is to determine the relationship between
electronic commerce and sales in the microenterprise "Comercial Cristian”,
Chiclayo 2022. This research is of a basic type, with a quantitative approach, with
a correlational descriptive scope, in addition, it has a cross-sectional non-
experimental design and probabilistic sampling. The technique that was used
was the interview that had the questionnaire as an instrument, which was applied
to 129 clients of the microenterprise "Comercial Cristian”, Chiclayo 2022. In the
results of the applied questionnaire, it was obtained that between the variables
Electronic Commerce and Sales there is a correlation according to Spearman's

Rho of: 0.754, this value is within the strong moderate positive level.

In conclusion, the null hypothesis was rejected and the working hypothesis was
accepted, indicating that there is a relevant relationship between electronic

commerce and sales in the microenterprise "Comercial Cristian”, Chiclayo 2022.

Keywords: trade, electronic, sales.
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l. INTRODUCCION

Actualmente, latecnologia a nivel internacional se encuentra en constante
cambio y evolucién; por ese motivo la sociedad debe cada dia adaptarse a este
cambio, ya que se esta volviendo parte de nuestra vida cotidiana y trae consigo

grandes ventajas.

Durante nuestra investigacion se identificO que el Comercio Electronico
forma parte de la tecnologia que esta evolucionando, este término hace alusion
a la adquisicién y venta de bienes y servicios en el ciberespacio por medio de

tiendas virtuales; ya sea una pagina web, aplicaciones y/o redes sociales.

Lo significativo de este tipo de comercio esta en que es muy favorable, ya
gue muchos negocios en la actualidad lo estan empleando como una de sus
estrategias mas importantes de ventas, y le estan dando la misma importancia

gue a una venta en tienda fisica.

Las empresas ya han creado sus propias paginas digitales y perfiles en
los diversos medios sociales, con los cuales pueden llegar a una mayor cantidad
de posibles compradores y por ende incrementar sus ventas de una manera

significativa.

Para poder hacer uso del comercio electrénico no hay necesidad de ser
una empresa 0 una marca ya establecida en el mercado, una persona natural
también puede implementar esta tecnologia, ya que por medio de sus perfiles en
redes sociales pueden llegar a un acuerdo comercial, donde se puede concretar

una compray venta con una o dos personas.

Segun Claude (2019) En México, las Pymes generan el 72% y el 52% del (PIB).
Cada 7 empleos de 10, son producidos por las Pymes. Sin embargo, los retos
gue encuentran las Pymes bajo el dinamismo del comercio tradicional, las
encuentran también en el mundo digital, cabe decir que con las dificultades

propias que representan el comercio online. Bajo la encuesta que realizo forbes



el 50% de ellas inicio sus operaciones de manera electronica hace 2 o hasta 5
afos atras. Sin embargo, saben muy bien la gran importancia que tiene esta via

de venta en la vida de su negocio.

La MICROEMPRESA “Comercial Cristian”, esta 27 anos en el mercado
dentro del rubro de perfumeria, Utiles de aseo, Uutiles de limpieza, entre otras
cosas mas; desde ese entonces las ventas cada afio han ido incrementando con

un ritmo considerable, hasta principios del 2020.

La pandemia por el COVID 19 que inici6 el 16 de marzo del 2020 en Perq,
fue una de las causantes de que los negocios a nivel nacional cerraran
temporalmente (toda la cuarentena), y cuando se reactivd la economia; muchos
de estos negocios no sobrevivieron a esta crisis y tuvieron que cerrar
definitivamente, en cambio otros sobrevivieron pero sus ventas habian
descendido a comparacion de antes de la pandemia, este es el caso de la

microempresa Comercial Cristian.

Cabe mencionar que durante el periodo de cuarentena hubieron varios
negocios que implementaron lo que es el comercio electronico, y la poblacion
por miedo al contagio y porque esta era la mejor opcion empezaron a realizar
sus compras de manera virtual;, aportando asi a que el comercio electrénico se
desarrolle aun mas en el pais, una investigacion del Observatorio Ecommerce
Perd de la Camara de Comercio Electronico (CAPACE) demostré; que el E -
commerce ascendié en un 50% dentro del afio 2020, durante la pandemia.”
(Novedades, 2021). Pero habia negocios como la microempresa Comercial
Cristian que desconocia el funcionamiento de dicho comercio, ya que nunca
antes habian sentido la necesidad de implementarlo como una estrategia para

incrementar sus ventas.

Observatorio Ecommerce (2021) ElI e-commerce ha tomado gran participacion
en el mercado peruano, la pandemia ha marcado un antes y un después en el
comercio electronico del Peru y del mundo, personas que nunca antes habian
realizado alguna compra de manera electrénica, hoy en dia se estan atreviendo
a hacerlo, como Carlos Contreras, que realizo su primera compra electronica,
pidiendo un ceviche por un App de delivery. Asi como el muchas personas

empezaron a realizar sus primeras compras online. El comercio electrénico ha



ido en aumento desde el 2020, hasta el término del 2021, el 41.8% de la
poblacion peruana (13,9 millones) ya compraban a través de internet. El E -
commerce sigue aumentando, segun datos compilados por CAPECE, en el 2021
el comercio electrénico crecié 55% versus el 2020, moviendo alrededor de
$/9,300 millones. Desde la nueva normalidad el comercio online, ha tenido una
transformacion significativa, si antes de la pandemia el 12.5% de las
transacciones a través de tarjetas eran a través del comercio electronico, hoy en
dia esto representa un 45%. Cada vez mas personas utilizan su tarjeta para

hacer compras de manera online. (p.17)

La formulacién del problema de nuestra investigacion fue; ¢ Existe relacion
entre el comercio electronico y las ventas en la microempresa “Comercial

Cristian”?.

Justificacion por conveniencia: segun Hernandez et al. (como se cito en
Fernandez Bedoya, 2020) la justificacion por convenencia hace referencia a la

utlidad de esta.

Fue importante llevar a cabo esta investigacion; ya que, gracias a ello
determinamos si existe relacion o no del comercio electronico y las ventas en la
microempresa, y de esta manera saber si es conveniente o no implementar el
comercio electronico. Y muchas empresas como la de “Comercial Cristian”
pueden basarse en nuestra investigacion para que vean si les es favorable
implementar el comercio electrénico en sus empresas y también para las
personas naturales saber si es conveniente usar el comercio electronico para

hacer sus compras.

Justificacion tedrica: Hernandez et al. (como se citd en Fernandez
Bedoya, 2020) indican que la justificacion tedrica se centra en tratar de llenar

una parte o la totalidad de un conocimiento cientifico ya existente.

Fue importante realizar esta investigacion, porque de esta manera
estuvimos aportando al campo de conocimiento sobre nuestro tema, que

servirAn como base para otras investigaciones futuras.



Se planteé como objetivo general; determinar si existe una relacion
relevante entre el comercio electronico y las ventas en la microempresa

“Comercial Cristian”, Chiclayo 2022.

Obijetico especifico 1: Determinar si el comercio electrénico por medio de
la interactividad influye con la fidelizacion del cliente en las ventas, de la

microempresa “Comercial Cristian”, Chiclayo 2022.

Obijetico especifico 2: Determinar si el comercio electrénico por medio de
la personalizacion y adecuacion influye en la promocion de ventas en las ventas,

de la microempresa “Comercial Cristian”, Chiclayo 2022.

Objetico especifico 3: Determinar si el comercio electrénico por medio de
la seguridad influye con los servicios adicionales en las ventas, de la

microempresa “Comercial Cristian”, Chiclayo 2022.

Objetico especifico 4: Determinar si el comercio electrénico por medio de
la seguridad influye con los servicios post venta en las ventas, de la

microempresa “Comercial Cristian”, Chiclayo 2022.

La hipdtesis general de la investigacion fue: H1. Hipdtesis de trabajo:
Existe una relacion relevante entre el comercio electronico y las ventas en la
microempresa “Comercial Cristian”, Chiclayo 2022. HO. Hipotesis nula: No existe
una relacion relevante entre el comercio electronico y las ventas en la

microempresa “Comercial Cristian”, Chiclayo 2022.

Hipotesis especifica 1: El comercio electronico por medio de la
interactividad influye significativamente con la fidelizacion de los clientes en las

ventas, de la microempresa “Comercial Cristian”, Chiclayo 2022.

Hipotesis especifica 2: ElI comercio electrénico por medio de la
personalizacion y adecuacion influye significativamente en la promocion de

ventas en las ventas, de la microempresa “Comercial Cristian”, Chiclayo 2022.

Hipotesis especifica 3 El comercio electrénico por medio de la seguridad
influye significativamente con los servicios adicionales en las ventas, de la

microempresa “Comercial Cristian”, Chiclayo 2022.



Hipdtesis especifica 4: El comercio electronico por medio de la seguridad
influye significativamente con los servicios post venta en las ventas, de la

microempresa “Comercial Cristian”, Chiclayo 2022.

Il. MARCO TEORICO

Se analizaron las variables Comercio Electrénico y Ventas, existio la necesidad
de buscar fuentes en el ambito internacional y nacional que estén relacionados

con nuestra investigacion y que nos sirvan como base de la misma.
Entre nuestros antecedentes internacionales tenemos:

Giraldo y Gomez (citado en Jaico & Vicente, 2022) desarrollaron una
investigacion donde aplicaron una propuesta de implementacion del comercio
electronico, para de esta manera consolidar el incremento de las ventas y la
contribucion con los agentes economicos por parte de la empresa Dicar. En la
metodologia usada, esta el disefio exploratorio y descriptivo, cuyo enfoque fue
mixto, para obtener los datos y analisis estadisticos; fue cuantitativo, para tener
criterio u opiniones y llevar a cabo las interrogantes de investigacion fue
cualitativo. Dentro de la muestra se encuentran dos colaboradores de la empresa
y 32 compradores habituales de la misma. La técnica empleada fue la entrevista
y la encuesta. En conclusion la empresa de Dicar cuenta con el nivel financiero
para poder poner en practica el ecommerce como una estrategia de ventas; ya
gue la investigacion indica una gran aceptacion, y como resultado podra

incrementar sus ventas y consolidarse en el mercado. (p.19)

Trujillo (citado en Jaico & Vicente, 2022), llevé a cabo una investigacion cuya
finalidad era crear un tipo de mercadeo empleando el comercio electronico como
instrumento para asi incrementar la demanda en un 5% de componentes de los
tipos de zapatos que tiene el almacén Belén, ciudad de Guayaquil, afio 2016.
Fue una investigacion de tipo analitico - sintético y tuvo un enfoque cualitativo y
cuantitativo, para detallar las cualidades de una proposicion de solucion; fue el
cualitativo, para poder obtener la informacién que sera doblegada a un
procedimiento de comprobacién; fue el cuantitativo. La técnica empleada fue la

entrevista, un Grupo Focal y la encuesta. La poblaciéon se conformd por 100



clientes del almacén Belén, 65 compradores inscritos en la Superintendencia de
Compafias de Guayaquil y 43 compradores del banco de informacion del
Ministerio de Industrias y Productividad. Como el resultado Indicé que el area
administrativa manifiesta su aceptacion y colaboracion para emplear un
instrumento de Comercio Electrénico, sin embargo no tienen el conocimiento

necesario de las ventajas que este trae consigo. (p.19)

El Comercio (2021) Euromonitor International realiz6 una investigacion con el
objetivo de revelar el incremento de las ventas electronicas en el pais. La
metodologia que se empleo fue descriptiva-correlacional, y tenia un enfoque
cuantitativo. En conclusién se establecié que las ventas por medio de internet a
nivel nacional ascendieron un 87% durante el periodo 2020, fue el porcentaje
mas elevado que haya sido visto en Latinoamérica, sobrepasando asi a Brasil
gue tenia un 61%, Colombia un 53%, México un 50%, Chile un 46% y Argentina
con un 39%. Los especialistas que se encargaron de realizar las encuestas,
sefalaron que dicho aumento; no significa la eliminacion de los establecimientos
fisicos. A su vez, asumiran un nuevo rol como hub de distribucién, experiencia y
punto de venta. El resultado es que al implementar el ecommerce en las

empresas trae consigo favorables ganancias.
Entre nuestros antecedentes nacionales tenemos:

Jaico & Vicente (2022), presentd su investigacion con la finalidad de estudiar la
relacion del ecommerce y el aumento de las ventas de los comerciantes de
monturas en la galeria la casona, Cercado de Lima, 2021. Su metodologia que
utilizo fue descriptivo - correlacional, con un disefio no experimental y el muestro
no probabilistico. Asimismo, empled los siguientes instrumentos: cuestionario y
guia de observacion. La poblacion estuvo determinada por 50 comerciantes de
la galeria. En conclusién se demostré que el Comercio Electronico si guarda
relacion con el aumento de las ventas en las MYPE de monturas épticas en la

galeria "La Casona”, Cercado de Lima, 2021.

Castro & Chuquillanqui (2020) Present6 una investigacidon con el objetivo general
estudiar los primordiales elementos que intervienen en la eleccién de integrar el
Comercio Electrénico dentro de las MYPES de la seccion textiles y elaboradores

de prendas en Lima metropolitana”. (p.5). Concluyendo que cada vez hay mas



MYPES que deciden usar esta forma de comercializar, sin embargo, identificaron
gue aun es incipiente la integracion del E — Commerce dentro de las MYPES de

la seccion textiles y de elaboraciones de prendas en el Peru.

Altamirano y Andrés (como se cité en Jaico & Vicente, 2022) Llevaron a cabo
una investigacion que tuvo como finalidad establecer de qué forma influencia el
ecommerce en el procedimiento de compra y venta dentro de la empresa
Comercial Santa Rosa en la ciudad de Ica. Esta investigacion fue de tipo aplicada
y con un nivel descriptivo correlacional, con un método cientifico y disefio no
experimental. Para obtener la informacién que necesitaban emplearon la técnica
de la entrevista, encuesta, analisis documental y observacién. Se usaron
instrumentos tales como: guia de entrevista, cuestionario, documentos y guia de
observacion. La muestra fue probabilistica, el muestreo fue simple y con el
resultado de la formula que aplicaron, obtuvieron como resultado 147 personas.
En conclusion esta investigacion logro establecer que el ecommerce influencia
de manera positiva en el procedimiento de compra y venta de la empresa, ya

gue sus ventas habian ascendido considerablemente. (p.17)

Izquierdo (citado en Jaico & Vicente, 2022) hizo una investigacion cuyo objetivo
era establecer la influencia del e - commerce en las ventas de la empresa tiendas
EFE Huanuco. Esta investigacion es descriptiva correlacional; ya que se
comparan ambas variables, el enfoque fue cuantitativo y cualitativo. Se empled
el muestreo probabilistico, cuya muestra fue la poblacion de Huanuco que estan
dentro de la PEA, y con un rango de 25y 59 afios de edad. La técnica empleada
fue la observacién y la encuesta, cuyos instrumentos usados fueron: la guia de
observacion y también el cuestionario. Como conclusién, se probd; que
efectivamente hoy en dia la mayor parte de las personas usa el internet para
poder realizar sus compras en tiendas virtuales y redes sociales; pero de
empresas que son mucho mas conocidas o que ya tienen su marca posicionada
en el mercado virtual. Esto se debe a que las personas no tienen mucho
conocimiento o desconocen de las tiendas locales como la empresa tiendas EFE
— Huénuco, como consecuencia dicha empresa pierde las ventajas que el

ecommerce le ofrece. (p.18)

Como bases tedricas tenemos:



COMERCIO ELECTRONICO

La tecnologia con el transcurso de los afios ha ido creciendo y mejorando de
todas las maneras posibles, respecto al comercio se han ido creando las formas
de organizar y guiar el crecimiento de los negocios que recién han comenzado y

también de los que ya estan posicionados en el mercado. (Somalo, 2017)

Laudon y Guercio (2017) nos dice que el e — commerce son las transacciones
de comercio que son adaptadas virtualmente entre la empresay el cliente, esto
significa que se efectian por medio de paginas web o en dispositivos moviles
en donde se intercambia un determinado valor monetario entre el cliente y la

empresa a cambio de un producto o servicio.
Dimensiones de la variable comercio electrénico:
INTERACTIVIDAD.

Segun Laudon y Guercio (2013) Debe existir una relacion fluida entre cliente y
empresa, gracias a ello se concretara una venta satisfactoria. El e — commerce
permite la interaccion entre el cliente y la empresa, y de esta manera dando lugar

a que la comunicaciéon sea mas factible.
INDICADORES

Comunicacion con el cliente: para entablar una conversacion fluida con el cliente
y para que el cliente nos entienda, es necesario que la empresa conozca al

cliente; ya que de esta manera nos estaremos adaptando a ellos. (Iglesias, 2020)

Servicio al cliente: son las actitudes o acciones que tiene el colaborador de una
empresa o la misma empresa al momento de atender al cliente, antes, durante y
después de la venta, con la finalidad de que esté se sienta satisfecho. (Silva,
2021)

Tiempo de espera: el tiempo de espera hace referencia al tiempo en que se tarda
la empresa en atender un cliente, desde el momento en que el cliente hace la

solicitud hasta que se la entregue el pedido.

El tiempo de espera es fundamental para concretar una venta y asi satisfacer la

expectativa del cliente. (Silva, 2020)



PERSONALIZACION Y ADECUACION

Segun Laudon y Guercio (2013) Internet facilita mucha informacion que los
negocios tienen la oportunidad de guardar y de esta manera acoplarse a las
necesidades, preferencias y gustos de los clientes y brindar un producto o

servicio que genere mayor conexion con los clientes y futuros clientes.
INDICADORES

Adecuacién al cliente: es un procedimiento a través del cual el producto es
transformado para que de esta manera sea aceptado por diversos clientes o
mercados y también se considera como una estrategia de marketing. (Kafie,
2017)

Innovacion del producto: hace referencia a introducir nuevos y novedosos
productos en el mercado, los cuales cambian las tendencias de una poblacion.
(Santander, 2020)

Segmentaciéon de mercado: es el procedimiento que nos facilita la division y
organizacion de grupos o sectores con los potenciales compradores,
considerando sus cualidades necesidades actitudes y conductas que son

usuales entre ellos. (Isart, 2021)
SEGURIDAD

Segun Laudon y Guercio (2013) indican que para que exista una mejor seguridad
en el mundo del e — commerce es necesario de un conjunto de leyes,
procedimientos, normas y tecnologia que protejan a los clientes y empresas ante

cualquier situacion repentina y de riesgo en el e — commerce.
INDICADORES

Originalidad: es el fundamento para la creacion de un objeto Unico y que lo hace
diferente de los demas, hace referencia a proporcionarle la peculiaridad y disefio

propio a una idea. (Ouriginal, 2021)

Confiabilidad: es la certeza que el cliente tiene el momento de comprar un
producto o servicio, la confianza de un cliente se obtiene en cada paso de la
atencion brindada y cada vez que esté haga empleo del producto o servicio. Es

una de las bases solidas para la fidelizacién de un cliente. (Chaile, 2016)



Confidencialidad: es garantizar que la informacion brindada serd reservada
Unicamente para la empresay que de esta manera no sera esparcida sin permiso
de la persona. Esta garantia esta sujeta a un conjunto de reglas. (INCMNSZ,
2017)

VENTAS

Al respecto Garcia (2007) nos dice que las ventas son una relacién de pasos
estructurados y organizados que se tienen que seguir y cumplir para que asi la
venta se pueda efectuar.

Fisher y Espejo (2011) explican que una venta “es una accion que esta dentro
del procedimiento sistematizado del conjunto de formas y estudios que tienen
como objetivo mejorar el comercio de un producto y la define como cualquier
acccion que causa en los clientes la ultima motivacion para su compra”. También,
indican que es en ese instante (la venta), en donde se realiza la efectividad del

empefio de las acciones anteriores.
Dimensiones de la variable de ventas:
FIDELIZACION DEL CLIENTE

La finalidad de la fidelizacion del cliente es crear un lazo entre la empresa y el
cliente al concretar su compra para tener mas conocimiento acerca de sus gustos
y preferencias, y asi mejorar en los siguientes productos o servicios a brindar

para tener segura su proxima compra. (Arlet, 2004)
INDICADORES

Continuidad de ventas: es la frecuencia en que un cliente compra un producto o

servicio en un tiempo determinado a una misma empresa. (Lopez, 2020)

Satisfaccion del cliente: es la medida de la respuesta que los clientes tienen al
momento de adquirir un producto o servicio de una empresa en especial. La
calificaciéon hace referencia en qué deben mejorar y dar a conocer las

necesidades del cliente. (Hammond, 2022)

Informacién en los perfiles de internet: es el contenido que subes a redes
sociales con la finalidad de informar tu producto y satisfacer las dudas de los
clientes. (Melo, 2019)
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PROMOCION DE VENTAS

Kotler y Armstrong (como se citd en Obregon, 2017) esto forma parte del
Marketing, dentro de ello también esta la publicidad, las relaciones publicas y la
venta. Su finalidad es motivar las ventas, son instrumentos para obtener

resultados a un corto plazo.
INDICADORES

Promocion en los precios: es una estrategia de ventas en donde la empresa
disminuye los precios de sus productos y servicios por un tiempo determinado, y
de esta manera aumentar el interés de compra en sus clientes. (Villalobos, 2021)

Promocién en volumen: tiene como caracteristica que por llevar dos o mas

productos o servicios que hacen un descuento especial. (Villalobos, 2021)

Publicidad: es el instrumento mas usado del marketing, su finalidad es dar a
conocer un producto o servicio y de esta manera motivar a los clientes o posibles

clientes para consumirlo. (Giraldo, 2019)
SERVICIOS ADICIONALES

Marketing (2010) son los elementos que van junto con la venta de un producto o
servicio, cuya finalidad es poder cumplir con las expectativas del cliente y asi en

un corto plazo pueda reiterar su compra.
INDICADORES

Distribucién ideal: es uno de los componentes del marketing mix, son todas las
actividades que realiza la empresa desde que el cliente hace su solicitud, el
producto llegué a manos del cliente en ¢ptimas condiciones en el menos tiempo
posible. (Nufio, 2017)

Garantia: para un cliente es fundamental saber que al momento de adquirir un
producto o servicio le faciliten también la garantia de poder cambiarlo por otro
igual o que el producto sea arreglado, en el caso de que dicho producto haya
tenido alguna falla de fabrica, la garantia es valida por un tiempo determinado ya

establecido por la empresa. (Roldan, 2017)

POST VENTA
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MEDIAPOST (2022) es el seguimiento que realiza la empresa al cliente después
de haber concretado una compra, y de esta manera seguir midiendo el nivel de

satisfaccion de dicho cliente y asi mejorar su experiencia de compra.
INDICADORES

Seguimiento: es el procedimiento en que la empresa supervisa las etapas de una
venta. Su objetivo es entender y atender al cliente y que esté se sienta
satisfecho. (Clavijo, 2021)

Como bases conceptuales tenemos:
COMERCIO, segun Sevilla (2015):

El comercio: es el intercambio de productos y servicios que ocurre entre dos o
mas personas a cambio de productos y servicios que tengan el mismo valor
monetario o también cambio de dinero. Desde que se creo el dinero, este es el
instrumento que mas se usa hoy en dia para darlo a cambio de un producto o

servicio que se nos haya facilitado.
COMERCIO ELECTRONICO, seguin Carazo (2016):

El comercio electronico: también llamado E — commerce, es la compra, venta y
reparticion de bienes, productos y servicios por medio del ciberespacio. Forma
parte de una nueva contribucién y apoyo para la comercializacion, ya que no
tiene materialidad ni tampoco espacio y tiempo, sin embargo da mayor acceso y
rapidez; ya que se puede realizar una compra virtual todos los todos los dias del

afo, en cualquier hora y en diversas partes del mundo.
BENEFICIOS PARA LAS CONSUMIDORES

Flexibilidad, esto debido a que el comercio electronico esta disponible todos los

dias del afio en diversas partes del mundo. (Carazo, 2016)

Posibilidad de disefiar el producto y mas accesibilidad a ofertas de dicho
producto. (Carazo, 2016)

Méas facilidad de obtener informacion de los productos, cotizar los costos de estos
en diversas tiendas virtuales y saber la experiencia de otras personas al adquirir

los productos. (Carazo, 2016)
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BENEFICIOS PARA LOS VENDEDORES

Disminucion de precios de distribucidon, comunicacion y costo final”’. (Carazo,
2016)

Facilita a las personas para que tengan su propio negocio. Los gastos de inicio
y el mantenimiento de una tienda virtual son mas bajos que los gastos del

comercio tradicional. (Carazo, 2016)

Mercado global; brinda la facilidad de llegar a personas de diversas partes del
mundo e incursionar en nuevos mercados de forma mas practica y facil. (Carazo,
2016)

INCOVENIENTES PARA LOS CONSUMIDORES

Riesgo mas alto de insatisfaccion: esto es debido a que el cliente no puede ni
probar ni mirar el producto tal cual es antes de concretar su compra, y también
a que la garantia y devolucion del producto no es tan accesible por este medio
de internet.. (Carazo, 2016)

Riesgo mas alto de estafa en los métodos de pago: a consecuencia de los
multiples robos y estafas a través de internet, las personas no se sienten con la
seguridad de brindar sus datos como numero de tarjeta, claves u otros datos

personales. (Carazo, 2016)

Dificultades en la comunicacion para transmitir una queja o una incidencia: en la
mayoria de los casos no hay una persona fisica quien responda los mensajes de
una tienda virtual, y es por ello que el cliente no puede resolver todas sus dudas

0 expresar su molestia y ser atendida de la forma que espera. (Carazo, 2016)
INCOVENIENTES PARA LOS VENDEDORES

Carazo (2016) Falta de conocimientos técnicos: es muy dificil encontrar a
profesionales que sepan manejar bien una tienda virtual, mantenerla actualizada,
darle el mantenimiento necesario de la informacion para asi mejorar la

experiencia del usuario.

Carazo (2016) Competencia mas elevada: las ventas por internet estan
relacionadas con la competencia con grandes compafias que ya se encuentran

consolidadas en el mercado, y esto conlleva a que hay que reducir precios y
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estar mas diferenciados de ellos, es por eso que para una tienda virtual pequefia

muchas veces es dificil que el comercio electrdnico le sea favorable.

Gastos de envios elevados: sila empresa es la que se encarga de cubrir el precio
del envio, en muchos casos esto significa una grande cantidad de dinero y como

consecuencia disminuye las ganancias considerablemente. (Carazo, 2016)
MICROEMPRESA

Coll (2021) Microempresa: es un tipo de empresa que tiene una planilla que

cuenta solo con 10 trabajadores.
VENTAS

Guillermo Westricher (2020) Es la accion de motivar al cliente a comprar un

producto o servicio que requiera.
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1. METODOLOGIA

3.1. Tipoy Disefio de Investigacion
Tipo de Investigacion

Investigacion basica descriptiva: como dice Nieto (2018) la investigacion
descriptiva, esta conformada por la recoleccion de informacion que nos permitira
comprobar la hipotesis o contestar a las interrogantes referentes con la postura
corriente de los individuos de la investigacién. Una investigacion descriptiva

establece y comunica las formas en que acttan los elementos. (p.2)
Disefio de Investigacién

Disefio no experimental, transversal: como explica Alvarez (2020) se evalta por
Unica vez a las variables de la investigacion y con los datos recolectados se
ejecuta el analisis; también se evallan las cualidades de los grupos de
elementos en un determinado instante, sin analizar el avance de dichos

elementos y sin alterar las variables. (p.4)
3.2. Variables y Operacionalizacion
Variable 1: Comercio Electronico

Definicién conceptual: nos dice que el e — commerce son las transacciones de
comercio que son adaptadas virtualmente entre la empresa y el cliente, esto
significa que se efectdan por medio de paginas web o en dispositivos moviles
en donde se intercambia un determinado valor monetario entre el cliente y la

empresa a cambio de un producto o servicio. (Laudon y Guercio, 2017)

Definicién operacional: la variable se evalu6 a través de 3 dimensiones y cada
una con sus respectivos indicadores, habiendo empleado un cuestionario de 23

items que responden a la escala tipo Likert.
Variable 2: Ventas

Definicién conceptual: Fisher y Espejo (2011) explican que una venta “es una
accion que esta dentro del procedimiento sistematizado del conjunto de formas
y estudios que tienen como objetivo mejorar el comercio de un producto y la

define como cualquier acccion que causa en los clientes la ultima motivacion
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para su compra”. También, indican que es en ese instante (la venta), en donde

se realiza la efectividad del empefio de las acciones anteriores.

Definicion operacional: la variable se evalué a través de 4 dimensiones y cada
una con sus respectivos indicadores, habiendo empleado un cuestionario de 23

items que responden a la escala tipo Likert.
3.3. Poblaciéon, muestray muestreo

Poblacion: la poblacion que fue objeto de investigacion estuvo
conformada por los 600 clientes aproximadamente de la microempresa

“Comercial Cristian”.

Muestra: el tamafio de la muestra que se uso fue de 129 clientes, esta se

determin6 usando la férmula estadistica.

Muestreo: muestreo probabilistico, la técnica estadistica que se uso fue la

formula para poblaciones finitas.

Unidad de Analisis: Las personas que formaron parte del objeto de
investigacion tenian como caracteristica en comun que fueron consumidores de
la microempresa “Comercial Cristian”, y también estuvieron los colaboradores
gue su caracteristica en comun era facilitar un servicio de calidad a sus

consumidores.
3.4. Técnicas e Instrumentos de Recoleccién de Datos

Se aplico la técnica de la encuesta, para QuestionPro (2020) la encuesta es uno
de los métodos de estudio y recoleccién de datos empleados para tener la
informacion de los individuos referente a las diversas materias. La encuesta
cuenta con una diversidad de finalidades y se puede realizar de diferentes formas
de acuerdo a la metodologia seleccionada y a los objetivos que se quieran

cumplir.

El instrumento que se usé es el cuestionario, segun la Editorial Etecé (2021) es
un tipo de encuesta que se usa como instrumento para recolectar todos los
datos, estuvo conformado por 46 preguntas que estan divididas en dos partes
segun cada variable de estudio con la finalidad de levantar la informacion

necesaria para la investigacion.
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Los cuestionarios fueron validados por 3 expertos en el tema, quienes fueron los

especialistas encargados de juzgar la validez de los cuestionarios.

El tipo de preguntas que se uso fueron preguntas cerradas, se refiere a que las
respuestas que estaban como alternativas ya habian sido previamente
seleccionadas; y de esta manera el encuestado solo tenga la opcion de aceptar

o rechazar cualquiera de ellas. (Editorial Etecé, 2021)
3.5. Procedimientos

Para el desarrollo de la investigacién se necesito la autorizacion de la
empresa que fue objeto de investigacion, por lo que se le hizo llegar al gerente
de la microempresa la carta de autorizaciéon dando a conocer el propésito de
nuestra investigacion. Se coordiné los dias y el horario en que llevariamos a cabo
la aplicacion de la encuesta, que fue de una semana en horario de 2 pma 5 pm,
pidiendo el permiso hablado y correspondiente a cada cliente para su
participacion en la encuesta. Se recogio toda la informacion verificando que

todas las preguntas hayan sido debidamente respondidas.
3.6. Método y Analisis de Datos

Para procesar la informaciéon de datos que se obtuvo utilizamos el
software SPSS 19 para Windows en espafiol y Microsoft Excel. Los datos se
representaron en tablas y graficos estadisticos, y se realizé un andlisis de

correlacion.

Se uso el método analitico, ya que se tomd como base de la investigacion
aquella informacién a través de las respuestas del cuestionario y se realizo el
grafico para un andlisis objetivo, igualmente se analiz6 las respuestas de la

cédula de la encuesta.

Se trabajé discriminando y atendiendo los andlisis de acuerdo a las
respuestas planteadas en las encuestas, posteriormente hicimos la tabulacién e

interpretacion para tener los resultados.

3.7. Aspectos Eticos
e Consentimiento informado: esta investigacion se ejecutd con la
autorizacion correspondiente e instruida del Gerente y también duefio de
la microempresa “Comercial Cristian”.
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e Confidencialidad: a los propietarios, trabajadores y clientes se les asegura
gue todos los informes que nos han facilitado, es totalmente reservado
para la redaccion del estudio.

e Observacion del participante: los datos e informacién facilitada por la
microempresa, fue exclusivamente recolectada por mi compafiero y yo;
como autores de la investigacion.

e Veracidad: Se asegura que los informes recolectados fueron ejecutados
en el Distrito de Chiclayo, Provincia de Chiclayo, Regién Lambayeque.

V. RESULTADOS
4.1. RESULTADOS DESCRIPTIVOS

Tabla 1

Opinion de la variable comercio electronico

COMERCIO ELECTRONICO

Porcentaje Porcentaje

Frecuencia Porcentaje valido acumulado
Valido Nunca 0 0 0 0
Casi Nuca 0 0 0 0
A Veces 0 0 0 0
Casi Siempre 111 86,0 86,0 86,0
Siempre 18 14,0 14,0 100,0
Total 129 100,0 100,0

Fuente: cuestionario aplicado a los clientes de la microempresa “Comercial Cristian”.
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Interpretacion:

Tras la recoleccion de datos por medio del cuestionario aplicado a los clientes
de la microempresa Comercial Cristian, Chiclayo, se logré identificar que en la
variable Comercio Electronico, los encuestados califican en la escala de casi

siempre con un 86% y en siempre con un 14%.
Tabla 2

Opinién de la variable ventas

VENTAS

Porcentaje Porcentaje

Frecuencia Porcentaje valido acumulado
Vélido Nunca 0 0 0 0
Casi Nunca 0 0 0 0
A Veces 0 0 0 0
Casi Siempre 84 65,1 65,1 65,1
Siempre 45 34,9 34,9 100,0

Total 129 100,0 100,0

Fuente: cuestionario aplicado a los clientes de la microempresa “Comercial Cristian”.
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M Casi Siempre
M Siempre

Interpretacion:

Tras la recoleccion de datos por medio del cuestionario aplicado a los clientes
de la microempresa Comercial Cristian, Chiclayo, se logré identificar que en la
variable Ventas, los encuestados califican en la escala de casi siempre con un

65,1% y en siempre con un 34,9%.

4.2. RESULTADOS INFERENCIALES

4.2.1. Prueba de normalidad

Tabla 3
Prueba de normalidad
Kolmogorov-Smirnov? Shapiro-Wilk
Estadistico gl Sig. Estadistico gl Sig.
COMERCIO ,260 129 ,000 ,851 129 ,000
ELECTRONICO
VENTAS ,240 129 ,000 ,836 129 ,000

a. Correccion de significacion de Lilliefors
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La prueba de normalidad se realiz6 con la finalidad de saber cuél es el tipo de
analisis de correlacion que debemos aplicar y también para conocer los valores.
Los resultados para las variables son de 0,00 de significancia para la variable
Comercio Electrénico y 0,00 de significancia para la variable Ventas, por lo cual
se concluye que la distribucién no es normal, por ende se empleé la prueba no

paramétrica del estadistico de correlacion de Rho de Spearman.

4.2.2. Contrastacién de la hipotesis general

H1. Hipdtesis de trabajo: Existe una relacién relevante entre el comercio

electronico y las ventas en la microempresa “Comercial Cristian”, Chiclayo 2022.

HO. Hipotesis nula: No existe una relacion relevante entre el comercio electronico

y las ventas en la microempresa “Comercial Cristian”, Chiclayo 2022.

Se aplico la prueba Rho de Spearman para determinar la correlacion entre las

variables Comercio Electronico y Ventas.

Tabla 4
Relacion entre comercio electrénico y ventas
COMERCIO
ELECTRONICO VENTAS
Rho de COMERCIO Coeficiente de 1,000 ,754™
Spearman ELECTRONICO correlacion
Sig. (bilateral) . ,000
N 129 129
VENTAS Coeficiente de ,754™ 1,000
correlacion
Sig. (bilateral) ,000 .
N 129 129

** La correlacion es significativa en el nivel 0,01 (bilateral).

Interpretacion:
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De acuerdo a la correlacion de Spearman, los resultados demuestran que existe
un coeficiente de correlacién de 0,754, dicho valor se encuentra dentro del nivel
positiva moderada fuerte, acompafiado de una significancia de 0,000 siendo

menor al nivel 0,01 calificado como significativa.

En conclusién la hipétesis de trabajo se aprueba y se rechaza la hipétesis nula,
determinando asi que existe una relacién relevante entre el comercio electronico

y las ventas en la microempresa “Comercial Cristian”, Chiclayo 2022.

4.2.3. Contrastacién de la hipotesis especifica 1

Hi: El comercio electrénico por medio de la interactividad influye
significativamente con la fidelizacion de los clientes en las ventas, de la

microempresa “Comercial Cristian”, Chiclayo 2022.

Ho: ElI comercio electronico por medio de la interactividad no influye
significativamente con la fidelizacion de los clientes en las ventas, de la

microempresa “Comercial Cristian”, Chiclayo 2022.

Tabla 5

Influencia de la interactividad en la fidelizacién de los clientes

FIDELIZACION

INTERACTIVIDAD DEL CLIENTE

Rho de INTERACTIVIDA Coeficiente de 1,000 ,450™
Spearman D correlacion

Sig. (bilateral) . ,000

N 129 129

FIDELIZACION  Coeficiente de ,450™ 1,000
DEL CLIENTE correlacion

Sig. (bilateral) ,000 .

N 129 129

** La correlacion es significativa en el nivel 0,01 (bilateral).

Interpretacion:
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De acuerdo a la correlacion de Spearman, los resultados demuestran que existe
un coeficiente de correlacion de 0,450, dicho valor se encuentra dentro del nivel
de relacion débil, acompafiado de una significancia de 0,000 siendo menor al

nivel 0,01 calificado como significativa.

En conclusioén la hipétesis de trabajo se aprueba y se rechaza la hipotesis nula,
determinando asi que el comercio electronico por medio de la interactividad
influye significativamente con la fidelizacion de los clientes en las ventas, de la

microempresa “Comercial Cristian”, Chiclayo 2022.
4.2.4. Contrastacién de la hipotesis especifica 2

Hi: El comercio electronico por medio de la personalizacién y adecuacion influye
significativamente en la promocion de ventas en las ventas, de la microempresa

“Comercial Cristian”, Chiclayo 2022.

Ho: El comercio electronico por medio de la personalizacion y adecuacion no
influye significativamente en la promocion de ventas en las ventas, de la

microempresa “Comercial Cristian”, Chiclayo 2022.

Tabla 6

Influencia de la personalizacion y adecuacién en la promocion de ventas
PERSONALIZACION PROMOCION
Y ADECUACION DE VENTAS

Rho de PERSONALIZACI Coeficiente 1,000 ,383"
Spearma ONY de
n ADECUACION correlacion
Sig. . ,000
(bilateral)
N 129 129
PROMOCION DE Coeficiente ,383" 1,000
VENTAS de
correlacion
Sig. ,000
(bilateral)
N 129 129

** La correlacion es significativa en el nivel 0,01 (bilateral).

Interpretacion:
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De acuerdo a la correlacion de Spearman, los resultados demuestran que existe
un coeficiente de correlacion de 0,383, dicho valor se encuentra dentro del nivel
de relacién positivo débil, acompafiado de una significancia de 0,000 siendo

menor al nivel 0,01 calificado como significativa.

En conclusién la hipétesis de trabajo se aprueba y se rechaza la hip6tesis nula,
determinando asi que el comercio electronico por medio de la personalizacion y
adecuacion influye significativamente con la promocién de ventas en las ventas,

de la microempresa “Comercial Cristian”, Chiclayo 2022.
4.2.5. Contrastacién de la hipétesis especifica 3

Hi: El comercio electronico por medio de la seguridad influye significativamente
con los servicios adicionales en las ventas, de la microempresa “Comercial
Cristian”, Chiclayo 2022.

Ho: ElI comercio electronico por medio de la seguridad no influye
significativamente con los servicios adicionales en las ventas, de la

microempresa “Comercial Cristian”, Chiclayo 2022.

Tabla 7
Influencia de la seguridad en los servicios adicionales
SERVICIOS
SEGURIDAD ADICIONALES
Rho de SEGURIDAD  Coeficiente de 1,000 ,504™
Spearman correlacion
Sig. (bilateral) . ,000
N 129 129
SERVICIOS Coeficiente de ,504™ 1,000
ADICIONALES correlacion
Sig. (bilateral) ,000 .
N 129 129

** La correlacion es significativa en el nivel 0,01 (bilateral).

De acuerdo a la correlacion de Spearman, los resultados demuestran que existe

un coeficiente de correlaciéon de 0,504, dicho valor se encuentra dentro del nivel
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de relacion positiva moderada fuerte, acompafiado de una significancia de 0,000

siendo menor al nivel 0,01 calificado como significativa.

En conclusién la hipétesis de trabajo se aprueba y se rechaza la hipétesis nula,
determinando asi que el comercio electronico por medio de la seguridad influye
significativamente con los servicios adicionales en las ventas, de la

microempresa “Comercial Cristian”, Chiclayo 2022.
4.2.6. Contrastacién de la hipétesis especifica 4

Hi: El comercio electronico por medio de la seguridad influye significativamente
con los servicios post venta en las ventas, de la microempresa “Comercial
Cristian”, Chiclayo 2022.

Ho: El comercio electrénico por medio de la seguridad influye significativamente
con los servicios post venta en las ventas, de la microempresa “Comercial
Cristian”, Chiclayo 2022.

Tabla 8
Influencia de la seguridad en los servicios post venta
SEGURIDAD POST VENTA
Rho de SEGURIDAD Coeficiente de 1,000 ,826™
Spearman correlacion
Sig. (bilateral) . ,000
N 129 129
POST VENTA Coeficiente de ,826™ 1,000
correlacion
Sig. (bilateral) ,000 .
N 129 129

** La correlacion es significativa en el nivel 0,01 (bilateral).

De acuerdo a la correlacion de Spearman, los resultados demuestran que existe
un coeficiente de correlacion de 0,826, dicho valor se encuentra dentro del nivel
de relacién fuerte y perfecta, acompafiado de una significancia de 0,000 siendo

menor al nivel 0,01 calificado como significativa.
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En conclusién la hipétesis de trabajo se aprueba y se rechaza la hipétesis nula,
determinando asi que el comercio electronico por medio de la seguridad influye
significativamente con los servicios post venta en las ventas, de la microempresa

“Comercial Cristian”, Chiclayo 2022.

V.  DISCUSION
5.1. Discusion de la hipétesis general

Conforme con los resultados que se obtuvieron en la tabla 4, se ha
comprobado a través del estadistico de correlacion de Rho de Spearman que si
existe una relacion relevante entre las variables Comercio Electronico y Ventas,
cuyo resultado nos demuestra que si se implementa el comercio electrénico en
la microempresa “Comercial Cristian” las ventas se pueden incrementar

favorablemente.

Este resultado concuerda con la investigacion que realizé Jaico & Vicente
(2022), que tuvo la finalidad de estudiar la relacion del ecommerce y el aumento
de las ventas de los comerciantes de monturas en la galeria la casona, Cercado
de Lima, 2021. El cuestionario fue aplicado a 50 comerciantes de la galeria.
Donde se concluy6 y demostré que el Comercio Electronico si guarda relacion
con el aumento de las ventas en las MYPE de monturas Opticas en la galeria "La

Casona”, Cercado de Lima, 2021.

De la misma forma también coincide con la investigacion que realizo
Giraldo y Gémez (citado en Jaico & Vicente, 2022) donde aplicaron una
propuesta de implementacién del comercio electronico, para consolidar el
incremento de las ventas y la contribucion con los agentes econémicos por parte
de la empresa Dicar. El cuestionario fue aplicado a dos colaboradores de la
empresa y 32 compradores habituales de la misma. Donde concluyeron que la
empresa de Dicar cuenta con el nivel financiero para poder poner en practica el
ecommerce como una estrategia de ventas; ya que la investigacion indica una
gran aceptaciéon, y como resultado podra incrementar sus ventas y consolidarse

en el mercado.
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También concuerda con la investigacion de Trujillo (citado en Jaico &
Vicente, 2022), donde se llevé a cabo una investigacion cuya finalidad era crear
un tipo de mercadeo empleando el comercio electronico como instrumento para
asi incrementar la demanda en un 5% de componentes de los tipos de zapatos
qgue tiene el almacén Belén, ciudad de Guayaquil, afio 2016. La poblacion se
conformé por 100 clientes del almacén Belén, 65 compradores inscritos en la
Superintendencia de Compafiias de Guayaquil y 43 compradores del banco de
informacion del Ministerio de Industrias y Productividad. Donde se concluy6 que
el &rea administrativa manifiesta su aceptacion y colaboracion para emplear un

instrumento de Comercio Electrénico.

Se demostré o mismo en la investigacion de Altamirano y Andrés (como
se citd en Jaico & Vicente, 2022) donde se llevé a cabo una investigacion que
tuvo como finalidad establecer de qué forma influencia el ecommerce en el
procedimiento de compra y venta dentro de la empresa Comercial Santa Rosa
en la ciudad de Ica. El cuestionario fue aplicado a 147 personas. Y la conclusion
fue que se logré establecer que el ecommerce influencia de manera positiva en
el procedimiento de compra y venta de la empresa, ya que sus ventas habian

ascendido considerablemente.
5.2. Discusion de la hipétesis especifica 1

De acuerdo a los resultados obtenidos en la tabla 5 a través del estadistico
de correlacion de Rho de Spearman, demuestran que el comercio electrénico
por medio de la interactividad influye significativamente con la fidelizacion de los

clientes en las ventas, de la microempresa “Comercial Cristian”, Chiclayo 2022.

Cuyo resultado es respaldado por la investigacion de Jaico & Vicente
(2022), que tuvo la finalidad de estudiar la relacién del ecommerce y el aumento
de las ventas de los comerciantes de monturas en la galeria la casona, Cercado
de Lima, 2021. El cuestionario fue aplicado a 50 comerciantes de la galeria.
Donde se concluyé y demostrd en un analisis de su hipétesis especifica que el
E-commerce a través de la interactividad se relaciona significativamente con la
fidelizacién de los clientes para el incremento en las ventas de las MYPE de

monturas opticas en la galeria "La Casona”, Cercado de Lima, 2021.

5.3. Discusion de la hipétesis especifica 2
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De acuerdo a los resultados obtenidos en la tabla 6 a través del estadistico
de correlacion de Rho de Spearman, demuestran que el comercio electrénico
por medio de la personalizacién y adecuacion influye significativamente con la
promocion de ventas en las ventas, de la microempresa “Comercial Cristian”,
Chiclayo 2022.

Cuyo resultado es respaldado por la investigacion de Jaico & Vicente
(2022), que tuvo la finalidad de estudiar la relacion del ecommerce y el aumento
de las ventas de los comerciantes de monturas en la galeria la casona, Cercado
de Lima, 2021. El cuestionario fue aplicado a 50 comerciantes de la galeria.
Donde se concluyd y demostré en un andlisis de su hipétesis especifica que el
E-commerce a través de la personalizacion y adecuacion se relaciona
significativamente con la promocion de ventas para el incremento en las ventas
de las MYPE de monturas 6pticas en la galeria "La Casona”, Cercado de Lima,
2021.

5.4. Discusion de la hipétesis especifica 3

De acuerdo a los resultados obtenidos en la tabla 7 a través del estadistico
de correlacion de Rho de Spearman, demuestran que el comercio electrénico
por medio de la seguridad influye significativamente con los servicios adicionales

en las ventas, de la microempresa “Comercial Cristian”, Chiclayo 2022.

Cuyo resultado es respaldado por la investigacion de Jaico & Vicente
(2022), que tuvo la finalidad de estudiar la relacion del ecommerce y el aumento
de las ventas de los comerciantes de monturas en la galeria la casona, Cercado
de Lima, 2021. El cuestionario fue aplicado a 50 comerciantes de la galeria.
Donde se concluyé y demostré en un analisis de su hipotesis especifica que el
E-commerce a través de la seguridad se relaciona significativamente con los
servicios adicionales y servicios post — venta para el incremento en las ventas,
de las MYPE de monturas opticas en la galeria "La Casona”, Cercado de Lima,
2021.

5.5. Discusion de la hipétesis especifica 4
De acuerdo a los resultados obtenidos en la tabla 8 a través del estadistico

de correlacion de Rho de Spearman, demuestran que el comercio electrénico
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por medio de la seguridad influye significativamente con los servicios post venta

en las ventas, de la microempresa “Comercial Cristian”, Chiclayo 2022.

Cuyo resultado es respaldado por la investigacién de Jaico & Vicente
(2022), que tuvo la finalidad de estudiar la relacion del ecommerce y el aumento
de las ventas de los comerciantes de monturas en la galeria la casona, Cercado
de Lima, 2021. El cuestionario fue aplicado a 50 comerciantes de la galeria.
Donde se concluyd y demostré en un andlisis de su hipétesis especifica que el
E-commerce a través de la seguridad se relaciona significativamente con los
servicios post venta para el incremento en las ventas, de las MYPE de monturas

Opticas en la galeria "La Casona”, Cercado de Lima, 2021.
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VL. CONCLUSIONES

1. Esta investigacion concluye que existe una relacion significativa entre el
comercio electrénico y las ventas de la microempresa “Comercial
Cristian”, ya que los resultados estadisticos del Rho de Spearman
demuestran que existe un coeficiente de correlacion de 0,754, dicho valor
se encuentra dentro del nivel positiva moderada fuerte, acompafnado de
una significancia de 0,000 siendo menor al nivel 0,01 calificado como
significativa. Lo cual quiere decir que el comercio electrénico hoy en dia
es un sistema de compra y venta mas usado tanto por las empresas como

por los clientes que ayuda al incremento de las ventas.

2. También concluimos que el comercio electronico por medio de la
interactividad influye significativamente con la fidelizacion de los clientes
en las ventas de la microempresa “Comercial Cristian”, ya que los
resultados estadisticos del Rho de Spearman demuestran que existe un
coeficiente de correlacion de 0,450, dicho valor se encuentra dentro del
nivel de relacién débil, acompafado de una significancia de 0,000 siendo

menor al nivel 0,01 calificado como significativa.

3. De la misma forma concluimos que el comercio electronico por medio de
la personalizacion y adecuacion influye significativamente con la
promocién de ventas en las ventas de la microempresa “Comercial
Cristian”, ya que los resultados estadisticos del Rho de Spearman
demuestran que existe un coeficiente de correlacion de 0,383, dicho valor
se encuentra dentro del nivel de relacion positivo débil, acompafiado de
una significancia de 0,000 siendo menor al nivel 0,01 calificado como

significativa.

4. También se concluyé que el comercio electrénico por medio de la
seguridad influye significativamente con los servicios adicionales en las
ventas de la microempresa “Comercial Cristian”, ya que de acuerdo a los
resultados estadisticos del Rho demuestran que existe un coeficiente de

correlacion de 0,504, dicho valor se encuentra dentro del nivel de relaciéon
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positiva moderada fuerte, acompafiado de una significancia de 0,000

siendo menor al nivel 0,01 calificado como significativa.

Por ultimo se concluyé que el comercio electronico por medio de la
seguridad influye significativamente con los servicios post venta en las
ventas de la microempresa “Comercial Cristian”, porque de acuerdo a los
resultados estadisticos del Rho de Spearman demuestran que existe un
coeficiente de correlacion de 0,826, dicho valor se encuentra dentro del
nivel de relacion fuerte y perfecta, acompafiado de una significancia de

0,000 siendo menor al nivel 0,01 calificado como significativa.
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VIl. RECOMENDACIONES

A los clientes de la microempresa “Comercial Cristian”, si les gustaria que
la empresa implemente el comercio electronico, ya que los resultados de
la investigacion indican que el comercio electronico si tiene una relacion
con las ventas y de esta manera se pueden incrementar. Se le recomienda
a la microempresa implementar el comercio electronico como un sistema

de ventas.

Se recomienda a la microempresa tener una muy buena interactividad con
sus clientes en sus plataformas digitales al momento de implementar el
comercio electronico, para de esta manera poderlos fidelizar, ya que los
resultados de la investigacion indican que la interactividad influye

significativamente con la fidelizacion de los clientes en las ventas.

Se recomienda a la microempresa personalizar de manera eficiente sus
productos y servicios y adecuarlos a las necesidades de sus clientes al
momento de implementar el comercio electronico, ya que de esta manera
el cliente se vera mas tentado al momento de ver las promociones en las
ventas, ya que segun los resultados de la investigacion indican que la
personalizacion y adecuacion influye significativamente con la promocién

en las ventas.

Se recomienda también, brindarle al cliente seguridad al momento de
hacer una compra por internet cuando ya se implemente el comercio
electronico y esta seguridad se genera por medio de prestar servicios
adicionales a los clientes para que estos se sientan mas tranquilos y
seguros de su producto, ya que segun los resultados de la investigacion
indican que la seguridad influye significativamente con los servicios

adicionales.

Finalmente se recomienda, generar seguridad en sus clientes por medio
de los servicios post venta al momento de implementar el comercio

electronico, y que de esta manera el cliente puede reiterar su compra. Ya
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gue segun los resultados de la investigacion indican que la seguridad

influye significativamente con los servicios post venta.
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ANEXOS

ANEXO 1: OPERAZIONALIZACION DE VARIABLES

VARIABLE 1: COMERCIO ELECTRONICO

Tabla 9

DEFINICION DEFINICION . ESCALA DE NIVELES O
CONCEPTUAL | OPERACIONAL DIMENSIONES | INDICADORES ITEMS MEDICION RANGOS
Segin Carazo | La variable se Considera que el uso de las redes sociales es una forma
(2016): El | evalué a través de comunicacion para que usted pueda conocer un Liker 1. Nunca
comercio de 3 producto o servicio. 2. Casi nunca
electrénico: dimensiones vy 1.Comunicacion | La empresa utiliza medios de comunicacion digitales para 3. A veces
también llamado | cada una con con el cliente llegar a nuevos clientes. 4. Casi siempre
E — commerce, | SUS respectivos Considera usted que los medios de comunicacion digitales 5. Siempre
es la compra, | indicadores, son efectivos para que la empresa pueda interactuar con
venta y | habiendo a usted como cliente.
reparticion  de | empleado un g Cree usted Que el servicio al cliente a través de
bienes, cuestionario de > plataformas digitales le da a usted mayor interactividad con
productos y | 23 items que 5 . la empresa.
servicios por | responden a la é 2..SeI’VICIO al Considera usted que el servicio al cliente es importante
medio del | escala tipo ',"_J cliente para concretar una compra por ecommerce.
ciberespacio. Likert. = Cree que un buen servicio fortalece la relacion de la
Forma parte de empresa con usted como cliente.
una nueva Considera usted que un 6ptimo tiempo de respuesta influye
contribucion 'y para concretar una compra a través del ecommerce.
apoyo para la ] . ] ]
comercializacion 3.Tiempo de Piensa usted que un eficiente .tlerr?po de r_e;puesta permite
, ya que no tiene espera a la empresa tener una mejor interactividad con usted

materialidad ni

como cliente.
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tampoco

espacio y
tiempo, sin
embargo da

mayor acceso y
rapidez; ya que
se puede
realizar una
compra virtual
todos los todos
los dias del afio,
en cualquier
hora y en
diversas partes
del mundo.

PERSONALIZACION Y ADECUACION

1.Adecuacion
con el cliente

Considera usted que las ventas a través del ecommerce es
una forma de adaptarse a sus nuevas necesidades.

Para usted es importante que los productos se adapten a
sus necesidades.

Considera usted que las empresas a través de la
virtualizacion lleguen a usted de manera més Optima.

2.Innovacion del
producto

Cree usted que la innovacion del producto es fundamental
para concretar una compra a través del ecommerce.

Considera usted que la empresa brinda productos
innovados que despierten su interés de compra.

Piensa que la innovacion del producto y la exposicion de
este a través de plataformas virtuales, permite que usted
como cliente este mas informado.

3.Segmentacién
de mercado

Cree usted que la empresa se enfoca basicamente en sus
necesidades como cliente.

Piensa que si la empresa se enfoca en las necesidades de
su publico, puede llegar a més clientes como usted.

SEGURIDAD

1.Autenticidad

Cree usted que una validacibn de autenticidad es
importante para concretar una compra a través del
ecommerce.

Considera usted que es importante conocer la identidad de
la empresa en una compra a través del ecommerce.

Piensa usted que una certificacién que evalla la calidad
del producto le da seguridad para efectuar una compra a
través del ecommerce.

2.Confiabilidad

Siente usted confianza para realizar una compra a través
del ecommerce.

Piensa usted que la confiabilidad es un factor determinante
para concretar una compra por internet.
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3.Confidencialid
ad

Considera usted que su privacidad es importante para
realizar una compra a través del ecommerce.

Piensa usted que una politica de privacidad le transmite
seguridad al realizar una compra.
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VARIABLE 2: VENTAS

Tabla 10
DEFINICION DEFINICION . ESCALA DE | NIVELES O
DIMENSIONES INDICADORES ITEM .
CONCEPTUAL | OPERACIONAL MEDICION RANGOS
La variable se Usted compraria con mas frecuencia en la empresa, si esta
evalu6 a través 1. Continuidad implementa el uso del ecommerce.
de 4 dimensiones de ventas Depende de la frecuencia de sus compras, que usted se fidelice
y cada una con w con la empresa. Liker 1. Nunca
Sus respectivos E Cree usted que si la empresa cumple con sus expectativas, 2. Casi
indicadores, "':J usted ser& un cliente satisfecho. nunca
, habiendo © 2. Satisfaccion | Considera usted que si se siente satisfaccion con el producto 3. A veces
Guillermo — . . . i
. empleado un L del cliente aumentara su nivel de compra. 4. Casi
Westricher : ; d o - = - )
(2020) Es la cuestionario e = Cree usted que la satisfaccion que tenga en una compra a traves siempre
accin de 23 items que 8 del ecommerce hace que se vuelva cliente fiel. 5. Siempre
motivar al responden a la '<\(l Considera usted que el contenido de un producto en las
cliente a escala tipo Likert. a plataformas digitales despierta su interés de compra con mas
=) 3. Informacion frecuencia.
comprar un T
en las redes . .
producto o] Cree usted que el contenido de redes debe ser amigable,
servicio que transparente y entendible para que lo incentive a efectuar la
requiera. compra de un producto.
Considera usted que las promociones en precio de los productos
P . influye en su nivel de compra.
O 1. Promocion en - — -
) reCioS La empresa le brinda la promocion de descuentos en los precios
g P al momento de su compra
8 Las promociones en precio lo motivan a realizar una compra.
o 2. Promocion en | Considera usted que las promociones en cantidad (2x1 o 3x2)

cantidad

de los productos influyen en su nivel de compra.
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La empresa le brinda la promocién en ofertas por la compra de
cantidad de productos.

Cree usted que debe ser una politica de la empresa enfocarse
en la promocién de sus productos.

3. Publicidad

Considera usted que una publicidad efectiva es importante para
despertar su intencién de compra.

Cree usted que la empresa cuenta con un plan publicitario para
las ventas de su producto.

Piensa usted que una buena campafia publicitaria es una
promacion de ventas que permite llegar a mas clientes.

SERVICIOS ADICIONALES

1. Distribucion
Optima

Considera usted que la distribucion optima del producto que
compré es un factor que determina su nivel de compra.

Piensa que una distribucion 6ptima del producto que compro es
un servicio adicional que permite que usted como cliente
recomiende a la empresa.

2. Garantia

Considera usted que la garantia es un servicio adicional que
permite que usted vuelva a comprar en la misma empresa.

Considera que los productos de la empresa cuentan con una
garantia atractiva para usted.

Piensa usted que la garantia es un servicio adicional que permite
que usted como cliente recomiende a la empresa.

SERVICIOS

POST VENTA

1. Seguimiento

Considera que el seguimiento post-venta que la empresa realiza
después de que compré un producto, permite que usted vuelva
a comprar en la misma empresa.

Considera usted que la empresa le ofrece un 6ptimo seguimiento
postventa a sus clientes.
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ANEXO 2: MATRIZ DE CONSISTENCIA

medio de la

de mercado

Tabla 11
FORMULA .
- < POBLACIO TIPO DE
" CION DEL | OBJETIVO OBJETIVOS HIPOTESI | VARIAB
TITULO PROBLEM | GENERAL ESPECIEICOS S LES DIMENSIONES | INDICADORES NY INVESTIGACI
A MUESTRA ON
Objetico L
especifico 1: Comunicacion
Determinar si el _ con el cliente
. comercio 1'. Y 8 Poblacion:
Determinar | electronico por | Hipotesis g o Servicio al | 1a poblacién
Comercio | , . la relacion | medio de la | de trabajo: = 1. Interactividad . p ,
| ¢Existe : - . 3] cliente que sera
Electrénic > del interactividad Existe una Q@ .
relacion : . ) | objeto de
oy las comercio influye con la | relacion . S
entre el gy A o . investigacion
Ventas en : electronico | fidelizacion de los | relevante o Tiempo de .
la comercio y las ventas | clientes en las | entre el © espera estara Ry,
. electrénico . = P formada por | Investigacion
Microemp en la | ventas, de la| comercio o} P
y las ventas . i L. O los 600 | basica
resa en |a | Microempre | microempresa electrénico = . clientes descriptiva
“‘Comerci | .. cmor | S& “Comercial y las ventas % Adecuacion con aproximada :
al P 1 “Comercial | Cristian”, Chiclayo | en la 3] el cliente b
o | €S T : 5 mente de la
Cristian”, | «~0mercial | CHistian’, 2022. microempre ° microempres
; ; — S
Chiclayo Cristian”?. Chiclayo Objet|_cp . f‘a . Q 2. o Innovacién del | a “Comercial
2022. 2022. especifico 2. | “Comercial o Personalizaciéon A
: . e © - producto Cristian”.
Determinar si el | Cristian”. £ y adecuacion
comercio o
electrénico  por 3 Segmentacion
T
>

personalizacion y
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adecuacion
influye en Ia
promocion de
ventas en las
ventas, de la
microempresa
“Comercial
Cristian”, Chiclayo
2022.

Objetico
especifico 3
Determinar si el
comercio

electréonico  por
medio de la
seguridad influye
con los servicios
adicionales en las
ventas, de la
microempresa
“Comercial
Cristian”, Chiclayo
2022.

Objetico
especifico 4.
Determinar si el
comercio

electrénico por
medio de Ia
seguridad influye
con los servicios
post venta en las
ventas, de la
microempresa
“Comercial

3. Seguridad

Autenticidad

Confiabilidad

Confidencialidad

2.
Hipotesis
nula: No
existe una
relacién
relevante
entre el
comercio
electrénico
y las ventas
en la
microempre
sa
“Comercial
Cristian”.

Variable Dependiente: Ventas

1. Fidelizacién
del cliente

Continuidad de
ventas

Satisfaccion del
cliente

Informacién en
las redes

Promocion en
precios

2. Promociones | Promocién  en
cantidad
Publicidad

3. Servicios | Distribucion

adicionales Optima

Muestra: el
tamafo de la
muestra que
usaremos
sera de 129
clientes, esta
se determind
usando la
formula
estadistica.
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Cristian”, Chiclayo
2022.

Garantia

4. Post venta

Seguimiento
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ANEXO 3: Férmula aplicada para el tamafio de la muestra

Tabla 12

72 % P *Q*N

T IN- D) *E2+Z2+P+Q

n= Tamafo de la muestra a calcular

P= Probabilidad de éxito 0.70 - 1.96% + 0.70 +0.30 * 600
(600 —1) *0.07% + 1.26% % 0.70 * 0.30
Q= Probabilidad de fracaso 0.30
n=129.36
N= Poblacion 600
Z= Valor Z curva normal 1.96
E= Error muestral 0.07
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ANEXO 4: CUESTIONARIO

Cuestionario para la variable 1: (COMERCIO ELECTRONICO)

Estimado cliente, se agradece su apertura a la participacion de este cuestionario,
el cual tiene un objetivo netamente académico. Este cuestionario es anénimo,
por favor sirvase a indicar la frecuencia de accion de la organizaciébn marcando
con una “X”, considerando la siguiente escala para cada enunciado.

CASI NUNCA | AVECES

NUNCA (N) (CN) A

CASI
SIEMPRE
(CS)

SIEMPRE (S)

1 2 3

4

5

Tabla 13

ENUNCIADO

DIMENSION 1: INTERACTIVIDAD

Considera que el uso de las redes sociales es una
forma de comunicacion para que usted pueda
conocer un producto o servicio.

La empresa utiliza medios de comunicacion
digitales para llegar a nuevos clientes.

Considera usted que los medios de comunicacion
digitales son efectivos para que la empresa pueda
interactuar con usted como cliente.

Cree usted Que el servicio al cliente a través de
plataformas digitales le da a usted mayor
interactividad con la empresa.

Considera usted que el servicio al cliente es
importante para concretar una compra por
ecommerce.

Cree que un buen servicio fortalece la relacion de
la empresa con usted como cliente.

Considera usted que un Optimo tiempo de
respuesta influye para concretar una compra a
través del ecommerce.

Piensa usted que un eficiente tiempo de respuesta
permite a la empresa tener una mejor
interactividad con usted como cliente.

DIMENSION 2: PERSONALIZACION Y
ADECUACION

Considera usted que las ventas a través del
ecommerce es una forma de adaptarse a sus
nuevas necesidades.
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Para usted es importante que los productos se
adapten a sus necesidades.

Considera usted que las empresas a través de la
virtualizacién lleguen a usted de manera mas
Optima.

Cree usted que la innovacion del producto es
fundamental para concretar una compra a traves
del ecommerce.

Considera usted que la empresa brinda productos
innovados que despierten su interés de compra.

Piensa que la innovaciéon del producto y la
exposicion de este a través de plataformas
virtuales, permite que usted como cliente este mas
informado.

Cree usted que la empresa se enfoca basicamente
en sus necesidades como cliente.

Piensa que si la empresa se enfoca en las
necesidades de su publico, puede llegar a mas
clientes como usted.

DIMENSION 3: SEGURIDAD

Cree usted que una validacion de autenticidad es
importante para concretar una compra a traves del
ecommerce.

Considera usted que es importante conocer la
identidad de la empresa en una compra a través
del ecommerce.

Piensa usted que una certificacion que evalla la
calidad del producto le da seguridad para efectuar
una compra a través del ecommerce.

Siente usted confianza para realizar una compra a
través del ecommerce.

Piensa usted que la confiabilidad es un factor
determinante para concretar una compra por
internet.

Considera usted que su privacidad es importante
para realizar una compra a través del ecommerce.

Piensa usted que una politica de privacidad le
transmite seguridad al realizar una compra.
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Cuestionario para la variable 2: (VENTAS)

Estimado cliente, se agradece su apertura a la participacion de este cuestionario,

el cual tiene un objetivo netamente académico. Este cuestionario es anénimo,

por favor sirvase a indicar la frecuencia de accion de la organizacion marcando

con una “X”, considerando la siguiente escala para cada enunciado.

CLIENTE

CASI
NUNCA (N) SRl NENEA AVIECIES SIEMPRE SIEMPRE (S)
(CN) (A)
(CS)
1 2 3 4 5
Tabla 14
ENUNCIADO N CN CSs
DIMENSION 1: FIDELIZACION DEL 1 5 4

Usted compraria con mas frecuencia en la
empresa, si esta implementa el uso del
ecommerce.

Depende de la frecuencia de sus compras,
gue usted se fidelice con la empresa.

Cree usted que si la empresa cumple con sus
expectativas, usted sera un cliente satisfecho.

Considera usted que si se siente satisfaccion
con el producto aumentara su nivel de compra.

Cree usted que la satisfaccién que tenga en
una compra a través del ecommerce hace que
se vuelva cliente fiel.

Considera usted que el contenido de un
producto en las plataformas digitales despierta
su interés de compra con mas frecuencia.

Cree usted que el contenido de redes debe ser
amigable, transparente y entendible para que
lo incentive a efectuar la compra de un
producto.

DIMENSION 2 : PROMOCION

Considera usted que las promociones en
precio de los productos influye en su nivel de
compra.
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La empresa le brinda la promocién de
descuentos en los precios al momento de su
compra

Las promociones en precio lo motivan a
realizar una compra.

Considera usted que las promociones en
cantidad (2x1 o 3x2) de los productos influyen
en su nivel de compra.

La empresa le brinda la promocion en ofertas
por la compra de cantidad de productos.

Cree usted que debe ser una politica de la
empresa enfocarse en la promocion de sus
productos.

Considera usted que una publicidad efectiva
es importante para despertar su intencion de
compra.

Cree usted que la empresa cuenta con un plan
publicitario para las ventas de su producto.

Piensa usted que una buena campafa
publicitaria es una promocion de ventas que
permite llegar a mas clientes.

DIMENSION 3: SERVICIOS ADICIONALES

Considera usted que la distribucién éptima del
producto que compré es un factor que
determina su nivel de compra.

Piensa que una distribucion optima del
producto que comprd es un servicio adicional
gue permite que usted como cliente
recomiende a la empresa.

Considera usted que la garantia es un servicio
adicional que permite que usted vuelva a
comprar en la misma empresa.

Considera que los productos de la empresa
cuentan con una garantia atractiva para usted.
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Piensa usted que la garantia es un servicio
adicional que permite que usted como cliente
recomiende a la empresa.

DIMENSION 4 : POST VENTA

Considera que el seguimiento post-venta que
la empresa realiza después de que compro un
producto, permite que usted vuelva a comprar
en la misma empresa.

Considera usted que la empresa le ofrece un
Optimo seguimiento postventa a sus clientes.
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ANEXO 5: FICHAS DE VALIDACION

EXPERTO 1

FICHA DE VALIDACION DE JUICIO DE EXPERTO

Nombre del instrumento

Cuestionario

Objetivo del instrumento

Recolectar todos los datos para la investigacion

Nombres y apellidos del experto

Juan Ramoén Pécsen Quiroz

Documento de identidad

16468423

Afios de experiencia en el area

10 afios

Maximo Grado Académico

Magister en Gestion Publica - Metodolégica

Nacionalidad Peruano

Institucién ucv GRE Lambayeque
Cargo Docente - Planificacion ~

Numero telefonico 998574125

Firma

Fecha 19 /08 / 2022 X

|Muchas gracias por su participacion! \
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EXPERTO 2

FICHA DE VALIDACION DE JUICIO DE EXPERTO

Nombre del instrumento Cuestionario
Objetivo del instrumento Recolectar todos los datos para la investigacion
Nombres y apellidos del experto | Branco Ernesto Arana Cema
Documento de identidad 16786967
Afios de experiencia en el area 13 anos
Maximo Grado Académico Doctor en Estadistica Matematica
Nacionalidad Peruano
Institucién Universidad Sefior de Sipan
Cargo Docente Tiempo Completo
NGmero telefénico 985261320
Firma
Fecha 19 /08 / 2022

|Muchas gracias por su participacion!
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EXPERTO 3

FICHA DE VALIDACION DE JUICIO DE EXPERTO

Nombre del instrumento Cuestionario
Objetivo del instrumento Recolectar todos los datos para la investigacion
Nombres y apellidos del experto | Luis Eduardo Montenegro Otiniano
Documento de identidad 27745996
Afios de experiencia en el area + de 10 afios |
Maximo Grado Académico Magister MBA en administracion
Nacionalidad Peruano
.Institucién Grupo San Antonio
Cargo Administrador
Numero telefénico 944668588‘\
Firma
' Fecha 19 /08 / 2022 /

§
|

iMuchas gracias por su participacion!
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ANEXO 6: CERTIFICADO DE VALIDEZ DE CONTENIDO DEL

CUESTIONARIO - EXPERTO 1

ET' UCV CERTIFICADO DE VALIDEZ DE CONTENIDO DEL INSTRUMENTO

UNIVERSIDAD
A VALLEO

L QUE MIDE: Comercio Electronico y las Ventas en la
Microempresa “Comercial Cristian”, Chiclayo 2022.

Variable: Comercio Electrénico

NO

DIMENSIONES/items

Pertinencia’

Relevancia?

Claridad?®

DIMENSION 1: INTERACTIVIDAD

No

Si

No

Si

No

Considera que el uso de las redes sociales es una
forma de comunicacion para que usted pueda conocer
un producto o servicio.

Y

v

La empresa utiliza medios de comunicacion digitales
para llegar a nuevos clientes.

Considera usted que los medios de comunicacion
digitales son efectivos para que la empresa pueda
interactuar con usted como cliente.

Cree usted Que el servicio al cliente a través de
plataformas digitales le da a usted mayor
interactividad con la empresa.

Considera usted que el servicio al cliente es
importante  para concretar una compra por
ecommerce.

Cree que un buen servicio fortalece la relacion de la
empresa con usted como cliente.

Considera usted que un optimo tiempo de respuesta
influye para concretar una compra a través del
ecommerce.

Piensa usted que un eficiente tiempo de respuesta
permite a la empresa tener una mejor interactividad
con usted como cliente.

? \ <\ <~K i&h\g
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DIMENSION 2: Personalizacién y Adecuacion

No

No

No

Considera usted que las ventas a través del
ecommerce es una forma de adaptarse a sus nuevas
necesidades.

10

Para usted es importante que los productos se
adapten a sus necesidades.

1"

Considera usted que las empresas a través de la
virtualizacion lleguen a usted de manera méas dptima.

12

Cree usted que la innovacion del producto es
fundamental para concretar una compra a través del
ecommerce.

13

Considera usted que la empresa brinda productos
innovados que despierten su interés de compra.

14

Piensa que la innovacion del producto y la exposicion
de este a través de as,Vijuales, permite que

N NS <d<|e
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Mg, Beaw/ s Ramén Pecsén Quiroz
C.E.D\N° 0557
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usted como cliente este méas informado.

15

Cree usted que la empresa se enfoca basicamente en
sus necesidades como cliente.

.

16

Piensa que si la empresa se enfoca en las
necesidades de su publico, puede llegar a mas
clientes como usted.

<

L

S

DIMENSION 3: Seguridad

Si

No

Si

No

Si

No

17

Cree usted que una validacion de autenticidad es
importante para concretar una compra a través del
ecommerce.

18

Considera usted que es importante conocer la
identidad de la empresa en una compra a través del
ecommerce.

19

Piensa usted que una certificacion que evalla la
calidad del producto le da seguridad para efectuar una
compra a través del ecommerce.

20

Siente usted confianza para realizar una compra a
través del ecommerce.

21

Piensa usted que la confiabilidad es un factor
determinante para concretar una compra por internet.

22

Considera usted que su privacidad es importante para
realizar una compra a través del ecommerce.

23

Piensa usted que una politca de privacidad le
transmite seguridad al realizar una compra.

w ) el ad e [ S | S
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Variable: Ventas

N° DIMENSIONES / items

Pertinencia’

Relevancia?

Claridad®

DIMENSION 1: Fidelizacion del Cliente

No

Si

No

No

Usted compraria con mas frecuencia en la
1 |empresa, si esta implementa el uso del
ecommerce.

Depende de la frecuencia de sus compras,
que usted se fidelice con la empresa.

Cree usted que si la empresa cumple con
3 | sus expectativas, usted serd un cliente
satisfecho.

Considera usted que si se siente satisfaccion
4 |con el producto aumentard su nivel de
compra.

Cree usted que la satisfaccion que tenga en
5 | una compra a través del ecommerce hace
que se vuelva cliente fiel.

Considera usted que el conjepido de un
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despierta su interés de compra con mas
frecuencia.

Cree usted que el contenido de redes debe
ser amigable, transparente y entendible para
que lo incentive a efectuar la compra de un
producto.

-

DIMENSION 2: PROMOCION

No

No

No

Considera usted que las promociones en
precio de los productos influye en su nivel de
compra.

La empresa le brinda la promocion de
descuentos en los precios al momento de su
compra

10

Las promociones en precio lo motivan a
realizar una compra.

1"

Considera usted que las promociones en
cantidad (2x1 o 3x2) de los productos
influyen en su nivel de compra.

12

La empresa le brinda la promocion en ofertas
por la compra de cantidad de productos.

13

Cree usted que debe ser una politica de la
empresa enfocarse en la promocién de sus
productos.

14

Considera usted que una publicidad efectiva
es importante para despertar su intencién de
compra.

15

Cree usted que la empresa cuenta con un
plan publicitario para las ventas de su
producto.

16

Piensa usted que una buena campafia
publicitaria es una promocion de ventas que
permite llegar a mas clientes.

g | mefm e | WL el R

DIMENSION 3: Servicios Adicionales

No

No

No

17

Considera usted que la distribucién 6ptima
del producto que compré es un factor que
determina su nivel de compra.

18

Piensa que una distribucién &ptima del
producto que compré es un servicio adicional
que permite que usted como cliente
recomiende a la empresa.

19

Considera usted que la garantia es un
servicio adicional que permite que usted
vuelva a comprar en la misma empresa.

20

Considera que los productps de la empresa

< < ~|<_|e &g.x(\\ﬁ&\&gg

< <] N <@

N < e

58



usted.

Piensa usted que la garantia es un servicio
21 | adicional que permite que usted como cliente J \) /
recomiende a la empresa.

DIMENSION 4: Post Venta Si No Si No Si No

Considera que el seguimiento post-venta que
la empresa realiza después de que compré ‘/ \/
un producto, permite que usted vuelva a
comprar en la misma empresa.

22

23

Considera usted que la empresa le ofrece un /
6ptimo seguimiento postventa a sus clientes. \/

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: Mg. Juan Ramén Pécsen Quiroz.

DNI: 16468423

Especialidad del validador: Lic. en Administracién

ORCYD: 0000000333804557

1Pertinencia: El item corresponde al concepto tedrico formulado.

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

3Claridad: 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 dimension MQ__ i JM&M@H Pecsén Quim
E.L\N° 0557

Firma del Expeyto Informante.
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ANEXO 7: CERTIFICADO DE VALIDEZ DE CONTENIDO DEL
CUESTIONARIO — EXPERTO 2

"TI' Iulg‘,"'l,,|r CERTIFICADO DE VALIDEZ DE CONTENIDO DEL INSTRUMENTO
QUE MIDE: Comercio Electronico y las Ventas en la

Microempresa “Comercial Cristian”, Chiclayo 2022,

Variable: Comercio Electronico

N DIMENSIONES /items Pertinencia’ | Relevancia® | Clardad®
DIMENSION 1: INTERACTIVIDAD i Mo Si No | S | No
Considera que el wso de las redes sociales es

una forma de comunicacion para que usted | X X X
pueda conocer un producto o senvicio.

La empresa utiliza medios de comunicacion
digitales para llegar a nuevos clientes,

Considera usted que los medios de
comunicacion digitales son efectvos para que
la empresa pueda interactuar con usted como
cliente.

Cree usted Que el senvicio al cliente a traves
de plataformas digitales le da a usted mayor | X X X
interactividad con |a empresa

Considera usted que el servicio al disnte 5
importante para concretar una compra por| X X X
ECOMMENTE,

Cree que un buen senvicio fortalece |a relacion
de la empresa con usted como chente.

Considera usted gue un optimo tempo de
respuesta mfluye para concretar una compra| X X X
a traves del ecommerce.

Piensa usted que un eficiente tempo de
respuesta permite 3 I3 empresa fensr una| X X X
mejor nteractvidad con usted como clients.

DIMENSION 2- Personalizacion y Adecuacion | Si | No | Si | No | Si | No

Considera usted que las ventas 3 traves del
ecommerce &5 una forma de adaptarse asus | X X X
nueyas necesdades.

Para usted es importante que los productos se

10
adapten a sus necesidades.
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11

Considera usted que las empresas a traves de
la vitualizacion lleguen a usted de manera
mas optima

12

Cree usted que la innovacion del producto es
fundamental para concretar una compra a
traves del ecommernce

13

Considera usted que la empresa benda
productos  innovados gue despierten su
interes de compra

14

Piensa que k3 innovacion del producto v la
exposicion de este 3 raves de plataformas
yvirtuales, permite que usted como cliente este
mas informado.

13

Cree usted que la empresa se enfoca
basicamente en sus necesidades como
cliente.

16

Piensa que =i la empresa s& enfoca en [as
necesidades de su puiblico, puede Begar a
mas clientes como usted,

DIMENSION 3: Seguridad

Si

No

Si

No

Si

No

17

Cree usted que una validacion de autenticidad
es importante para concretar una compea 3
traves del ecommerce

18

Considera usted que &s importante conocer la

identidad de la empresa en una comgea a
traves del ecommerce

19

Piensa ustad que una certificacion que evalua
la calbidad del products le da segunidad para
efectuar una compra a fraves del ecommerce.

Siente usted confianza para realizar una
comoea a traves del ecommerce.

Fal

Piensa usted que la confiablidad es un factor
determinante para concretar una compra por
intermet.

Consigera usted gque su privacidad es
importante para realizar una compra a traves
del ecommerce.

Piensa usted que una politica de privacidad le
transmite seguridad al realizar una comgpra.
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Variable: Ventas

M DIMEMNSIONES | items Pertinencia® | Relevancia® | Clandad”
DIMENSION 1:. Fidelizacion del gi No 5i No si | Mo
Cliente

Usted comprana c¢on  mas
frecuencia en la empresa. si esta

1. X x x
mplementa el uso de
ECOIMIMErce.
Depende de |a frecuencia de sus

2 | compras, que usted se fidelice con X x x
la empresa.
Cree usted gue si la empresa

3 |cumple con sus expeciatvas, X X x

usted sera un diente satisfecho.

Considera usted gue si s2 siente
4 |satisfaccion con & producto | X X X
aumentara su nivel de compra.

Cree usted que la satisfaccion que
tenga en una compra a traves del

2 X x x
ecommerce hace que se wuelva
cliente fiel
Considera usted que & contenido

& de un producto en las plataformas % % %

digitales despierta su interés de
compra con mas frecuencia

Cree usted que 2| contenide de
redes debe ser  amigable,
T |transparente vy entendible para X x x
que lo incentve a efectuar la
compra de un producto.

DIMENSION 2: PROMOCION Si Mo Si Mo | Si | No

Considera usted  que as
8 promociones en precso de los

productos nfluye en su nivel de X x x
CONMIpra
La emgresa ke brinda ka promocion

9 |de descuentos en los precios a X x x

momenio de su comgea
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10

Las promocionss en precio o
moativan a realizar una compra.

11

Considera usted  gue as
promacicnes en cantidad (2x1 o
Je2) de los productos influyen en
su nivel de compra.

12

La emgresa ke brinda ka promaocion
en ofertas por la compra de
cantidad de productos.

13

Cree usted que debe ser una

politica de la empresa enfocarse
en |la promocion de sus productos.

14

Considera wusted gque una
publicidad efectiva es importante
para despertar su intencion de
COHTIPra

13

Cree usted que la empresa cusnta
con un plan publictaric para las
ventas de su producto.

16

Piensa wusted gue uwna buena
campana publicitara es una
promocion de ventas gue permite
begar a mas dientes

DIMENSION 3: Servicios
Adicionales

Si

No

Si

No

Si

No

17

Considera usted que Ia
distribucion optma del producto
que compre es un factor que
determina su nivel de compra.

18

Piensa que wna distribucion
optima del producto que compro
es un servicio adicional gue
permite gue usted como cliente
recomiends a la empresa.

13

Considera usted que la garantia
es un servicio adicional que
permite que usted wuelva a
comprar en 3 misma empresa
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Considera que los productos de |a
20 |empresa  cuentan com una X X X
garantia atractiva para usted.

Piensa usted que La garantia es un
seryicso adicional gue permite gque

21 usted como cliente recomiende a * X x
la empresa.
DIMENSION 4: Post Venta Si No Si Mo S5i | No

Considera que & saguimento

post-venta que |a empresa realiza
después de gQue comprd un

22

productc, permite que usted X x x

vuslva a comprar en la misma

EMprEsa.

Considera usted gque la empresa
2} |le ofrece un optimo seguimiento | X X X
postventa a sus dienfes.

Observaciones (precisar si hay suficenca): Si hay suficiencia.

Opmnion de aplicabilidad: Aplicable [ X ] Aplicable despues de comegir [ ]
Mo aplicable [ ]

Ap=llidos y nombres del juez validador: Dr. Branco Emesto Arana Cema.
DMI- 16786067

Especialidad del validador: Lic. en Estadistica

ORCYD: DDDD-0003-1870-1950

"Ferdreneda; E] e coremsoonds ol concapis eoekon Bemulade,

Fdevanoias S e e sompisac [ mOREaTE 8 OOTDoneT i o
dimensor =peoio dd orsbudn

siandad: 2= = B=ros on dfcaisd sgure o srundsdc d= e =g
panckeg, eed y drecio Y |
'y | I
Wota: Ealldenca, se dice sufidends cuande kos ilame planie ade S f II =
son srickemies cars T=dr s dmenson T a I [ |
v P bk -
n\""'\.\. .I
W
Gr Brerrs [ rweic scwm Gams
D 1 ETEREET
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ANEXO 8: CERTIFICADO DE VALIDEZ DE CONTENIDO DEL
CUESTIONARIO - EXPERTO 3

UCV CERTIFICADO DE VALIDEZ DE CONTENIDO DEL INSTRUMENTO

S5 QuE mIDE: Comercio Electrénico y las Ventas en la
Microempresa “Comercial Cristian”, Chiclayo 2022,

Variable: Comercio Electrénico

omanuoussm@au

Pertinencia’

Rolovancla’

DIMENSION 1: INTERACTIVIDAD

Si | No

Si | No

"Considera que & uso de |as redes sociales es

‘1 una forma de comunikcacidn para que usted

ouodaconooarun producto O sevicio
La envosa utiiza medios de oomunlcacm

b

X

K ]

| Considera usted que los medtos de
comunicacion digitales son efectivos para que
la empresa pueda interactuar con usted como
cliente,

Cree usted Que el servicio al cliente a traves
4 | de plataformas digitales le da a usted mayor
interactividad con la empresa.

Considera usted que &l servicio al Giente es
5 |importante para concretar una compra por
ecommerce.

de fa empresa con usted como chente.

| Cree que un buen servicio fortalece la relacion |

Considera usted que un Optimo tiempo de

7 | respuesta influye para concretar una compra
8 raves del ecommerce,

Piensa usted que un efciente fiempo de
8 |respuesta permite a la empresa tener una
mejor interactividad con usted como cliente.

DIMENSION 2: Personalizacion y Adecuacion

o 5% 15 B 1% | 58 | 5%

Considera usted que las ventas a través del
9 | ecommerce es una forma de adaplarse a sus
nuevas necesidades

el x X Ix | X

adapien a sus necesdades

Para usted es importante que los productos se

4

XKl A
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Considera usted que las empresas a través de
la wiualizacid)n lleguen a usted de manera
mas Optima,

12

Cmmndquelamovadmwpmumu
fundamental para concretar una compra a
través del ecommerce

Considera usted que la empresa brinda

.pmductoa Innovados que despeerten su
| interés de compra.

>

Piensa que la Innovacitn del producto v la
exposicidn de este a través de plataformas
virtuales, permite que usted como cliente este
mis informado.

15

Cfuustudthemaseenfoa
bascamente en sus necesidades ©omo
clente,

=

16

Piensa que si la empresa se enfoca en las
necesidades ce su publico, puede llegar a
mas clentes como usied,

o o

DIMENSION 3: Seguridad

17

Cree usted que una validacidn de autenticdad
€$ importante para concretar una compra a
través del ecommerce.

|

@ < ><

=<

18

Considera usted que es importante conocer la
identidad de la empresa en una compra a
través del ecommerce.

21

- 4

Plensa usted que una cerfificacidn que evalla
la cabdad del producto ke da seguridad para
efectuar una compra a través del ecommerce.
Siente usted conflanza para realizar una
compra a través del ecommerce

Piensa usted que la confiabiidad es un factor
geterminante para concretar una compra por
nternet

——

2

|

Considera usted que su privacidad es
mportante para realizar una compra a través
| del ecommerce.

tz:

Piensa usted que una poiitica de privacidad le
|mmwumlimunaoompm.

R T LN

;<*><><><'\<X><

RN E RN
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Variable: Ventas

-

N* DIMENSIONES / items

Pertinencia’

Relevancia®

DIMENSION 1: Fidelizacion del

Cliente .
Usted compraria con mds
frecuencia en la empresa, sl esta
implementa e uso  del
ecommerce.

No

- Depende de la frecuencia de sus
2 compras, que usted se fidelice con
' la empresa.

Cree usted que si la empresa

| ;gﬂodMundiemesaﬂafedio_ |
’ Considera usted que si se siente
4 satsfaccion con el  producto

'mmrasumoldeeo'm

3,mplaommexpouaﬁm..x

Cree usted que |a satisfaccion que
lenga en una compra a través del
ecommerce hace que se vuela
cliente fiel.

Considera usted que o contenido
8 - de un producto en las plataformas

:oompraomnésfrewenda

 digitales desplerta su interés de |

.~

[Croousbdqueelconnndodo
‘redes debe ser amigable
7 imsm y entendible para
‘que o Incentive a efectuar la
| compra de un producto.

b

DIMENSION 2: PROMOCION

I —

{ =Conm usted que las

8 pmoaonesenpreaodclosn
,orcduchemﬂuyeensunhfelde
- compra.

SILNO

'La empresa le brinda la promocion
9 e descuentos en los precios al
momento de su compra
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[10 'Las promociones en precio o |
| lmoﬁvanarealzarum.eom. X

‘Considera usted que las
1 promociones en cantidad (2x1 o
3x2) de los productos influyen en | X
| sunivel de compra.

La empresa le brinda la promocion
12 en ofertas por la compra de Ve
cantidad de productos.

Cree usted que debe ser una
13 politica de la empresa enfocarse )(
en la promocion de sus productos.

Ao

“Epublicidademuinpu'lanh:
para despertar su Intencidn de X
compra.

p—

X [ ¥ X [X

' Cree usted que la empresa cuenta
15 con un plan publcitano para las )(

—wee o

MMQUG;JMWO
“camﬂawbioitariaeeuna K

promocion de ventas que permite )/
llegar a mas clientes.
DIMENSION 3: Servicios si i
Adiclonales .

 Considera  usted que s
47 | distribucion éptima del producto
‘que comprd es un factor que |

determina su nivel de compra,

'Piensa que una distibucion
optima del producto que comprd
1a|es un servicio adicional que

-

'Considera usted que @ garantia
49 5 un senvicio adcional m'Y
| permite qQue usted vuelva a

_comprar en |a misma empresa.




[

|

—

' Conssdera gue los productos de ia T
20 empresa cuentan con una X X
. garantia atractiva para usted.

- Pensa usted que la garantia es un
servicio adicional que permide que

& usted como chente recomiende a

@
<
A

' Considera que el seguimeento |
| post-venta que la empresa realiza
 después de que comprd un ,

zzlproﬂm:lo permite gque usted X %K X
| vuelva a comprar en la misma
|

—— -

L empresa.

a:b?;amaip:mimhmi 1 X )(

Observaciones (precisar si hay suficiencia): Si hay suficiencia

Opinkdn de aplicabilidad-  Apicable [X] Aplicable después de comegir [ ]
No aplicable [ ]

Apellidos y nombres del juez validador: Luls Eduardo Montenegro Otiniano.
DNI: 27745896

Especialidad del validador: Magister en administracion - Licenciado en
admenistracion

ORCYD: 0000-0002-0654-8894

"‘Perteencia: £ foer comasponda of 20n0opi iedres formedads

Relavancia: £l fem co apropiado pane sonsentas o componeTio o
Brereatn capecfica tol 20Nt

Carided: Se erdende sin Sicutad shgan of sourcado o o, es
CONeEo, sty Srech

Nots Suficencd, se oo Sulcandia aumds kos herss plorisados
500 SACries pars e la dersrnain

Farma Del E nformante.
Mg. Lic, Adme. Luls Eduardo Montenagro Otinianc
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ANEXO 9: CARTA DE PRSENTACION A LA EMPRESA

Chiclayo, 24 de abrl del 2022

Senar

EUSEEIO BARRIGA S SUAREZ
GEREMTE

SCOMERCIAL CRISTIAMN™

Prasenfe. -

E=s grato dirigirme a wsted pars saludardo, ¥ a la vez manifestarle gue
dentro de nuestra formacion academica en la experiencia del programa de Taller
Elaboracion de Tesis de nuestra prestigiosa Universidad Cesar Vallejo, se
contempla la realizacion de una investigacion con fines netamente academicos
/de obtencion de nuestro titulo profesional.

En tal sentido, considerando la relevancia de su onganizacion, solicito su
colaboracion, para gque podamos realizar nuestra  investigacion en su
representada vy obfener la informacion necesaria para poder desarrcllar la
investigacion titulada: "Comercio Electronico v las Ventas en la Microempresa
Comercial Cristian, Chiclayo 2002°. En dicha investigacion me comprometo a
mantener en reserva 2l nombre o cualguier distintive de ks empresa, salvo gue
=a crea & bien su socializacion.

Se adjunts la carta de autorizacion de uso de informacion en caso que se
considere la aceptacion de esta solicitud para ser llenada por el represantants
de la empresa.

Agradeciaendcole anficipadamente por vuestro spoyo en favor de nuesira
formacion profesionsl, hago propicia |a oportunidad para expresar las muestras
de mi especial consikderacion.

Atentamente,

(e YA o

Tarrille Mondragon Liseth del Barrigas Ruidias Cristian
Rocio
DMl 72380082 DMl TE010250
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ANEXO 10: CONSENTIMIENTO INFORMADO
ATTORIZACION DE TS0 DE INFORMACTON DE EMPRESA

o BARRIGAS SUAREZ ELISEBIC

Identificado con DM 1847E2B0, 2n mi cabidsd de GERENTE de la empresa "Comercial
Cristian” con R.U.C MN*107801 02882, ubicada en la civdad de Chiclayo.

OTORGO LA AUTORIZACION,

Al sefior Barrigas Ruidias Cristian identificado con OMI 78010288 v 3 la sefaorita Tarrillo

Mondragon Liseth del Rocio DM 72390042, de la Universidad Cesar Vallejo, Camrara

profesional de Administracion, para que utilice la siguiente informacion de la empresa:
- Informacion de los clientes continuos

-  Mombre de I3 empress
- Toda la informacion gue sea necssana.

Zon la finakidad d= que pueda desarrollar su tesis.

{ b} Mantener =n Rez=rva el nombre o cuslguier distintivo de la empresa; o
(%) Mencionar el nombre d= la empresa.

Al sefior Barrigas Ruidias Cristian identificado con DNl 78010280 y a la seforita Tarrillo

Mondragon Liseth del Rocio DM 72390042, de la Universidad Cesar Vallejo, Camrara
profesional de Administracion, para que utilice la siguiente informacion de la empresa:

F,' '_;'+-L;:-.|IT-"'-'

Firma y sello gal representants legal
DI 1E47E390

El Estudiants declara gue los datos emitidos en =sta carta y 2n el Trabajo de
Inwestigacion, en Ia Tesis son autenticos. En caso de comprobarse |a falsedad de datos,
el Estudiante sera sometido a3l inicio del procedimiento disciplinanic comespondients:
asimismo, asumirda toda la responsabilidad antz posibles acciones legales que la
empresa, ctorgante de informacion, pueda ejecutar.

e ]
Tamlic Mondragon Liseth del Roclo
il 72580082

A

Barrigas Rukdlas Crisian
CHl: Fel10295
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ANEXO 11: AUTORIZACION DE PUBLICACION

AUTORIZACION DE LA ORGANIZACION PARA PUBLICAR SU IDENTIDAD
EM LOS RESULTADOS DE LAS INVESTIGACIONES

Catos Generales
Mambre de |a arganizacion: | RUC:- 1076010250 F

COMERCIAL CRISTLAM

Mambre del Titular o representants legal:
Mambre y Ap=llido DMl 15478300
Eus=ablo Sarrigas Suarez.

Caonz=ntimi=nto:

De conformidad con lo establacido 2n 2l articula 77, literal *1” del codigo de Etica en
Investigacion de la Universidsd Cesar Wallsjo (*}, autorizo LX), no autorizo { } publicar
L& IDENTIDAD DE LA ORGAMNIZACION, en la cual == lleva 3 cabo la investigacion:

Mambre del Trabajo de Investigacicn

Comercio Elzctranico y las Ventas &n la Microempresa “Comercial Cristian”, Chiclayo 2022-

Mambre del Programa Acade=mica:
Taller de Elaboracidn de Tesis

Autor{=z] Mombres v Apellidos
Lis=th ded Rocio Tarrille Mondragon. DMl T23900B2
Cristian Barrigas Ruidias. DMz 7501025849

En caso d= autarizarss, somos conscientes que la investizacion s=ra alojada en =l
Repositario Institucional d= la UCV, La misma que serad de aoceso abisrto para los usuarios y podra
ser referenciada =n futuras ireestigaciones. dejando en clarmo que las derechos de propiedad

int=lectual corresponden exclusivamente zl autor (a) del =studia.

Tarapoto 22 de agosta, 2022

Representant= l=zzl d= |z Empraza
Eusebic Barrigas Suarez
OMI: 1647E35D

{*Madige de atice er (v Investigocion de fo Universided Casar Valfeio — Articio 7, Frarol {f] paro
difundir o publicar los resuitedos de wy trobajo de investigeoion @5 necesoric mantaner bojo
gnenmoto ef rambre de lo insttucior donde se Meve o cobo of estudio, salivo of caso ar gue hayo
un pouerto formoel con of gerente o director de Ir organizacion, parae gue se difunde Ao identidad de

o instiducion.
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ANEXO 12: AUTORIZACION PARA LA EJECUCION

Universidad
César Vallejo

*ANO DEL FORTALECIMIENTO DE LA SOBERANIA NACIONAL®

Trujillo, 21 de sepfiembre del 2022

Sefior(a)

EUSEEIDO BARRIGAS SUAREZ

GERENTE

COMERCIAL CRISTIAN

AV. QUINONES 999 - INT. 22 - P.J. JOSE BALTA - CHICLAYO

Asunto: Autorizar para la ejecucion del Proyecto de Investigacion de
Administracion

De mi mayor consideracion:

E= muy grato dirigirme a usted, para saludarlo muy cordialmente en nomibre
de la Universidad Cesar Vallejo Filial Trujillo y en el mio propio, desearle la
continuidad y éxitos en la gestion que viene desempefiando.

& su vez, la presente tiene como objetive solicitar su autorizacion, a fin de
que la Bach. LISETH DEL ROCIO TARRILLO MONDRAGOM; con DNI: 72390052
y €l Bach. CRISTIAN BARRIGAS RUIDIAS; con DMI: 76010299, del Programa de
Titulacion para universidades no licenciadas, Taller de Elaboracion de Tesis de |a
Escuela Académica Profesional de Administracion, pueda ejecutar su investigacion
titulada COMERCIO ELECTRONICO Y LAS VENTAS EN LA MICROEMPRESA
SCOMERCIAL CRISTIAN®, CHICLAYD 2022. En la institucion que pertenece a su
digna Direccion; agradeceré se le brinden las facilidades correspondientes.

Sim otro parficular, me despido de Usted, no sin antes expresar los
sentimientos de mi especial consideracion personal.

Atentamente,

Dra. Yvette Cecilia Plasencia Marifnos
Coordinadora Nacional Titulacion
PE Administracion

wianaLucv.ed LI [t l l || i|||“ ‘
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ﬁ UNIVERSIDAD CESAR VALLEJO

FACULTAD DE CIENCIAS EMPRESARIALES
ESCUELA PROFESIONAL DE ADMINISTRACION

Declaratoria de Autenticidad del Asesor

Yo, MIGUEL ANGEL CASTRO CASTRO, docente de la FACULTAD DE CIENCIAS
EMPRESARIALES de la escuela profesional de ADMINISTRACION de la UNIVERSIDAD
CESAR VALLEJO SAC - TRUJILLO, asesor de Tesis titulada: "Comercio Electronico y las
Ventas en la Microempresa "Comercial Cristian”, Chiclayo 2022.", cuyos autores son
TARRILLO MONDRAGON LISETH DEL ROCIO, BARRIGAS RUIDIAS CRISTIAN,
constato que la investigacion tiene un indice de similitud de 21.00%, verificable en el
reporte de originalidad del programa Turnitin, el cual ha sido realizado sin filtros, ni
exclusiones.

He revisado dicho reporte y concluyo que cada una de las coincidencias detectadas no
constituyen plagio. A mi leal saber y entender la Tesis cumple con todas las normas para
el uso de citas y referencias establecidas por la Universidad César Vallejo.

En tal sentido, asumo la responsabilidad que corresponda ante cualquier falsedad,
ocultamiento u omision tanto de los documentos como de informacion aportada, por lo
cual me someto a lo dispuesto en las normas académicas vigentes de la Universidad
César Vallejo.

TRUJILLO, 27 de Setiembre del 2022

Apellidos y Nombres del Asesor: Firma

MIGUEL ANGEL CASTRO CASTRO Firmado electrénicamente
DNI: 16423080 por: CCASTROMA el 27-
ORCID: 0000-0003-3409-7990 09-2022 16:18:55

Cddigo documento Trilce: TRI - 0431050

oo INVESTIGA
.m.' ucv




