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RESUMEN

La investigacion titulada El e-commerce y las exportaciones de los microempresarios
del centro artesanal Santo Domingo — Centro de Lima tuvo como objetivo general
describir la relacion que existe entre el E-commerce y las exportaciones de los
microempresarios del Centro Artesanal Santo Domingo -Centro de Lima 2017-2018.
Esta  investigacion utilizo un disefio no experimental, siendo descriptivo-
correlacional,el cual se trabajo con una poblacion de 200 microempresariones
artesanales de la galeria santo domingo, obtuviendo como muestra 53
microempresarios artesanales, se realiz0 una encuesta como instrumentd, en el

proceso se utilizo el programa de estadistico spss22.

Para finalizar con los resultados obtenidos se concluyo, que si existe relacion entre
las variables E-commerce y exportacion de los microempresarios del centro artesanal

santo Domingo — Centro de Lima 2017-2018

Palabras clave: E-commerce, exportacion y Artesanal
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ABSTRACT

The research entitled The e-commerce and exports of microentrepreneurs of the
Santo Domingo - Centro de Lima artisan center had as its general objective to
describe the relationship that exists between E-commerce and the exports of the
micro entrepreneurs of the Santo Domingo Artisan Center - Centro de Artes Lima
2017-2018. This research used a non-experimental design, being descriptive-
correlational, which worked with a population of 200 artisan micro-businesses of the
Santo Domingo gallery, obtaining 53 artisan microentrepreneurs as sample, a survey

was carried out as an instrument, in the process the statistical program spss22.

To conclude with the results obtained, it was concluded that if there is a relationship
between the E-commerce and export variables of the micro-entrepreneurs of the

Santo Domingo - Centro de Lima 2017-2018 artisan center

Keywords: E-commerce, exportacion y handcrafted.



INTRODUCCION

Realidad problematica

Hoy en dia, debido a los avances de la tecnologia y la globalizacion,
muchos de los productores de artesania de nuestro pais tienen el interés de
buscar nuevos mercados internacionales en donde puedan hacer reconocidos
sus productos, por ello tienen la necesidad de comercializar estos productos
hacia un mercado exterior ya que tenemos una gran productividad en las

artesanias en estos ultimos afnos.

Los mercados internacionales tienen grandes potencias en el comercio,
ya que ellos manejan muy bien los avances tecnoldgicos y por ello estan
actualizados en los sistemas de comercializacion, como los e-commerce. Existen
grandes marcas que dan el inicio a la aplicacion del comercio electronico o0 mas
conocido como e-commerce, por lo tanto, las empresas han tenido conocimiento
de este sistemay lo han aplicado, mayormente los paises de primer mundo como
Estados Unidos, Espana.

El Perd en este ultimo afio 2017, en cuestion de las exportaciones
artesanales consiguieron 62 destinos obteniendo 43 M. de $ 625,000, cifra menor
en 5.4% de 46 M. $123,000, declaro (Adex, 2018)

Por este punto los productores artesanos estan buscando optimizar la
calidad de sus productos para ser mas competitivo en el exterior, prevaleciendo

la esencia que identifica la cultura peruana

El Ministerio de Cultura exhibié un portal web e-commerce cuyo portal
tiene como nombre “Ruraq maki” que significa hecho a mano, en quechua, esta
feria popular tradicional se lleva a cabo dos veces al afio, los productos
artesanales pueden ser visualizados en el portal tiendasvirtuales.rugmaki.pe,
mostrando diversos productos artesanos de los diferentes departamentos del
Pera (Gestion, 2018).



El E-commerce ha ayudado a que las empresas puedan involucrarse con
este modelo de negocio, asi logrando nuevos objetivos de comercio mediante la
tecnologia, buscando proveedores y aumentando sus clientes reduciendo costos
asi mismo logran mejorar la comunicacion obteniendo un mayor control de

ventas.

A nivel nacional gran parte del bienestar de la poblacion tiene como
sustento econdmico, el dedicarse al desarrollo artesanal. Siendo nuestro pais el
principal productor de artesania, debido a que es reconocida por el mundo como
un pais enriquecido culturalmente con una calidad la cual cumple con los

estandares requeridos por el comercio exterior.

El comercio electrébnico ha aumentado raudamente gracias a la
programacion del internet, es decir, gran variedad del comercio se ejecuta de
este modo, por eso queremos implantar el E-ecommerce a los microempresarios
artesanales para que asi puedan incrementar en sus ventar y tener mayor

ganancia.

Es por ello que los productores del centro artesanal Santo Domingo han
tomado la iniciativa de inquirir tacticas competitivas a través del comercio
electrénico que les permita diferenciarse de los demas competidores y que asi
genere mayor rentabilidad dentro de la misma, con el fin de alcanzar un
desarrollo econdmico y a su vez mejorando su calidad de vida. Toda empresa
requiere de un excelente manejo del comercio electronico para poder competir

en el mercado exterior.

El centro artesanal Santo Domingo, algunos microempresarios tienen
conocimiento del comercio electronico, pero por falta de asesoramiento
profesional, no consiguen acogerse completamente al sistema del comercio
internacional, asi podrian aumentar sus ventas y asi poder acceder a nuevos
mercados globales, hallando oportunidades de negocios, lo cual ayudaria a

internacionalizarse.



Trabajos previos

Antecedentes internacionales

Avilés, D. (2011), de titulo “La utilizacién del E-Commerce en las nuevas
generaciones, Modelo de Adopcién de Tecnologia desde la perspectiva del
cliente”. (Tesis pregrado) en la universidad de Chile, tiene el propoésito de
investigar de qué manera influyen determinadas variantes para la utilizacién del
E-Commerce, motivandolos e induciéndolos a la compra. El disefio de la
investigacion exploratoria, cualitativa, obteniendo una muestra de 350 estudiantes
a través de recopilacion de datos, llegando a la conclusion que el internet posee
una alta tasa (45% siendo la mas alta de Latinoamérica), siendo las nuevas
generaciones que tienen mas participacion permitiéndole asi adoptar esta
tecnologia para mejores experiencias y de tal manera este incremente el
aumentandole el volumen de ventas, aumenta el nUmero de compradores via

online.

Sanabria, V., & Torres,L. (2015), de titulo “La revolucion del Comercio
electrénico a nivel de ventas dentro de las mipyme en la seccion comercial,
industrial y prestaciones en la ciudad de Ibagué”. Perteneciente a UT. de
Colombia. Tuvo como objetivo principal analizar el efecto del correo electrénico
para poder inducir a mayores ventas para las mipyme, siendo una investigacion
exploratoria descriptiva, la muestra se realizé a 562 MiPymes de la ciudad de
Ibagué, se realizé encuestas como instrumento para conocer la situacion actual.
La investigacion llego la siguiente conclusion que las mipyme usan el comercio
electrénico en relacion para el mejoramiento de los negocios en general asi
aumentando su produccion, sin embargo, las mipyme de los de las zonas,
secciones y demanda en la cuidad de Ibagué manifestaron porque hay barreras
por el alto costo en tecnologia; asi mismo la inestabilidad en plataformas virtuales,

por esa razon los recursos y las prestaciones son dificiles de comercializarlas.

Cérdenas, M., & Rivera, S. (2016), de titulo “Observacion para el buen uso
del comercio electrénico y su utilidad en la competencia para aplicarlo en el
acrecentamiento de las pymes dentro de la ciudad de Guayaquil”. (Tesis pregrado)

en la Universidad de Guayaquil, Ecuador. El objetivo general es identificar las



distintas causas econoémicas y culturales por las cuales las PYMES de la ciudad
de Guayaquil no lleva acabo el comercio electronico. El disefio cuantitativo es de
indole descriptiva y se utiliza para comprender los efectos de diversos insumos en
el consumidor, dando asi la oportunidad al mercadélogo de predecir el
comportamiento del consumidor, la muestra estd conformada en datos
estadisticos de INEC (Instituto nacional de estadisticas y censo) obtenidos del
ultimo censo del 2010, y comerciadas en los diferentes sectores de la ciudad de
Guayaquil. Se realiz6 encuesta a las pymes. La investigacion llego a la siguiente
conclusion: Se ocasiona un estancamiento de las PYMES de la ciudad de
Guayaquil, si no de las PYMES a nivel nacional ya que le quita competitividad al
no permitirle diversificar su mercado e incluso incursionar en mercados
internacionales, lo que ocasiona una importante fuga de dinero ya que el 95% de
las compras virtuales de Ecuador son realizadas en portales del exterior.

Gonzalez, R. (2012), de titulo “Explotacion del E-Commerce, es el que
imparten las nuevas pymes o las que ya estan conformadas, estas quieren lograr
expandirse”. En la PUJ., Colombia. EI objetivo general es dar a conocer la
perspectiva del E-Commerce dentro de la zona colombiana, observar sus
estrategias ante los demés paises de Latinoamérica y proporcionar las opciones
necesarias para dar lugar al crecimiento de las pymes dentro del pais. El disefio
del trabajo es documental y cuantitativo. Se realiz6 entrevista a la directora a la
directora ejecutiva de la camara colombiana de comercio electrénica como
instrumento. La investigacion llego a la siguiente conclusién: que menos del 25 %
de los usuarios de Colombia opta hacer compras por internet, esto quiere decir
que los colombianos no confian aun en este método de compra, debido a la
inseguridad al dar datos personales, asi mismo seria favorable construir una

tienda virtual brindando un sistema de pago que de confianza

Roberto E. (2006), of title " employ ment impact of Business-to-Consumer
Ecommerce on Philippine Workers" at the School of Economics and information
technology University of Asia and the Pacific. Tuvo como objetivo decir, que la
demanda de empleo para estas industrias, puede haber varios cambios de
agentes y obreros a personal de administracién superior y administrativo, ya que,
en las industrias indispensables para el crecimiento del comercio electronico:

equipos de comunicacién eléctrica; envio, embalaje y embalaje; servicios



telefénicos; y servicios técnicos y de ingenieria: tiene una demanda constante o
creciente tanto para los trabajadores de produccion como para el personal de nivel
gerencial. Todo esto implica la necesidad de empleados entrenados. Lo cual tuvo
como resultados detener la adopcion real del comercio electrénico por parte de
las empresas locales. En general, habra cambios en la naturaleza del trabajo,
desde el frente hacia atras, de los sectores que proporcionan servicios de
intermediacion permitira al pais aprovechar los beneficios del comercio

electroénico.

Ajmal, F. (2017), of title “factors influencing electronic commerce adoption
in malaysian small and medium sized enterprises (smes)”, in the Faculty of
computer science and information technology University of Malaya Kuala
Lumpur.Tuvo como Objetivos, verificar los factores para una adopcion segura y
exitosa del comercio electronico dentro de las PYME y se empled para este
modelo la validacion posteriormente mediante entrevistas y observaciones con
PYME. Se finalizd que la seguridad transaccional, la lealtad, los derechos de
propiedad intelectual y los factores de implementacién se consideran los
elementos mas importantes necesarios para el éxito del comercio electrénico.

According to ADENWALA, M (2014)."Impact of electronic commerce on
companies’ performance: a study with respect to the trip. industry" of the university,
d patil university.Tuvo como propésito determinar lo que estad pasando de las
formas tradicionales a las formas de negocio electrénico para captar mercados,
ya que las personas utilizan Internet y otro software en linea con mayor frecuencia.
En conclusion, se obtuvo como resultado para atraer a estos clientes, la
conciencia hacia el comercio electronico es necesaria; El sitio web debe ser facil
de usar, informativo, debe tener contenidos muy ricos y, si es posible, debe

proporcionar una visita virtual del destino.

Tesis nacionales

Rodas, F. (2017), de titulo “Finalidad del comercio electrénico en la fase
comercializadora de artesania en la compafia Industrias Prada”. (Tesis) en la

UNAJMA. Teniendo como principal objetivo establecer el procesamiento



comercializador mediante el comercio electronico en la empresa industria. Tipo de
trabajo empirico y se tom6 como muestra a la empresa Prada especializada en el
negocio de artesania, usando las técnicas para analizar nuestros datos y
demostrar el mejoramiento de las transacciones comerciales. La investigacion
llego a la siguiente conclusion: Se comprobo6 que el e-commerce crecié gracias a
la ayuda de publicistas, permitiendo asi averiguacion mas accesible para los
clientes. Por otro lado, aumentaron los compradores con mayor poder adquisitivo

gue se convertiran que tendran intereses para la industria.

Silva, D., & Cabanillas, J. (2017), de titulo “Desarrollo del sistema de
comercio electronico en la empresa artesanal quindeex para la exportacion de
textiles artesanales ciudad de Washington- EE.UU., 2017”. (Tesis) en la
Universidad Privada del Norte, tiene como objetivo desarrollar un sistema de
comercio electronico (B2C) en el proceso de ventas artesanales para la
comercializacion en EE.UU. Tipo de la indagacion experimental descriptivo, cuya
muestra LLlesta conformada por la empresa artesanal Quinde Ex de la ciudad de
Cajamarca, usando como técnica encuesta. La investigacion llego a la siguiente
conclusion: Para lograr implementar un sistema electronico en la empresa Quide
ex , en la ciudad de Cajamarca los pobladores no tienen conocimiento al ser
novedoso e innovador, siendo complicado implantar este método, ya que, los
empresarios cajamarquinos tiene miedo al cambio y al no tener seguridad en sus
operaciones porque no hay una norma vigente que respalda sus ganancias,
ocasionando desconocimiento porque el comercio electrénico reduce tiempo y te

permite ser competitivo.

Vergara, C. (2013), de titulo “La Vergara, C. (2013), de titulo “La
estructuracion de Redes Empresariales y la invidencia de la competencia entre los
micro trabajadores de artesania de la ciudad de Trujillo, entre los afios 2019-
2011”.(tesis) en la UNT. Tiene como propdsito establecer la estructuracion de las
Redes Empresariales y la de redes empresariales y su invidencia de la
competencia entre los micro trabajadores de artesania de la ciudad de Trujillo.
Investigacion es descriptivo, teniendo una muestra de 101 artesanos que
conforman las 1 redes empresariales en la provincia de Truijillo, se utiliz6 como
técnica encuestas. La siguiente investigacion concluyo, que las MYPES del sector

artesanal del PerU requiere organizase y orientarse claramente sobre las



circunstancias de negocio para implantarse competitivamente al patrimonio actual,
estableciendo una dificultad que admita optimizar el periodo competidor de los
pequefios productores ya que ha demostrado su viabilidad social y econdmico

Girén J. (2018), Girodn, J. (2018), de titulo “The Digital Marketing y El E-
Commerce dentro de las empresas agro-exportadoras de la provincia de Barranca
2017”. Perteneciente a la UNJFSC. El objetivo general es demostrar que el
marketing digital interviene en el E-commerce en las empresas agroexportadoras
de la provincia de barranca. El disefio del estudio es no experimental transaccional
correlacional, cuya muestra esta formada por 20 empresas agroexportadoras de
barranca, utilizando como instrumento recoleccion de datos en las encuestas. La
siguiente investigacion concluyo, que el marketing digital por parte de las
empresas agroexportadoras influye de modo importante en el E-commerce, por
€so0, es relevante dar a conocer a las empresas los beneficios del marketing digital,
la cual esta orientado al desarrollo estratégico publicitario y comercializador por

via online.

Diaz, D., & Valencia, B. (2015), de titulo “Investigacion explorativa de
propuesta de comercio electronico de agrupamiento de diversas
compafias(Mypes), ubicadas en diferentes lugares de la Lima. Pertenecientes a
la PUCP. Presenta la intencion analizar de la parte ofertable en micro y pequefias
empresas pertenecientes a Lima. La investigacion tiene un disefio exploratorio
secuencial, cuya muestra esta formada por 19 MYPES de Lima Metropolitana, se
realiz6 encuesta como instrumento de medicién. La investigacion llego a la
siguiente conclusion que en la actualidad las empresas poseen un canal habitual
de ventas constituyéndose de una forma incrementada de hacer comercio, por
esa razon, el e-commerce no deberia ser al 100%, es solo que debe manifestarse
como un componente en linea para que se puedan generar los pagos que se

requiere.

Garcia, E. (2015), de titulo “El E-Commerce ejecutando las transferencias
de manera comercial que hacen las mypes que exportan en jr. Las Flores — S.J.L.
— 20147, en la UCV. EI objetivo general es determinar qué importante es el E-
Commerce en todas las transferencias comerciales de las mypes exportadoras.
El disefio es cuantitativo y explicativo. La muestra, se realizaron encuestas en las

que determinaran el valor que tienen las mismas. En las transferencias
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comerciales de las mypes que exportan en el Jr. Las Flores S.J.L. La indagacion
llego a la siguiente conclusion: Que importante es usar de manera correcta el E-

Commerce en las transferencias comerciales para las mypes que exportan.

Cabana, M. (2016), de titulo “El e-commerce internacional y la decision de
compra de los consumidores de la ciudad de Tacna en el afio 2016”7, en la
Universidad Privada de Tacna. El objetivo es principal es que el e-commerce
internacional en la disposicién de ganancia de los consumidores, para conocer el
comportamiento del consumidor dada la oferta de productos provenientes desde
el exterior a través de plataformas virtuales. Se realiz6 la aplicacion de la
encuesta. Esta técnica permite realizar la recoleccion de datos de un numero
amplio de informantes, de acuerdo a la muestra calculada. La investigacion llego
a la siguiente conclusion: Se logré determinar el nivel de uso del e-commerce
internacional de acuerdo a los consumidores de la ciudad de Tacna. Habiendo
aplicado el instrumento de recoleccidon de datos, se encontrd que tan sélo el 9.6%
de consumidores poseen experiencia en la realizacion de compras electronicas,
hecho que demuestra que el nivel de uso del e-commerce internacional es bajo.
En tanto, de este 9.6% de consumidores que indicaron experiencia en compras
de este tipo, indicaron diferentes tipos de percepciones con calificativos altos,
donde la seguridad de la compra obtuvo una media de calificacion de 3.59, los
datos personales 3.73 puntos, el conocimiento del servicio con 3.84 (siendo el
mas alto), la preferencia de visualizacion con 3.57 puntos, la oportunidad de
compra con 3.38 puntos, el uso de computadora con 3.62, la costumbre con 3.57
puntos y los medios econdémicos con 3.70. Estos resultados manifiestan
satisfaccion por parte de los compradores, en relacion al hecho de haber realizado

compras procedentes del exterior a través de medios electrénicos.

Marco teérico
Variable independiente: E-commerce

Diaz y Herrera (2016) describieron que: “El e-commerce, es un método
comercial donde el consumidor genera un beneficio acerca de recursos mediante
internet conseguir informacion, para poder generar una comunicacién ente el

vendedor parra asi poder generar una compra” (p. 6).

El E-commerce viene ser un comercio electronico en donde el cliente atreves
de las redes puede obtener un producto, solicitando datos acerca de dicha

8



mercancia antes de poder adquirir, pudiendo comunicarse con el vendedor y llegar
a un acuerdo con el proceso de la compra con mayor confiabilidad y también es
algo mas facil y practico al momento de generarse la compra de agun bien o servicio

para el consumidor.

Castafio y Jurado (2016) definieron que: “El e-commerce: Comercio
colaborativo, basado en un esquema de procesos compartidos de negocios,
orientado a la compra-venta y a la subasta, constituyendo un cybermercado” (p.
40).

Comercio colaborativo, es una forma comercial mediante aplicaciones o
servicios situado a la compra y venta adquiriendo la oferta de un distribuidor a través
de subastas en internet en tiempo real o en cualquier momento y lugar, poniendo

al usuario con mayor confiabilidad mediante la comunicacion constante.

En la actualidad el ecommerce o llamado también ventas a través del internet
esta creciendo raudamente, ya que, presenta facilidades al cliente como al
vendedor por que les permite presentar su producto a una gran magnitud de

personas, y asi hacer que sus productos sean reconocidos en el exterior.

Al generar un e-commerce se trata de que sea de manera electrénica en
cualquier modalidad en el que tenga presencia el vendedor y el comprador
interactuan, facilitando la disponibilidad de miles de productos desde cualquier lugar
del mundo, poniendo al alcance de diversas empresas ayudando la facilidad de sus
ventas y captacion de clientes, pudiendo incrementar econémicamente la empresa

y asi de esta manera podemos cumplir la satisfacciéon de los clientes.

Es fundamental que las empresas tengan conocimiento sobre el e-
commerce, para que tengan la rapidez y facil acceso de informacion sobre sus
clientes, por lo tanto, facilita al realizar sus transacciones, teniendo los datos

suficientes de los usuarios.



Dimensiones — E-commerce
Transaccién comercial electronica

Figueroa (2015) afirma que: “[...]JLos intercambios implican transferir
informacion, produccion, prestaciones o retribucion via web. El cual incorpora
utilizar mensajes electrénicos para generar capital y prestaciones con utilidad con

valoracion [..]” (parr. 5).

Es decir, el comercio electrénico tiene una ventaja competitiva permitiendo
la reducciobn de costos en las transacciones comerciales, excluyendo los
reglamentos para hacer pedidos, cotizaciones y otros, por consecuencia los precios
de operacién de compra venta disminuyeron claramente ya que la informacion no
pasa por formularios evitando falsedad en los pedidos, y esto se da a que la gente
puede comercializar sus productos mediante la pagina web.

Por otro lado, Alamo (2016) indico que “La transaccion comercial electronica
requiere obedecer y reconocer una serie de principios que garanticen no solo su

eficacia y seguridad sino ademas su autenticidad” (p. 356).

La transaccion viene ser un proceso mediante el cual se abona fondos de las
cuentas por operaciones originadas desde todas las entidades financieras afiliadas
desde todos los distintos canales como son hombanking, internet. Cajeros
automaticos. Es asi en el cual podemos decir que las transacciones comerciales
electrénicas abarcan los pedidos realizado por el comprador a través de la web o
el intercambio electronico de datos. Asi mismo el autor nos quiere dar entender que
gracias a las transacciones comerciales electrénicas, ganamos tiempo y costos,
favoreciendo a ambas partes, por lo tanto, viene hacer el acceso mas facil

reduciendo las necesidades.
Tipo de comercio electrénico

Segun Alamo (2016), menciono que
[...] Los individuos que participan en el comercio electrénico, al igual que en el
tradicional, pueden ser las administraciones publicas, las empresas y los
consumidores. En funcién de las relaciones que se establezcan entre los mismos

podemos encontrar distintos tipos de comercio electrénico. (p.47)
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Hoy en dia hay mas diversidades tipos de comercio electrénico y se clasifican
de acuerdo a la oferta y demanda que tiene la humanidad con el cambio tecnolédgico
y sus necesidades de cada persona por ende es que la comercializacion electronica
se expande ya que la compra y venta por internet viene ser mas flexible y seguro

para todos.

Hay distintos modelos de comercio electronico dependiendo el mercado, el
primer modelo y el mas utilizado es B2C, por eso, Alamo (2016) indico que: “B2C
de negocio a consumidor, en este caso las empresas ofertan sus productos y

servicios a los consumidores finales” (p.48).

El autor nos menciona que este tipo de comercio electrénico, las empresas
son las Unicas que pueden ofrecer su producto o servicios, a sus clientes finales
directamente. En otras palabras, B2C vende directamente al consumidor final
favoreciendo a grandes y pequefias empresas, ya que los clientes pueden acceder
a informacioén de los productos sin tener necesidad de intermediarios por las tiendas
virtuales, este ejemplar digitalizado se adecua a cualquier compafia o seccion que

se determine, ya que se apertura de manera virtual para los usuarios.

Luego esta B2B donde el comercio electronico se da cuando una empresa
intercambia sus bien o servicio con otra compariia aplicAandose de manera masiva,
de tal manera pueden existir intercambio de data, de peticién y aprovisador, con
mayor viabilidad suscitando asi un mayor rendimiento, para generar menores

costos y en periodo menor dentro de la plataforma.
Segun Alamo (2016) explico que:

“[...] B2B, las compafiias podran acceder como compradores, vendedores o

proveedores, con instrumentos o un plan de soporte para el comercio electronico”
(p.48).

Es decir, las empresas tienen diferentes maneras como puede incrementar
sus ganancias tal como lo menciona al ser comprador, buscan precios comodos
por diferentes paginas web como también puede ofrecer sus productos por
diferentes paginas.

Alamo (2016) menciona que: “C2B de consumidor a empresa, el suceso de

los demandantes finalmente se presenta de manera directa para recolectar
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informacion y adquirir un bien o servicio para que el que supuesto resultado sea

exitoso” (p.48).
Seguridad de transacciones

Segun Gomez (2004) describié que: “La seguridad de las transacciones se
consigue a través de mecanismos que favorecen la confidencialidad de las

comunicaciones o las automaticas de los intervinientes” (p. 151).

Se podria realizar el comercio electrénico para asegurar con mayor certeza
de lo aplicado técnicamente, para que se impida asi un error ante el funcionamiento
del negocio. Donde no se genere suspicacia cuando se utilice el poder comercial,
por ello se ha propuesto soluciones para poder esquivar diferentes fraudes en la
parte operativa porque la red puede ser fraudulenta, en otras palabras, la seguridad
de transacciones es de suma importancia para generar confiabilidad a los usuarios

y compafias que quieran acceder a la compra de sus productos.
Variable dependiente: Exportacién

Galindo, Marianay Viridiana (2015) describieron que: “Las exportaciones son
la venta, trueque o donacion de bienes y servicios de los residentes de un pais a
no residentes; es una transferencia de propiedad entre habitantes de diferentes
paises (INEGI, 2011)” (p, 65).

En la actualidad las exportaciones son primordiales porque contribuye con
las empresas en sus ventas, ganancias etc., ya que, exportar permite aumentar la
competitividad interna, por eso, el poder participar en el mercado global
incrementaria la produccién. Para poder exportar debemos conocer primero el
mercado a donde queremos llegar, adaptandonos a las necesidades que estan
buscando, Actualmente el método que se utiliza para hacer efectivamente el
comercio internacional es a través del e-commerce es considerado una modalidad

de comercio mas facil y practico de utilizar por parte de los consumidores

Los especialistas del MINCETUR (2018) indicaron lo siguiente: “Los artifices
de Pera quieren lograr mayor competencia, innovacion y mejoramiento de los
estandares de la materia prima y también desean preservar el valor de la cultura
peruana, los componentes estan implantados en un Plan de Estrategia Nacionalista
para la Artesania. (PENDAR) (parr.1).
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Para que las exportaciones artesanales tengan una buena rentabilidad es
fundamental establecer una ventaja competitiva, mediante la innovacion, la
tecnologia, perfeccionando la calidad del producto, pero sobre todo es esencial
plasmar en cada producto el valor cultural de la artesania peruana para establecer

diferenciacion en los mercados globalizados

Los autores quieren decir que la exportacion ayuda a los microempresarios
a optimizar la productividad, por lo tanto, el distribuir mayores cantidades de
articulos terminados genera mayor rentabilidad.

Para poder exportar debemos contar diversas cantidades de recursos, los
cuales deberan cubrir los requerimientos solicitados. Estos a su vez deberan
cumplir con los estandares de calidad, el micro empresario para que llegar a tener
mayores ingresos de ventas debera acogerse al sistema mas reconocido en la
actualidad que es el comercio electronico E-commerce, de esta manera se ha
logrado conseguir clientes extranjeros, asi mismo se logra optimizar el comercio
internacional.

Labanda y Tabra (2005) explicaron que: “La exportacion son los mismos que
rigen la venta en un mercado interno, la diferencia radica en el hecho de que en la

exportacién es necesario considerar la implicancia del trafico de la mercancia”
(p.55).

La exportacion es importante ya que te brinda acceso a nuevos mercados
permitiendo que tu empresa pueda difundirse, ya que no depende solamente del
mercado nacional, sin embargo, todavia hay empresas que por falta de
conocimiento o miedo a expandir sus horizontes no se atreven. Por ende, es de
suma consideracién que se pueda crear nuevas actividades y sectores productivos
con oportunidad de exportacion que impacte de forma eficaz en el crecimiento
econdémico del Pera.

Se conoce que a través de las exportaciones e importacion es la manera
mas primordial para establecer una actividad comercial internacional, por eso el
Ecommerce cumple un papel importante en la hora de hacer transacciones, ya que
te permite realizar de una manera practica y segura, esto se debe a que facilita
tanto al vendedor como a sus compradores, gracias a este sistema de comercio

rapido el micro empresario aumenta sus ventas.
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El Peru es una marca significativa en el extranjero ya que la técnica utilizado
por los artesanos es muy apreciada y valorizada por eso motivo “Las exportaciones
de artesania del Per( al cierre del 2017 llegaron a 62 destinos y sumaron 43
millones 625,000 dolares,cifra menor en 5.4 % a los 46 millones 123,000 délares
del 2016” (Asociaciéon de Exportadores, 2018, parr.1). Esta disminucion se debe a
que Nueva Zelanda, Alemania y Reino Unido disminuyeron sus pedidos, pero
segun los especialistas se espera un alza en los afios posteriores ya que Peru es

una marca importante en el exterior

Dimensiones:

Comercio internacional

Huesca (2012) nos dice que “El Comercio Internacional reviste una gran
importancia debido al movimiento que genera dentro de la economia local, regional
y mundial; por cada transaccion que se realice mas de un sector se ve beneficiado”
(p. 15).

Segun el autor el comercio internacional es muy importante ya que genera
crecimiento en la economia, por eso cada transicion que se ejecute siempre sera
positivo para mas de un sector. Gracias al comercio internacional los
microempresarios pueden intercambiar bienes y servicios permitiendo posicionar

sus productos y asi incrementar sus ganancias

Huesca (2012) explico: “El comercio internacional permite que los demas
paises en medio de desarrollo, compite en variados mercados de los paises mas

desarrollados” (p. 15).

El Comercio Internacional ayuda al desarrollo y prosperidad del pais asi
mismo satisface las necesidades y aumenta las condiciones laborales, por otra
parte, hay paises que limitan la libre circulacién de algunas mercancias o bienes

por consecuencias esto perjudica a la competitividad entre las empresas.

Cantidad Ofertada

Parkin (2014) afirma que: “La suma ofrecida de un bien o servicio es el valor

que los trabajadores plantean vender en un periodo establecido a un precio” (p.64).
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Lo ofertable de los bienes o servicios de los trabajadores pertenecientes a la
compaifiia, pretenden vender en un tiempo establecido. Para ello se debe de
analizar el comportamiento del mercado con el fin de tener una cantidad precisa de

produccion y se pueda abastecer a los demandantes.

Cantidad Demandada

Maguer y De Zegarra (2014) manifiesta que: “La cantidad demandada es
aquella cantidad de un determinado bien que estadn dispuestos a adquirir los
compradores en un periodo determinado. Estan dispuestos, pero no quiere decir
que lo adquieran seguro” (p.334).

Para poder producir la cantidad correcta de un producto que se desea vender
en el mercado es necesario conocer la cantidad demandada, la cual esta
representada por un grupo de requerimientos que solicitan diferentes usuarios, esta
cantidad no necesariamente serd adquirida ya que existen diversos factores tanto

internos como externos que no permitira al consumidor comprarlas.

Formulacion del problema
* Problema general

¢De qué manera relacionamos el e-commerce y las exportaciones para los
microempresarios del Centro Artesanal Santo Domingo - Centro de Lima 2017-
20187

* Problemas especifico 01
Los problemas especificos de la investigacion fueron los siguientes:

¢,Como se relaciona la transaccion comercial y las exportaciones de los
microempresarios del Centro Artesanal Santo Domingo - Centro de Lima 2017-
20187
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* Problema especifico 02
¢ Qué relacion tiene los tipos de e-commerce y las exportaciones de los

microempresarios del Centro Artesanal Santo Domingo - Centro de Lima 2017-
20187

Problema especifico 03

¢De qué manera se relaciona entre seguridad de transacciones y las
exportaciones para los microempresarios del centro artesanal santo domingo de
centro de lima 2017-20187

Justificacion del estudio
Justificacién tedrica

Esta indagacion se realizé con la Esta investigacion se realiza con la finalidad
de generar un aporte sobre el tema ecommerce y las exportaciones de los
microempresarios del centro artesanal Santo Domingo - Centro de Lima. Se busca
describir que genera los ecommerce, ya que facilitan la disponibilidad de miles de
productos desde cualquier lugar del mundo, asi mismo gracias al ecommerce los
microempresarios pueden lograr un crecimiento econémico interno en un tiempo

determinado en sus exportaciones.

Justificacién metodoldgica

La presente investigacion, esta enfocada en recolectar informacion sobre el
ecommerce en las exportaciones en los microempresarios del centro artesanal, el
cual brindara un beneficio a los microempresarios artesanales como para el alumno
encargado de la investigacion, asi mismo, los instrumentos, métodos y técnicas
sujetos a la investigacion podran ser utilizados en otros estudios parecidos

Por lo tanto, la investigacion brindara un aporte esencial a los
microempresarios artesanales interesados en conseguir exportar, ya que en el
proceso de investigacion se obtendran resultados los cuales lograran el aumento

de las exportaciones de los microempresarios artesanales.

Justificacién practica

El propédsito de esta investigacion es informar sobre el ecommer y las
exportaciones de los microempresarios del centro artesanal Santo Domingo, las

cuales nos permitaran aumentas sus ventas en las exportaciones. Ademas, busca
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generar el desarrollo econémico de los productores y trabajadores, con el fin de
mejorar su calidad de vida.

Se considera una investigacion con justificacion practica cuando su

desarrollo ayuda a resolver un problema o, por lo menos, saber que impacto tiene.
Justificacién social

La investigacion es fundamental para la sociedad porque el sector textil tiene
una amplia serie de creacion donde intervienen los agentes econdmicos,
aumentando el empleo y actividades de produccion, por lo tanto, este estudio

permitira analizar el desarrollo comercial de los productos artesanales.

La presente investigacion se desarrollara en el centro artesanal Santo
Domingo, ya que en este lugar se concentran los productores de artesanias, para
poder exportar sus productos a mercados ya asignados. Gracias a esta
investigacion los productores podran tener un excelente desarrollo en su

comercializacion tanto fuera y dentro del pais, logrando asi tener altos ingresos.

Objetivos * Objetivo General
Describir la relacion que existe entre el e-commerce y las exportaciones

de los microempresarios del Centro Artesanal Santo Domingo -Centro de Lima
2017- 2018.

Objetivos especificos » Objetivo especifico 01

Describir la relacién que existe entre las transacciones comerciales y las
exportaciones de los microempresarios del Centro Artesanal Santo Domingo -
Centro de Lima 2017-2018

* Objetivo especifico 02

Describir la relacion que existe entre los tipos de e-commerce y las
exportaciones de los microempresarios del Centro Artesanal Santo Domingo -
Centro de Lima 20172018
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* Objetivo especifico 03

Describir la relacién que existe entre la seguridad de transacciones y las
exportaciones de los microempresarios del Centro Artesanal Santo Domingo -
Centro de Lima 2017-2018

Hipotesis « Hipotesis general

Existe relacion entre el e-commerce y las exportaciones de los
microempresarios del Centro Artesanal Santo Domingo - Centro de Lima 2017
— 2018,

Hipotesis especificas

* Hipotesis especificas 01
Existe relacion entre Existe relacion entre el E-Commerce y las
exportaciones de los microempresarios del Centro Artesanal Santo Domingo -
Centro de Lima 2017 — 2018.

* Hipo6tesis especifica 02
Existe relacion entre los tipos de e-commerce y las exportaciones de los
microempresarios del Centro Artesanal Santo Domingo -Centro de Lima 2017-
2018

* Hipo6tesis especifica 03

Existe relacion entre la seguridad de transacciones y las exportaciones de
los microempresarios del centro artesanal Santo Domingo - centro de Lima 2017-
2018.
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2.1 Tipo y Disefio de la investigacion

Tipo de investigacion
El trabajo de investigacion. Segun Carrasco (2015) manifiesta que el estudio
basico como: “[...] propone, extender y ahondar los conocimientos cientificos

ciertos acerca de la realidad [...]" (p.43).

Podemos decir que el estudio basico nos permite buscar solucion a la
problematica de manera rdpida o sino mediante un largo plazo

Nivel de investigacion

La investigacién es descriptiva correlacional porque muestra relaciéon entre
ambas variables. Segun Hernandez, Fernandez y Baptista (2010) Menciona que la
indagacion 2Tiene como objetivo que la investigacion correlacional “tiene como

propasito proporcionar la relacién que hay entre dos o mas variables” (p.81).

Disefio de la investigacion

El disefio de la indagacion es no experimental ya que no se logra manipular
las variantes, segun Hernandez, Férnanadez y Baptista (2014) manifiestan que “El
disefio de la indagacion es no experimental porque las variables no tienen ningin

cambio se mantienen en su originalidad” (p. 119, Metodologia de la Investigacion).

2.2 Operacionalizacion de la variable

Variable 1: E-commerce

Diaz y Herrera (2016) describieron que: “El comercio electronico en internet,
es una estructura para comerciantes, donde los usuarios utilizan los recursos de la
red para la obtencién, en ambas partes como el comprador y vendedor” (p. 6).

Variable2: Exportacion

“La exportacion es comercio, intercambio o donativo de prestaciones de
asistencia de los habitantes de un lugar a no habitantes; es un intercambio de
posesion entre los mismos de diversos paises (INEGI, 2011)” (Galindo, Mariana y
Viridiana, 2015, p.65).
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TABLAS 01: Operacionalizacion de la variable E-commerce

Variables Definicion Definicion _ Escala de
Conceptual Operacional Dimensiones Indicadores ltems Medician
Comprador 1-2
Transaccidn Medio de pago | 3.4
comercial Dinero 5.6
“El comercio electrénico | La variable E-commerce electronico
en Internet, por tanto, es | serd evaluada mediante tres
una forma comercial en la | dimensiones, siendo estas
E-commerce que el cliente se sirve de | las siguientes
los recursos de esta red | «  Transaccién comercial Nunca=1
para obtener informacion, | «  Tipos de e-commerce Tipos de Rienes ol 7.8.9 Casi nunca=2
COmUNicarse con el | » Seguridad de e-Commerce Servicios 10 Aveces=3
vendedor v realizar transacciones Consumidores | 11,12,13 Casi siempre = 4
procesos de  compra” Contenido Siempre = 5
(Diaz v Herrera, 2016, p.
).
14,15
Seguridad de Confiabilidad 15,17,18.1
transacciones Autentificacion | 2
Privacidad 20,2122

21



TABLA 02: Operacionalizacion de la variable exportacion

Variable Definicion conceptual Definicion Dimensiones Indicadores Ttems Escala de medicion
operacional
1.2
Comercio - Mercado :
internacional - Transacciones | >4
5.6
: s - Volumen 7
“Las exportaciones son la La variable exportacidn
venta, trueque o donacidn de serd evaluada en tres
bienes v servicios de los dimensiones, o1 MNunca=1
residentes de un pais a ne estas las siguientes: Preci 780 Cast nunca =2
. - Trecio e A veces=3
identes- : Cantidad ofertada
Exportacidn - > = e C “e - Produccidn 10,1112 Casi siempre = 4
transferencia de propiedad Internacional  Marca 13,14 Siempre = 5
entre habitantes de diferentes | , o p4dad ofertada
paises (INEGL ~ 2011)" |, (oo
EGEJ.IIIdO, Mariana Y demandada
Windiana, 2015, p.63). | - Compradores | 15.16
Cantidad demandada :
- Tiempo 17.18
- Recursos 1920
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2.3 Poblacion y muestra
Poblacion

Hernandez (2014) expresa que los pobladores vienen a ser un grupo general que

concuerdan con diversas especificaciones.

Las organizaciones dentro de la galeria Santo Domingo se conforma de la
siguiente manera: en primer lugar, se encuentra la parte administrativa de las galerias,
en segundo lugar, encontramos duefios de las galerias, y en tercera lugar estan los

encargados.

Para la poblacion de nuestra investigacion realizada se tomard en cuenta,
administrador, duefios y encargados de cada galeria debido a su mayor conocimiento
de comercializacion de la artesania peruana 'y de acuerdo a lo sefialado en la indagacion,

se pudo obtener el censo de 200 microempresarios artesanales.
Muestra

Referente al argumento, se expone lo siguiente: “[...] el muestreo es de una parte
del grupo de los pobladores que estan involucrados, la recoleccién de datos debe
definirse y delimitarse con mucha precision; Asimismo tiene que representarse por los
pobladores” (Hernandez et al., 2014, p. 173)

En la indagacion la dimension del muestreo es de 53 personas, que permite

medirse y de acuerdo a lo calculado dentro del muestreo se aplicaria lo siguiente:

Nszxpxq

n=
E?(N-1) +(Z>xp x q)

Férmula para calcular la muestra
Do6nde:
n = tamano de la muestra
Z = valor asociado al nivel de confianza
E = error de la estimacion
N = tamafio de la poblacién p = proporcién de

éxitoq=1-p
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*Cuando no se conoce p, se considera como 0.50

Valor de Z segin el nivel de confianza de la investigacion.

Nivel de confianza 99% 98% 97% 96% 95%
Z 2.58 233 2.17 2.05 1.96

Fuente: Elaboracion Propia
(200)(1.96)? (0.95)(0.05)
(0.05)2x(200 — 1) + (1.96)2(0.95)(0.05) = 53

Muestreo
En actual indagacién se tendra que utilizar una muestra probabilistica, ya que
los pobladores se distribuyen entre todos los pobladores en diversos sedimentos, por el

motivo que existen distintos grados de funciones en el centro artesanal

2.4 Técnicas e instrumentos de recoleccion de datos, validez y confiabilidad

Esta es aplicada mediante encuestas para acrecentamiento de la indagacion, ya
que se conversar con los que dentro del centro artesanal Santo Domingo logrando asi
obtener informacion relevante propia respecto al E-commerce y exportaciones

artesanales

Instrumento

Tabla 3. Técnicas e instrumentos de recoleccion de datos

Variable Técnica Instrumento
E-commerce Encuesta Cuestionario
Exportacion Encuesta Cuestionario

Fuente: Elaboracion Propia

Como instrumento que se ha generado es un cuestionario y referente a este
tema Hernandez indica lo siguiente “El cuestionario es un agrupamiento de preguntas
referente a las variables que deben ser medidas” (Hernandez et al., 2014, p. 217).

Para nuestro estudio utilizaremos un cuestionario que esta conformado de 42
preguntas en total, las cuales estan distribuidas entre dos variables, es decir 22
interrogantes para la primera variable y la siguiente variable de 20 interrogantes; cabe
mencionar que los niveles de respuesta de nuestro instrumento se manejan bajo una
Escala Likert
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Formula
o=
k|

Validez

Segun Sampieri et al. (2014), la validez de participio hace referencia aquella
recoleccion de lo especifico al contenido de lo que se mide. Se puede decir que es la

parte medible representada a las conceptualizaciones y variantes que se miden” (p.170).

Las preguntas que se aplican dentro de la indagacion, antes de ser aplicados
deben pasar por diversas verificaciones, sobre la muestra pasa por la revision de tres

profesores con dominio en el tema, los cuales mencionaremos a continuacion:

Tabla 04

Cuadro juicio de expertos

N° Expertos Variable: Posicionamiento
| Mg. Barco Solari, Esteban Augusto v
2 Mg. Chombo Jaco Jose A. v
3 Mg. Chura Lucar, Rudy v

Elaboracion propia

INTERPRETACION DEL AIKEN

Segun lo determinado por medio de la formula de V de Aiken para poder definir
la validez del instrumento del presente trabajo de investigacién, se obtuvo un total de
promedio de 0.89 lo cual nos indican que segun los valores de V Aiken como V =0.70
0 mas apropiados (Charter, 2003).
Tabla 05
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Validez basada en el contenido a través de la V de Aiken

N° Items O DE |V Aiken

Pertinencia 3,66667 0,58 0.89

Item 1 Rélevaiicia 3,33333 0,58 | 0,78
Claridad 3,33333 0,58 0,78

Pertinencia 3,66667 0.58 0.89

Item 2 .- 333333 058 | 078
Claridad 3,66667 0.58 0.89

Pertinencia 3,66667 0,58 0,89

Item 3 Relevancia 3,33333 0.58 0.78
Claridad 3,66667 0,58 0,89

Pertinencia 3,66667 0.58 0.89

Item 4 Relevancia 3.33333 0,58 0,78
Claridad 3,66667 0,58 0,89

Pertinencia 4 0.00 1.00

Item 5 Relevancia 3.66667 058 | 0.89
Claridad 3,66667 0.58 0.89

Pertinencia 3,33333 0,58 0,78

Item 6 Relevancia 3,66667 0,58 0.89
Claridad 3,66667 0.58 0,89

Pertinencia 3,33333 0.58 0.78

Item 7 Relaviiivii 333333 058 | 078
Claridad 3,33333 0,58 0.78
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Pertinencia 4 0.00 1.00

Item 8 Relevancia 3.66667 0.58 0.89
Claridad 4 0.00 1.00

Pertinencia 3.66667 0.58 0.89

Item 9 Relevancia 3.33333 0.58 0.78
Claridad 3.33333 0.58 0.78

Pertinencia 3.66667 0.58 0.89

Item 10 T 3,66667 0.58 0.89
Claridad 3.33333 0.58 0.78

Pertinencia 4 0.00 1.00

Item 11 Relevancia 3.66667 0.58 0.89
Claridad 4 0.00 1.00

Pertinencia 3.33333 0.58 0.78

Item 12 Relevancia 3.33333 0.58 0.78
Claridad 3.33333 0.58 0.78

Pertinencia 4 0.00 1.00

Item 13 — 3,66667 0.58 0.89
Claridad 4 0.00 1.00

Pertinencia 3.33333 0.58 0.78

Item 14 Relevancia -4 0.00 1.00
Claridad 3.66667 0.58 0.89

Pertinencia 3.66667 0.58 0.89

Item 15 Relevancia 3.33333 0.58 0.78
Claridad 3.66667 0.58 0.89

Pertinencia 3.66667 0.58 0.89

Item 16 Relevancia 3.66667 0.58 0.89
Claridad 3.33333 0.58 0.78

Pertinencia 3.33333 0.58 0.78

Item 17 Relevancia 3.33333 0.58 0.78
Claridad 3.66667 0.58 0.89

Pertinencia 3.33333 0.58 0.78

Item 18 Relevancia 3,33333 0.58 0.78
Claridad 3.33333 0.58 0.78

Pertinencia - 0.00 1.00

Item 19 Relevancia 3.66667 0.58 0.89
Claridad 4 0.00 1.00

Pertinencia -+ 0.00 1.00

Item 20 Relevancia 3.66667 0.58 0.89
Claridad 4 0.00 1.00

Pertinencia 3.66667 0.58 0.89

Item 21 Relevancia 3.33333 0.58 0.78
Claridad 3.66667 0.58 0.89

Pertinencia 4 0.00 1.00

Item 22 Relevancia 3.66667 0.58 0.89
Claridad 4 0.00 1.00

Pertinencia 4 0.00 1.00

Item 23 Relevancia 4 0.00 1,00
Claridad 3.33333 0,58 0,78

Pertinencia 3.66667 0.58 0.89

Item 24 Relevancia 3.33333 0,58 0,78
Claridad 3.66667 0,58 0.89

Pertinencia -+ 0,00 1.00

Item 25 Relevancia 3.66667 0,58 0,89
Claridad 4 0.00 1.00

Pertinencia 3.66667 0.58 0.89

Item 26 Relevancia 3,33333 0,58 0,78
Claridad 3.66667 0.58 0.89
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Pertinencia -+ 0.00 1.00

Item 27 Relevancia 3.66667 0.58 0.89
Claridad 4 0.00 1.00

Pertinencia 4 0,00 1.00

Item 28 Relevancia 4 0,00 1,00
Claridad 3.66667 0.58 0.89

Pertinencia 3.66667 0,58 0.89

Item 29 Relevancia 3,33333 0,58 0,78
Claridad 3.66667 0.58 0.89

Pertinencia A 0,00 1.00

Item 30 Relevancia 3.66667 0.58 0.89
Claridad 4 0,00 1,00

Pertinencia 4 0,00 1.00

Item 31 Relevancia 3,66667 0,58 0,89
Claridad 3.33333 0.58 0.78

Pertinencia 4 0.00 1.00

Item 32 REIS TG 3.66667 0.58 0.89
Claridad 4 0.00 1.00

Pertinencia 4 0.00 1.00

Item 33 Relevancia 4 0,00 1.00
Claridad 3.33333 0,58 0,78

Pertinencia 3.66667 0,58 0,89

Item 34 Relevancia 3,33333 0,58 0,78
Claridad 3.66667 0.58 0.89

Pertinencia 4 0.00 1.00

Item 35 Ralihsia 3.66667 0,58 0,89
Claridad 4 0.00 1.00

Pertinencia 4 0.00 1.00

Item 36 Relevancia 3.66667 0,58 0.89
Claridad 335333 0.58 0,78

Pertinencia 4 0.00 1.00

Item 37 Relevancia 3.66667 0,58 0.89
Claridad 4 0.00 1,00

Pertinencia 4 0.00 1.00

Item 38 Relevancia 4 0,00 1,00
Claridad 3.33333 0,58 0,78

Pertinencia 3.66667 0,58 0.89

Item 39 Relevancia 3.66667 0,58 0,89
Claridad 3.66667 0,58 0.89

Pertinencia 4 0.00 1.00

Item 40 Relevancia 3.66667 0.58 0.89
Clasidad 4 0,00 1,00

Pertinencia 3.66667 0,58 0.89

Item 41 Relevancia 3.66667 0.58 0.89
Claridad 3.33333 0.58 0.78

Pertinencia 3.66667 0.58 0.89

Item 42 Relevancia 4 0,00 1,00
Claridad 3.66667 0,58 0,89
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Confiabilidad

“La confiabilidad hace referencia al grado de un instrumento que produce
resultados exactos, y que se determina mediante diversas técnicas.” (Hernandez et al,
p. 200).

La fiabilidad del indicativo se demostrara a traves de la evaluacion estadistica
conocido como alfa de Cronbach, donde se espera que el resultado sea mayor a 0.70

La confiabilidad fue medida mediante el alfa de Cronbach. Este coeficiente tiene

como criterios de interpretacion los siguientes:

Tabla 06: Criterios de interpretacion del alfa de Cronbash

Coeficiente Criterio
o de Cronbach < 0,5 Es inaceptable
a de Cronbach > 0,5 Es pobre
a de Cronbach > 0,6 Es cuestionable
o de Cronbach > 0,7 Es aceptable
a de Cronbach > 0,8 Es bueno
a de Cronbach > 0,9 Es excelente

Confiabilidad para la variante E-Commerce
Tabla 07: Alfa de Cronbach

Estadisticas de confiabilidad
Alfa de Cronbach N de elementos

0,846 22
Nota: Tomada de SPSS 22

Interpretacion

Se puede decir que el coeficiente alfa de Cron Bach para la variable E-Commerce
tiene 0,846, de manera que su confiabilidad es buena.

Confiabilidad para la variable Exportaciones

Tabla 08 Alfa de Cronbach
Estadisticas de confiabilidad
Alfa de Cronbach N de elementos
0,897 20
Nota tomada de SPSS 22

Interpretacion
Se puede decir que el coeficiente alfa de Cronbach de la variante Exportaciones
tiene 0,897, de manera que su confiabilidad es buena.
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2.5 Procedimiento

El estudio estadistico se ejecuté mediante el programa IBM SPSS Statistics
version 22. Este proceso se dividio en varias etapas. En primer lugar, con el proposito
de medir la confidencialidad del cuestionario planteado se utiliz6 el coeficiente Alfa de

Cronbach.

En segundo lugar, se realiz6 un analisis descriptivo, entonces se procedié a
realizar tablas de frecuencias sobre las preguntas mas representativas del cuestionario.

Con lo cual se buscé identificar las tendencias en cuanto a respuestas.

Entercery Gltimo lugar, se manejo la prueba de correlacidon de Spearman, puesto
que esta prueba es adecuada para los datos de tipo ordinal, tales como escala de Likert.

Es asi como se lo utilizé para asi poder identificar la relacidn entre las variables.

2.6 Método de analisis de datos
La indagacion sera elaborada mediante la escala de Likert, usando encuestas
con una numeracién de 1 al 5 (Siempre, Casi siempre, a veces, Casi nunca, Nunca),
en la cual se generard los analisis mediante el SPSS22 para poder obtener el grado
de confiabilidad y efectos.
2.7 Aspectos éticos
La indagacion mantiene un fin educativo, determinar el grado de relacion del
problema del estudio. Asi mismo, la informacién obtenida no sera modificada, para que
mantenga la autenticidad en la informacion y contenido. Previo al desarrollo se usar el
manual APA que se encuentra en la sexta edicion en el cual los permitira generar la

estructura contextual del presente estudio.
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I11. RESULTADOS
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Teniendo como objetivo relacionar las variables y dimensiones se empled la
prueba de correlacion de Spearman. Esta prueba se emplea para las situaciones en que
se trabaje con variables ordinales. Es por ello que resulta su utilizacion para esta tesis
resulta idonea puesto que se trabajo con la escala de Likert.

Las correlaciones generadas se interpretaron con los siguientes criterios:

Tabla 09: Criterios de interpretacion de la correlacion

Valor Significado
-1 Correlacion negativa perfecta
-0,9 a -0,99 Correlacion negativa muy alta
-0,7 a -0,89 Correlacion negativa alta
-0,4 a-0,69 Correlacion negativa moderada
-0,2a-0,39 Correlacion negativa baja
-0,01 a -0,19 Correlacion negativa muy baja
0 Correlacion nula
0,01a0,19 Correlaci6n positiva muy baja
0,2a0,39 Correlacién positiva baja
0,4 a 0,69 Correlacion positiva moderada
0,7 a 0,89 Correlacion positiva alta
0,9 a 0,99 Correlacion positiva muy alta

1

Correlacion positiva perfecta

Para la region de rechazo de la hipdtesis se utilizé la siguiente regla de decision:

Si la significancia asintotica (Sig.), conocida también como p-valor, es inferior al nivel
de consideracion, 0,05, se rechaza la hipotesis nula (HO), de lo inverso, si es superior

no se rechaza la hipotesis nula
Prueba de correlacion entre la variable E-Commerce y la variable Exportaciones

Hipotesis General

H O: No existe relacion entre el e-commerce y las exportaciones de los
microempresarios del Centro Artesanal Santo Domingo - Centro de Lima 2017-
2018. H I: Existe relacion entre el e-commerce y las exportaciones de los
microempresarios del Centro Artesanal Santo Domingo - Centro de Lima 2017-
2018.
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Tabla 10

Prueba de correlacion de Spearman entre E-Commerce y

Exportaciones

E-Commerce Exportaciones

Rho de Spearman E-Commerce Coeficiente de 1,000 0,740
correlacion

Sig. (bilateral) : 0,000

N 53 53

Exportaciones Coeficiente de 0,740 1,000
correlacion

Sig. (bilateral) 0,000 -

N 53 53

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

|
Interpretacion

La significancia resultdé 0,000, es decir inferior a 0,05, por ello se rechaza la

hipétesis nula, y se infiere que existe relacion entre el e-commerce y las exportaciones

de los microempresarios del Centro Artesanal Santo Domingo - Centro de Lima 2017-

2018. Y analizando el coeficiente de correlacion de Spearman, 0,740, se puede indicar

que la correlacion es positiva alta.

Prueba de correlacion entre la dimension Transacciones comerciales y la variable

Exportaciones

Hipotesis especifico

Ho: No existe relacion entre las transacciones comerciales y las exportaciones de

los microempresarios del Centro Artesanal Santo Domingo -Centro de Lima

2017- 2018. HI: Existe relacién entre las transacciones comerciales y las

exportaciones de los microempresarios del Centro Artesanal Santo Domingo -

Centro de Lima 2017- 2018.

Tabla 11

Prueba de correlacion de Spearman entre Transacciones comerciales y Exportaciones

Transacciones
comerciales Exportaciones
Rho de Transacciones Coeficiente de 1,000 0,615™
Spearman comerciales correlacion
Sig. (bilateral) . 0,000
N 53 53
Exportaciones  Coeficiente de 0,615™ 1,000
correlacion
Sig. (bilateral) 0,000 2
N 53 53

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

33



Interpretacion

La significancia resulté 0,000, es decir inferior a 0,05, por ello se rechaza la
hipotesis nula, y se infiere que existe relacion entre las transacciones comerciales y las
exportaciones de los microempresarios del Centro Artesanal Santo Domingo -Centro de
Lima 2017- 2018. Y analizando el coeficiente de correlacion de Spearman, 0,615, se

puede indicar que la correlacion es positiva moderada.

Prueba de correlacion entre la dimension Tipos de e-commerce y la variable
Exportaciones

Hipotesis especificas
Ho: No tiene relacion entre los tipos de e-commerce y las exportaciones de los
microempresarios del Centro Artesanal Santo Domingo -Centro de Lima 2017-
2018. HI: Existe relacion entre los tipos de e-commerce y las exportaciones de

los microempresarios del Centro Artesanal Santo Domingo -Centro de Lima

2017-2018.
Tabla 12
Prueba de correlacion de Spearman entre Tipos de e-commerce y Exportacion
Tipos de e-
commerce Exportaciones
Rho de Tipos de e- Coeficiente de 1,000 0,707
Spearman commerce correlacion
Sig. (bilateral) 3 0,000
N 53 53
Exportaciones  Coeficiente de 0,707** 1,000
correlacion
Sig. (bilateral) 0,000 .
N 53 53

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

Interpretacion

La significancia resultd 0,000, es decir inferior a 0,05, por ello se rechaza la
hip6tesis nula, y se infiere que existe relacion entre los tipos de e-commerce y las
exportaciones de los microempresarios del Centro Artesanal Santo Domingo -Centro
de Lima 2017-2018. Y analizando el coeficiente de correlacion de Spearman, 0,707, se

puede indicar que la correlacidn es positiva alta.

Prueba de correlacion entre la dimension Seguridad de transacciones y la variable

Exportaciones
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Hipotesis especifico

Ho: No existe relacion entre la seguridad de transacciones y las exportaciones de

los microempresarios del centro artesanal Santo Domingo - Centro de Lima 2017-

2018. HI: Existe relacion entre la seguridad de transacciones y las exportaciones

de los microempresarios del centro artesanal Santo Domingo - Centro de Lima

2017- 2018.
Tabla 13
Prueba de correlacion de Spearman entre Seguridad de transacciones y Exportaciones
Seguridad de
transacciones  Exportaciones
Rho de Spearman Seguridad de Coeficiente de 1,000 0,665
transacciones correlacion
Sig. (bilateral) 0,000
N 53 53
Exportaciones Coeficiente de 0,665 1,000
correlacion
Sig. (bilateral) 0,000 ;
N 53 53

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

Interpretacion

La significancia resultdé 0,000, es decir inferior a 0,05, por ello se rechaza la

hipétesis nula, y se infiere que existe relacion entre la seguridad de transacciones y las

exportaciones de los microempresarios del centro artesanal Santo Domingo - Centro de

Lima 2017- 2018. Y analizando el coeficiente de correlacion de Spearman, 0,665, se

puede indicar que la correlacion es positiva moderada.

Tabla 14

Sé los beneficios que tiene al comprar en una pdgina web.

Porcentaje Porcentaje

Frecuencia Porcentaje valido acumulado
Valido Nunca 3 5,7 5,7 5,7
Casi Nunca 2 3,8 3,8 9,4
A veces 10 18,9 18,9 28,3
Casi siempre 9 17,0 17,0 45,3
Siempre 29 54,7 54,7 100,0

Total 53 100,0 100,0

Nota: tomado como resultado del spss 22
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2. Sé los beneficios que tiene al comprar en una pagina web.

Porcentaje

16,98%)
Nunca Casi A veces Casi Stempre
Nunca siempre

En latabla 14° y gréafico 1 se tienen los porcentajes de respuestas para el item
“S¢ los beneficios que tiene al comprar en una pagina web”. En su gran mayoria, las
personas respondieron la opcion “Siempre”, con un 54,72%, lo cual representa a 29
encuestados. Esto quiere decir que principalmente los encuestados consideran saber

siempre los beneficios que tienen al comprar en una pagina web.

Tabla 15

Sé las ventajas del comercio electrdnico.

Porcentaje Porcentaje
. . valido acumulado
Frecuencia  Porcentaje
Valido Nunca 3 5,7 5,7 5,7
Casi Nunca 4 7,5 7,5 13,2
A veces 13 24,5 24,5 37,7
Casi siempre 9 17,0 17,0 54,7
Siempre 24 45,3 45,3 100,0
Total 53 100,0 100,0

Nota: tomado como resultado del spss 22
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8. Sé las ventajas del comercio electronico.

Porcentaje

24,53%
16,98%)
5,66% 7,057
Nunca Cast A veces Cast Stempre
Nunca stempre

En la tabla 15y gréfico 2: Se tienen los porcentajes de respuestas para el item
“S¢ las ventajas del comercio electronico”. En su gran mayoria, los encuestados
respondieron la opcion “Siempre”, con un 45,28%, lo cual representa a 29 encuestados.
Esto quiere decir que principalmente los encuestados consideran saber siempre las

ventajas del comercio electronico

Tabla 16

Tengo una buena comunicacion con los clientes.

Porcentaje Porcentaje
. . valido acumulado
Frecuencia  Porcentaje
Vialido 2 3,8 3,8 3,8
3 5,7 5,7 9,4
12 22,6 22,6 32,1
Casi siempre 8 15,1 15,1 47,2
28 52,8 52,8 100,0
53 100,0 100,0

Nota: tomado como resultado del spss 22



19. Tengo una buena comunicacion con los clientes.

Porcentaje

|22,64‘/.l

I15,09%| ,

Nunca Cast
Nunca

A veces

Cast Slempre

siempre

En la tabla 16 y grafico 3: Se considera las proporciones de solucion para el item

“Tengo una amable comunicacién con diversos

clientes.”.

En una mayor

representacion, los abordados contestaron “Siempre”, tomando un 52,83%, lo cual

representa a 28 encuestados. Esto quiere decir que principalmente los encuestados

consideran tener siempre una buena comunicacion con sus clientes.

Tabla 17

Los precios son aceptables por el mercado.

Porcentaje Porcentaje
. . valido acumulado
Frecuencia  Porcentaje
Valido Nunca 2 3,8 3,8 3,8
Casi Nunca 4 7,5 7,5 11,3
A veces 13 24,5 24,5 35,8
Casi siempre 13 24,5 24,5 60,4
Siempre 21 39,6 39,6 100,0
Total 53 100,0 100,0

Nota: tomado como resultado del spss 22
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8. Los precios son aceptables por el mercado.

Porcentaje

R4,53%] W [24.53%)

Nunca Cast A veces Cast Slempre
Nunca stempre

En la tabla 17 y grafico 4: Se estima proporciones de solucion para el item
“Estos precios son aceptables dentro del mercado”. En un mayor conjunto, los
abordados ratificaron que “Siempre”, por un 39,62%, lo cual representa a 21
encuestados. Esto quiere decir que principalmente los encuestados consideran siempre

a los precios que manejan aceptables por el mercado

+ Tabla 18

La produccion es la adecuada para tener ganancias.

Porcentaje Porcentaje
. . valido acumulado
Frecuencia  Porcentaje
Valido Nunca 1 1,9 1,9 1,9
Casi Nunca 3 5,7 5,7 7,5
A veces 18 34,0 34,0 41,5
Casi siempre 15 28,3 28,3 69,8
Siempre 16 30,2 30,2 100,0
Total 53 100,0 100,0

Nota: tomado como resultado del spss 22
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10.La produccion es la adecuada para tener ganancias.

Porcentaje

33.96%
33,96%]

Nunca Cast A veces Cast Stempre
Nunca stempre

En la tabla 18 y gréafico 5: Se tienen los porcentajes de respuestas para el item
“La produccién es la adecuada para tener ganancias.”. En mayoria, los encuestados
respondieron la opcidn “A veces”, con un 33,96%, lo cual representa a 18 encuestados.
Esto quiere decir que principalmente los encuestados consideran que no seguidamente

la produccion que realizan es la adecuada para tener ganancias.

+ Tabla 19

Los gustos y preferencias de los compradores afectan mis ventas.

Porcentaje Porcentaje
. . valido acumulado
Frecuencia  Porcentaje
Vialido Nunca 4 7,5 7,5 7,5
Casi Nunca 2 3,8 3,8 11,3
A veces 15 28,3 28,3 39,6
Casi siempre 15 28,3 28,3 67,9
Siempre 17 32,1 32,1 100,0
Total 53 100,0 100,0

Nota: tomado como resultado del spss 22
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15.Los gustos y preferencias de los compradores afectan mis ventas.

Porcentaje

7,55%
3,77%]

Nunca Cast A veces Cast Siempre
Nunca siempre

En la tabla 19 y grafico 6: Se logr6 obtener proporciones de solucion del item
Se tienen los porcentajes de respuestas para el item “Los gustos y p con los resultados
ya conseguidos en la primera variable de la investigacion, ecommerce teniendo un
0,740 de nivel de correlacion es positiva baja, Relacion con la segunda variable de

Exportacion.
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V. DISCUSION
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Discusidénl: Con los resultados ya obtenidos en la primera variable de la
investigacion, e-commerce teniendo 0.740 nivel de similitud con la segunda variable de
Exportacion. Es por ello los que los resultados de las tesis de los otros autores puestos
en los antecedentes mencionados a Sanabria & Torres, (2015) también llegando a la
conclusion menciona que la utilizacion del e-commerce o comercio electronico estan
relacionadas con el mejoramiento del negociosamente del negocio en general y el

aumento de las ventas.

Discusién2: Ademas en la investigacion podemos comprobar que las
transacciones comerciales se relacionan con la exportacién con un nivel de correlacion
de 0,615. Tal como se determina en la investigacion de Garcia, (2015). El cual concluye
que las transacciones comerciales son de suma importancia ya que ello nos permite
hacer pagos de exportaciones sin estas transacciones no existiria un comercio
internacional en resumen es de vital importancia para las Mypes y empresas que

trabajen en el comercio exterior

Discusidn3: A su vez la dimension tipos de E-commerce lleva relacién con la
exportacién con un nivel de correlacion de 0,707. En relacion con la tesis de Avilés,
(2011). detalla que a nuevas empresas comerciales cada dia presenta una participacion
mas activa, lo que hace mas cercano adoptar esta tecnologia en la medida que se conoce
el sistema y comparten experiencias, asi puedan aumentar el volumen de ventas,
teniendo un aumento de usuarios de e-commerce. Asi como también Gonzalez, (2012).
Afirma que el e-commerce en latinoamericano ha tenido un buen incremento del 30%
en promedio anual durante los cinco afios ultimos, por lo mismo que existe estrecha

relacion con las variantes.

Discusion4: Finalizando la indagacion se diagnosticd que obtenidos que la
seguridad de transacciones ante las exportaciones tiene un nivel de correlacion 0,665
dando como resultado una relacion positiva alta complementando los datos obtenidos
con la investigacion de Diaz & Valencia (2015) donde se explica y detalla que los
servicios brindados deben dar soluciones para el tipo de pago que se realizara por el

servicio post venta ya que es un compromiso con la entrega del producto.
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V. CONCLUSIONES
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Primera: Los resultados obtenidos lograron determinar el e-commerce y las
exportaciones de los microempresarios del Centro Artesanal Santo Domingo - Centro
de Lima 2017-2018 lo cual se ve reflejado en el cuadro estadistico de Rho de Spearman
mostrando el nivel de correlacion de 0.740 de tal modo que es aceptable la hipotesis

alterna y rechazada la nula.

Por ende, se puede decir que la utilizacion del Ecommerce en base a sus
dimensiones se pudo observar en la necesidad de aprender sobre el comercio electronico
para que puedan tener una negociacién con sus clientes solo via del internet y asi en

posicionarse en el mercado web y asi aumentaria sus ventas.

Segundo: Se concluye y determina que las transacciones comerciales y la
exportacion tiene relacion en los microempresarios del Centro Artesanal Santo
Domingo - Centro de Lima 2017-2018, lo cual se ve reflejado en el cuadro estadistico
de Rho de Spearman mostrando el nivel de correlacion de 0.615 de tal modo se acepta
la hipdtesis alterna y se rechaza la nula. De tal manera podemos afiadir que las
transacciones comerciales son primordiales para que se culmine el proceso de la

exportacion

Tercero: los resultados obtenidos determinaron que los tipos de e-commerce y
la exportacion tiene relacion en los microempresarios del Centro Artesanal Santo
Domingo - Centro de Lima 2017-2018, lo cual se ve reflejado en el cuadro estadistico
de Rho de Spearman mostrando el nivel de correlacion de 0.707 de tal modo se acepta
la hipdtesis alterna y rechaza la nula. Ademaés, podemos inferir que el e-commerce es
actualmente el medio de pago més usado tenido variantes las cuales a su vez son usadas

por diferentes MYPES la cual se ve reflejada en la galeria artesanal de investigacion.

Cuarto: la investigacion concluye que la seguridad de transacciones y la
exportacion tiene relacion en los microempresarios del Centro Artesanal Santo
Domingo - Centro de Lima 2017-2018, lo cual se ve reflejado en el cuadro estadistico
de Rho de Spearman mostrando el nivel de correlacion de 0.665 de tal modo se acepta
la hipétesis alterna y rechaza la nula. Segun los resultados obtenidos la tecnologia actual
va de la mano con el ecommerce cuentan con mayor seguridad al momento de la
transaccion lo cual brinda un soporte a los micro empresarios de artesanias del estudio

para incrementar su comercio.
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VI. RECOMENDACIONES
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Primero: Se recomienda a la Galeria Artesanal Santo Domingo que debe poner
en préactica el e-commerce ya que mediante este proceso aumentaran sus ingresos, asi
tendr& mayor productividad a lo que acostumbra producir y mayor ingreso, porque hoy
en dia las personas estdn mas actualizadas con los Smartphone o computadoras, para

poder realizar una compra y venta y generar una exportacion adecuada.

Segundo: Se recomienda que tengan distinta transaccion comercial, no solo
como en la actualidad tienes para pagar en tarjeta si no también deben conocer los
diferentes medios de pagos electrénicos, con giros, depdsitos, cheques, transferencias
y etc. Para que los clientes y el propio micro empresario tengan los beneficios en el
tiempo de respuesta y el manejo financiero del mismo, el cual vera reflejado en el

crecimiento seguro utilizando este método para la exportacion.

Tercero: Se recomienda a los microempresarios que sigan realizando compras
al por mayor como lo van haciendo y conociendo los medios de sistema para que puedan
compartirlas experiencias con sus demas comparieros que se encuentra en la galeria
artesanal santo domingo, para que asi tengan una participacion mas activa y lograr que
tengan el conocimiento sobre los tipos de e-commerce ya que dia a dia la tecnologia va

aumentando y cambiando.

Cuarto: En cuanto al tema de seguridad de transaccidn, se recomienda que sigan
teniendo esa comunicacion fluida que tienen con sus clientes que cada vez van a
comprar a las tiendas ya que le den una confiabilidad haciéndole saber que conocen el
producto que venden, y cuando implementen el e-commerce serd algo mas sencillo
poner en practica la comunicacion por via web, ya que el cliente tendra la comunicacion
constante con el microempresario dando de igual manera a conocer mas sobre el

producto que quiere adquirir y esto permitira una fidelizacion y autenticidad.
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Anexo 1: Matriz de consistencia

Problemas Objetivos Hipotesis Escala de

Problema General Objetivo General Hipétesis General Variables Dimensiones Indicadores medicin
(Como serelaciona el e-commerce | Describir la relacion que existe | Existe relacion entre el e-commerce
v las exportaciones de los | entre el e-commerce y las |y las exportaciones de los - Comprador
microempresarios  del  Centro | exportaciones de los | microempresarios del Centro 3 : Madios db Sago
Artesanal Santo Domingo - Cenfro | microempresarios del Centro | Artesanal Santo Domingo - Centro (FASECL i celihek Canl Dinero eleci'égnico
de Lima 2017- 2018 Artesanal Santoe Domingo - | deLima2017-2018 )

Centro de Lima 2017- 2018. Nunca=1

- Bienes y servicios

Casi nunca=2

E-commerce | Tipos de E-commerce - Consumidores Aveces=3
- Contenido .
Casi siempre =
Problema Especifico Objetivo Especifico Hipotesis Especifica 4
- - = = — - - — - Confiabilidad :
(Como se relaciona la transaccion | Describir la relacion que existe | Existe  relacion  enfre  las Sk Siempre =3
comercial y las exportaciones de | entre las transacciones | transacciones comerciales v las Seguridad de | ~ At.xtent'mdad
los microempresarios del Centro | comerciales y las exportaciones | exportaciones de los Hensaceionas - Privacidad
Artesanal Santo Domingo - Centro | de los microempresarios del | microempresarios del  Centro
de Lima 2017- 20187 Centro Artesanal Santo | Artesanal Santo Domingo -Centro
Domingo -Centro de Lima2017- | de Lima 2017- 2018
2018
;Qué relacion tiene los tipos de e- | Describir la relacion que existe | Existe relacion entre los tipos de e- - Mercado
commerce y las exportaciones de | entre los tipos de e-commerce y | commerce v las exportaciones de Comercio - Transacciones
los microempresarios del Centro | las exportaciones de los | los microempresarios del Centro femacional - Volumen Ninca=i
Artesanal Santo Domingo - Centro | microempresarios del Centro | Artesanal Santo Domingo -Centro )
de Lima 2017- 20187 Artesanal Santo Domingo - | deLima2017-2018 Exportacién . Casi nunca =2
Centro de Lima 2017-2018 _ “Ererio: Rvaae e
Cantidad ofertada - Produccion
;Como se relaciona la seguridad | Describir la relacion que existe | Existe relacion entre la seguridad de wadama ey iompe =
de  transacciones v  las [ enfre la  seguridad de | transaccionesy las exportaciones de 4
exportaciones de los micros | transaccionesy lasexportaciones | los microempresarios del centro - Compradores SicHtIe =S
empresarios del centro artesanal | de los microempresarios del | artesanal Santo Domingo - Centro Cantidad demandada - Tiempo P
Santo Domingo - Centro de Lima | Centro Artesanal Santo | de Lima 2017- 2018 - Recursos

2017-2018?

Domingo - Centro de Lima
2017-2018
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Anexo 2: cuestionario

EL ECOMERCE Y LAS EXPORTACIONES DE LOS MICROEMPRESARIOS DEL
CENTRO ARTESANAL SANTO DOMINGO - CENTRO DE LIMA 2017-2018

EMPRESA :

Tengo el agrado de dirigirme a usted con el objetivo de solicitarle muy gentilmente unos minutos de su tiempo para poder rellenar esta encuesta que
a continuagcion se observa. Cabe mencionar que el proposito de dicha encuesat que ha sido elaborada con fines universitarios , serviran para
recopilar datos informativos acerca de dos variables de estudio de mi investigacion relacionados con el ecommerce vy la exportacion. le agradezco

de antemano su tiempo, comprensio y colaboracion brindad

INSTRUCIONES : A continuacion se presenta una serie de preguntas , las cuales Usted debera responder marcando con una aspa (x) la

respuesta que considere conveniente.
Siempre (5) - Casi siempre (4) - A veces (3) - Casi nunca (2) - Nunca (1)

FEMENINO ( ) EDAD:
MASCULINO ( )

CUESTIONARIO

VARIABLE ECOMMERCE

VALORES DE ESCALA

DIMENSIONES INDICADORES NUNCA

CASINUNCA

A VECES

CASI SIEMPRE

SIEMPRE

2

3

4

5

COMPRADOR

1. ;Conoce los beneficios que tiene al comprar en una pagina web?

2. ¢Usted ha escuchado sobre el comercio electronico ?

MEDIO DE PAGO

3. ¢Brinda diferentes facilidades de pagos a sus clientes?

4. ;Los medios de pago utilizados en las transaciones electronica son eficientes?

DINERO ELECTRONICO

TRANSACION COMERCIAL

5. ¢(Su empresa hace uso del internet para realizar transacciones electronicas
(compra y venta)

6. ¢Cuenta la empresa con convenios con Bancos o entidades fiancieras que
pueden facilitar y darle respaldo a sus transacciones comerciales online?

BIENES O SERVICIOS

7. ¢Son frecuente sus ventas por internet ?

8. ¢Ha escuchado usted sobre las ventajas del comercio electrénico?

9. ¢ Sus productos llegan en buen estado?

CONSUMIDORES

10, Cree usted que el etiquetado brinda una informacién contundente en el empaqgue del producto?

CONTENIDO

TIPO DE ECOMEMERCE

11. ¢Usted ha pensado en tener pagina web para ofrecer sus productos?

12. ;A usted le llama la atencion lo que observa mas de lo que escucha ?

13.;La empresa ofrece sus productos de acuerdo a las preferencias y necesidades de sus clientes
virtuales de manera personalizada?

CONFIABILIDAD

14. ¢ Los productos que brinda por internet son con garantfa?

15.Cree ud. ¢que el uso del comercio electronico pueda generar confiabilidad en su cliente, ya que
por la distancia fisica en la que se encuentra, pueda sentirse mas a gusto con las transacciones oline
que realiza la mepresa, para exportar de sus productos?

AUTENTICIDAD

16.¢Toma en cuenta las recomendaciones dejados por sus clientes?

17.;Después de finalizar la venta, mantiene algiin contacto con el cliente?

18.Cree Ud. ¢Que la correcta autenticacion de usuario al realizar una transaccion comercial
electrénica, pueda otorgarle la confianza que su empresa necesita para seguir utilizando herramientas
tecnoldgicas?

19.¢;Maneja una buena comunicacion con sus clientes?

SEGURIDAD DE TRANSACIONES

PRIVACIDAD

20. ¢Con que frecuencia se modifica el contenido Web de la pagina de su empresa?

21. ¢Usan sistemas multiplataforma que puedan darle a su pagina un contenido actualizado y un
disefio moderno?

22. El contenido que tiene su pagina, muestra todos los productos que ustedes puedan ofrecer de
modo que genere interés en el comprador o cliente?
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CUESTIONARIO

VARIABLE: EXPORTACION

DIMENSIONES

VALORES DE ESCALA

INDICADORES

NUNCA

CASINUNCA

AVECES

CASI SIEMPRE|

SIEMPRE

2

3

4

5

COMERNCIO INTERNACIONAL

MERCADO

1. ;Ha vendido un producto por intermnet?

2.;La empresa logra identificar las necesidades de lo mercados a donde desea
ingresar?

TRANSACCIONES

3.;Les brinda diferentes facilidades de pagos a sus clientes ?

4.;Su empresa hace uso del internet para realizar transacciones electronicas ?

VOLUMEN

5.¢Estaria de acuerdo en plantear una lista de descuento por volumen?

[0.¢SUS CIENTES SE SIENTEN SalSTECNOS COIT 10 UESCUEMIOS OTFECIA0S POT 1

amnrega?

CANTIDAD OFERTADA

PRECIO

7.;Sus precios son diferentes por cada producto ?

8.;El precio que maneja es aceptable e el mercado?

9.¢El mercado extranjero afecta al precio de su producto?

PRODUCCION

10.;La produccion que reliza es la adecuda para generar las ganancias que esperal

11.¢La cantidad que usted produce cumple con lo que el mercado requiere?

12.;La empresa desarrolla una serie de productos con el fin de minimizar riesgos
en el mercado exterio?

MARCA

13.¢La marca diferencia a la empresa frente a sus competidores?

14.;L.a marca identifica el producto de un vendedor?

CANTIDAD DEMANDADA

COMPRADORES

15.¢Cree que los gustos y preferencias de los compradores adecten sus ventas?

16.¢Realiza algun estudio para saber la preferencia de los compradores?

TIEMPO

17.¢Suelen recibir algun tipo de queja por el tiempo de entrega?

18;Sonsidera que el tiempo de entrega es importa ?

RECURSOS

19.¢Los recursos con que la empresa cuenta suelen ser suficientes para realizar
su actividad productiva?

20.;La empresa realiza investigaciones acerca de los recursos que necesita para

una excelente produccion ?
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Anexo 4: Turnitin

a Resumen de coincidencias

%
UNIVERSIDAD CEsaAR VALLEJO g < 21%

Se estan viendo fuentes estandar

Ver fuentes en inglés (Beta) \

,-'_l Coincidencias
FFACULTAD DE ClENClAS EMPRESAR'ALES 7 '] repositorio ucv.edupe
ESCUELA PROFESIONAL DE NEGOCIOS 2 S
INTERNACIONALES @ 2 vidimin
T 3 Legt_)f\tolfi?.upt‘edu.pe
EI E-commerce y las exportaciones de los microempresarios del{Eentro 6 S
Artesanal Santo Domingo - Centro de Lima 2017-2018 — 4 il

5 repositorio.ug.edu.ec
Fuente de Internet

TESIS PARA OBTENER EL TITULO PROFESIONAL DE:

. . . . 6 hal handle.net
Licenciada en Negocios Internacionales Fured e

7 Enfregado & Universida...

Trabsjo del estudiznte

3%

4%

3%
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Anexo 5: Evidencia

FL ECOMERCE Y LAS EXPORTACIONES DE LOS MICROEMPRESANRIOS D18

CENTRO ARTESARAL SANTO DOMINGD - CENTRO D LIMA 20172018
EMPRESA :
Tergo o agredo de diciprese » witnd con el oy de sobiciarke may gostilmeste unos mnwecs de su Lennpo pers podks sellenar spla ercucyla que 3
contmuageion s& observa, Cabe mencionar que o proposiio do diche enceesat gse ha sido elaborada con fraes sruverstancs , seovieen pers recopiler daios
informativos posrcs de dos vanshies de extilia de mi invertigacion solacioandos con ¢l coommerce v 12 ex20Macon. 1 25000 68 Sutanan s e,
camprensso v colaboracson hnndad

INSTRUCTONES - A continucion s gesscnta una scrw de pregustas , ks cuales Usted dobera responder marcendo con wna aspa (x) b respoests que
considone convenionte
Secmpre (9) - Canl whernpire (4) = A veoss ) - Casd avnos (1) - Nenos (1)

FEMENING{ ) TDAD
MASCHILING | )

VALORES OF FsCalA

1. {Conoc los beneficios qee ticos al comprar o wis paging web?
2, (Usted ha escachado sbie d comaon dhatsimon

E

TS0 0 PAGO

3. , Brinds diferavics faclidades du pagos @ sus chenles? X

| 4 Los modus de pagu utilizadis e les inssacines clockunics son eficiems:

CANERO LLECTRONKD

5. 45w ampresa haco uso dol moemnee pera eeelizg WEGAOCKNSE dectidaices [compes X
[y venka)

6. JCuerta b empresa com convenios oon Bancos o catidades fanoens gee pecden X
| facilitar v darke Iransaccioncs comarcialics oaline?

WENES O ShRnaad

I (S frecucele s venkes por adcined ) X

B % esendimbs inden] sdee des vestgns del commarcio dectrdencs X

9 4N groducees Tegae an bovn estds? X

Whﬁmmmm-mwum:

TPO DE BCONEMERCE

UL gUsted L pocomds ait boner pagum ueb  paes odresy e poadacio X

12 A cstodt Ie Dhae |0 sbescoon bo qac choorva e &o o que oo X

{TXT apees (loce 515 prodinion de L) ey 3 = d e
{rotsbodde (nunaa pradnllods ! X

14, (Low producion qax lexada per baat woo an geastls

15.Coow val Jupae ol a0 Ol crmmencen heeavntion peweda oncrar coolinbihind on i (lirir, 2 e
o dbencin Gmen e b guo v oo cemten, poads antine sas 3 gudks con b traveccinnes (e X

e ) o wegeews. pumo pusts o aon penalectent)
AUTINTIO DAD

16 4 Yor o3 cucnta [as (ooommndationss dejodkn (re wis olsasier? X

Il"dhnﬁbmb Ve, merhme sl conlkats on ¢l chonke? X

18.Cooe Tl 10w Ix coenurts swkrdicacion de v ol vox oy v i ‘
L e i ipale Je cundiasds g s aagr o soccebs pen sopar ikansdo
rorreldg cadt

1% Ma0ve it Do cossariusad oom s clicntest x

TZrO. (e gue Rrosescw s mockiios < coniomdo Web o bs plgra dc xa ongeor”
21..mudmwp;-‘ﬁii#mmﬁuioﬁym

Emmumammuuhm-qumm.ewt
o e fvese sdres m o comgrelar o clinde?
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CUESTIONARIO

VARIABLE: DPORTACON

VALORES DE ESCALA

COMERNCCO INTERNACIONAL

| ¢ Ha vendido un producto por intermet?

2 il empresa logra identificar las necesidades de Jo mercados a donde desca ingresar?

3 ;Les brinda duferentes facitidadcs de pagos 8 sus chentes !

4 ¢ Su empresa hace uso del intemel para realizar transaccioncs clectronicas ?

3. Estana de acucrdo on plantear una fista de descucnto por volumen”

{6 ¢ Sus clicntes se sienten satisfochos con Jos descucnios offecidos por fa empresa?

7 ¢Sus preeios soo diferentes por cada produicto ?

8.El precio que mancya cs acoptable ¢ ol mercads?

[ E morcado extranero afocta of precio de su producto?

[10./La produccaon que reliza cs ln adeondn para geacrar las ganancias que esperaba’?

H gL cantadod que ustod prodice cumpke o 1o gae of mercado roquior?
Izmm%hmmdepoﬁnmmdﬁn&mmmpmd
[mereado exteno?

13 Lo marca diferencia a la empresa frenic a sus competidores?

14, La marca identifica ol producto de wn vendodor?

15,4 Cree que los gustos y preforcncias de los compradores adecten sus ventas?

16, Realiza algun estudio parn saber |n preforencia de los compradores?

17 Sonsn roibie algun ipo s quci por o tctnpo s e’

18 Sonsidorn que ol ticenpo de entropa s importa ?

RFCURSOS

19,4 Los recursos con que la cmpresa cucnta suelen ser sulicientes para realizar su
actividad productiva?

20,/La empresa realiza mvestigaciones averca d los rocursos que nocesita pars una
|excedente produccion 7
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