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RESUMEN

El E-Commerce y exportacion de prendas de vestir a base de alpaca a Osaka,
pueden representar un desafio, teniendo en cuenta que unos de losobstaculos
principales son los altos costos logisticos, el marco de la regulacion de ese pais.
Es entonces que a la hora de entrar al comercio internacional incluso si ya se tiene
experiencia exportando a otros paises como Estados Unidos y Dinamarca, pero
Japon es un nuevo mercado, aun asi, que pueda cerrar negociaciones a través
de E-commerce, es por ello que se plantea la siguiente pregunta ¢ Cual es la
relacion entre e-commercecon la exportacion de prendas de vestir, accesorios a
base de alpaca en la empresa Minkaytupa S.A.C Cayma -Arequipa al mercado de
Osaka — Japon2019? EIl presente trabajo de investigacion tuvo como objetivo
determinar larelacién entre el e-commerce con la exportacion. La metodologia de
investigacion fue de enfoque cuantitativo, aplicada debido a que se hace usode las
teorias para diagnosticar, utilizando los conocimientos cientificos. Asimismo el
disefio es no experimental. La poblacion esta conformada por 30 gerentes y
empleados de la empresa Minkaytupa. La técnica utilizada es la encuesta y el
instrumentd el cuestionario, por cada variable con un total de 36 preguntas
formuladas. Finalmente se utiliz6 el RHO Spearman statistics para validar la
hipétesis de la existencia de la relacidbn entre ambas variables estudiadas,
posteriormente se analizo los datos con la ayuda del SPSS statistics llegando a la
conclusién, que existe una relacién positiva moderada con nivel de significancia
0,532 menor al 0,01 esto significa quea mayor crecimiento de e-commerce, se
logré incrementar las exportaciones del sector textii en nuevos mercados
impulsando a su vez unproducto diferenciado por sus caracteristicas Unicas como
las prendas a base de alpaca.

Palabras claves: E-commerce, exportacion y alpaca.



ABSTRACT

The E-Commerce and the export of garments to the base of alpaca to Osaka,can
represent a challenge, taking into account that one of the main obstaclesare the
high logistics costs, the framework of the regulation of that country. Itis then that
the hour of their entering the international trade even if you already have
experience exporting to other countries such as the United States and Denmark,
but Japan is a new market, even so, you can close negotiations through E-
commerce, it is for this reason that it raises the following question What is the
relationship between e-commerce with the export of garments, accessories based
on alpaca in the company Minkaytupa

S. A. C Cayma -Arequipa-to-market of Osaka — Japan 2019? This researchwork
had as objective to determine the relationship between e-commerce with the
export. The research methodology was a quantitative approach, applied because
of the use of theories to diagnose, using scientific knowledge. Likewise, the design
is non-experimental. The population is conformed by 30 managers and employees
of the company Minkaytupa. Thetechnique used is the survey, and implemented
the questionnaire, for each variable with a total of 36 questions.

Finally, we used the RHO Spearman Statistic to validate the hypothesis ofthe
existence of the relationship between the two variables studied, then analyzed the
data with the help of the SPSS Statistic coming to the conclusion, that there is a
positive relationship moderate level of significance0,532 less the 0.01 this means
that the further growth of e-commerce, so thatthey managed to increase the
exports of the textile sector into new markets, helping to turn a product
differentiated by its unique features such as the garments a base of alpaca.

Keywords: E-commerce, export, and alpaca.



[.INTRODUCCION

Con el nacimiento del ciberespacio, se suma el e-commerce o también llamado
negocios electrénicos la compray venta de articulos mediante la red permitiendo
la reduccion de tiempo y costo (Mora et al.,2018).El tipo de tecnologia que utiliza
,por la web 2.0 que faculta ver las opiniones de otros compradores y hacer una
venta cruzada, la web 3.0 ofrece las mejores busquedas inteligentes, sopesar
precios, en medio a partir de la gran cantidad de ofertantes (Boluda y Fernandez,
2013,p.4).La organizacion mundial del comercio , regula mediante un acuerdo de
no aplicar aranceles a productos del sector de tecnologia, informacion y
comunicaciones.(Herreros,2019,p.10).El comité de la ONU encargado del derecho
mercantil internacional , el e-commerce ser una ley que facilita el intercambio
electronico de datos (Reyes y Gutierrez,2019).Actualmente en el entorno mundial
en las investigaciones realizados por Linio se ve reflejado desde e-commerce y las
exportaciones , ocupa el 12.58% desde la ventas totales, que son mas de 3 mil
billones de doblares. Entré ellos los paises que destacan SON: China, Jap6n , Arabia
Saudita , Reino Unido y América Latina representa el 40% por las ventas en el e-
commerce, de hecho se analiz6 a mas 40 compafiias con actividad exportadora
(ERE New Service ,2013,p.14).Sin embargo en el Peru solo el 7% desde
compafiias tiene presencia digital a manera de pagina web y tienda virtual
(Gestion,2017 ).Hacia las empresas que ya exportan prendas de vestimenta y
accesorios a base de alpaca , mediante el e-commerce representan el 3% venta
de mercancia a nivel mundial, un crecimiento lento por los costos de logistica ,
acceso regulatorio a los paises designados y los costos de los métodos de pago
estan limitando el crecimiento de las empresas locales de comercio electrénicos

(ElI Comercio,2018).Desde el 2012 hasta ahora las empresas beneficiadas por los

servicios de la ruta exportadora de 70 llegaron a ser 3729 afirm6 Promperu. El

servicio otorgado en asesorias durante una mejor competitividad en la estrategia
de internacionalizacion , dado que desde enero hasta noviembre del 2017 se
facturé US $3078 Millones de ddlares de los cuales representa el 64% son de las
20 regiones al interior del pais (2390 empresas) y el 36 % de Lima(1329
empresas).Es entonces que 253 son del rubro exportador lideran las prendas de

vestir a base de alpaca (Promperu,2017).Una de las 15 empresas premiadas por el



consejo peruano de desarrollo desde la exportacion y turismo en la ruta exportadora
en la categoria empresa destacada , macro region sureste ha sido seleccionada
hacia este estudio intencionalmente dado que fue realizada sus operaciones
comerciales a través de E-commerce.La empresa Minkaytupa S.A.C ,Esta ubicada
en Arequipa se dedica al desarrollo , innovacion , confeccion, exportacion y
comercializacién de ropa , accesorios a base de alpaca producto lo cual considera
bandera del Pert Debido a ello se ha desarrollado una marca sectorial que fue
lanzado el 2014 , buscando promover la industria, Alpaquefia del Pert en el cual
estdn a manera de promotores, el ministerio de comercio y turismo PROMPERU
.Sus principales atributos son propias de su geografia , forma , textura y colores
desde la distinguen de otras telas en el mercado internacional (Rojas
,2016,p.33).Sus mercado de destino son: Australia, Dinamarca y Japon .Nos
centraremos en Osaka , JapOn que es un mercado en crecimiento pues tiene
potencial de poder adquisitivo y en sus temporadas de invierno que alcanza a -2
grados tienen tendencia a comprar prendas de mayor abrigo .Pero al ser un
mercado nuevo representa un desafio es asi pues lo cual desarrolla a manera de
problema general el saber ¢Cual es la relacion entre E-commerce con la
exportacion con la exportacion de prendas de vestir , accesorios a base de alpaca
en la empresa Minkaytupa S.A.C Cayma-Arequipa al mercado de Osaka-Japon
2019? Desde ahi consiguiente salen tres problemas especificos ¢Cual es la
relacion entre la ubicuidad con la exportacion de prendas de vestir, accesorios a
base de alpaca en la empresa Minkaytupa S.A.C Cayma-Arequipa al mercado de
Osaka — Japon 20197 ¢ Cuél es la relaciéon entre agregar valor con la exportacion
de prendas de vestir, accesorios a base de alpaca en la empresa Minkaytupa S.A.C
Cayma-Arequipa al mercado de Osaka -Japon 2019? ¢ Cual es la relacién entre la
interactividad con la exportacion de prendas de vestir, accesorios a base de alpaca
en la empresa Minkaytupa S.A.C Cayma- Arequipa al mercado de Osaka — Japén
20197 El presente trabajo de investigacion con arreglo de justificacion tedrica va
a servir como base para las proximas investigaciones. Dar conocimiento sobre la
importancia de la utilizacién del E-commerce en las exportaciones peruanas para
incrementar la diversificacion de mercados aprovechando las economias a escala.
Esta investigacion existe porque hay una necesidad de disminuir la desconfianza

de las empresas por el comercio electronico en especial las Pymes, ya que hace
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obstaculizar el desarrollo y la expansion de las transacciones comerciales mediante
la plataforma de internet. Pero si se logra generalizar el uso de las TIC en las
proximas anualidades el PBI se incrementara en la recaudacion tributaria y a su vez
repercutira de manera indudable en la tasa de empleo. Por ultimo, esta la
investigacion se realizé de forma intuitiva con el fin de saber porque a qué nivel
internacional se estan elevando las ventas y esto en el Peru saber cual es la
proximidad de relacibn es entonces el cual se observa todos los detalles
encontrados en el camino adicional a ello se prueba un marco teérico resumido y
citado en su mayoria tesis y articulos actuales. Por lo consiguiente el propésito
principal del estudio se determind la relacion entre el E-commerce con la
exportacion de prendas de vestir, accesorios a base de alpaca en la empresa
Minkaytupa S.A.C Cayma -Arequipa al mercado de Osaka -Japén 2019 .En
consecuencia se expone tres finalidades especificos los cuales son: Se determiné
la relacion entre ubicuidad con la exportacion de prendas de vestir , accesorios a
base de alpaca en la empresa Minkaytupa S.A.C Cayma-Arequipa al mercado de
Osaka -Japdn 2019.Se determino la relacion entre agregar valor con la exportacion
de prendas de vestir , accesorios a base de alpaca en la empresa Minkaytupa
S.A.C Cayma-Arequipa al mercado de Osaka -Japén 2019.Desde conveniente se
planteé la hipotesis principal que es Hipotesis Ha: E-commerce; se relaciona
positivamente con la exportaciéon de prendas de vestir, accesorios a base de alpaca
en la empresa de Minkaytupa S.A.C Cayma -Arequipa al mercado de Osaka -Japén
2019 Hipotesis Ho: E-commerce no relaciona positivamente con la exportacion de
prendas de vestir , accesorios a base de alpaca en la empresa Minkaytupa S.A.C
Cayma-Arequipa al mercado de Osaka -Japon 2019.Seguido de tres hipétesis
especificas que son:Hel:La ubicuidad se relaciona positivamente con la
exportacion de prendas de vestir, accesorios a base de alpaca en la empresa
Minkaytupa S.A.C Cayma- Arequipa al mercado de Osaka -Japon 2019.Hol:La
ubicuidad no se relaciona positivamente con la exportacion de prendas de vestir
accesorios a base de alpaca en la empresa Minkaytupa S.A.C Cayma -Arequipa al
mercado de Osaka -Japon 2019.He2:Agregar valor se relaciona positivamente con
la exportacién de prendas de vestir, accesorios a base de alpaca en la empresa
Minkaytupa S.A.C Cayma-Arequipa al mercado de Osaka -Japon
2019.Ho2:Agregar Valor no se relaciona positivamente con la exportacion de
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prendas de vestir, accesorios a base de alpaca en la empresa Minkaytupa S.A.C
Cayma -Arequipa al mercado de Osaka -Japon 2019.He3:La interactividad se
relaciona positivamente con la exportacion de prendas de vestir, accesorios a base
de alpaca en la empresa Minkaytupa S.A.C Cayma -Arequipa al mercado de Osaka
— Japon 2019.Ho3:La interactividad no se relaciona positivamente con la
exportacion de prendas de vestir, accesorios a base de alpaca en la empresa

Minkaytupa S.A.C Cayma-Arequipa al mercado de Osaka-Japon 2019.

Il. MARCO TEORICO

Se identificaron distintas investigaciones relevantes con similar realidad
probleméticas ya sea tesis o articulos de investigacion evidenciadas en la mitad de
la dltima década en adelante con la finalidad de afianzar la investigacion
evidenciados en los postremos 5 afios en adelante con el fin de apoyar a la
investigacion, presentando como nacionales e internacionales. Munive (2017) En
su investigacion. “El E-commerce y las exportaciones en la empresa exportadora
del sector textil de los distritos de lima 2017.” Realizado como tesis, para el titulo
de licenciado en negocios internacionales de la universidad César Vallejo. La
finalidad fue implantar la relacién entre E-commerce y las exportaciones en las
empresas exportadoras de prendas de vestir, accesorios de fibra de alpaca y
algodonal del sector textil de los distritos de lima 2017.Es de modelo aplicada con
disefio, no experimental. Como conclusion se logré desde 45.8% sobre el total de
encuestados que aplicando un buen comercio electrénico lograron un muy buen
nivel de exportacién al 72.7%.La prueba del Chi-cuadrado demostr6é 0,671 una
estimacion de verosimilitud (p=0.05) lo cual ello se reciba la decision irrevocable
de declinar la hipodtesis que fue planteada y por lo tanto admitir la nula .En
consiguiente se determina que si hay relacion .Concluyendo la existencia de un
grado efectivo de la utilizacién del E-commerce como herramienta para la venta y
promocion de las compaiiias del sector textileria Mancilla y silvestre (2019); “Las
micros y pequefas empresas Yy la exportacion de productos de fibra de alpaca de
la localidad de Huancavelica”. Realizado a manera tesis hacia elegir por la
designacion de licenciado en gestion en la Universidad Nacional de Huancavelica,

tuvo a manera de finalidad conocer la correlacion entre micro empresas y la
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exportacion de filamento de alpaca. Sostuvo como objetivo conocer la correlacion
entre micro empresas y la exportacion de la fibra de alpaca. La investigacion tuvo
como estudio adherir con perspectiva cuantitativa, de grado expositivo
correlacional, en disefio no experimental y de seccion transaccional. Concluyendo
lo cual las pequefias y medianas compafias y la exportacion de articulos a base de
alpaca tiene una correlacion positivamente prueba realizada por R de Pearson,
donde nos arroj6 0.537 siendo una correlacion positiva media asimismo con las
dimensiones 0.340 de la muestra a 30 encuestados. Mostrando que Huancavelica
tiene menor conocimiento y concientizacion del manejo de exportacion de alpaca,
donde las autoridades no tienen expectativas de invertir pues no cubre las
expectativas econdémicas en su fabricacion de la fibra de alpaca. Becerra (2017)
En su investigacion, “Promocion internacional y estrategias de exportacion de
chompas de alpaca de productores de Pisac-Cusco a Estados Unidos,2017”. Fue
realizado como tesis a fin de alcanzar el titulo de licenciada en negocios
internacionales de la Universidad Cesar Vallejo. Donde sostuvo como finalidad
establecer la relacion entre el fomento global y las estrategias de exportacion. El
modelo de investigacion fue aplicado con disefio no experimental. Concluyendo el
cual la promocion internacional y estrategia de exportacion no se relaciona la
prueba del chi cuadrado de Pearson arroj6 0.078 ya que poseen el grado de
adecuacion suficiente pues solo se muestra un vinculo entre misiones comerciales
y estrategias de exportacion del 0.445 dando una via actual de los productores de
Pisac donde pueden entrar a nuevos mercados es por rueda de negocios. Cordova
(2018) En el trabajo de estudio. “Exportacion de prendas a base de fibra de
alpaca; diagnéstico y perspectivas de la asociacion de artesanos de Arte Aymara
periodo 2012-2017”. Lo realizé como tesis hacia alcanzar la titulacion de licenciado
en ingeniero economista de la Universidad Nacional del Altiplano. En donde se
muestra que su finalidad fue dictamen del proceso de exportacién por ropas de
vestir de origen de alpaca debido a la fibra hecha por la agrupacién de trabajadores
manuales “Arte Aymara” con el mercado de Canada. Es asiduo de perspectiva de
proporcion en grado descriptivo correlacional ,con disefio no experimental y
longitudinal .Como conclusion la asociacion exporta a través del incoterms EX-
WORD ,aplica el comercio justo por lo que se logré comprobar que por cada subida
del 1% de estas circunstancia externas ,se elevaria en 1.02 % y 2.68 % de manera
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positiva aun cuando el precio pagado en el comercio internacional a finales de la
tltima década haya disminuido, obteniendo finalmente la valoracién del promedio
anual es de 6.5% de crecimiento de la exportaciones de ropa de origen alpaca.
Flores y Pizarro (2019) En la investigacion. “Analisis del desempefio ferial de Peru
moda 2018 con el crecimiento de las exportaciones de las confecciones de alpaca”.
Fue realizado como tesis para alcanzar el grado de profesional en Negocios
Internacionales de la Universidad San Ignacio de Loyola. La finalidad de su estudio
fue buscar la relacion entre la indagacion del desempefio y crecimiento de las
exportaciones con la elaboracion de alpaca siendo aplicada, por disefio no
experimental, llegando al final que existi6 relacion entre mudable donde se obtuvo
como resultado que existe desarrollo en las exportaciones de pafioleta y gaban a
base de alpaca una de sus metas es aumentar sus ventas utilizando estrategias
competitivas, tacticas y cooperativas. Nufiez (2018) En su proyecto de indagacion.
“Estrategia comercial competitiva, basada. en E-commerce para la insercion en el
mercado internacional caso: Pequefia y mediana empresa (Pymes) del sector textil
(alpaca)’. Fue realizado como tesis para el titulo de la Universidad Mayor de San
Andrés. Sostuvo como finalidad determinar los inconvenientes de las medianas
empresas para incorporarse a nuevos mercados globales, la necesidad y la
expectativa de emprendedores que confeccionan accesorios a base de alpaca en
el uso del E-commerce. Es de modelo descriptivo con enfoque cuantitativo. La
técnica fue la encuesta aplicada a 12 duefios y gerente de las medianas empresas
del rubro de textil de origen alpaca del distrito de la paz. Tuvo como conclusion, que
las medianas empresas del sector textilero de fibra de alpaca solo tienen como
clientes al mercado local, nacional y mercados internacionales donde tienen poco
volumen de exportacion. Una de las causas es la falta de tecnologia, financiamiento
y apoyo del gobierno. El 38 % de los encuestados manifestaron desde E-commerce
generaria mayores ventas y 24 cree que podria acceder a nuevos paises por lo que
un planteamiento competitivo fundado en E-commerce como instrumento que
brinde la facilidad de implantacion al comercio internacional a las medianas
empresas del sector textilero de fibra de alpaca. Huillca (2019) En su trabajo de
investigacion de. “Analisis de crecimiento. del E-commerce en el sector textil en la
ciudad de Guayaquil y su relacion con el producto interno bruto (PBI) 2017”. Llevo

realizado como tesis para el titulo licenciado ingeniero en gestion empresarial,
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internacional en la Universidad Catdlica de Santiago de Guayaquil, que tiene como
finalidad de estudio buscar la relacion entre E-commerce del sector textilero de
prendas de alpaca, algodon y su vinculo con el PBI. Es de tipo aplicada, disefio no
experimental.La repercusion muestra que en el mercado se ve reflejado en el 33%
del total de encuestados adquieren ropa de vestimenta y otras telas telares de
alpaca por la facilidad de la transaccion y medios de pago. El analisis de regresion
lineal obtuvo el estimado 0.737576 determinando la relacion de E-commerce en el
rubro textil y en influencia en la crematistica por las exportaciones. Estas
herramientas digitales generan competitividad y posicionamiento. Navarro y
Vasquez (2015), en su trabajo de investigacion. “Implementacion del uso del
comercio electrénico en una pequefia empresa textil dedicada a la fabricacion de
prendas de vestir en la ciudad de Guayaquil”’. Fue realizado como tesis para elegir
el titulo de Ingeniero empresarial Internacional en la Universidad Catdlica de
Santiago de Guayaquil que tiene como finalidad realizar, evaluacion de la
disposicion presente de mercado textil poner en marcha el uso de los negocios
digitales en las pequefias empresas de elaboracion y venta de accesorios de origen
de fibra de alpaca y asi incrementar sus ingresos. Es de modelo aplicada con disefio
no experimental, concluyendo que el sector textil es mas vulnerable y desatendidos
en la ciudad de Guayaquil, no es de suma importancia la produccién de articulos
complementarios a base de alpaca es asi pues que se plante6 generar en las
empresas exportadoras la utilizacion de técnicas e instrumento de negocios
digitales para permitir insertar en el proceso de la internacionalizacién de articulos
a base de alpaca ya que si hay de los usuarios visto que el 81.60% procede a
comprar por la web y el 84.90% si estan dispuesto a comprar las ropas
personalizadas y prendas de vestir ocupa 69.60 % de participacion. Cachimuel
(2019) En labor de indagacion. “Comercio electronico

y comercializacion de las artesanias textiles de la ciudad de Otavalo”. Fue
realizado como tesis para alcanzar el grado de licenciado en ingenieria en comercio
exterior y negocios internacionales de la Universidad Politécnica Estatal del Carchi,
tuvo como objetivo resolver factibilidad, implementaciéon y el diagndstico de la
aceptaciéon de las transacciones comerciales en la funcion de comercializacién de
los artesanos que el que elaboran accesorios a origen de la fibra de alpaca de
ciudad de Otavalo, con una perspectiva cuantitativo y cualitativo. Es de tipo de
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investigacion descripcion explicativa y etnografica. Concluyendo que los artesanos
que elaboran accesorios a base de alpaca tienen desconocimiento de la
herramienta de comercio electronico ya que otros no tienen secundaria y primaria
completa solo se dedican a vender sus productos es por consiguiente que se
determina que el comercio electronico es un determinante factible que los
menestrales emplear como herramienta para potenciar sus ventas, carteras de
clientes y medio facil para realizar la venta a nivel internacional. Se elaboraron
estudios financieros en Otavalo, donde la inversion para la actividad seria de USD
$2298,44 donde dio como resultado, no es necesario un financiamiento externo
para dar la implementacion de comercio electrénico dando asi un mayor
conocimiento a los artesanos de Otavalo. Paredes y Perandres (2016) En su trabajo
de investigacion. “Estudio de factibilidad para la exportaciéon de confecciones
textiles ecuatorianas hacia Paises Bajos a través desde una plataforma web”. Fue
realizado como tesis para conseguir el grado de licenciado en ingenieria en
comercio e inversiones internacional poliglota de la Universidad Catélica de
Santiago de Guayaquil. Con la finalidad de definir la viabilidad de exportar la
fabricacion textil ecuatorianas creadas de origen de fibras, particularmente del pelo
fino y lana por medio de E-commerce con un sitio web al destino de paises bajos.
El modelo de andlisis es aplicado con perspectiva cuantitativa en disefio no
experimental. En conclusion, es factible realizar la exportacion de confecciones de
ropas de vestir de origen alpaca u oveja, en virtud de que se puede cumplir con la
demanda esperaba al mercado holandés debido a pagina web originar cercano de
855 de adquisicion mensual cubriendo el 3% mercado objetivo. Debido a que se
centrara en un mercado objetivo, al que valore lo étnico y cualidad del producto.
Ademas, que en esos paises no existen paginas web que ofrezcan productos
similares.

En los siguientes parrafos definiremos las bases tedricas de las variables,
dimensiones e indicador. E-commerce o comercio electronico procesos de adquirir
y vender articulos, servicios e informes mediante el internet, ventaja de realizar el
proceso de comercializacion de articulos y prestacién mediante la utilizaciéon de
aplicaciones de informética, ayudando a todas las empresas a ahorrar aumentando
sus ingresos y obteniendo carteras de clientes. Caracterizandose con ubicuidad,

valor agregado e interactividad” Los autores tratan de explicar en conceptos del
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significado del E-commerce que es un procedimiento de venta del bien o servicio
dando una estrategia y brindando informacién lo que el E-commerce es ubicuo e
interactivo brinda la facilidad a los clientes que puedan tener acceso en cualquier
parte del mundo por medio de redes o el internet es més factible , accesible y
rentable.(Loudon y Traver ,2014,p.55).E-commerce obedece wuna carta muy
fundamental ya que es divisor regenerador en la manera de apropiarse de un bien
0 un servicio utilizando como medio de comunicacién entre el ofertante y
demandante  convirtiéndose en un canal , permitiendo realizar cualquier
transaccion (Ghosh,2001,p.17).El E-commerce engloba actividades que son
desarrolladas por medios electrénicos en el cual se involucran de manera directa al
consumidor con sus posibles ventas a realizar los cuales solicitaron de manera
rapida por medio de él .Logrando una lealtad comercial por medio de los clientes ,
a lo largo del tiempo los entornos de las empresas competitivas han logrado
desarrollar estrategias de como incrementar la venta y al igual que hacer conocido
su marca de la empresa , como poder gestionar su productos
(Cisneros,2017,p.15).En el siguiente péarrafo definimos las dimensiones de la teoria
del E-commerce :Ubicuidad ha permitido que las empresas en diferentes lugares
realicen transacciones, dando indagacion desde algun lugar e instante con la gran
diversidad de artefactos tecnolégicos que te brinden informacién y entendimiento
en la herramienta”. Cabe destacar que el E-commerce no tiene lugar fisico ya que
se basa de manera virtual dando la posibilidad de realizar transacciones de compra,
venta y estrategia para el producto brindado la facilidad al usuario desde donde se
encuentra (Loudon y Travel,2014, p.57) .“Se centra en cdmo sacar provecho de la
enorme cantidad de informacién al alcance de todas las personas y la posibilidad
de disponer de esta misma en cualquier momento y lugar por lo que lo esplendido
de consistir el evento es la probabilidad de descubrir en algun posicion o entorno”.
Brinda la facilidad a los usuarios a que puedan comprar y vender desde donde
estén dandole seguridad y franqueza, obteniendo informacion del negocio o
persona que ofrece su producto mediante el internet (Sevillano et
al.,2016,p.44).Agregar valor es una estrategia en E-commerce en las tiendas
virtuales simplificando las compras , minimizando los procesos , ofreciendo para
impactar y la diferenciacion en ella seria dando facilidad de pago con un canal de
atencion de las 24 horas, manteniendo la fidelizacion con el contacto del cliente
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para asi saber que ofrecer con el fin de mejorar el producto o servicio (Loudon y
Travel,2014,p.59).Mediante el E-commerce se ha visualizado por catalogo ,paginas
web de productos y servicios que ofrecen los empresarios para asi satisfacer la
necesidad del usuario dando confianza, seguridad reduciendo el tiempo y costo de
producto logrando una estrategia para captar clientes (Mora et
at,2018).Interactividad es el nivel de la comunicacion que facilita el proceso
comunicativo, experiencia entre el comprador y vendedor. Otorgando la seguridad,
confianza a los usuarios por lo que proporciona retroalimentacion. Asi es esta
manera es fundamental porque otorga al comercio en linea atraiga a los
compradores con la forma global del E-commerce. (Loudon y Travel, p.60)
Elemento que permite el didlogo mediante un ordenador brindando la facilidad de
la informacién relevante de los usuarios. Interactividad , facilita al usuario el
mensaje del cliente y el comerciante intercambiando informacién sobre el producto
o servicio donde se producen respuestas entre si , creando el compromiso y
seguridad de que su producto llegue a su destino (Martinez y rojas ,2017.p.89).En
el parrafo siguiente se define los indicadores .Tasa de conversion, es aquel
porcentaje de usuarios que termina por convertirse en un cliente en virtud de que
compra un producto en una tienda virtual , por ejemplo :de cada 100 usuarios o
visitantes 5 de ellas compran entonces significa que la tasa de conversion del 5%
y para que la tasa aumente , se debe implementar mejor en cuanto al contenido
web (vega,2017,p.32).Tasa de abandono de carrito de compras , métrica que
sefala el porcentaje de usuarios que afiaden productos al carrito pero al final no se
concreta la compra .Por lo consiguiente si 40 de cada 100 personas abandonaron
el carrito de compras entonces quiere decir que la tasa de abandono es del 40%
(Ramos,2019,p.45).Los ingresos son aquellos que se generan mediante
transacciones de compra y venta donde participan en un mercado online, que le
aloja en una red de internet permitiendo solicitud de cotizaciones etc. establecer
precios sobre los productos , en negociaciones ,.(Vertice,2011,p.40) Tasa de
retorno de inversion , herramienta que pretende entender el impacto que tiene la
implementacion, de un proyecto sirve para mostrar el nivel de beneficio tangible
puesto que aportar una cifra porcentual de retorno de una inversion y a su vez
responde como ratio de la probabilidad de éxito (Orr,2019,p.10).El valor medio de
pedido o como inglés se dice Average Order Value , se obtiene comparando el
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benefico que se genera con el numero de pedido recibidos
(Pitcher,2014,p.14).Muntean describe el valor medio pedido como indicador que
mide el comportamiento del cliente , técnica de venta que se da al comprar
productos y servicios mas Caro o Barato con el fin de aumentar el gasto de medio
pedido del cliente y a su vez mejorar la rotacion de productos (Muntean et al
,2016,p.65).Respuestas a ofertas, métrica para medir el resultado de agregar valor
a la estrategia de marketing en el comercio electrénico de una tienda virtual , por lo
consiguiente mide el grado de relacion por medio de los consumidores sobre el
comportamiento en el website y las ofertas permitiendo la posibilidad de
personalizarlas permite entender los habitos de compra (Liberos,2016).Calidad de
servicio es un punto a tomar en cuenta muy completo por lo tanto ya no puede ser
considerado inferior una interaccion menor a cinco minutos por este indicador pues
la calidad de servicio es a nivel interaccion en el E-commerce.(Arenal,2018).Valor
de vida del cliente, estimacion de la prediccion del nivel de beneficios que nos va a
dejar la relacién con el cliente y que estd en su medida sera establecida por el
tiempo ya sea un dia , al mes o en muchos casos anual su utilizacion
(Alcaide,2015).Numero y calidad de comentarios, se conoce como el porcentaje
percibida de los comentarios en la website, evaluando la utilidad que es percibida
y su influencia al criterio de la eleccién de un servicio. También evaluando la calidad
de esos comentarios (Aemark,2016).

En los siguientes parrafos, definiremos las bases teodricas de mi segunda variable:
Exportacion, actividad comercial que consiste comercializacién de productos y
servicio en otros paises, extendiendo sus operaciones comerciales aumentando
sus utilidades, proceso conlleva riesgo debido a que se necesita realizar
previamente a la regulaciébn de normas de cada pais. Diversificacion mercados
nuevos de exportaciéon, Oviedo sostiene que

Las exportaciones posibilitan minimizar los riesgos frente a negocios internos
variable y suscitar la intervencion con una economia a escala , de tal manera que
se aprovecha efectivamente las instalaciones auténticas y se tenga un buen nivel
de fabricacion que brinda oportunidad de cualquier empresa si el mercado es muy
competitivo (Oviedo,2017,p.112).Exportacién, actividades comerciales que
consiste en incrementar las operaciones comerciales, entre la empresa exportadora

en corto y largo periodo; debido a la gran diversificacion de mercados y
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consumidores en otras naciones (Viruet et al.,2014,p.12).

En el siguiente parrafo definimos las dimensiones de la teoria de exportacion.
Operaciones comerciales, se involucra la negociacion del comprador y vendedor
para su beneficio donde generar una acciébn de compra, venta. Mediante la
transferencia del valor o bien en donde se establece el precio. Negociacion , que
se da entre el comprador y vendedor del pais de origen en un tiempo
determinado.(Sulser y Pedroza,2004,p.15).Operaciones comerciales, condiciones
que establece el comprador y vendedor dentro del pais de origen o de exportacion
gue se da dentro de un periodo representativo de manera independiente generando
utilidades (Morales et al 2012,p.178).Utilidades, porcentaje e interés que se obtiene
a partir de la venta de un articulo o prestacion de servicio que es resta de los
ingresos menos egresos y esto se divide en el estado de resultados ya en los
niveles de la utilidad bruta, operacional y la neta .(Sulser y Pedrosa,2004,p.74).Las
utilidades, desdé otro angulo econémico reflejan las ganancias de una empresa, el
procedimiento contable , que se ejecuta representativamente
.(Cardenas,2016,p.84).Diversificacion de mercados, estrategia en el cual las
empresas emplean en su proceso de internacionalizacion, entre ellas se encuentra
la mas utilizada las exportaciones hacia nuevos paises, con el fin de incrementar
los beneficios y los negocios en un largo plazo .(Sulser y Pedroza,2004,p.23).Asi
mismo , Ramanujam y Varadarajan, define la variabilidad como el ingreso de un
negocio 0 una unidad de comercio Yy adquisidores implica cambios de contextura
administrativa método y entre otros desarrollos de direccion (Citado en Medina et
al.,2011,p.58).Se realizo las bases teoricas de cada indicador .Volumen de ventas
es el porcentaje de facturacion de una empresa, ya sea de las operaciones
comerciales en el exterior o al interior del pais a cual pertenece
(Nifio,2012,p.62).Precio unitario, estimacion de los costos directos y sobrecostos
de fabricacion, donde incluye la mano de obra , herramientas, maquinaria, equipo,
costo indirecto cargo por utilidad y adicionales (Trinidad,2005,p.18).El ingreso de
nuevos clientes , niumero total de clientes potenciales que se llegan a convertir en
clientes finales. Por lo que su medida, es muy importante ya que proporciona
saber el resultado de las estrategias que se emplearon en las otras areas, para
poder incrementar las operaciones comerciales de una

empresa(Schnarch,2010,p.15).Margen neto de utilidad, indicador o ratio que refleja
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y consentir medir la rentabilidad de la empresa en base a calculo de 2 variables los
ingresos y el saldo final para saber si se implementa un control
rentable.(Brisefi0,2016,p.12).Margen bruto de utilidad es la ganancia bruta como
porcentaje que se saca del absoluto de las ventas menos los costos totales
(Gilbertson y Lehman,2012,p.518).Margen operacional o margen de ingreso es una
métrica que indica mediante porcentajes entre la utilidad operativa , las ventas y la
tasa de rentabilidad con que cuenta una empresa.(Silva,2013,p.95).indice de
intensidad comercial, determina qué paises tienen mayor exportacion mediante
datos porcentuales, midiendo la intensidad relativa del comercio bilateral
basandose al total de exportacion del pais y del mundo comparando los indices
entre regiones , paises.(Baumanm,2009,p.60).indice Herfindahl e Hirschman , mide
la concentracion de la empresa exportadora e importadora con la participacion ,
exportacion total del pais y nimeros de productos estd empleada en la economia
que informa de como esta centrada la economia de mercados.(Pesce et al
,2018,p.102).Para definir indice de ventaja comparativa revelada segun Valencia y
Reyes sostiene que es un indicador que mide los recursos escasos evaluando el
desempeiio productivo y comercial de dicho producto, teniendo como propdsito

alcanzar la eficiencia de la apertura de mercados (2017,p.45).

I.METODOLOGIA
3.1 Tipo y disefio de investigacién

La labor de estudio, vino de modelo asiduo que sostuvo como la finalidad de
determinar la cuestion enfocando en el fin y conciliacion para su utilizacion como
conciliacion para su aplicaciéon. Es por consiguiente autores como (Baena,2014,
p.56). Lo define como objeto, de identificacion del problema que posteriormente
sera destinado a la accion por lo que nos proporciona informacion nueva siempre
en cuando este bien proyectada y asi pueda ser Gtil para establecer una nueva
teoria.

Para este estudio el disefio no fue experimental. Dado que no existe distorsién de
las variables por lo que se fundamenta en la observacién, no existen estimulos que

se exponga a los sujetos a estudio. También es transversal porque es un metodo
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no experimental que permite recoger y analizar los datos que fueron seleccionados
en un determinado momento.

El disefio es el conjunto de reglas de la cual obtendremos observaciones del
fenomeno, maniobrar intencionalmente las variables, solo se examinan los
fendbmenos, manipulan deliberadamente las variables, solo se desarrollan
describiendo las variables y la relacion, pero el entorno natural sin provocar cambio

alguno. (Naupas et al.,2014, p.19).

3.2 Variables y operacionalizacion

Para definir una variable Mufioz sostiene que es una cualidad y caracteristica de
un estudio de personas y cosas que varia de un sujeto a otro diferente, por lo que
puede ser variable independiente, dependiente, interviniente (2015, p.200).

La operacionalizacion. “Es un procedimiento légico que consiste en transformar las
variables tedricas en variables intermedias, luego estas en variables empiricas o
indicadores y finalmente elaborar los reactivos en base a los indicadores
obtenidos”.(Naupas et al.,2018,p.20).E-commerce de adquisiciéon y venta de
articulos , prestacion e informe a través del internet, ventaja de realizar proceso de
comercializacién de capital y prestacion mediante el uso de aplicaciones de
informatica .Ayudando a todas las empresas a ahorrar, aumentando sus ingresos y
obteniendo carteras de clientes, clasificAandose como ubicuidad, interactividad y
valor agregado “Los autores tratan de explicar en conceptos, del significado del E-
commerce, método que consiste en la distribucion, la venta del bien o servicio
,dando una estrategia y brindando informacién del producto o servicio que la
empresa produzca o venta. Factor importante en las organizaciones, ya que el E-
commerce es ubicuo e interactivo, brinda la facilidad a los clientes que puedan tener
acceso en cualquier parte por medio de redes o el internet es mas factible, accesible
y rentable .(Loudon y Traver,2014,p.55).La variable E-commerce se
operacionalizacion y se aplicé en tres dimensiones Ubicuidad, Agregar valor e
Interactividad con los respectivos indicadores tasa de conversion, tasa de
abandono de carrito , ingresos por ventas , tasa de retorno de inversion (ROI), valor
medio de pedido, respuestas a ofertas, calidad de servicio, estimacion de vida del
cliente, niumero y calidad comentarios por medio de formulario de 18 preguntas con

la escala de Likert .
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La exportacion, actividad comercial que consiste comercializacion de productos y
servicio en otros paises, extendiendo sus operaciones comerciales aumentando
sus utilidades, proceso conlleva riesgo debido a que se necesita realizar
previamente a la regulacion de normas de cada pais. Diversificando mercados
nuevos con la exportacion (Sulser y Pedroza,2004,12).

La variable exportacibn se operacionalizacion y aplicé en tres dimensiones
operaciones comerciales, utilidad y diversificacion de mercado con los respectivos
indicadores volumen de venta, precio unitario, ingreso de nuevos clientes, margen
neto de utilidad, margen bruto y margen operacional de utilidad, indice de
intensidad comercial, indice de Herfindahl e Hirschman, e indice de ventaja

comparativa revelada.
3.3 Poblacion, muestra y muestreo, unidad de analisis

El trabajo de investigacion tuvo 30 empleados entre los jefes y empleados de las
distintas areas de trabajo involucradas en la produccién para la exportacion y de
ventas corporativas, tomando asi los criterios de inclusién. Para la investigacion
solo se consider6 empresas de exportacion en el sector textilero que producen y
comercializan prendas de vestir , accesorios a base de alpaca en ellos se
selecciond la empresa Minkaytupa , la seleccion del producto fue a criterio de las
empresas exportadoras donde se verificd cada una de ellas en base a la partida
de la Sunat , con el fin de que me puedan brindar informacién accesible y estén
exportando a través de E-commerce.Segun (Hernandez et al ,2010,p.45).La gente
es una porcion total del individuo limita con caracteristicas tiempo y lugar tienen que
ser especificas depende de la investigacion. El tipo de prueba es censal ya que se
selecciond 100% de los habitantes ya que son unidades que también se consideran

muestra en la compariia Minkaytupa S.A.C en Arequipa. Por lo que la (L6pez ,2004)
definié como un subgrupo o fraccién del espacio o habitantes en el que se realizara

el cabo el estudio.

Para este estudio no se efectuara el muestreo. La manera de obtener informacion
deseada de una poblacion basada en ciertos criterios, no mide la totalidad de la
poblacion (AZORIN, Sanchez,1994).
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3.4 Técnicas e instrumento de recoleccion de datos

El procedimiento empleado para el acopio de indagacion, fue un formulario ya que
se recogio informacidon de la empresa en base a correo electronico y presencial
permitiendo obtener informacion de los gerentes y trabajadores de manera eficaz.
Explica (Bautista,2004, p.20). Las técnicas son un método de recopilacién de
informacion de distintas formas mediante la encuesta.

El instrumento de medicion que se realizé para analizar las variables fue el
cuestionario donde se seleccionaron las dos variables de E-commerce y
exportacion segun (Garcia,2004, p.15) El cuestionario o formulario es un conjunto
de preguntas que se refieren a unas o aumentos variables.

Se aplico el cuestionario con la progresion de Likert y en la credibilidad del plan de
estudio se empleé el SPSS statistics Package for the science hacia el poder
demostrar la credibilidad de las herramientas cediendo segun consecuencia el valor
elevado al 7 con la confiabilidad del Alfa de Cronbach en diferentes variables.
Jiménez afirma que la escala de Likert es una herramienta que mide la actitud
favorable y desfavorable de los fenbmenos sometidos al analisis. Sé clasifica en 5
puntos nunca , casi nunca, a veces, casi siempre, siempre.(2013,p.159).Para la
validez del cuestionario, se tomé consideraciones del autor en donde explica que
para determinar si es legitimo, siempre en cuando el instrumento se haya llevado a
cabo por una revision tedrica y o consultando por un experto .Por lo consiguiente
este instrumento debe abarcar adecuadamente los aspectos relevantes que se esta
midiendo (Silva y Brain,2006,p.47).Para el estudio se empled el asiento de
especialistas en donde los efectos de validacién fueron los siguientes: Magister
Enrigue Michelena Rios 100%,Doctora, Mary Hellen Mariela, Miccha Maguifia 80%
y Magister, Maribel Juliana Otarola Chavez 80%.De donde fue calificado
numericamente con puntuaciones altas, esto expresa que el instrumento realizado
fue apto y validada por juicio de expertos.(Anexo 2) La confiabilidad o fiabilidad de
un instrumento guarda relacion con la homogeneidad, estabilidad y consistencia de
los datos que se aportaron por las respuestas de las diferentes preguntas o items
que conformen un instrumento (Gentor y Huber como se cité en Tejada,2012).El
coeficiente utilizado fue el alfa de Cronbach es una medida estandar de

confiabilidad en donde si los resultados dicen que hay mayor inercia de la principal,
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mayor serd la confiabilidad (Greenacre,2008,p.87).La confiabilidad de la
inconstante de la E-commerce se analizd estadisticamente es decir que el
instrumento que se empled con sus respectivos 18 items es confiable es bueno.
Puesto que el coeficiente alfa > 0.7 es estimado aceptable. En consecuencia, el
mecanismo es aplicable. Sin embargo, para la variable exportacion se aprecié un
valor en el alfa de Cronbach es 0.9 lo que connota es excelente. Visto que la formula
alfa > 0.8 es estimada buena. Por consiguiente, el mecanismo es valido a la

muestra (Anexo 2).

3.5 Procedimientos

El procedimiento de recoleccion de informacién para la investigacion, fue a través
de fuentes secundarias como articulos cientificos, tesis , libros relacionados al tema
y fuentes primarias como la aplicacion del sondeo a los empleados que trabajan en
la empresa Minkaytupa es cual tuvimos contacto mediante su plataforma digital
proporcionada (pagina web) posteriormente enviarle via correo con una carta de
parte de la universidad que valida que se esta realizando un trabajo de
investigacion, siendo confiable y asi pueda brindar el acceso de realizar el

cuestionario de manera oportuna.

3.6 Método de anéalisis de datos

Se destind a analisis descriptivos que consiste en describir mediante tablas,
gréficos para asi analizar a través del programa SPSS statistics. También aplicando
la correlacibn HRO Spearman con el fin de poder cuantificar la clase de la relacion
dentro de las 2 variables.
Para definir RHO de Spearman, Rial y Varela sostiene:
El coeficiente anterior (a menudo llamado RHO o coeficiente de correlacion
no paramétrico) no es mas que la correlacion de Pearson aplicada a n
observadores y tiene en cuenta solo su eleccion principal. La correlacion se
calcula después de elevar al cuadrado los puntajes brutos. En cuanto a su
interpretacion es similar al coeficiente de Pearson con valores entre -1y +1
(2014, pag.177).
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3.7 Aspectos éticos

En el actual estudio de investigacion, ejecutar con los preceptos de probidad
universales que se establecen respetando acorde a las normas APA 7ta edicion
como los derechos a la propiedad intelectual, redactado con las referencias
respectivas. Por lo tanto, es una investigacién que sigue lineamientos cientificos
dando asi las buenas préacticas con el fin de garantizar la autonomia de los autores

que se hace mencion en este estudio.

IV. RESULTADOS

En el siguiente apartado se describieron los resultados del estudio descriptivo e
ilacion unidimensional.

Tabla N° 1:

Resultado de la variable E-commerce

E-COMMERCE
Porcentaje Porcentaje
Frecuencia Porcentaje valido acumulado
MEDIO 6 20,0 20,0 20,0
valido ALTO 24 80,0 80,0 100,0
Total 30 100,0 100,0

Tabla. Cifras que fueron agarrados de SPSS statistics 25 (2020)

Figura N°1:

Resultado de la variable E-commerce
E-COMMERCE

50

60—

40

Porcentaje

20—

Figura. L?a_figura muestrados resultados de la variable e-commerce
Fuente:SPSS 25 (2020)
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En donde, tabla 1 y figura 1 se muestra 30 colaboradores de la compafiia Minkaytupa
gue se consagra a la exportacion de suplemento a base de alpaca que se ubicaen
Cayma Arequipa 2019, el 80.0% expresaron que el e-commerce tiene un nivel

superior y el 20.0% indicé que tiene un nivel medio de los encuestados.

Tabla N° 2:

Resultado la magnitud ubicuidad

UBICUIDAD
Porcentaje Porcentaje
Frecuencia Porcentaje valido acumulado
BAJO 1 3,3 3,3 3,3
MEDIO 24 80,0 80,0 83,3
valido ALTO 5 16,7 16,7 100,0
Total 30 100,0 100,0

Tabla. Cifras que fueron debido del SPSS 25 (2020)

Figura N° 2:

Resultado en la dimensién ubicuidad

UBICUIDAD
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Figura. En laimagen se visualiza los efectos de la dimensién ubicuidad
Fuente: SPSS statistics version 25 (2020)
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En la tabla 2 y figura 2 se observa de una prueba de 30 colaboradores de la
compafia Minkaytupa que se asigna a la exportacion de articulos suplementarios
de origen de alpaca que se ubica en Cayma Arequipa 2019, el 16.67 % indicativo
el cual la dimension ubicuidad tiene un nivel alto, ya que de esta manera el e-
commerce ayudara la eficiencia de la compra y venta en cualquier parte y cualquier

hora, mediante un ambito web, el 80.0 % expreso un nivel medio y el 3.33% bajo.

Tabla N° 3:

Resultado de la dimensién agregar valor

AGREGAR VALOR
Porcentaje Porcentaje
Frecuencia Porcentaje valido acumulado
MEDIO 3 10,0 10,0 10,0
valido ALTO 27 90,0 90,0 100,0
Total 30 100,0 100,0

Tabla. Cifras que fueron tomados del SPSS 25 (2020)

Figura N° 3:
Resultado de la dimensién agregar valor

AGREGAR VALOR

1007

80

60

Porcentaje

40+

209

MEDIO ALTO

Figura. En laimagen el modelo de resultados de la dimensidn agregar valor
Fuente: Datos obtenidos de SPSS 25 (2020)
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En la tabla 3 y figura 3 se observa de muestra a 30 colaboradores de la empresa
Minkaytupa que se consagra a la exportacion de accesorios a base de alpaca que
se ubica en Cayma Arequipa 2019, el 90.0% indicaron que agregar valor es alto, ya
que es un factor que maximiza las ventas, promociony publicidad a nivel global y el

10.0% expresaron que el grado es medio.

Tabla N° 4:

Resultado de la dimension Interactividad

INTERACTIVIDAD
Porcentaje Porcentaje

Frecuencia Porcentaje valido acumulado
MEDIO 5 16,7 16,7 16,7
valido ALTO 25 83,3 83,3 100,0
Total 30 100,0 100,0

Tabla. Cifras que fueron tomados del SPSS statistics version 25 (2020)

Figura N°4:

Resultado de la dimensioén Interactividad

INTERACTIVIDAD

100

Porcentaje

Figura. La representacion demuestra los resultados desde la dimension
interactividad
Fuente: SPSS statistics 25 (2020)
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En la tabla 4 y figura 4 se percibir de muestra a 30 trabajadores de la empresa
Minkaytupa que se dedica a la exportacion de accesorios a base de alpaca que se
ubica en Cayma Arequipa 2019, el 83.33% expresaron que la interactividad es un
grado alto porque la comunicacién y la informacién conel usuario mediante solo un
sitio web se logra mucho mas compromiso a la hora de interactuar y 16.67% indica

un nivel medio.
Tabla N° 5:

Resultado de la variable Exportacion

EXPORTACION
Porcentaje Porcentaje

Frecuencia Porcentaje valido acumulado
MEDIO 7 23,3 23,3 23,3
valido ALTO 23 76,7 76,7 100,0
Total 30 100,0 100,0

Tabla. Las cifras que fueron debido del SPSS 25 (2020)

Figura N°5:
Resultado de la variable exportacion

EXPORTACION

a0

G0

Porcentaje
i

20-

MEDIOD ALTO

Figura. El cuadro prueba los resultados de la variante exportacion
Fuente: SPSS statistics 25 (2020)
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En la tabla 5 y figura 5 contemplar una singular muestra de 30 trabajadores de la
empresa Minkaytupa que se dedica a la exportacion de accesorios a base de alpaca
que se ubica en Cayma Arequipa 2019, el 76.67% comunicaron que la exportacion

es un grado alto, ya que contribuye asi de este procedimiento en las

operaciones comerciales, utilidad y la diversificacion de mercado, por lo siguiente,
si no toman en cuenta conseguir originar una estabilidad baja ensu exportacion y

traer consigo en la empresa, asi mismo, el 23.33%expresaron tener un grado medio.

Resultados de andlisis descriptivos bivariados

Tabla N° 6: Tabulacion cruzada de la variable del E-commerce y Exportacion

E-COMMERCE *EXPORTACION tabulacién cruzada
EXPORTACION
MEDIO ALTO Total

E-COMMERCE MEDIO Recuento 4 2 6
% del total 13,3% 6,7% 20,0%
ALTO Recuento 3 21 24
% del total 10,0%  70,0% 80,0%
Total Recuento 7 23 30
% del total 23,3% 76,7% 100,0%

Tabla. Cifras que fueron debido del SPSS version 25 (2020)

Figura N° 6:

Resultado de las tablas transversal de E-commerce y Exportacion

Grafico de barras

EXPORTACION

B MEDIO
W AaLTo

25—

Recuento

MEDIO ALTOD

. . E-COMMERCE
Figura. La figura muestra los resultados de las tablas cruzada de

E-commerce y Exportacién
Fuente: SPSS 25 (2020)
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En la tabla 6 y figura 6 se observo de un ejemplar de a 30 trabajadores de la
empresa Minkaytupa que se dedica a la exportacion de accesorios a basede alpaca

gue se ubica en Cayma Arequipa 2019, el 80% indicaron un nivel

alto con relacion del e-commerce y exportacion, un 20% indicaron un nivelmedio.
Por medio de los resultados conseguidos se puede decir que en la tabla cruzada
con la variable exportacion y e-commerce que tienen una relacién pragmética ya
que el grado alto es bastante mayor que el grado medio donde se describe que e-

commerce tiene una relacion exportacion.

Tabla N°7: Resultado de las tablas cruzadas de la Ubicuidad y Exportaciéon

UBICUIDAD *EXPORTACION tabulaciéon cruzada
EXPORTACION
MEDIO ALTO Total

UBICUIDAD BAJO Recuento 1 0 1
% del total 3,3% 0,0% 3,3%
MEDIO Recuento 6 18 24
% del total 20,0% 60,0% 80,0%
ALTO Recuento 0 5 5
% del total 0,0% 16,7% 16,7%
Total Recuento 7 23 30
% del total 23,3% 76,7% 100%

Tabla. Cifras que fueron tomados del SPSS versiéon 25 (2020)
Figura N°7:

Resultado de las tablas cruzadas de Ubicuidad y Exportacién

EXPORTACION

I MEDIC
M aLTD

20—

15—

10—

Recuento

.

BaJO MEDID ALTO
uUBIiCcUIDAD

Figura. La figura muestra los resultados de las tablas cruzadas de Ubicuidad
y Exportacion
Fuente: SPSS 25 (2020)
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En la tabla 7 y figura 7 se observé de una muestra de a 30 trabajadores de la
empresa Minkaytupa que se dedica a la exportacion de accesorios a basede alpaca
que se ubica en Cayma Arequipa 2019, el 80 % indicaron un nivelmedio con relacion
del ubicuidad y exportacion, un 16,77% indicaron un nivelalto y un 3.3%indicaron un
grado bajo. A través de resultados conseguidos se puede deque en la tabla cruzada
ubicuidad y exportacion poseen una relacion provechosa ya que el grado alto es
bastante superior que el grado medio y bajo, en el cual se describe que ubicuidad

tiene una relacion en exportacion.

Tabla N°8: Tabla tabulacion cruzada de Agregar valor y Exportacion

AGREGAR VALOR *EXPORTACION tabulacién cruzada
EXPORTACION
MEDIO ALTO Total

AGREGAR VALOR MEDIO Recuento 3 0 3
% del total 10,0% 0,0% 10,0%
ALTO Recuento 4 23 27
% del total 13,3% 76,7% 90,0%
Total Recuento 7 23 30
% del total 23,3% 76,7% 100,0%

Tabla. Datos que fueron tomados del SPSS statistics 25 (2020)
Figura N°8:

Resultado de las tablas cruzadas de Agregar valor y Exportacion

EXPORTACIC

M AEDIO
W aLTo

25

20

Recuento

104

HEDIO
AGREGAR VALOR

Figura. La figura muestra los resultados de las tablas cruzadas de
Ubicuidad y Exportacion Fuente: SPSS 25 (2020)
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En la tabla 8 y figura 8 se observé de una muestra de a 30 trabajador es de la
empresa Minkaytupa que se dedica a la exportacion de accesorios a base de alpaca
que se ubica en Cayma Arequipa 2019, el 90% indicaron un nivelalto con relacién
al Agregar valor y exportacion, un 10% indicaron un grado medio. En consecuencia,
alcanzados se pudo decir que en la tabla cruzada con Agregar valor y exportacion
que tienen una relacion verdadera ya que el grado alto es bastante superior que el

grado medio, donde se describe que agregarvalor tiene una relacion en exportacion.

Tabla N° 9:

Tabla tabulacion cruzada de Interactividad y Exportacion

INTERACTIVIDAD *EXPORTACION tabulacion cruzada
EXPORTACION
MEDIO ALTO Total

INTERACTIVIDAD MEDIO Recuento 2 3 5
% del total 6,7% 10,0% 16,7%
ALTO Recuento 5 20 25
% del total 16,7% 66,7% 83,3%
Total Recuento 7 23 30
% deltotal 23,3% 76,7% 100,0%

Tabla. Datos que fueron tomados del SPSS versién 25 (2020)
Figura N° 9:

Resultado de las tablas cruzadas de Interactividad y Exportacion

Grafico de barras

EXPORTACICN

W MEDIC
MEaLTo

20—

Recuento

Figura. La figura muestra los resultados de las tablas cruzadas de
Interactividad y Exportacion
Fuente: SPSS 25 (2020)
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En la tabla 9 y la figura se observé una muestra de a 30 trabajadores de la empresa

Minkaytupa que se dedica a la exportacion de accesorios a base

de alpaca que se ubica en Cayma Arequipa 2019, el 83,3 % indicaron un nivel alto
con relacion del interactividad y exportacion, un 16,7% indicaron unnivel medio. Con
los resultados obtenidos se pudo decir que en la tabla cruzada con Interactividad y
exportacion que tienen una relacion verdadera ya geel grado alto es bastante superior
que el nivel medio y bajo, donde se describeque interactividad tiene una relacién en

exportacion.
Resultados de analisis Hipotesis Inferencial

Ho: E-commerce no relaciona positivamente con la exportacion de prendas de
vestir, accesorios a base de alpaca en la empresa Minkaytupa S.A.C, Cayma-

Arequipa al mercado de Osaka-Japon 2019.

H a: E-commerce se relaciona positivamente con la exportacion de prendasde
vestir, accesorios a base de alpaca en la empresa Minkaytupa S.A.C Cayma -

Arequipa al mercado de Osaka-Japon 2019.

Tabla N° 10:

Correlacién entre E-commerce y exportacion

Correlaciones
E-
COMMERCE EXPORTACION

Coeficiente

Rho de de

Spearman E-COMMERCE correlacion 1,000 ,512"
Sig.(bilateral) . ,004
N 30 30
Coeficiente
de

EXPORTACION correlacion  ,512" 1,000

Sig.(bilateral) ,004 .
N 30 30

Tabla. Datos que fueron tomados del SPSS version 25 (2020)
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En latabla 10, se analiz6é de acuerdo con los resultados de la investigacion de cifras
, Se establecio la dependencia reveladora entre e-commerce y exportacion, de la
misma forma hallarse la magnitud de correlacion favorable moderada con un
coeficiente de correlacion de 0,512 y un valor de verosimilitud (p = 0,01), es inferior
gue la estimacion precisa de 0,05 es por ello que se coge la resolucién de declinar
la suposicién vacia y admitir la alterna, de esta manera concluye que ele-commerce
guarda relacion verdadera y expresiva con el e-commerce Yy exportacion de
prendas de vestir, accesorios a base de alpaca en la empresa Minkaytupa S.A.C

Cayma -Arequipa al mercado de Osaka-Japon 2019.
Hipotesis especificas 1

Ho: La ubicuidad no se relaciona positivamente con la exportacion deprendas de
vestir, accesorios a base de alpaca en la empresa Minkaytupa

S.A.C Cayma -Arequipa al mercado de Osaka-Jap6n 2019

H a: La ubicuidad se relaciona positivamente con la exportaciéon de prendas de
vestir, accesorios a base de alpaca en la empresa Minkaytupa S.A.C Cayma -
Arequipa al mercado de Osaka-Japon 2019

Tabla N° 11:

Correlacién entre ubicuidad y exportacion

Correlaciones
E_
COMMERCE EXPORTACION

Coeficiente

Rho de de

Spearman UBICUIDAD correlacion 1,000 347"
Sig.(bilateral) . ,060
N 30 30
Coeficiente
de

EXPORTACION correlacion 347" 1,000

Sig.(bilateral) ,060 .
N 30 30

Tabla. Datos que fueron tomados del SPSS versién 25 (2020)
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En latabla 11, se analizo acorde a los resultados de la investigacion estadistica de
encontrarse correlacion significativa entre ubicuidad y exportacion de la misma
manera encontrarse un grado de correlacion verdadero moderada con un
coeficiente de correlacion de 0,347 y al igual que el grado de posibilidad (p =0,01)es
menor que la estimacion precisa 0,05 se toma de rechazar la hipétesis nula y
admitir la suposicién alternativa, en resumen, que la ubicuidad y exportacion guarda
relacion positiva y revelador en la exportacion de prendas de vestir,accesorios a
base de alpaca en la empresa Minkaytupa S.A.C Cayma - Arequipa al mercado de
Osaka-Japon 2019.

Hipotesis especificas 2
H o: Agregar valor no se relaciona positivamente con la exportacién de prendas de

vestir, accesorios a base de alpaca en la empresa MinkaytupaS.A.C, Cayma-

Arequipa al mercado de Osaka -Japon 2019.

H a: Agregar valor se relaciona positivamente con la exportacion de prendasde
vestir, accesorios a base de alpaca en la empresa Minkaytupa S.A.C, Cayma-

Arequipa al mercado de Osaka -Japon 20109.

Tabla N° 12:

Correlaciéon entre agregar valor y exportacion

Correlaciones
AGREGAR
VALOR EXPORTACION

Rho de AGREGAR Coeficiente de

Spearman VALOR correlacion 1,000 ,604"
Sig.(bilateral) . ,000
N 30 30
Coeficiente de

EXPORTACION correlacion ,604" 1,000

Sig.(bilateral) ,000 .
N 30 30

Tabla. Datos que fueron tomados del SPSS version 25 (2020)
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Enlatabla 12, se analiz6 de acuerdo a los resultados del estudio descriptivo lo cual
se admite una correlacion significativa entre agregar valor y exportacion dela misma
manera que admite el valor de correlacion verdadera buena con un coeficiente de
correlacion de 0,604 y alrededor la estimacion de posibilidad (p =0,01)es inferior
desde el grado critico 0,05 se decide declinar la hipotesis nula y admitir la hipétesis
alternativa , en resumen que la agregar valor y exportacion tienen relacion
verdadera y revelador en la exportacion de prendas de vestir,accesorios a base de
alpaca en la empresa Minkaytupa S.A.C Cayma - Arequipa al mercado de Osaka-
Japon 2019.

Hipotesis especificas 3

H a: La interactividad se vincula de modo relevante con la exportacion de prendas
de vestir, accesorios a base de alpaca en la empresa MinkaytupaS.A.C, Cayma -
Arequipa al mercado de Osaka-Jap6n 2019.

H o: La interactividad no se relaciona significativamente con la exportaciéon de
prendas de vestir, accesorios a base de alpaca en la empresa Minkaytupa S.A.C,

Cayma -Arequipa al mercado de Osaka- Japén 2019.

Tabla N°13:

Correlacion entre interactividad y exportacion

Correlaciones

INTERACTIVIDAD EXPORTACION

Rho INTERACTIVIDAD Coeficiente 1,000 ,176"
de correlaciéon
de Spearman Sig.(bilateral) . 352
N 30 30
EXPORTACION  Coeficiente 176" 1,000

de correlacion

Sig.(bilateral) ,352 :

N 30 30
Tabla. Datos que fueron tomados del SPSS version 25 (2020)
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En latabla 13, se analiz6 acorde en consecuencia del estudio estadisticoque admite
una correlacion significativa entre interactividad y exportacion dela misma manera
que admite el valor de correlacion verdadera minima con un coeficiente de
correlacién de 0,176 y como la estimacion de verosimilitud (p =0,01)es inferior que
el estimacion critico 0,05 se toma de declinar la hipotesis nula y admitir la hipétesis
alterna, concluyendo que la Interactividad y exportacion guarda relacion verdadera
y revelador en la exportacion de prendas de vestir,accesorios a base de alpaca en
la empresa Minkaytupa S.A.C Cayma - Arequipa al mercado de Osaka-Jap6n 2019.

V.DISCUSION

En ejercicio de la relacion con el objetivo general y nuestra hipétesis universal
planteada concerniente se determind la relacion de E-commerce con la exportacion
de prendas de vestir, accesorios a base de alpaca en la empresa Minkaytupa S.A.C
Cayma-Arequipa al mercado de Osaka-Japén 2019, sostiene una relacion
significativa puesto que el 100% del global de los entrevistados, el 80% (26)
indicaron un nivel alto con relaciéon del E-commerce y exportaciéon, un 20% (6)
expresaron un grado medio. En consecuencia se puede concluir que la relacion
positiva , es decir que a mayor aplicacion del E-commerce, mayor sera la
exportacion y que al emplearse el HRO Spearman donde se determing la existencia
de un valor de correlacion verdadera conservadora con un coeficiente de
correlaciéon de 0,512 y un valor de posibilidad (p=0,01) es menor que la estimacion
critica de 0,05 es por ello que se toma la resolucién de declinar la hipotesis nula y
aceptar alterna por lo que se recibe la decision de declinar la hipotesis nula y admitir
alterna por lo que se vincula con Munive (2017). EI E-commerce y las
exportaciones en la empresa exportadoras del sector textil de los territorios
distritales de Lima, 2017.La finalidad llevo identificar la relacion entre E-commerce
y las exportaciones en la empresa exportadora de accesorios a base de alpacay
algoddn, en su investigacion refiere que se logré que el 45.8 % del total de los
encuestados aplicando un buen comercio electronico lograran un muy buen nivel
de exportacion 72.7%.Concluyendo la existencia de un nivel efectivo de la
utilizacién del E-commerce como herramienta para la venta y promocién de las
comparniias del sector textilero de la prueba del Chi cuadrado 0,671 una estimacién

verosimilitud (p=0,01) es menor que el valor critico de 0,05 es por ello que se da a
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la resolucién de declinar la hipétesis nula y admitir alterna llegando la conclusion
la existencia del nivel efectivo de la utilizacion del el E-commerce como herramienta
para la venta y promocion de las compafiias del sector textilero por lo que se
determina que si admite relacion.

En ejercicio del objetivo especifico 1 e hipotesis especifica 1, se logra asegurar la
existencia de la relacién entre la dimension ubicuidad con la variable exportacion
de prendas de vestir, accesorios a base de alpaca en la empresa Minkaytupa S.A.C
Cayma- Arequipa al mercado de Osaka-Japon 2019, es significativa ya que el 100%
del total de encuestados cualquiera sea el 80% (24) indicaron un nivel medio con
relacion de la ubicuidad con la exportacion, un 16,77 % (5) indicaron un nivel alto y
un 3,3% (1) expresaron un grado bajo. El coeficiente de correlacién r=0,347 indica
una adecuacion positiva débil y como la estimacion de probabilidad (p=0,01) es
inferior que la estimacion critica 0,05 se decide declinar la hipoétesis nula y admitir
la hipétesis alterna es decir que la relacion entre ubicuidad y exportacion de ropa
de vestir, accesorios a base de alpaca guarda una relaciéon significativa. Los
resultados podemos confirmar esto con Nufiez (2018) en su estudio estrategia
comercial competitiva, basada en E-commerce, para la insercion en el mercado
internacional caso: Pequefia y Mediana empresa (Pymes) del sector textil (alpaca).
Como resultado que la ubicuidad del E-commerce permite acceder a nuevos
mercados puesto que no tiene lugar fisico en consecuencia poder realizar
transacciones comerciales.

En funcion al propdsito caracteristico 2 y/o hipoétesis especifica 2 puedo afirmar
que la relacion afirmar la existencia de la relacion entre ubicuidad y exportacion de
prendas de vestir, accesorios a base de alpaca en la empresa Minkaytupa S.A.C
Cayma -Arequipa al mercado de Osaka -Japon 2019, es significativa ya que el
100% del total de encuestados cualquiera sea el 90% (27) indicaron un nivel alto
con la relacién de agregar valor y exportacion , un 10% (3) indicaron un nivel alto
medio mostrando un grado de correlacion positiva buena de coeficiente de
correlacion por 0,604 y como la magnitud de probabilidad (p=0,01) se toma como
valor significativo menor 0,05 se toma de rechazar la hipotesis nula y admitir la
hipétesis alterna , concluyendo que agregar valor con la exportacion tienen relacion
positiva y significativa en la exportacion de prendas de vestir , accesorios a base

de alpaca en la empresa Minkaytupa S.A.C Cayma -Arequipa al mercado de Osaka
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-Japon 2019.En consecuencia que podemos corroborar con Huillca (2019) En su
investigacion de crecimiento del E-commerce en el sector textil en la ciudad de
Guayaquil y su relacién con el producto interno bruto (PIB) 2017.

Concluyé que agregar valor, proporciona una incidencia en el crecimiento del E-
commerce puesto que al disminuir los procesos complicados e incrementando la
usabilidad en la pagina web, tienda virtual etc.

En funcion de la finalidad especifica 3 e hipétesis especifica 3 puedo admitir el cual
la relacién afirmar la existencia de la relacion entre interactividad con la exportacion
de prendas de vestir , accesorios a base de alpaca en la empresa Minkaytupa S.A.C
Cayma-Arequipa al mercado de Osaka-Japon 2019 es significativa ya que el 100%
del total de encuestados cualquiera sea el 83,3 % indicaron un nivel medio
mostrando el valor de correlacion verdadera minima con un coeficiente de
correlacion de 0,176 y cerca del grado de verosimilitud (p=0,01) es inferior que el
estimacion critica 0,05 se resuelve declinar la hipétesis nula y admitir la hipétesis
alterna, concluyendo que la interactividad y exportacion tienen relacion positiva e
significativa en la exportacion de prendas de vestir , accesorios a base de alpaca
en la empresa Minkaytupa S.A.C Cayma-Arequipa al mercado de Osaka-Japdn
2019.Los resultados que podemos corroborar con Paredes y Perandres.(2016) En
su trabajo de investigacion de estudio de factibilidad para la exportacion de
confecciones textiles ecuatorianas hacia Paises bajos a través de una plataforma
web. Concluyé que el nivel de interactividad que ofrece la pagina web o tienda
virtual permite que a mas usuarios decidir la opcion de compra por lo que la

exportacion.

VI.CONCLUSIONES

1. Se concluyo que admite la relacion entre el E-commerce con la exportacion
de prendas de vestir, accesorios a base de alpaca en la empresa Minkaytupa
S.A.C Cayma -Arequipa al mercado de Osaka -Japon 2019 en consecuencia
se revelaron el coeficiente de correlacién de 0,512 y con el mutuo de 0, 01
es como se logra evidenciar en la tabla N° 10 por lo que las variables son

una correlacion positiva moderada.

41



2. Se dispone que, admite relacion entre ubicuidad con la exportacion de
prendas de vestir, accesorios a base de alpaca en la empresa Minkaytupa
S.A.C Cayma — Arequipa al mercado de Osaka -Japon 2019 en efecto se
alcanzo un coeficiente de correlacion de 0,347 y una bilateral de 0,001 es
como se logra evidenciar en la tabla N°11 grado de correlacion positiva baja.

3. Se dispone que, admite relacidon entre agregar valor con la exportacion de
prendas de vestir, accesorios a base de alpaca en la empresa Minkaytupa
S.A.C Cayma-Arequipa al mercado de Osaka -Japon 2019 en el acto en
consecuencia obtenidos dieron un coeficiente de correlacién de 0,604 y una
bilateral de 0,001 es como se logra evidenciar en la tabla N° 12 un grado de
correlacién positiva buena.

4. Se determind que, si existe relacion entre interactividad con la exportacion
de prendas de vestir, accesorios a base de alpaca en la empresa Minkaytupa
S.A.C Cayma -Arequipa al mercado de Osaka- Japon 2019 dado que los
resultados obtenidos dieron un coeficiente de correlacion de 0,176 y una
bilateral de 0,001 es como se logra evidenciar en la tabla N°13 donde existe

un grado de correlacion positiva minima

VII.RECOMENDACIONES

1. Los resultados del estudio que se despleg6é mostro que la herramienta del E-
commerce impulsa las exportaciones de prenda de vestir , accesorios de
origen de alpaca a nuevos mercados de destinos enfocados en nichos de
mercados, Estados Unidos es el mayor importador del sector textil y
confeccion, en los ultimos 10 afios su consumo de prendas de vestir
disminuy6, por cambios de tendencia y preferencia , por lo que se
recomienda no dejar de estudiar las tendencias del consumidor para ir
innovando ya que es un sector competitivo.

2. Los resultados de la investigacion se manifestaron desde la ubicuidad del E-
commerce permite que, al no tener lugar fisico, el usuario pueda tener
acceso a informacion sin limite de horario ya que estara activos los 365 dias

del afo.
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Se recomienda a las medianas empresas invertir en la implementacion del
E-commerce ya que solo el 13% de ellas tiene presencia en la web esta
realizando E-commerce.

3. Los resultados de la investigacion se manifestaron desde el agregar valor
del E-commerce es fundamental a hora de implementar en la empresa por
lo que es recomendable crear una pagina web o tienda virtual que usabilidad
para que no haya abandono de carrito o el sitio web.

4. Los resultados de la investigacion debido a la interactividad del E-commerce
en la exportacion se recomienda para que haya mas tréafico al sitio web y se
genere exportacion en el pais de destino es importante que el contenido,
disefio, manejo y nivel de interaccion logre mantener al usuario interesado

con el fin de que se convierta en cliente.
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ANEXO

Anexo 1. Operacionalizacion de las variables

Variable Definicion Definiciéon Dimension Indicadores Escala de
Operacionalizacion medicion
El E-commerce o] Para poder realizar Ubicuidad -Tasa de conversion.
comercio electronico las mediciones -Tasa de abandono
proceso compra y venta se procedera a ver de carrito.
de productos, servicios e las caracteristicas -Ingresos por ventas.
informacion a través del principales de Escala de
internet, ventaja de e-commerce a Likert.
realizar proceso de través de la
comercializaciéon de encuesta. -Tasa de retorno de Nunca=1
bienes y  servicios Agregar Valor Inversion (ROI).
E-commerce mediante el uso de -Valor de medio Casi nunca=2
aplicaciones de pedido.
informatica, Ayudando a -Respuestas a A veces=3
todas las empresas a ofertas.
ahorrar, aumentando Casi
sus ingresos y siempre=4
obteniendo carteras de Interactividad -Calidad de servicio
clientes clasificandose -Valor de vida del Siempre=5
como ubicuidad, cliente.
interactividad y valor -NUmero y calidad
agregado (Loudon vy comentarios
Traver,2004,2014, p.55.
Ordinal
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Variable Definicién Definicion Dimension Indicadores Escala de
Operacionalizacion medicion
Exportacion actividad Para tomar las Operaciones -Volumen de venta.
comercial que consiste mediciones, se comerciales -Precio unitario.
comercializacion de tom¢ las formas de -Ingreso de nuevos
producto y servicio en exportacion a Clientes.
otros paises, extendiendo través de una
sus operaciones encuesta. Escala de
comerciales aumentando -Margen neto de Likert.
sus utilidades, proceso utilidad.
conlleva riesgo debido a -Margen bruto de Nunca=1
Exportaciobn que se necesita realizar Utilidad utilidad.

previamente a la
regulacion de normas de
cada pais. Diversificando
mercados nuevos con la
exportacion  (Sulser vy
Pedroza, 2004).

Diversificacion
de mercado

-Margen operacional
de utilidad.

-indice de intensidad
comercial.

-indice de Herfindahl
e Hirschman.

-indice de ventaja
comparativa.

Casi nunca=2
A veces=3

Casi
siempre=4

Siempre=5

Ordinal
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Anexo 2. Instrumentos de recoleccién de datos

INSTRUMENTO DE
RECOLECCION DE
DATOS

SEROR(A):

Tengo el agrado de dirigirme a usted con el objetivo de solicitarle muy gentiimente unos minutos de su tiempo para poder
rellenar esta encuesta que a continuacion se observa. Cabe mencionar que el propésito de dicha encuesta que ha sido
elaborada con fines universitarios, servird pararecopilar datos informativos acerca de las dos variables de estudios de mi
proyecto de investigacion relacionadas con las E-commerce y exportacion. Le agradezco de antemano su tiempo,
comprensién y colaboracién brindada.

INSTRUCCIONES: A continuacion, se presenta una serie de preguntas, las cuales Usted debera responder marcando con
un aspa (x) la respuesta que considere conveniente. Considere lo siguiente:

Siempre (5) — Casi Siempre (4) — Algunas Veces (3) —Pocas Veces (2) — Nunca (1)

CUESTIONARIO

VARIABLE: E-COMMERCE

VALORES DE LA ESCALA

NN POC | ALGUN CASI [ giemp
AS AS SIEMP
DIMENSIONES INDICADORES CA VEC VECE | RE RE
ES S
1 2 3 4 5

TASA DE CONVERSION

1. Los usuarios de una péagina web o
tiendavirtual que se llegan a
convertir en clientes
simboliza un ingreso potencial

UBICUIDAD 2. La empresa tiene carencia en la
estrategia de contenidos para
fomentar la compra porlos usuarios

TASA DE ABANDONO DE
CARRITO

3. El nimero de abandono de carrito de
compras de una tienda virtual
ocasiona una pérdida de control
frecuente para la empresa

4. La empresa viene optimizando los
tiemposde carga de una pagina web
o tienda virtualy las opciones de
medios de pagos ya queesa son las
principales razones del

abandono de carrito

INGRESO POR VENTAS

5. El ingreso por ventas online
mensuales siempre supera la
proyeccion estimada del afio
anterior

6. El ingreso por ventas en su mayoria
se logra a través de plataformas
completarias vinculadas alatienda
virtual

TASA DE RETORNO DE
IAGREGAR INVERSION

\VALOR 7. La inversibn puesta en una
campafia mediante e-commerce
te genera ganancias en tu
inversion final

8. El retorno de la inversién en la
campafia de marketing aplicada
para la tienda virtual ha percibido
perdida en los Ultimosmeses
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VALOR MEDIO DE PEDIDO

9. El promedio de gasto por cliente en
su tienda virtual le permite
determinar los productos que
tienen mas salida

10. La empresa emplea de manera
constante la venta de productos
complementarios agrupados
logrando incrementar el valorde
gasto por cliente

RESPUESTAS A OFERTAS

11.L.a empresa ha adquirido mayor
alcance por las respuestas a ofertas
a través de supagina web o tienda
virtual

12.La empresa emplea dar valor
agregado ensus ofertas con el fin
conseguir mayores
respuestas en su pagina web o
tiendavirtual

INTERACTIVIDAD

CALIDAD DE SERVICIO

13. La empresa se comunicg
constantemente sus clienteg
después de que haya realizaung
compra en web o tienda virtual

14. Considera que la empresa
aplica
eficazmente la atencién hacia los
clientespor la web

VALOR DE VIDA DEL CLIENTE

15.La empresa invierte en la
adquisicién de
nuevos clientes, para impulsar los
ingresosque recibe por ellos

16.La empresa emplea alguin programa
de fidelizacién con el fin de a largo
plazo obtener ingresos por cliente

NUMERO Y CALIDAD
COMENTARIOS

17. Cree usted que los
comentariosnegativos
influencia en la percepcion de
la calidad del producto

18. El nimero de comentarios de
calidad en la pagina web o tienda
virtual repercutir en la compra final
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INSTRUMENTO DE
RECOLECCION DE
DATOS

SEROR(A):

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 continuacion se observa. Cabe mencionar que el propésito de dicha encuesta que ha sido
elaborada con fines universitarios, servird pararecopilar datos informativos acerca de las dos variables de estudios de mi
proyecto de investigacion relacionadas con las E-commerce y exportacion. Le agradezco de antemano su tiempo,
comprension y colaboracién brindada.

INSTRUCCIONES: A continuacion, se presenta una serie de preguntas, las cuales Usted debera responder marcando con
un aspa (x) la respuesta que considere conveniente. Considere lo siguiente:

Siempre (5) — Casi Siempre (4) — Algunas Veces (3) — Pocas Veces (2) — Nunca (1)

CUESTIONARIO

VARIABLE: Exportacién

VALORES DE LA ESCALA
DIMENSIONES INDI NUN POC ALGU CASI SIEMPR
CAD CA AS NAS SIEMP E
VEC VECE RE
ORE
s ES S
1 2 3 4 5
VARIABLE:

EXPORTACION

VOLUMEN DE VENTA

1. El volumen de ventas de
exportacion, continuamente ofrece
un panorama favorable en los
ingresos totales de la empresa

2. El volumen de ventas mensuales

OPERACIONES han aumentado en las operaciones
COMERCIALES comerciales en un determinado
mercado como Japén
PRECIO UNITARIO

3.La empresa considera que
su preciounitario esta acorde
con el mercado internacional

4.Considera que el precio de sus
productos le originan un margen
de ganancia en el proceso de las
operaciones comerciales en el
exterior

INGRESO DE NUEVOS CLIENTES

5. La exportacion de sus nuevos
productos al mercado
internacional ha generado
ingresos de nuevos clientes
internacionales
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6.El ingreso de nuevos clientes son
mayoresdentro de un mercado

UTILIDAD

7. El porcentaje que refleja el saldo
después de los impuestos permite
lograr una eficiencia en el manejo
de control de costos en exportacion

8.la empresa cuenta con la capacidad
de produccion suficiente para
mantener un margen alto de
ganancia sin dificultad

9.El producto que exporta la
empresa ofrecemayor
rendimiento en su venta en el
comercio internacional

10.Por cada dolar que la empresa
vende por exportacion se
generaron el valor superiorde 25
% de la utilidad

11.El ingreso total de las ventas por la
exportaciéon ha alcanzado una
mejora progresiva de la compafiia

12.El porcentaje de margen
operacional ha representado un
requisito a la hora cerrar una
negociacion de exportacion

DIVERSIFICACI-
ON DE MERCAD

13.Considera que su empresa posee
una ventaja de oportunidades por
la centralizacion de la produccién y
exportacion mundial prendas de
Alpaca

14.La exportacion de prendas de vestir
a base de alpaca ha percibido la
participacion de Bolivia en el
mercado asiatico

15.La empresa suele tener
dificultades a lahora de ingresar a
nuevos mercados por elnivel de
concentracién de competidores
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16.Cree que la empresa hace uso
de esta medida para poder entrar
en el mercado deasiaticos

INDICE DE VENTAJA COMPARATIVA REVELADA

17.La empresa posee la capacidad de

prendas de Alpaca optimizando

producir

en la

utilizacion de menor recurso que
otras empresas de su competencia
en el comercio exterior

exportador que

la participacion

18.La empresa identifica el potencial
tiene
productos, por lo cual ha aumentado

durante estos meses

por sus

del mercado

Anexo 3. Validez de los instrumentos

Tabla N°14

Validez de expertos

Grado Académico Nombre y apellido del experto Dictamen
N°

Mg. en Enrigue Michelena Rios Aplicable
1 | Administracion

Dra.en Mary Hellen Mariela Michca Aplicable
2 | Administracion Maguifia

Mg. en Maribel Juliana Otérola Chavez | Aplicable

3 | Administracion

Anexo 4 . Confiabilidad de los instrumentos

Tabla N° 15
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Alfa de Cronbach de la variable E-commerce

N %
Casos Valido 15 100,0
Excluido 0 ,0
Total 15 100,0
Estadisticas de fiabilidad
Alfa de Cronbach
basadaen elementos
Alfa de Cronbach estandarizados N de elementos
812 817 12
Tabla. Datos que fueron tomados del SPSS version 25 (2020)
Tabla N°16
Alfa de Cronbach de la variable Exportacion
N %
Vélido 15 100,0
Casos
Excluido 0 0
Total 15 100,0

Estadisticas de fiabilidad Exportacion

Alfa de Cronbach
basada en elementos
Alfa de Cronbach estandarizados

N de elementos

,916 ,916

12

Tabla. Datos que fueron tomados del SPSS version 25 (2020)
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Anexo 5. Opinién de expertos del instrument6 de investigacion.

i EI UNIVERSIDAD CESAR VALLEJO

INFORME DE OPINION DE EXPERTOS DEL INSTRUMENTO DE INVESTIGACION

I. DATOS GENERALES:
I.1. Apellidos y nombres del informante: /7/' 6/7 47 %au/na ffary /7/1.”////7 f?ar/e/m
Jd ; 7 o
|.2. Especialidad del Validador: 77)’6( . on a/m//;,) /«czon 04/u C"Jqu on
1.3. Cargo e Institucién donde labora: I ¢ all V4 4

|.4. Nombre del Instrumento motivo de la evaluacion:

1.5. Autor del instrumento: ﬂyj//,,ﬁwmyn /Qu,;’m (a»mm/v /{é:mm) ‘_,G’//?u /6;1//7 d Jo/f/at)

Il. ASPECTOS DE VALIDACION E INFORME:

Deficiente | Regular | Bueno | Muy bueno | Excelente
INDICADORES CRITERIOS 0-20% 21-40% | 41-60% 61-80% | 81-100%

CLARIDAD Esta formulado con lenguaje apropiado

Esta expresado de manera coherente y

OBJETIVIDAD I6gica

FERMEMIA | | Damore s e ecesdodn s ¥
L e o s
ORGANIZACION ggrr?dp;g'nde los aspectos en calidad y
SUFICIENCIA Zil;r; s?g:::nma entre indicadores y las
INTENCIONALIDAD Estima las estrategias que responda al

propésito de la investigacion

Considera que los items utilizados en este
CONSISTENCIA instrumento son todos y cada uno propios
del campo que se esta investigando.
Considera la estructura del presente
COHERENCIA instrumento adecuado al tipo de usuario a
quienes se dirige el instrumento

Considera que los items miden lo que
pretende medir.

PROMEDIO DE VALORACION

METODOLOGIA

RN N NN N NN

1. OPINION DE APLICACION:

¢ Qué aspectos tendria que modificar, incrementar o suprimir en los instrumentos de investigacion?

IV. PROMEDIO DE VALORACION:

Los Olivos, Pl de l?’ del 2019.

Firma de experto informante

onE /YIS 2

Teléfono: _ 995T /023
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V. MOGMOWOEM
Variable 1: E-commerce

freen

e 2

" hem 4

Them &

Hem 8

Hom 7

Nem 8

| hems

Bom 10

em 11

Tom 12

Rom 13

e 14

e 15

| hem 16

e 17

term 18

Vartable 2: Exportacion

herm 1

Itorn 2

fom 3

em 4

tem 5

em &

| hem7

~hem 8

hems

hem 10

fem 11

flom 13

Hem 14

Bom 15

hom 17

Bon 18
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El UNIVERSIDAD CESAR VALLEJO

INFORME DE OPINION DE EXPERTOS DEL INSTRUMENTO DE INVESTIGACION

I. DATOS GENERALES:

I.1. Apellidos y nombres del informante:
|.2. Especialidad del Validador:
|.3. Cargo e Institucién donde labora:

07;%/6‘ (Aaw? /%r//e /v]i/'ana

Maa/JGV (n

a/m//)/;ﬁacl'u‘/?

e
T owenle

T.C

- ULV

|.4. Nombre del Instrumento motivo de la evaluacion:
1.5. Autor del instrumento: &umm ,//L///(a/%a/)/a/'ZZ,U;/L( /q Myne /"dw///o S{)/,/a’

Il. ASPECTOS DE VALIDACION E INFORME:

pretende medir.

Deficiente | Regular | Bueno | Muy bueno | Excelente
INDICADORES CRITERIOS 020% | 2040% | 4160% | 6180% | 81-100%
CLARIDAD Esta formulado con lenguaje apropiado _/
OBJETIVIDAD Est.a expresado de manera coherente y /
légica
Responde a las necesidades internas y
PERTINENGIA externas de la investigacion /
Esta adecuado para valorar aspectos y
ACTUALIDAD estrategias de las variables /
ORGANIZACION g:?dp;gnde los aspectos en calidad y /
Tiene coherencia entre indicadores y las
SUFICIENCIA s il '
Estima las estrategias que responda al
INTENCIONALIDAD proposito de la investigacion /
Considera que los items utilizados en este /
CONSISTENCIA instrumento son todos y cada uno propios
del campo que se esta investigando.
Considera la estructura del presente P
COHERENCIA instrumento adecuado al tipo de usuario a
quienes se dirige el instrumento
METODOLOGIA Considera que los items miden lo que P

PROMEDIO DE VALORACION

S0
(o
9

1. OPINION DE APLICACION:

¢ Qué aspectos tendria que modificar, incrementar o suprimir en los instrumentos de investigacion?

IV. PROMEDIO DE VALORACION:

Los Olivos, ©Z de

[2  4el 2019,
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Firma de experto informante

DNI:
Teléfono:

920337




Hom 13

Tom 15

fom 18

o 18
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ﬁ UNIVERSIDAD CESAR VALLEJO

INFORME DE OPINION DE EXPERTOS DEL INSTRUMENTO DE
INVESTIGACION

I. DATOS GENERALES:
l'.1. Apellidos' y nombres del informante: /ﬂ / Cﬁ@f /d A @‘0 S> GV Q{ &@
1.2. Especialidad del Validador: M AGtS I
1.3. Cargo e Institucién donde labora; DIC . oCcV
1.4. Nombre del Instrumento motivo d;/la evaluacion:

1.5. Autor del instrumento: /2% //W/é' anrarn é‘”‘/&l (omen ‘1 MQ/«HO S(//)u /@y/w fobléu/
ASPECTOS DE VALIDACION E INFORME

Il.

T
‘g&%&a;

28 ’”‘f pM@w A

>

Esta formulado con lenguaje apropiado

R - | Esta expresado de manera coherente y

et _ |legica

¥ 'H Responde a las necesidades internas y
| externas de la investigacion

ACTUALIDA | Esta adecuado para valorar aspectos y
ozl 18 estrateglas de las variables

: Comprende los aspectos en calidad y

% | claridad.

Sy e Tiene coherencia entre indicadores y las

| dimensiones.

4 AT *3; Estima las estrategias que responda al

INTENCIDNA=T"" | proposito de Ia investigacién

o | Considera que los items utilizados en este
\'& ”3{ instrumento son todos y cada uno propios
| del campo que se esta investigando.

Considera la estructura del presente

instrumento adecuado al tipo de usuario a

quienes se dirige el instrumento

“|"Considera que los items miden lo que

retende medi

N\ \\\\\\\\'.,.f

S
>

fil. OPINION DE APLICACION:
LQUMOS tendria que modificar, incrementar o suprimir en los instrumentos de investigacion?

uuw{

IV. PROMEDIO DE VALORACION: /m%
Los Olivos, X de__L L del 2019.
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mercado de Osaka — Japon

MATRIZ DE CONSISTENCIA

Autores : Navarro Serna Reyna Soledad , Huillcahuaman Quispe Carmen

Titulo : E-commerce y exportacion de prendas de vestir , accesorios a base de alpaca en la empresa Minkaytupa S.A.C Cayma -Arequipa al

Problema

Objetivo

Hipotesis

Problema general

Objetivo general

Hipotesis general

Variable e indicadores

prendas de vestir , accesorios a base
de alpaca en la empresa Minkaytupa
S.A.C Cayma -Arequipa al mercado
de Osaka — Japon 2019?

Problema especifico 2:

¢Cudl es la relacion entre agregar
valor del e-commerce vy la utilidad de
la exportacion de prendas de vestir ,
accesorios a base de alpaca en la
empresa Minkaytupa S.A.C Cayma -
Arequipa al mercado de Osaka —
Jap6n 2019?

Problema especifico 3:

?2.¢Cudl es la relacion entre la
interactividad del e-commerce, y
diversificacion de mercados en la
exportacion de prendas de vestir ,

accesorios a base de alpaca en la
empresa Minkaytupa S.A.C Cayma -
Arequipa al mercado de Osaka —
Jap6n 2019?

Tipo:
Aplicada

Disefio :No experimental

accesorios a base de alpaca en la
empresa Minkaytupa S.A.C
Cayma -Arequipa al mercado de
Osaka — Japon 2019

Odjetivo especifico 2 :

Determinar la relacién entre
agregar valor del e-commerce y
utilidad de la exportacion de
prendas de vestir , accesorios a
base de alpaca en laempresa
Minkaytupa S.A.C Cayma -
Arequipa al mercado de Osaka —
Japén 2019

Odjetivo especifico 3:

Determinar la relacion entre
interactividad del e-commerce y
diversificacion de mercados en la
exportacion de prendas de vestir ,
accesorios a base de alpaca en la
empresa Minkaytupa S.A.C
Cayma -Arequipa al mercado de
Osaka — Japon 2019

comerciales de exportacion de prendas de vestir ,
accesorios a base de alpaca en la empresa
Minkaytupa S.A.C Cayma -Arequipa al mercado
de Osaka — Japon 2019.

Hipotesis Especifico 2

He2: Agregar valor del e-commerce se relaciona
significativamente con la utilidad de la
exportacién de prendas de vestir , accesorios a
base de alpaca en la empresa Minkaytupa
S.A.C Cayma -Arequipa al mercado de Osaka —
Jap6n 2019

Hipotesis Especifico 3

He3: La interactividad del e-commerce se
relaciona significativamente con la
diversificacion de mercados en la exportacién de
prendas de vestir , accesorios a base de alpaca
en laempresa Minkaytupa S.A.C Cayma -
Arequipa al mercado de Osaka — Japon 2019

Dimension Indicador ltems Escala de medicion Niveles y rango
Establecer la relacion entre el e- Ubicuidad Tasa de abandono de carrito v
¢Cudl es la relacion entre e-commerce | commercey exportacion de Ingresos por ventas 3,4 Pocas veces
y exportacion de prendas de vestir , prendas de vestir, accesorios a | Ha:E-commerce se relaciona significativamente
accesorios a base de alpaca en la | base dealpaca en laempresa con la exportacion de prendas de vestir , Tasa de retorno de inversion (ROl
empresa Minkaytupa S.A.C Cayma - Minkaytupa S.A.C Cayma - accesorios a base de alpaca en la empresa
Arequipa al mercado de Osaka — | Arequipa al mercado de Osaka — |Minkaytupa S.A.C Cayma -Arequipa al mercado Agregar valor Valor medio de pedido 5,6, Escala de Likert
Jap6n 2019?. Japén 2019 de Osaka — Japon 2019 Algunas veces
Problema especifico 1: QOdjetivo especifico 1 : Hipotesis Especifico 1 Respuestas a ofertas 7,8
Calidad de servicio Casi siempre
Determinar la relacion entre la Valor de vida del cliente
Cual es la relacion entre la uk_)icuidad ubicuid_ad del e-commerce y N ) Ineractividad NUmero y calidad comentarios 9,10 Siempre
del e-commerce y operaciones operaciones comerciales de Hel: La ubicuidad del e-commerce se relaciona
comerciales de exportacion de exportacion de prendas de vestir , significativamente con las operaciones /11,12

El trabajo de investigacion tiene como poblacion a 30 empleados de la empresa Minkaytupa S.A.C
en Arequipa, que se ha seleccionado intencionalmente con el fin de que me puedan brindar
informacion accesible. Poblacién es un conjunto de todos los casos que concuerdan con unas
especificaciones estrictas. Segin Hernandez, Fernandez, Collado,Batista, 2010,p.174)

Variable 1: E-commerce

Tecnicas: Cuestionario

Instrumento : Encuesta

Dimension Indicador Indicador Escala de medicion Niveles y rango
VVolumen de venta Nunca
Operaciones comerciales S 1,2,
Precio unitario
Ingreso de nuevos clientes 3,4 Pocas veces
Margen neto de utilidad
Utilidad Margen bruto de utilidad 5,6, Algunas veces
Margen operacional de utilidad 7,8 Escala de Likert
Indice de intensidadcomercial Casi siempre
Indice de Herfindahl e Hirschman 9,10
Diversificacion de mercado Indice de ventaja comparativa revelada 11,12 Siempre
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