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RESUMEN

La presente investigacion titulada “comercio electronico y la mejora continua en
Noor Consulting, La Victoria, 2023”, tuvo como objetivo general determinar de qué
manera se relaciona el comercio electrénico con la mejora continua en Noor
Consulting, ya que se buscoé la posible relacién entre ambas variables desde el
aspecto teodrico y metodologico. Es por ello para este desarrollo de investigacion se
utilizaron cuestionario bajo la escala Likert, los cuales ha sido aplicados a 20
colaboradores. Asimismo, la metodologia fue de enfoque cuantitativo, de nivel
descriptivo correlacional, de disefio no experimental y corte transversal, ademas de
utilizar un cuestionario compuesto de 20 items para recolectar informacion tanto de
la variable comercio electronico y mejora continua, en este criterio se aplico la
prueba no paramétricas Rho de Spearman, donde se obtuvo el valor de 0,806
demostrando una correlacion muy fuerte entre ambas variables. Asimismo, el nivel
de Sig. =0.00, lo cual le permitié6 cumplir con los parametros de la regla de decision

por ello, se acepta la hipotesis y se rechaza la nula.

Palabras clave: Comercio electrénico, mejora continua, tienda virtual, politica de

calidad.
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ABSTRACT

The present investigation entitled "electronic commerce and continuous
improvement in Noor Consulting, La Victoria, 2023", had the general objective of
determining how electronic commerce is related to continuous improvement in Noor
Consulting SAC, since the possible relationship between both variables from the
theoretical and methodological aspect. That is why, for this research development,
a questionnaire was used under the Likert scale, which has been applied to 20
collaborators. Likewise, the methodology was of a quantitative approach, of a
descriptive correlational level, of a non-experimental and cross-sectional design, in
addition to using a questionnaire composed of 20 items to collect information on
both the variable electronic commerce and continuous improvement, in this criterion
the Spearman’'s Rho non-parametric test, where the value of 0.806 was obtained,
demonstrating a very strong correlation between both variables. Likewise, the level
of Sig. = 0.00, which allowed it to comply with the parameters of the decision rule,

therefore, the hypothesis is accepted and the null is rejected.

Keywords: Electronic commerce, continuous improvement, virtual store, quality

policy.



l. INTRODUCCION

En la investigacion realizada sobre el comercio electrénico y la mejora continua
donde en las organizaciones ha ido transformando y asi logrando ser una de las
tendencias mas fundamentales del pais, ademas en el tiempo de la pandemia ya
gue debido a eso los consumidores han ido exigiendo mas a las empresas para que
logren un mejor servicio con la mejora continua, asimismo se consideré6 como una
ventaja para aquellas empresas que desean sobresaliry se arriesgan al mundodigital
entre sus competidores, brindando una mejor experiencia a su publico objetivo, es
por eso que se impulsé al mundo digital para obtener los mejores beneficios para
su marca de empresa, siendo una oportunidad muy relevante de manera
digitalizada para los clientes mas potenciales por ello tanto el comercio electrénico
se ha definido como un procedimiento de realizar las compras y ventasde distintos
productos entre el comprador y el vendedor de manera online y de forma segura y
eficiente y reduciendo costos. Las caracteristicas principales se establecieron a
través de plataformas virtuales, permitiendo a los clientes adquirir de diferentes

tipos de productos accediendo a diferentes ofertas y se ajusta a todotipo de cliente.

La expansion de comercio electréonico ha sido formarse en el mercado y
proyectarse con su publico objetivo, esperando que este afio sea mucho mejor, ya
gue actualmente segun la Camara Peruana de Comercio Electrénico aument6 un
50% para las ventas online en pequefias y grandes corporaciones en su demanda

de sus productos.

Por lo tanto, el comercio electronico ha ido abarcando en los distintos
escenarios de desarrollo de decisiones de las organizaciones y mercados
financieros, ya que ha estado unida a las tecnologias informativas y de
comunicacion accedido por procesos de negocios en un ambiente mas globalizado
y destinado en agentes que conforman la cadena de valor. Donde se tuvo en cuenta
los diferentes procesos de negocio a través de uso de las tecnologias para que
faciliten el soporte y la sistematizacion, ya que a través de ello se obtuvo ser mas

eficientes con un servicio de calidad y produccion en tiempos mas cortos.

Esto ayudo en el progreso comercial basado en los productos, prestacion de

servicios o ciclos de produccidon mas cortos en el comercio de red.



En cuanto a la mejora continua se relaciond a los procesos que describen
sobre la calidad y manifiesta lo que las organizaciones requieren realizar para ser
competitivas en el transcurso del tiempo. Por ende, se dio a conocer el esfuerzo
constante por mejorar ya sea productos o servicios, donde se incremento la rapidez
en los procedimientos que se lleva a cabo una empresa, se tuvo como factor muy
fundamental al colaborador que realiza las operaciones con el objetivo de crear

ideas sobre sus mejoras en sus funciones siendo mas eficiente

Si bien es cierto se ha tenido como problematica en el comercio electrénico
muchos factores que se presentan en el proceso de compra de productos se
presentan diferentes problemas ya sea el tiempo de espera, los escases de stock
como también la mala comunicacion de la marca o el aumento de los precios tanto

del producto y delivery.

Por ende, a los distintos problemas que se presentaron se buscan que las
empresas sean mas comprometidas con la entrega de producto, el tiempo y

asimismo las politicas comerciales, flexibilidad en cambios entre otros.

Por consiguiente, el objetivo de esta investigacion que se realizé es de dar
a conocer de como se desarrolla el comercio electronico y la mejora continua de
noor consulting SAC, La Victoria. Por todo lo mencionado este proyecto de
investigacion se tuvo como problema general, De qué manera se relaciona el
comercio electronico con la mejora continua en noor consulting SAC, La Victoria,
2023 .Entre los problemas especificos se tiene: a) ¢De qué manera el comercio
electronico y la politica de calidad se relaciona en noor consulting SAC, la Victoria,
2023 ?; b) ¢ De qué manera el comercio electronico y la productividad se relaciona
en noor consulting SAC, La Victoria, 20237?; c) ¢De qué manera el comercio
electronico y la efectividad de venta se relaciona en noor consulting SAC, La
Victoria, 20237.

La relevancia tedrica responde a que el estudio se realizé por emplear
fundamentos tedricos que garantizan y relacionan las variables a través de
diferentes instrumentos que se podra determinar las teorias que se relacionan con
las variables. Ademas, fue necesario considerar fundamentos teéricos basandose
de las variables asimismo se sustentd bajo la teoria de Molina y Bedor y teoria de

Lopez las cuales fueron fundamentales abarcar aln mas el conocimiento de



comercio electronico y la mejora continua para los negocios, asi como como de

otros autores.

Por otro lado, es justificacibn metodologica se realiz6 a través de
procedimientos cientificos basado en la técnica de instrumento que son necesarios
para recolectar los datos, se aplico la encuesta a una poblacion que esta
conformada por 20 los colaboradores de Joma comunicaciones S.A.C.

En la justificacion practica se aplicd instrumentos que ha sido validados a
través del juicio de tres expertos para proceder a aplicar a la poblacién. Lo cual se
obtuvo resultados que se analicen adecuadamente. la investigacion se buscoé
optimizar los procesos de venta para que los negocios generan mas ventas y
mejora y asi lograr alcanzar buenos resultados de las organizaciones a traves del

comercio electronico y mejora continua en las empresas.

La presente investigacion ha sido de mucha utilidad para las empresas que
brindan servicio porque permitira a las organizaciones a tener una mejora de sus
servicios, y crear oportunidades de negocio y las diferentes maneras de distribuir
sus productos y servicios de esa manera incrementan la competitividad y calidad
de servicio y visiOn y generar nuevos sistemas y estrategias como nuevos canales
de venta, fidelizacion de cliente, calidad de contenido del producto y también a

través de la mejora continua va permitirle mejorar la competitividad.

De tal manera, esta investigacion ha tenido como objetivo general,
determinar de qué manera se relaciona el comercio electronico y la mejora continua
en noor consulting SAC, La Victoria, 2023, por lo siguiente sus objetivos especificos
son a) Determinar de qué manera el comercio electrénico y la politica de calidad se
relacionan en noor consulting SAC, La Victoria, 2023; b) Analizar de qué manerael
comercio electrénico y la productividad se relaciona en noor consulting SAC, La
Victoria, 2023; c) Determinar de qué manera el comercio electronico y la efectividad

de venta se relaciona en noor consulting SAC, La Victoria, 2023.

Asimismo, Arias, Gallardo (2021). Indicé que mediante la hipétesis se puede
enunciar ya sea de probabilidad o de afirmacion, donde se tuvo presente el
problema general y de esa manera dar respuesta y plantear de la hipotesis.
Asimismo, cuando la hipétesis se ha realizado correctamente podemos observar la

relacion entre uno y dos variables se es factible para elaborar el objetivo que se



quiere alcanzar en el desarrollo de proyecto (p.39).

Esta investigacion tuvo como hipotesis principal, que existe relacion
significativa entre comercio electrénico y la mejora continua en noor consulting
SAC, La Victoria, 2023, las hipotesis especificas son: a) existe relacion significativa
entre comercio electrénico y la politica de calidad en noor consulting SAC, La
Victoria, 2023; b) Existe relacion significativa entre comercio electrénico y la
productividad en noor consulting SAC, La Victoria, 2023; c) existe relacién
significativa entre comercio electrénico y la efectividad de venta en noor consulting
SAC, La Victoria, 2023.



1. MARCO TEORICO

En Panamd, Torrente (2020) describié el proceso del comercio electrénico en el
consumidor, basandose en un enfoque cuantitativo con nivel descriptivo, ademas
se hizo uso de un cuestionario de 17 preguntas siendo aplicado a 30 personas.
Dando como resultado que el 63.7% de encuestados prefiere adquirir
productos/servicios via web, ya que le permite optimizar tiempos de espera.

En Ecuador, L6pez y Moreira (2022) buscéd formular un plan de comercio
electrénico en una microempresa de la venta de licores, basandose en un enfoque
mixto, también se utilizé un cuestionario y entrevista a 142 personas. Donde tuvo el
resultado que el 47% de encuestados acepta la venta electrénica de productos
como parte de su vida cotidiana, puesto que, facilita la interaccion entre empresa-

cliente y optimiza los tiempos de entrega y espera.

En Ecuador, Cordero (2019) analiz6 el ecommerce desde la perspectiva del
consumidor, basandose en un enfoque mixto, donde utilizO un cuestionario y
entrevista a 341 personas. Tuvo como resultado que el 31% de encuestados
presenta dificultades al momento de solicitar el producto mediante la pagina web,
ya que, desconoce el uso de cada opcidon presentada, de manera que resulta

perjudicial para la empresa.

En Ecuador, Constante (2022) determind la relacion entre el trato digno y la
mejora continua en un hospital, basandose en un enfoque cuantitativo con nivel
descriptivo relacional, ademas se hizo uso de un cuestionario de 25 preguntas
siendo aplicado a 126 pacientes. obtuvo un resultado que existe relacion entre
ambas variables ademas el valor del Chi cuadrado fue de 38.90 siendo mayor al

tabulado, en tal sentido se acepta la hipotesis planteada

En Ecuador, Flores y Atencio (2018) realizaron una propuesta de mejora
continua en los procesos de una organizacion, basandose en un enfoque mixto,
ademas se aplico un cuestionario y entrevista a 128 personas. Obtuvo el resultado
gue el 74% de encuestados aceptaron la propuesta de mejora con el fin de agilizar
los procesos de produccién, permitiendo de esta manera llegar al objetivo
propuesto por la empresa, ademas de obtener incentivos por el cumplimiento de

metas.



En el contexto nacional, en Lima, Garcia y Ventosilla (2019) determinaron la
relacién entre el comercio electronico y la internacionalizacién de las empresas,
basandose en un enfoque cuantitativo con nivel descriptivo relacional, ademas se
hizo uso de un cuestionario de 20 preguntas siendo aplicado a 10 personas. Dando
como resultado que el nivel de relacidon entre ambas variables es de 1,00 (Rho de
Spearman) significando una excelente relacion entre ambas variables, permitiendo

concluir que se acepta la hipétesis.

En Lima, Poggi (2018) desarrollo como objetivo de su investigacion el
crecimiento de un plan de mejora continua en los procesos para mejorar la
satisfaccion del cliente, a base en un enfoque mixto, ademas aplicAndose un
cuestionario y entrevista a 130 personas. obtuvo el resultado el 55% de
encuestados manifestaron que existen mudas en los procesos de manera que
retrasan la atencion perjudicando de esta manera la satisfaccion de los mismos,

repercutiendo directamente en los niveles de ventas proyectados.

En Chimbote, Carrion (2017) determind la relacion entre la mejora continua
y la calidad de servicio de atencion en un hospital, basandose en un enfoque
cuantitativo con nivel descriptivo relacional, ademas se hizo uso de un cuestionario
de 15 preguntas siendo aplicado a 300 pacientes. Dando como resultado que existe
relacion entre ambas variables ademas el valor del Chi cuadrado fue de 37.20

siendo mayo al tabulado, en tal sentido se acepta la hipétesis planteada.

En Lima, Estrada (2018) determino la relacion entre la mejora continua y la
calidad del servicio en una empresa industrial, a través en un enfoque cuantitativo
con nivel descriptivo relacional, ademas se hizo uso de un cuestionario de 30
preguntas siendo aplicado a 36 personas. Dando como resultado que el nivel de
relacion entre las variables es de 0,906 (Rho de Spearman) significando una muy
fuerte relacién entre ambas variables, de modo que, permitiendo concluir que se

acepta la hipotesis.

En Lima, Ascona (2019) determind la relacion entre el comercio electronico
y la decision de compra de los clientes de una empresa de telecomunicaciones, a
través en un enfoque cuantitativo con nivel descriptivo relacional, ademas se hizo
uso de un cuestionario de 32 preguntas siendo aplicado a 80 personas. Dando

como resultado que el nivel de relacién entre las dos variables es de 0,329 (Rho de



Spearman) significando una débil relacion entre ambas variables, se puede concluir

gue se acepta la hipotesis.

El comercio electronico tuvo como teoria base al Marketing digital: Segun
Corrales, Pauccar, Borja, (2017) indica que con un uso de adecuado del marketing
digital las empresas grandes medianas y pequefias podran tener grandes
beneficios y aprovecharlo al maximo ya que la comunicacion fue dandose a través
de la marca que va emitir una mensaje y el cliente va responder al mismo donde va
tener como ventajas mayor confianza y trasparencia, conocer mejor a los clientes,
gue los consumidores se sientan mas valorados, una relacién directa entre la
empresa y el consumidor. Esto genera una ventaja competitiva y la facilidad para el
desarrollo de actividades que va permitir ala empresa a lograr que al final es unade
las principales actividades a lograr por el marketing (p.11). ademas se abarco en
los medios publicitarios de manera digital como el internet con el fin de satisfacerlas
expectativas y las necesidades de los consumidores a través de sus habitos y
costumbres para que asi tengan una experiencia Unica ya que como se sabe el
internet es una red que nos facilita a acceder a obtener informacion, la
comunicacion y el entretenimiento a nivel global por lo tanto el marketing digital
también lo es ademas es medible ya que a través de marketing digital podemos
tener datos personales y preferencias de cualquier usuario y a traves de ello se

puede llegar a realizar acciones efectivas.

La mejora continua tuvo como teoria base a calidad total: segun Rojas,
(2017) es un modelo de gestidn que busca centrar estrategia de la organizacion en
brindar al consumidor lo que necesita y cuando a un precio competitivo y lo mas
eficiente posible. Asimismo, conllevo al involucramiento de todos los integrantes de
la empresa en la busqueda constante de autosuperacion y perfeccionamiento
continuo, ademas, se utiliza para describir el proceso de alcanzar que los principios
de calidad de establecer los objetivos estratégicos de una empresa, aplicando las
operaciones junto con la mejora continua, enfocando a las necesidades del

consumidor para realizar las cosas bien.



. METODOLOGIA
3.1. Tipoy disefio de investigacion

La investigacion sigue un enfoque cuantitativo ya que se utilizan métodos

estadisticos lo cual permitié6 comprobar las hip6tesis. Al respecto como lo sefiala

Sanchez, (2019) el enfoque cuantitativo se denomina asi a los que estudian
utilizando las estadisticas que son medibles, a través de la utilizacion de técnicas
para analizar los datos y los modelos de informacion como un instrumento muy

importante para la mejora a la hora de elegir la decision.

El método empleado: fue hipotético deductivo que es un método de la
investigacion que esta basado mediante la creacion de la hipétesis y de esa manera

llegar a deducir las consecuencias y explicaciones mas necesarias.

Ademas, el nivel utilizado fue descriptivo-correlacional, debido al andlisis de las

variables se relacionan entre si.
Empleado: fue aplicada

Lopez, Steve (2022) La investigacion fue aplicada busca un determinado problema
y encontrar respuestas a preguntas especificas que se puede utilizar para

conseguir informacién sobre la competencia y los consumidores.

El disefio de investigacion fue no experimental de corte transversal ya que dichas
variables no se deben hacer ningn cambio, no se alteran para obtener el objetivo,
se tiene solo permitir observar y analizar los fenbmenos asi tal y como en el contexto

natural. (Hernandez y Mendoza, 2018)
3.2 Variables de operacionalizacion

En esta investigacion se utilizaron las variables comercio electrénico y
mejora continua, ademas se abarcé los puntos como definicion conceptual,

operacional, indicadores y escala de medicion adjuntado en el anexo 1.

Variable comercio electronico, se refiere a comercializacion de los
productos mediante de manera online en cualquier hora y lugar. Al respecto Robayo
(2020) indican gue el comercio electrénico se da mediante uso de plataformas de
manera online, que permite realizar la tienda virtual de bienes, productos o servicios

de forma rapida y segura (seguridad), y ofreciendo pasarela de pago para que sea



muy eficiente proceso de las posibilidades de concretar las ventas ademéas emplea
catalogos de producto faciles de encontrar que tengan descripciones claras y
detalladas e implementar un espacio para la atencion al cliente en él pueda resolver

las dudas.

Dimension tienda virtual, es un sitio web donde se tiene los productos
fisicos para que las personas ingresen, registren y paguen con su tarjeta y reciban
un producto su domicilio a buen precio satisfaciendo las necesidades de los clientes
y adaptandonos a una vida moderna, asimismo indica, Mulford, et, al (2015) a través
de la plataforma tecnoldgica los comercios pueden vender sus productos demanera
online, generando muchos beneficios en los negocios como reconocido sumarca,

mayor capacitacion de los clientes.

Dimension seguridad, es la sensacion total de confianza que se tiene en
algo Aybar et al. (2017) los negocios tradicionales que realizan su venta de
productos tradicional, se dan de manera presencial mantiene una comunicacion
presencialmente de manera que el tanto el cliente y el vendedor se siente mas

seguros a realizar la compra y la venta de un producto.

Dimension Pasarela de pagos, es un servicio que se ofrecen a los
comercios electronicos a través del cual se utiliza pagos en linea. Solis, et al.,
(2013) es una pagina web que es considerado como un servicio intermediario entre
una pagina ecommerce y un banco cuando se realizan transacciones bancarias
mediante el internet, lo cual se tienen informaciones del banco que maneja las

cuentas de los consumidores y el vendedor.

Variable mejora continua, se refiere a los métodos que se utiliza para
mejorar los productos de la. Segun Lépez, (2017) establece que a través de la
mejora continua nos conlleva a un camino de efectividad con el fin de alcanzar un
mejor compromiso de una empresa y un mejor camino de desarrollo mucho mejor,
asimismo la politica se consolida en su calidad para conseguir incluir una nueva
cultura de trabajo, y asimismo la productividad basada en el logro de objetivos de

rendimiento y control de almacén.

Dimension politica de la calidad, este es un factor importante ya que es el
gue integra todo sistema de gestion de una empresa porque establece una serie de

compromisos que la organizacion ha establecido con las partes interesadas como



clientes, socios. Segun ISO 9001 2015 indica que mediante la politica de calidad
apoya el objetivo de la organizacion y establece un método de calidad que se desea

tomar para lograr el éxito

Dimension productividad, es la relaciéon entre los insumos necesarios para
crear un determinado bien o servicio, en un tiempo determinado. Allen, Evans
(2017) es la capacidad de la produccién entre los productos y el proceso y los
recursos y asimismo indica la importancia del uso de los materiales de la empresa

para la produccioén de las utilidades.

Dimension efectividad de venta, son las métricas que tienen que ver con
el resultado del proceso que estan asociados al objetivo de las ventas. Asimismo,
Ledn, (2013) indica que a traves de la efectividad del proceso de venta se mide la
eficacia de los asesores comerciales para concretar las ventas de manera exitosa
de los prospectos de los comercios lo cual se debe conocer bien los procesos lo

cual es primordial para la productividad de la organizacion.

Escala de medicion

La escala que se utilizo es ordinal basada en el modelo de tipo Likert.
3.3. Poblacion

La poblacién que se determiné en este trabajo de investigacion ha sido
constituida por 20 colaboradores de la empresa Noor Consulting sac que laboran
en area de ventas. Asimismo, se tomo al 100% de todos los trabajadores como
unidad de analisis y se considerd6 a las unidades de analisis como censo

poblacional sinla necesidad de calcular una muestra.

Asimismo, indic6 que la poblacién Segun Robles, (2019) es el conjunto total

de elementos de interés

Asimismo, se tomd los siguientes criterios de (a) inclusién: todos los trabajadores

de diferentes sexos (b) exclusién: Trabajadores de area de ventas
3.4. Técnicas e instrumento de recoleccion de datos
La técnica que se aplico es la encuesta.

Segun Hernandez, y Duana (2020) el instrumento de recoleccién de datos es el

procedimiento que permitié obtener la informacion para dar cumplimento al objetivo
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de investigacion, Asimismo, La encuesta consiste en consultar a un grupo de
personas sobre algun aspecto de la investigacion y obtener informacion de las

personas.

Se empled el cuestionario como instrumento de medicion mediante preguntas
abiertas, lo cual estara conformada por 20 items. Se utilizd la escala de Likert
detallada a continuacién por 5 niveles: 5. Siempre 4. casi siempre 3. A veces 2. casi

nunca 1. Nunca.

Al respecto Pozzo, et al (2018) indicaron que el cuestionario es una
herramienta que sirve para conocer la magnitud de un fenémeno y la relacién que
tiene con otro fendmeno es decir la opinion de las personas, por ello es muy (util

para realizar una encuesta o entrevista.

A continuacion, se valido el instrumento con los docentes de la universidad

cesar vallejo ver tabla 1 en anexo.
3.5. Confiabilidad

Se ejecutd mediante la prueba alfa de Cronbach, donde se tuvo un total de
10 colaboradores como prueba piloto y los resultados han sido determinados en el
SPPS 26 logrando una confiabilidad, lo cual indicé que aceptable y demuestra que
el instrumento es confiable, entendible y consistente, dicha informacion es muestra

en la tabla 10, situada en el Anexo 9.

3.6. Método de analisis de datos

Después de que se realizé el procedimiento de los datos de informacién
recolectados se realizaron en el software SPSS 27, debido a que el desarrollo con
trabajo se ha aplicado una encuesta, para poder establecer si la confiabilidad de la
poblacién resulta viable para la continuidad del proyecto de investigacion, donde

los resultados se presentaron las tablas, conforme a la estadistica de fiabilidad.
3.7. Aspectos éticos

Luego de que se obtuvo las respuestas, las cuales fueron de manera
confidencial y dirigidas al proyecto de investigacion, sin que se dé ninguna

manipulacion para que no se de ningun tipo de plagio en la investigacion.

Confidencialidad: Los datos que se consiguié fue totalmente confidencial,

11



gue garantizo la seguridad de la informacion.

Consentimiento del participante: las personas que accedieron a participar del
estudio, se les dio a conocer el motivo de obtener informacion de acuerdo a las
variables de esta investigacion, lo cual en su colaboracion fue de gran importancia

en esta investigacion.

Veracidad: todos los datos descritos y publicadas fue verdadero siempre
manteniendo la confidencialidad y otorgando el derecho de identidad de las
personas.

Originalidad: se consideraron las fuentes bibliograficas para mejorar
trasparencia sobre la informacién que se obtuvo de esa manera evitando a que sea

de un plagio.
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V. RESULTADO
Anélisis descriptivo

Tabla 1

Datos estadisticos de variable comercio electronico

Frecuencia fi Porcentaje %
Valido  Deficiente 6 30,0
Regular 10 50,0
Optimo 4 20,0
Total 20 100,0

Interpretacion: se aprecia en la tabla 5 que el 70% de los participantes
detallaron que la empresa casi siempre utiliza el comercio electrénico en su tienda
virtual, sin embargo, el 30% manifestaron que no estan conformes con el uso del e-

commerce puesto que les resulta dificultoso su uso.

Tabla 2

Datos estadisticos de variable mejora continua

Frecuencia fi Porcentaje %
Valido Deficiente 13 65,0
Regular 4 20,0
Optimo 3 15,0
Total 20 100,0

Interpretacion: como se percibe en la tabla 9 el 65% del total de
participantes casi nunca se encuentran conformes con el proceso de mejora
continua que utiliza la empresa el 35% esta conforme ya que consideran importante

gue la mejora continua sea constante.
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Analisis inferencial
Hipo6tesis general

H1: Existe relacion significativa entre comercio electronico con la mejora continua
en Noor Consulting SAC, La Victoria, 2023

HO: No Existe relacion significativa entre comercio electrénico con la mejora

continua en Noor Consulting SAC, La Victoria, 2023
Tabla 3
Correlacion entre las variables de comercio electrénico y mejora continua

Correlaciones

Comercio  Mejora
electréonico contina

Rho de Comercio Coeficiente de 1,000 ,806™
Spearman electronico correlacion
Sig. (bilateral) : ,000
N 20 20
Mejora continua Coeficiente de ,806™ 1,000
correlacion
Sig. (bilateral) ,000
N 20 20

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

Interpretacion: segun la tabla 14 indica los resultados estadisticos
obtenidos luego de aplicar el Rho de Spearman, donde se obtuvo el valor de 0,806
demostrando una correlacién positiva muy fuerte entre ambas variables. Asimismo,
el nivel de Sig. = 0.00, lo cual le permitié cumplir con los parametros de la regla de

decision por ello, se acepta la hipotesis y se rechaza la nula.
Hipotesis especificas

Las hipétesis especificas fueron agrupadas en la siguiente tabla. ver anexo 9 tabla
14
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V. DISCUSION

En este trabajo de investigacion se realiza un analisis de los resultados
conseguidos por el investigador y de otros autores. Asimismo, se tuvo como objetivo
determinar de qué manera se relaciona el comercio electronico con la mejora
continua en Noor Consulting SAC, La Victoria, 2023 con respecto a ello se demostro
gue la sig. =0.00, es menor a la propuesta por la regla de decision sig.
<0.05, ante este criterio se aplicé la prueba no paramétricas Rho de Spearman, ya
gue a través de ello se confirmé comprobar la relacién entre las variables comercio
electronico y mejora continua, debido a que el valor obtenido es de 0.806 permitié
que ambas variables tienen un nivel de correlacion muy fuerte. Asimismo, el
comercio electronico guarda relacidon con la mejora continua, requerido a las
dimensiones propuestas como tienda virtual, seguridad y pasarela de pagos siendo
fundamentales en la mejora continua, ademas de considerar la politica de calidad,
productividad, efectividad de venta. Segun este sentido se acepta la hipotesis
general y se rechaza la nula, debido a que se cumple con el objetivo propuesto
demostrando la relacion entre la variable comercio electrénico y la mejora continua

en la empresa en Noor Consulting SAC, La Victoria.

Los resultados obtenidos son comparados Garcia y Ventosilla (2019) los
cuales dieron como resultado que el valor de Rho de Spearman fue de 1,00
demostrando que existe una excelente relacion entre las variables comercio
electronico e internacionalizacion de modo que se concluyé la aceptacion de la
hipétesis planteada. De igual modo, Poggi (2018) llego al resultado que el 55% de
encuestados manifestaron que existen mudas en los procesos de manera que
retrasan la atencion perjudicando de esta manera la satisfaccion de los mismos,
repercutiendo directamente en los niveles de ventas proyectados. Ademas,
Torrente (2020) tuvo como resultado que 63.7% de encuestados prefiere adquirir
productos/servicios via web, ya que le permite optimizar tiempos de espera.
Asimismo, Lépez y Moreira (2022) tuvo como resultado que el 47% de encuestados
acepta la venta electronica de productos como parte de su vida cotidiana, puesto
gue, facilita la interaccién entre empresa-cliente y optimiza los tiempos de entrega
y espera. Segun el analisis de los resultados conseguidos, se puede sefialar que la

mejora continua sea constante lo cual requiere de compromiso, planificacion,
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participacion de manera que, le permitira mejorar constantemente sus procesos y
de esa manera ser eficiente y tenga rendimiento y ser mas competitivas y cuente

con una imgen solidad y ser lider en el mercado.

En el primer objetivo especifico, la investigacién busco determinar de qué
manera el comercio electronico y la politica de calidad se relacionan en Noor
Consulting SAC, La Victoria, 2023, respecto a ello se demostré que la sig = 0,03,
siendo menor a la propuesta por la regla decisién (sig.<0.05), ante este criterio se
aplicé la prueba no paramétrica Rho Spearman, el donde permiti6 comprobar la
relacién entre la variable comercio electrénico y la dimensién politica de calidad,
tuvo el valor de 0.635, evidenciando una correlacion positiva. Asimismo, la
dimension politica de calidad guarda una relacion con comercio electronico
conforme a los indicadores asociados con el compromiso, y desarrollo, debido al
ofrecer el producto y servicio mediante la compra y venta por internet los productos
cuenten con la calidad total para satisfacer sus necesidades de los consumidores.
Bajo esta perspectiva se acepta la hipétesis general y se rechaza la nula, de modo
gue se cumple con el objetivo propuesto demostrando la relacion entre comercio

electronico y la politica de calidad en la empresa Noor Consulting SAC, La Victoria.

Asimismo, Carrion (2017) tuvo como resultado que existe relacion entre
ambas variables ademas el valor del Chi cuadrado fue de 37.20 siendo mayo al
tabulado, en tal sentido se acepta la hipotesis planteada. Ademas, Cordero (2019)
dio como resultado que el 31% de encuestados presenta dificultades al momento
de solicitar el producto mediante la pagina web, ya que, desconoce el uso de cada
opcién presentada, de manera que resulta perjudicial para la empresa. Teniendo
en cuenta el andlisis de los resultados obtenidos, se puede decir que los productos
brindada al consumidor tiene que ser de calidad porque es fundamental cumplir con
las politicas creadas y el compromiso que tiene la empresa y de esa manera

incrementar sus ventas.

De acuerdo al segundo objetivo especifico, la investigacion buscé determinar
la relacion significativa entre comercio electronico y la productividad en Noor
Consulting SAC, La Victoria, 2023, con respecto a ello se evidencio que la sig.
=0.02, siendo menor a la propuesta por la regla de decisiéon (Sig. < 0.05), bajo este

criterio se aplico la prueba no paramétrica Rho de Spearman, el cual permitio
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comprobar la relacién entre comercio electronico y la productividad, ya que el valor
obtenido un de valor de 0.656 permitio indicar que la variable y la dimensién cuentan
con un nivel de correlacion muy fuerte. Por lo tanto, la dimension productividad
guarda relacién con el comercio electronico conforme a los indicadores asociados
con los objetivos y control, debido a que actualmente es fundamental generar
estrategias que permitan llegar a nuevos consumidores de esa manera incrementar
un base de consumidores y asi fidelizarse y el control y el tiempo es importante
para medir la productividad ya que nos permitié conocer cuanto tiempo se puede
llegar a los objetivos trazados y ademads, los recursos invertidos en la empresa
deben ser aprovechados todo lo que se pueda. A cuerdo este criterio se acepta la
hipotesis general y se rechaza la nula, de modo que se cumple con el objetivo
propuesto demostrando la relacion entre comercio electronico y la productividad en
Noor Consulting SAC, La Victoria. Los resultados mencionados son comparados
con Estrada (2018) tuvo como resultado que el nivel de relacion entre ambas
variables es de 0,906 (Rho de Spearman) significando una muy fuerte relacion entre
ambas variables, de modo que, permitiendo concluir que se acepta la hipotesis.
Ademas, Constante (2022) tuvo como resultado que existe relacion entre ambas
variables ademas el valor del Chi cuadrado fue de 38.90 siendo mayor al tabulado,

en tal sentido se acepta la hipétesis planteada.

Finalmente, en el tercer objetivo, la investigacion buscé existe relacion
significativa entre el comercio electronico y la efectividad de venta en Noor
Consulting SAC, La Victoria, 2023, con respecto a ello se demostré que la sig.=
0.04, siendo menor a la propuesta por la regla de decisiéon (Sig. < 0.05), bajo este
criterio se aplicé la prueba no paramétrica Rho de Spearman, el cual permitié
comprobar la relacidon entre la variable comercio electronico y la dimension
efectividad de venta, de modo que el valor obtenido es 0.610 permitio indicar que
la variable y dimensién poseen un nivel de correlacion muy fuerte. Por ello, la
dimension efectividad de venta guarda relacion con la variable comercio electronico
a causa de que los indicadores estan relacionados con metas e ingresos ya que
dichos factores se relacionan directamente con el comercio electrénico basandose
a tener claro el producto o servicio que ofrecen con disefios marca imagen Unico
para cerrar las ventas y lograr buenos resultados. Ante esta perspectiva se acepta

la hipbtesis general y se rechaza la nula, de modo que se cumple con el objetivo
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propuesto demostrando la relacién existente entre relacion significativa entre el
comercio electrénico y la efectividad de venta en Noor Consulting SAC, La Victoria.
Los resultados obtenidos son comprados con Ascona (2019) tuvo como resultado
qgue el nivel de relacién entre ambas variables es de 0,329 (Rho de Spearman)
significando una débil relacion entre ambas variables, se puede concluir que se
acepta la hipétesis. Asimismo, Flores y Atencio (2018) tuvo como resultado que el
74% de encuestados aceptaron la propuesta de mejora con el fin de agilizar los
procesos de produccién, permitiendo de esta manera llegar al objetivo propuesto
por la empresa, ademas de obtener incentivos por el cumplimiento de metas.
Teniendo en cuenta el andlisis de los resultados alcanzados, se puede indicar de la
efectividad de venta es importante capacitar a los colaboradores para que conozcan
bien el producto que ofrecen para que el consumidor este conforme conla atencion
brindaday el producto y tenga confianza a la hora de adquirir lo cual vagenera buena
rentabilidad a la empresa.
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VI. CONCLUSIONES

Primera

Se establecio que existe una relacion de 80.6% entre comercio electrénico y mejora
continua (considerada como correlacion muy fuerte) en Noor Consulting, 2023.

Segunda

Se establecié que existe una relacién de 63.5% entre comercio electronico y la
politica de calidad (considerada como correlacion positiva considerable) en Noor
Consulting, 2023.

Tercera

Se establecio que existe una relacion de 65.6% entre comercio electronico y la
productividad (considerada como correlacion positiva considerable) en Noor
Consulting, 2023.

Cuarta

Se establecid que existe una relacion de 61% entre comercio electronico y la
efectividad de venta (considerada como correlacion positiva considerable) en Noor
Consulting, 2023.
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VIl.  RECOMENDACIONES

Primera:

de acuerdo al 30% de los resultados con bajo nivel de aceptacion por el
personal encuestado se recomienda a la responsable de marketing de
la empresa Noor consulting mejorar los contenidos digitales que
aparecen en las redes sociales para el mejoramiento del comercio

electrénico.

Segunda: se recomienda a la responsable de marketing seguir implementado la

Tercera:

Cuarta:

pagina web con otras formas de pago y modalidades de entrega para
incrementar las ventas, asimismo con el proposito de que se sientan
satisfechos con la atencion brindada y de los productos que brinda la

empresa para ser un referente del publico.

De acuerdo al 90% de los resultados con un nivel alto de aceptacion por
el personal encuestado se recomienda a la responsable de marketing
de la empresa Noor consulting seguir implementando la seguridad en
el ecommerce para que el cliente se sienta seguro por lainformacion

gue ingresa al momento de realizar su compra del producto.

De acuerdo al 55% de los resultados con bajo nivel de aceptacion por
el personal encuestado se recomienda a la responsable de marketing
de la empresa Noor consulting establecer una comunicacion efectiva
para reducir errores, gastos extra ya que va generar efecto negativo en
la productividad es por ello que debe haber mayor comunicacion evitar
dudas y ser mas eficiente y de calidad para incrementar la

productividad.
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ANEXOS

Anexo 1.
FORMATO PARA LA OBTENCION DEL CONSENTIMIENTO
INFORMADO

RESOLUCION DE VICERRECTORADO DE INVESTIGACION N°276-2022-VI-UCV

Titulo de la investigacién: Comercio electronico y la mejora continua de Noor Consulting
SAC, La Victoria, 2023

Investigador principal: Najarro Vargas, Yaneth Roxana
Asesor: Casma Zarate, Carlos Antonio
Propdsito del estudio

Saludo, somos investigadores que le invitamos a participar en la investigacion: Comercio
electrénico y la mejora continua de Noor Consulting SAC, La Victoria, 2023, cuyo
proposito es determinar de qué manera se relaciona el comercio electrénico con la
mejora continua en noor consulting SAC, La Victoria, 2023. Esta investigacién es
desarrollada por estudiantes de la Escuela Profesional de Administracion de la
Universidad César Vallejo, aprobado por la autoridad correspondiente de la
Universidad (y de ser el caso agregar el permiso de la institucion Noor Consulting SAC.

Procedimiento

Si usted decide participar en la investigacion se realizara lo siguiente:
1. Se le presentara un cuestionario en el que tendra preguntas generales sobre

ustedcomo edad, zona de domicilio, lugar de nacimiento y otros, no es necesario
gue se anote su nombre, pues cada encuesta tendra un cédigo; luego se le
presentaran preguntas sobrevariables especificas de la investigacion.

2. El tiempo que tomara responder la encuesta serd de aproximadamente 15
minutos, si gusta, puede responder ahora o comprometerse a hacerlo en otro
momento o lugar, nosotros lo buscaremos.

Informacion general: se le brindara a cada persona, la informacién para cumplimiento
delos principios de ética, se permitird cualquier interrupcion de parte del entrevistado
para esclarecer sus dudas.

Participacion voluntaria (principio de autonomia):

Puede hacer todas las preguntas para aclarar sus dudas antes de decidir si desea
participar 0 no, y su decisibn sera respetada. Posterior a la aceptacién no desea
continuar puede hacerlo sin ningan problema.

Riesgo (principio de no maleficencia):

Indicar al participante la existencia que NO existe riesgo o dafio al participar en la
investigacion. Sin embargo, en el caso que existan preguntas que le puedan generar
incomodidad. Usted tiene la libertad de responderlas o no.

Beneficios (principio de beneficencia):

Se le informara que los resultados de la investigacion se le alcanzara a la institucién al
término de la investigacion. No recibira ningun beneficio econémico ni de ninguna otra
indole. El estudio no va a aportar a la salud individual de la persona, sin embargo, los
resultados del estudio podran convertirse en beneficio de la salud publica.
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Confidencialidad (principio de justicia):

Los datos recolectados deben ser andénimos y no tener ninguna forma de identificar al
participante. Garantizamos que la informacion que usted nos brinde es totalmente
Confidencial y no sera usada para ningun otro propdsito fuera de la investigacion. Los
datos permaneceran bajo custodia del investigador principal y pasado un tiempo
determinado seran eliminados convenientemente.

Informacion especifica: Una vez que se haya terminado de brindar la informacién
general,se debe compartir la informacién especifica sobre la investigacion: los datos que
se

requeriran, el hecho que se observara, o la accién que se realizara en el cuerpo (medir,
examinar) o alguno de los elementos de él (examenes de sangre, orina, células, tejidos
u otro material biol6gico), haciendo énfasis que los resultados sélo seran utilizados para
la investigacion, sin identificar a la persona. De desearlo, se puede brindar algin
resultado de interés clinico al participante voluntario.

Problemas o preguntas:

Si tiene preguntas sobre la investigacion puede contactar con el Docente Asesor Casma
Zarate, Carlos Antonio al correo electrobnico o con el Comité de Etica de
ocasmaz@ucvvirtual.edu.pe

Consentimiento

Después de haber leido los propdsitos de la investigacion autorizo mi participacion en
la investigacion.

[Para garantizar la veracidad del origen de la informacion: en el caso que el
consentimiento sea presencial, el encuestado y el investigador debe proporcionar:
Nombre y firma. En el caso que sea cuestionario virtual, se debe solicitar el correo desde
el cual se envia las respuestas].


mailto:ocasmaz@ucvvirtual.edu.pe

Anexo 2.
AUTORIZACION DE LA ORGANIZACION PARA PUBLICAR SU IDENTIDAD
EN LOS RESULTADOS DE LAS INVESTIGACIONES

DIRECTIVA DE INVESTIGACION N° 002-2022-VI-UCV
Datos Generales

Nombre de la Organizacion: RUC: 20512860738

Noor Consulting SAC

Nombre del Titular o Representante legal:

Nombres y Apellidos DNI: 09394833

Fernando Pedro Byrne Bernui

Consentimiento:

De conformidad con lo establecido en el articulo 7°, literal “f” del Cédigo de Etica en
Investigacion de la Universidad César Vallejo , autorizo [ x ], no autorizo [ ] publicar LA
IDENTIDAD DE LA ORGANIZACION, en la cual se lleva a cabo la investigacion:

Nombre del Trabajo de Investigacion

Comercio electrénico y la mejora continua en Noor Consulting SAC, La Victoria, 2023

Nombre del Programa Académico:

Escuela de Administracion de Facultad de ciencias empresariales

Autor: Nombres y Apellidos DNI: 71944226

Najarro Vargas Yaneth Roxana

En caso de autorizarse, soy consciente que la investigacion sera alojada en el Repositorio
Institucional de la UCV, la misma que sera de acceso abierto para los usuarios y podra ser
referenciada en futuras investigaciones, dejando en claro que los derechos de propiedad
intelectual corresponden exclusivamente al autor (a) del estudio.

Lugar y Fecha: /\&.o l
Lima 8 de noviembre 2022 '

CONSULTORES & ASOCIADOS NOORS.AC.
. . FERNANDO BYRNE
Firma y sello: APODERADO

Fernando Byrne Bernui

Representante Legal
(*) Codigo de Etica en Investigacion de la Universidad César Vallejo-Articulo 7°, literal “f’ Para difundir o
publicar los resultados de un trabajo de investigacién es necesario mantener bajo anonimato el
nombre de lainstitucién donde se llevd a cabo el estudio, salvo el caso en gue haya un acuerdo
formal con el gerente o director de la organizacidn, para que se difundalaidentidad de la institucién.
Por ello, tanto en los proyectos de investigacion como en los informes o tesis, no se debera incluir la
denominacion de la organizacién, pero si sera necesario describir sus caracteristicas.




Anexo 3.

FICHA DE EVALUACION DE LOS PROYECTOS DE INVESTIGACION

RESOLUCION DE VICERRECTORADO DE INVESTIGACION N°276-2022-VI-UCV
Titulo del proyecto de Investigacion: Comercio electrénico y la mejora continua de Noor

Consulting SAC, La Victoria, 2023

Autor: Najarro Vargas, Yaneth Roxana
Especialidad del autor principal del proyecto: (Marketing).

Coautores del proyecto: Ninguno.

Lugar de desarrollo del proyecto: Lima — Peru

investigacion.

Criterios de evaluacién ] Alto Medio Bajo No precisa
I. Criterios metodolégicos
1. El proyecto cumple con el

esquema establecido en la Cumple

guia de  productos  de| (i No cumple | ----- :

2. Establece claramente la
poblacion/participantes de la
investigacion.

La poblacion/

La poblacion/ -
— participantes
participantes ;
, no estan | -----
estan claramente
claramente

sl Esilun establecidos

Il. Criterios éticos

1. Establece claramente los | Los aspectos Los aspectos
aspectos éticos a seguir en la | €éticos estan éticos no estan
investigacion. claramente claramente |

establecidos establecidos

2. Cuenta con documento de
autorizacion de la empresa o | Cuenta con No cuenta con
institucion (Anexo 3 Directivade | documento documento No es
Investigacion N° 001-2022- VI- | debidamente debidamente necesario
ucv). suscrito suscrito

3. Ha |nclu.|dc.) el a.nexo 1 del Ha incluido el No ha incluido
consentimiento informado. T elitem |

Dr. Victor Hugo Fernandez Bedoya
Presidente

— _ams

Dr. Miguel Bardales Cardenas
Vocal 1

LoV

Dr. Jorge Alberto Vargas Merino
Vicepresidente

Mgtr. Diana Lucila Huamani Cajaleon
Vocal 2




Anexo 4.
DICTAMEN DEL COMITE DE ETICA EN INVESTIGACION

RESOLUCION DE VICERRECTORADO DE INVESTIGACION N°276-2022-VI-UCV

El que suscribe, presidente del Comité de Etica en Investigacion de la Escuela
Profesional de Administracion, deja constancia que el proyecto de investigacion titulado
“Comercio electrénico y la mejora continua de Noor Consulting SAC, La Victoria, 2023”,
presentado por los autora Najarro Vargas, Yaneth Roxana, ha sido evaluado,
determinandose que la continuidad del proyecto de investigacion cuenta con un

dictamen: favorable® ( X ) observado ( ) desfavorable ( ).

14, de noviembre de 2022

L’/'
1
Dr. Victor Hugo Fernandez Bedoya

Presidente del Comité de Etica en Investigacion
Escuela Profesional de Administracion

Clc
* Srta. Najarro Vargas, Yaneth Roxana, investigador principal.

1 El dictamen favorable tendra validez en funcién a la vigencia del proyecto.



Anexo 5 matriz de operacionalizacion

. s Definicién . . . . L
variable Definicién conceptual . Dimensiones | Indicadores Item Escala de Medicion
operacional
La variable dinal (LIKERT
comercio transacciones 1,2, Ordinal ( )
Robayo, D. (2020) el comercio electrénico se electrénico tienda virtual
da mediante uso de plataformas de manera Establecieron . 5.siempr
. , : ) : Nup. blicidad 3,4 siempre
online, que permite realizar |a tienda virtual de 3 dimensiones publicida ,
bienes, productos o servicios de forma rapida y los cuales
segura (seguridad), y ofreciendo pasarela de estan o 4. casi siempre
i i visibilidad 5y6
. pago para que sea muy eficiente proceso de las establecidas .
Comercio ibili | . P seguridad
Electrénico posibi |dadqs de concretar las ventas ademas por 10 items
emplea catalogos de producto faciles de hacer aplicada 3. A veces
encontrar que tengan descripciones claras y a20 status 7y8
detalladas e implementar un espacio para la trabajadores )
atencion al cliente en él pueda resolver las luego se técnica 2. casi nunca
dudas(p.103) analiza los pasarela de 9v10
datos pagos y
mediante la 1. nunca
estadistica eficiencia
utilizando
Spss
La variable _ COmDromiso 1y2 Ordinal (LIKERT)
comercio politica de la P Y
electrénico calidad .
Establecieron desarrollo 3y4 5. siempre
Lépez, R (2017) determina la mejora continua a %g@:g;;ones objetivos 5y6 4. casi siempre
un camino de efectividad para lograr un mayor estan productividad
compromiso de una organizacion y un rumbo de establecidas control 7y8 3. A veces
Mejora desarrollo mas claro, la politica se consolida en por 10 ftems
Continua su calidad para _Iograr incorporar una nueva hacer aplicada 2 casi nunca
cultura de trabajo, y asimismo la productividad 20 metas
basada en el logro de objetivos de rendimiento y .
control de almacén (p.13) trabajadores efectividad de
' luego se venta 9y10
zg{acilsza los desarrollo 1. nunca
mediante la
estadistica
utilizando spss




Anexo 6 Matriz de consistencia

MATRIZ DE
CONSISTENCIA

Titulo: Comercio electronico y la mejora continua de Noor Consulting SAC, La Victoria, 2023
Autor: Najarro Vargas, Yaneth Roxana

Problema

Objetivos

HIpO
tesis

Variables e indicadores

Problema General:

De qué manera se
relaciona el comercio
electrénico con la mejora
continua en Noor
Consulting SAC, La
Victoria, 2023

Problemas Especificos:

a) ¢De qué manera

el comercio
electrénico y la
politica

de

calidad se
relaciona en
Noor Consulting
SAC, La

Victoria, 2023?

Objetivo general:
determinar de qué
manera se relaciona el
comercio electrénico
con lamejora continua
en Noor Consulting
SAC, La Victoria, 2023

Objetivos especificos:

@) Determinar de qué
manera el comercio
electrénico y la politica
de calidad serelacionan
en Noor Consulting
SAC, La Victoria, 2023.

b) Analizarde qué
manerael comercio
electrénicoy la

Hipotesis general:

Existe relacion significativa entre

comercio
mejora

electrénico con la
continua en Noor

Consulting SAC, La Victoria, 2023

Hipotesis especificas:

a)

b)

Existe relacion
significativa entre
comercio electréonico y
la politica de calidad en
Noor Consulting SAC,
La Victoria, 2023

Existe relacion
significativa entre
comercio electrénico y
la productividad en

Variable 1: comercio electrénico

) ) . ; Escal Niveles o
Dimensiones Indicadores ltems ade. rangos
medic
1on
Ordinal 5.Siempre
e tiendavirtual transacciones 1234 (LIKERT)
publicidad o 4. casi siempre
. visibilidad 3. A veces
e seguridad status 5,6,7,8
2. casi nunca
. 1. nunca
técnica
. pasarelade eficiencia
pagos 9y 10
Variable 2: mejora continua
. . . . Escal Niveles o
Dimensiones Indicadores Iltems a de rangos
valor
es




b)

c)

¢De qué manera
el comercio
electrénicoy la
productividad
se relaciona en
Noor Consulting
SAC, La
Victoria, 2023?

¢De qué manera
el comercio
electrénico y la
efectividad de

venta se
relaciona en
Noor Consulting
SAC, La

Victoria, 2023?

productividad se
relaciona en Noor
Consulting SAC, La
Victoria, 2023.

c) Determinar
De que manera el
comercio electrénico y la
efectividad de venta se
relaciona en Noor
Consulting SAC,La
victoria 2023.

9

Noor Consulting SAC,
La Victoria, 2023

Existe relacion
significativa entre
comercio electronico y
la efectividad de venta
en Noor Consulting
SAC, La Victoria, 2023

politica de
calidad

productivida
d

efectividad
deventa

compromiso
desarrollo

objetivos
control

metas
desarrollo

123

4,5,6,7

8,9,10

Ordinal
(LIKERT)

5.Siempre
4. casi siempre
3. Aveces

2. casi nunca

1. nunca




Tipo y disefio de
investigacion

Poblacion y muestra

Técnicas e instrumentos

Estadistica

Tipo: cuantitativa

Alcance

Disefio: No experimental
y de corte transversal

Método:

Poblacién:

Tipo de muestreo:

probabilistico

Tamafo de muestra:

Variable I comercio electronico
Técnicas: encuesta
Instrumentos: cuestionario

Variable 2: Mejora continua

Técnicas: encuesta

Instrumentos: cuestionario

Este campo solo considerar cuando el alumno desarrolle latesis para optar el
grado delicenciado.




Anexo 7 Validacion de expertos

Titulo de lainvestigacion: Comercio electrénico y la mejora continua en Noor Consulting SAC, La Victoria, 2023

Apellidos y nombres del Investigador: Najarro Vargas Yaneth Roxana

Grado/Apellidos y nombres del experto: Dr. Victor Demetrio Davila Arenaza

ASPECTO POR EVALUAR OPINION DEL EXPERTO
VARIABLES DIMENSIONES INDICADORES ITEM /PREGUNTA ESCALA SI NO CUMPLE OBSERACIONES / SUGERENCIAS
LE
transacciones 1. estoy de acuerdo con las condiciones establecidas en relacion a las
Tienda virtual transacciones
ORDINAL
2.me siento satisfecho con las transacciones realizadas hasta el dia de (LIKERT)
hoy

Comercio electrénico 5.Siempre

3.las campafias publicitarias atraen a clientes potenciales

publicidad 4. me facilita los medios de comunicacién obtener mas clientes
visibilidad 5.consideras que los medios digitales impulsan a tener una mejor
visibilidad en la empresa
seguridad 6. consideras que la empresa donde laboras es reconocida a nivel
status nacional
Técnica 7. sientes que a través de las técnicas llegaste a concretar las ventas
Pasarela de 8. muestras eficiencia en las tareas brindadas de la empresa
pagos eficiencia
Politica de
calidad compromiso 9. se interesa por resolver los problemas dentro del area comercial
10. me siento comprometido con la produccién de la empresa
desarrollo 11. consideras que el desarrollo es la manera mas efectiva de obtener
resultados
Mejora continua
12. mi trabajo cumple con las expectativas de mis superiores
productividad objetivos 13. mis objetivos se alinean alas de la empresa
14.trato de tener un mayor grado de visiéon a mis objetivos determinados
control 15. es dificil realizar un control de ventas a corto plazo
16. realizas un control de ventas
17. he llegado acumplir las metas propuestas del jefe de ventas
Efectividad de metas 18. considera usted que las metas formuladas por la empresa son
venta accesibles
ingresos 19.me siento satisfecho con las ventas que realizo al mes

20. me siento conforme con los ingresos que percibo de la empresa

4, casi siempre
3. Aveces
2. casi nunca

1. nunca

Firma del experto
\,/%f - L —

Fecha04 /11 /22




Titulo de lainvestigacion: Comercio electronico y la mejora continua en Noor Consulting SAC, La Victoria, 2023

Apellidos y nombres del Investigador: Najarro Vargas Yaneth Roxana

Grado/Apellidos y nombres del experto: Dr. Carranza Estela Teodoro

OPINION DEL EXPERTO

ASPECTO POR EVALUAR
VARIABLES DIMENSIONES INDICADORES ITEM /PREGUNTA ESCALA S NO CUMPLE OBSERACIONES / SUGERENCIAS
CcuU
M
PL
E
transacciones 1.  estoyde acuerdo con las condiciones establecidas en relacion a las X
Tienda virtual transacciones
ORDINAL
2. me siento satisfecho con las transacciones realizadas hasta el dia de hoy (LIKERT) X
mercio electréni ~ — - - .
Comercio electronico 3. las campafas publicitarias atraen a clientes potenciales 5.Siempre
X
publicidad 4. me facilita los medios de comunicacion obtener mas clientes 4. casisiempre X
visibilidad 5.consideras que los medios digitales impulsan a tener una mejor visibilidad en la 3. A veces X
empresa
seguridad 6. consideras que la empresa donde laboras es reconocida a nivel nacional 2. casi nunca X
status
Técnica 7. sientes que a través de las técnicas llegaste a concretar las ventas 1. nunca X
Pasarela de o 8. muestras eficiencia en las tareas brindadas de la empresa X
pagos eficiencia
Politica de X
calidad compromiso 9. se interesa por resolver los problemas dentro del area comercial
10. me siento comprometido con la produccion de la empresa X
desarrollo 11. consideras que el desarrollo es lamanera mas efectiva de obtener resultados X
Mejora continua 12. mi trabajo cumple con las expectativas de mis superiores X
productividad objetivos 13. mis objetivos se alinean a las de la empresa
X
14.trato de tener un mayor grado de vision a mis objetivos determinados X
control 15. es dificil realizar un control de ventas a corto plazo
X
16. realizas un control de ventas X
17. he llegado a cumplir las metas propuestas del jefe de ventas
Efectividad de metas 18. considera usted que las metas formuladas por la empresa son accesibles X
venta ingresos 19.me siento satisfecho con las ventas que realizo al mes X
20. me siento conforme con los ingresos que percibo de la empresa X
X

Firma del expert

Fecha 04 /11 /22
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transacciones 1. estoy de acuerdo con las condiciones establecidas en relacion a
Tienda virtual las transacciones X
ORDINAL
2. me siento satisfecho con las transacciones realizadas hasta el dia de hoy (LIKERT) X
Comercio electronico ~ — - - X
3. las campafias publicitarias atraen a clientes potenciales .
5.Siempre
publicidad 4. me facilita los medios de comunicacién obtener méas clientes X
4. casi siempre
visibilidad 5.consideras que los medios digitales impulsan a tener una mejor visibilidad en la X
empresa 3. A veces
seguridad 6. consideras que la empresa donde laboras es reconocida a nivel nacional X
status )
Técnica 7. sientes que a través de las técnicas llegaste a concretar las ventas 2. casinunca
Pasarela de pagos 8. muestras eficiencia en las tareas brindadas de la empresa X
eficiencia 1. nunca X
Politica de calidad
compromiso 9. se interesa por resolver los problemas dentro del area comercial X
10. me siento comprometido con la produccion de la empresa x
desarrollo 11. consideras que el desarrollo es la manera méas efectiva de obtener resultados x
Mejora continua 12. mi trabajo cumple con las expectativas de mis superiores
productividad objetivos 13. mis objetivos se alinean alas de la empresa X
X
14.trato de tener un mayor grado de vision a mis objetivos determinados X
control 15. es dificil realizar un control de ventas a corto plazo X
16. realizas un control de ventas X
17. he llegado a cumplir las metas propuestas del jefe de ventas X
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ingresos 19.me siento satisfecho con las ventas que realizo al mes X
20. me siento conforme con los ingresos que percibo de la empresa X

Firma del experto

Fecha 08 / 11 /22




Anexo 8 Instrumento de medicion de las variables comercio electronico y

mejora continua

ESTIMADO (A)el presente cuestionario es parte de un proyecto de investigacion

gue tiene por finalidad la obtencion de informacion
= Este cuestionario es ANONIMO. Por favor, responde con sinceridad.

» |ea detenidamente cada item. Cada uno tiene cinco posibles respuestas. Contesta a las

preguntas marcando con una “X”

El significado de las letras es: 5= SIEMPRE, 4=CASI SIEMPRE, 3= A VECES, 2= CASI NUNCA, 1=NUNCA

ITEMS

[s[4]3[2]1]

Variable: Comercio electrénico

Dimensién 1: Tienda virtual

1. estoy de acuerdo con las condiciones establecidas en relacién alas transacciones

2. me siento satisfecho con las transacciones realizadas hasta el dia de hoy

3. las campafias publicitarias atraen a clientes potenciales

4. me facilita los medios de comunicacién obtener mas clientes

5. consideras que los medios digitales impulsan a tener una mejor visibilidad en la
empresa

Dimensioén 2: seguridad

6. consideras que la empresa donde laboras es reconocida a nivel nacional

Dimensién 3: Pasarela de pagos

7. sientes que a través de las técnicas llegaste a concretar las ventas

8. muestras eficiencia en las tareas brindadas de la empresa

Variable: Mejora continua

Dimensién 1: Politicade calidad

9. se interesa por resolver los problemas dentro del &rea comercial

10. me siento comprometido con la produccion de la empresa

11. consideras que el desarrollo es la manera mas efectiva de obtener resultados

12. mi trabajo cumple con las expectativas de mis superiores

Dimensién2: Productividad

13. mis objetivos se alinean a las de la empresa

14. trato de tener un mayor grado de vision a mis objetivos determinados

15. es dificil realizar un control de ventas a corto plazo

16. realizas un control de ventas

Dimensién 3: Efectividad de venta

17. he llegado a cumplir las metas propuestas del jefe de ventas

18. considera usted que las metas formuladas por la empresa son accesibles

19. me siento satisfecho con las ventas que realizo al mes

20.me siento conforme con los ingresos que percibo de la empresa

iMuchas gracias por su colaboracion!



Anexo 9
Tabla 4

Expertos para la validacion del instrumento

Grado académico Nombre del experto validador Opinion de
experto
Dr. Victor Demetrio Davila Arenaza APLICABLE
Dr. Carranza Estela Teodoro APLICABLE
MG. Verano Meza Erick APLICABLE
Tabla 5

Confiabilidad de la variable comercio electrénico

Alfa de Cronbach N de elementos

767 10

Interpretacion

Para el variable de comercio electronico se desarrolld6 con el método del
coeficiente alfa de Cronbach de los items del material de instrumento, donde se
desarroll6 mediante el software SPSS 27, y asimismo como se puede observar
segun la tabla 3 el nivel de fiabilidad de la variable comercio electronico muestra el

valor 0.767, lo cual indica que posee una calificacion alta. (Ruiz, 2002)

Tabla 6

Confiabilidad de la variable mejora continua

Alfa de Cronbach N de elementos

819 10

Interpretacion

La variable de mejora continua se desarrollé con el método del coeficiente
alfa de Cronbach de los items del material de instrumento, donde se desarrollo
mediante el software SPSS 27, y asimismo como se puede observar segun la tabla
4 el nivel de fiabilidad de la variable mejora continua muestra el valor 0.81, lo cual

indica que posee una calificacion muy alta, (Ruiz, 2002)



Tabla 7

Resultado total de dimension Tienda Virtual

Frecuencia fi Porcentaje %

Valido  Deficiente 6 30,0
Regular 12 60,0
Optimo 2 10,0
Total 20 100,0

Interpretacién: de acuerdo a la tabla 5 el 70% considera una mayor
oportunidad para Noor Consulting sac utilizar el sitio web para mejorar sus
transacciones considerando como siempre y casi siempre y solo el 30% percibe
gue a veces pueda ser una oportunidad, lo que determina tener menor

conocimiento.

Tabla 8

Resultado total de dimensién Seguridad

Frecuencia fi Porcentaje %

Véalido  Deficiente 2 10,0
Regular 5 25,0
Optimo 13 65,0
Total 20 100,0

Interpretacion

Se puede percibir en la tabla 6 el 90% de los encuestados estan a favor de
gue se implemente mas la seguridad en las plataformas porque les va proteger la
informacion y la privacidad los datos confidenciales y evitar fraudes y estafas y el
10% aun no tienen mucha experiencia en la compra por comercio electronico y no

tiene mucho conocimiento y confianza en la seguridad que brinda las plataformas.



Tabla 9
Resultado total de dimension Pasarela de pagos

Frecuencia fi Porcentaje%
Valido Deficiente 2 10,0
Regular 8 40,0
Optimo 10 50,0
Total 20 100,0

Interpretacién: se puede observar en la tabla 7 que, el 90% de encuestados
manifestaron que siempre y casi siempre estan conforme con las pasarelas de
pagos ya que tiene todos los medios de pago como tarjetas y billeteras méviles y
solo el 10% percibe que a veces no llegan a concretar sus compras por poco

manejo.

Tabla 10

Resultado total de dimension Politica de calidad

Frecuencia fi Porcentaje%
Valido Deficiente 3 15,0
Regular 14 70,0
Optimo 3 15,0
Total 20 100,0

Interpretacion: de acuerdo ala tabla 9 el 85% estan siempre conforme con
la politica de calidad de la empresa ya que establecido el compromiso para que los
productos que ofrece sean de calidad necesaria para satisfacer las exigencias del
cliente. Por otro lado, el 15% indica que no estan conforme porque a veces no se

utiliza para ninguna toma de decision.

Tabla 11

Resultado total de dimensién Productividad

Frecuencia fi Porcentaje %
Vvalido  Deficiente 11 55,0
Regular 7 35,0

Optimo 2 10,0



Total 20 100,0

Interpretacién: de acuerdo la tabla 10 que, el 45% de encuestados indican
gue la productividad es buena en la empresa debido a la buena gestion, asimismo,
el 55% indica que a veces la productividad es baja por las situaciones que se da en
la empresa debido a factores sociales, econdmicos y politicos.

Tabla 12
Resultado total de dimension Efectividad de venta

Frecuencia fi Porcentaje %

Valido Deficiente 4 20,0
Regular 14 70,0
Optimo 2 10,0
Total 20 100,0

Interpretacion: se puede observar en la tabla 11 que, el 80% de
encuestados indican que la efectividad de venta es buena en la empresa debido a
gue tienen colaboradores capacitados, asimismo, el 20% indica que a veces no se

da por falta de experiencia y falta de incentivos.

Tabla 13

Prueba de normalidad

Kolmogorov-Smirnov? Shapiro-Wilk

Estadistic Estadistic

o] gl Sig. 0 gl Sig.
Comercio ,239 20 ,004 ,829 20 ,002
electrénico
mejora continua ,278 20 ,000 ,826 20 ,002

Segun la informacién obtenidos en la tabla 12, demostraron que ambas

variables no poseen una distribucién normal, por tanto, en base a los resultados

son consideradas pruebas no paramétricas debido para ambas variables la sig.=

002.

Tabla 14

Correlacién de la variable comercio electrénico y la dimensién politica de calidad

de la variable mejora continua



Correlaciones

Comercio Politica de
electréonico calidad

Rho de Comercio Coeficiente de 1,000 ,635™
Spearman electrénico correlacién
Sig. (bilateral) . ,003
N 20 20
Politica de Coeficiente de ,635” 1,000
Calidad correlacién
Sig. (bilateral) ,003
N 20 20

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

Interpretacion: segun la tabla 14 se muestra el nivel de significancia en esta
ocasion es de 0.03, al ser menor a 0,05 por tanto, se acepto6 la hipodtesis alterna y
se rechazo6 la nula, asimismo el nivel de correlacion entre la variable comercio
electronico y la politica de calidad se tiene un valor de 0.635, evidenciando una

correlacién positiva.

Tabla 15
Correlacion de la variable comercio electronico y la dimension productividad de la

variable mejora continua.

Correlaciones

Comercio Productivid
electrénico ad

Rho de Comercio Coeficiente de 1,000 ,656"
Spearman electronico correlacion
Sig. (bilateral) . ,002
N 20 20
Productividad Coeficiente de ,656" 1,000
correlacion
Sig. (bilateral) ,002
N 20 20

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

Interpretacién: segun la tabla 15 se muestra el nivel de significancia en este
caso es de 0.02, al ser comparada son menor a 0,05 por tanto, se aceptd la

hipétesis alterna y se rechazé la nula, asimismo el nivel de correlacién entre la



variable comercio electrénico y la dimensién productividad se tiene un valor de

0.656, evidenciando una correlacion positiva.

Tabla 16
Correlacién de la variable comercio electrénico y la dimension efectividad de venta

de la variable mejora continua

Correlaciones

Comercio Efectividad
electrénico de venta

Rho de Comercio Coeficiente de 1,000 ,610™
Spearman electrénico correlacién
Sig. (bilateral) . ,004
N 20 20
Efectividad de Coeficiente de ,610” 1,000
venta correlacion
Sig. (bilateral) ,004
N 20 20

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

Interpretacion: segun la tabla 16 se muestra el nivel de significancia en este
caso es de 0.04, al ser comparada con la regla de decision son menor a 0,05 por
tanto, se aceptd la hipotesis alterna y se rechazo la nula, asimismo el nivel de
correlacion entre la variable comercio electronico y la dimension efectividad de

venta se tiene un valor de 0.610, evidenciando una correlacion positiva.



Anexo 10 Resultado de fiabilidad: coeficientes alfa de Cronbach por variable
Tabla 12.

Nivel de Confiabilidad

Rangos Magnitud
0,81a1,00 Muy Alta
0,61a0,80 Alta
0,41 a0,60 Moderada
0,21 a0,40 Baja
0,01 a0,20 Muy Baja

Fuente: Tomando de Ruiz Bolivar (2002).

Anexo 10 Escala de coeficiente de correlaciéon
Tabla 13

Escala de coeficiente de correlacion
Estandares de coeficiente de correlacion por rangos de Spearman.

Valor de Rho / Rango Significado / Relaciéon

-0.91 a-1.00 Correlacion negativa perfecta

-0.76 a- 0.90 Correlacién negativa muy fuerte

-0.51 a - 0.75 Correlacién negativa
considerable

-0.11a-0.50 Correlacion negativa media
-0.01a-0.10 Correlacion negativa débil
0.00 No existe correlacion
+0.01a+0.10 Correlacion positiva débil
+0.11a+0.50 Correlacion positiva media

+0.51a+0.75 Correlacion positiva considerable

+0.76 a +0.97 Correlacion positiva muy fuerte

+0.98 a +1.00 Correlacion positiva perfecta

Fuente: Elaborado en base a los autores Hernandez Sampieri & Fernandez 2014



Nivel de significancia

a: (0<a<1);donde a=0.05
Regla de decision:

p <a:Se

rechaza HOp

> a: se acepta
HO

Valor significativo:

Sig.=p



