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Resumen

El campo de la tecnologia va desarrollandose de una forma muy acelerada,
marcando una evidente diferencia en todos aquellos sectores que van
evolucionando en el tiempo. El ambito empresarial ha sido siempre uno de los
mas beneficiados con esos avances, y hoy por hoy, en el Pert y el mundo, las
empresas que buscan ser mas competitivas se encuentran en una mejora
continua de la mano de la tecnologia e innovacion, entregando de tal modo valor
adicional a los productos y servicios que ofertan. Esto se ha visto reflejado en la
forma como las empresas han desarrollado estrategias que les permitan
continuar con su negocio durante la época de aislamiento social generada por la
aparicion de la COVID-19.

El presente estudio titulado: E-commerce y Ventas en la empresa Comercial
Charito, Chepén 2020. Tuvo como objetivo general determinar la relacion que
existe entre el E-Commerce y las Ventas de la empresa. La investigacion es de
tipo aplicada, de disefio no experimental, de enfoque cuantitativo y nivel
correlacional simple. La poblacién para este estudio estuvo conformada por los
clientes de la empresa comercial Charito, como fue de poblacion infinita se utilizé
una muestra, que segun la férmula arroj6 la cantidad de 167 clientes a los que
se les aplico un cuestionario para recabar informacion de cada una de las
variables en estudio. Los datos recolectados se ordenaron y analizaron mediante
el software estadistico SPSS V25 comprobandose la hipotesis de investigacion
y dando como resultado r = 0,59 y p=0,000 menor al 5%. Esto significa que existe
una correlacion positiva moderada entre las variables. Por lo tanto, si se
incrementa el desarrollo del e-commerce en la empresa comercial Charito,

también se incrementara sus ventas.

Palabras Clave: Comercio electrénico, ventas.

vii



Abstract

Technology is developing in such a fast way form, making a remarkable
difference concerning in all those fields which come in evolution in the time. The
business field has always been one of the most benefited with this advancement,
day by day, in Peru and the world. The companies that seek to be more
competitive find themselves in continuous improvement together with technology
and innovation, giving in that way an additional value to the products and services
that they offer. This has been reflected since companies have developed
strategies that allow them to continue with their business specially at the time of

social isolation generated by covid-19.

The present research is named E-commerce and Sales in Charito, Chepén
commercial company, 2020. It had as a general objective to determine the
relationship between the E-commerce and the Sales in the company. This is an
applied research type, non-experimental design, a quantitative approach and a

correlational simple level.

The population for this study was shaped by the customers of Charito
commercial company, since had an infinite population, a certain sample was
used, which according to the formula had an out camp of the number of 167
clients to whom a questionnaire was applied to collect information on each of the
variables under study. The collected data was ordered and analyzed using the
SPSS V25 statistical software, checking the research hypothesis and resulting in
r=0.59 and p = 0.000 less than 5%. This means that there is a positive moderate
relationship between the variables. Therefore, if the developing increase in the

E-commerce of the Charito commercial company, which also sales increase.

Keywords: E-commerce, sales.
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I.INTRODUCCION

El campo de la tecnologia va desarrollandose de una forma muy acelerada,
marcando una evidente diferencia en todos aquellos sectores que van
evolucionando en el tiempo. El ambito empresarial ha sido siempre uno de los
mas beneficiados con esos avances, y hoy por hoy, en el Pera y el mundo, las
empresas que buscan ser mas competitivas se encuentran en una mejora
continua de la mano de la tecnologia e innovacion, entregando de tal modo valor
adicional a los productos y servicios que ofertan.

Uno de los grandes resultados de esta constante evolucion tecnoldgica ha sido
el e-commerce. Una nueva alternativa de ventas en linea y de relacion con el
cliente en la cual se pueden realizar transacciones de compral/venta desde la
comodidad de donde se encuentre a partir de una web. Y que, desde sus inicios,
no solo ha traspasado las fronteras territoriales de los mercados tradicionales,
sino que ha traido buenos resultados e incremento de ventas, reflejandose

directamente asi en la rentabilidad de la organizacion.

Denominado como el futuro de las negociaciones, el e-commerce viene
rompiendo los estandares conocidos en el mundo de la oferta y de la demanda
y ha significado para las pequefias, medianas, y grandes empresas la
oportunidad de competir en mercados mucho méas amplios, acceder a una mayor
cartera de clientes, y hasta emprender negocios de manera mas econoémica.
Beneficios y oportunidades que han convertido al comercio electrénico en una

herramienta invaluable para las empresas y emprendedores.

Por tal motivo, esta investigacion se incliné al estudio de esta variable, con el fin
de conocer cOmo es que su aplicacion interviene o se relaciona con el desarrollo
de las ventas de una empresa comercial muy recurrida en la provincia de
Chepén. Se estuvo a la expectativa, no solo de comprobar los buenos resultados
mencionados en los reportes internacionales y nacionales, sino de realizar el
seguimiento de lo que puede significar un cambio permanente en los procesos

de compral/venta dentro de la localidad.



El proceso de mejora en las organizaciones en todo el mundo ha logrado que los
negocios vayan mejorando para el uso de los consumidores, los negocios
virtuales han incrementado. Ahora el e-commerce es considerado como un
instrumento esencial para realizar compras y ventas de productos. (Acurio Jines
& Moyota Suasti, 2018)

Las actividades comerciales se van desarrollando aceleradamente con el uso del
comercio electrénico siendo este muy fundamental. Este desarrollo de ventas
permite que los clientes tengan mejor acceso a la informacion con datos
puntuales pudiendo asi tomar una decisién inmediata de compras. (Gudifio
Tapia, 2018)

En su investigacion, (Daviran Caurino, 2018) afirma que la plataforma del e-
commerce logré subir el grado y el nivel de eficacia en los procesos de venta, de
igual manera el crecimiento de la entrega de productos. El e-commerce permite
gue disminuya el tiempo al momento de realizar un pedido, pago, envio, y esto
agilizaria las 6rdenes de los clientes facilitando también su toma de decisiones

referente a promociones u ofertas para lograr tener mas clientes.

En la provincia de Chepén, aunque nuevas empresas han logrado ver la luz y
posicionarse dentro del mercado provincial, hasta el momento ninguna de ellas
ha ofrecido una nueva modalidad de venta a sus clientes, mas que el método
presencial en tiendas fisicas, pasando por alto la oportunidad de crecimiento y

mayor alcance que ofrece un sitio web o tienda online.

Al dia de hoy, en medio de una orden de aislamiento social por la COVID-19,
muchas empresas han cerrado sus puertas. Dado que la conglomeracion de
numerosos grupos de personas en un solo lugar es un riesgo para la salud, las
empresas con autorizacion para poder operar durante esta cuarentena fueron

aquellas que ofrecian los servicios indispensables.

En los comercios de Chepén aun hay ausentismo de e-commerce. No obstante,
movidos por la coyuntura actual, algunos de ellos empezaron a ofrecer sus

productos por medios como las redes sociales para no perder sus ventas.

Este estudio se realiz6 en Comercial Charito, negocio que, debido a que ofrece

productos pertenecientes a la canasta familiar, continué trabajando en su local



comercial con toda normalidad dentro de lo que respecta al aislamiento social
estipulado por el gobierno, respetando los horarios establecidos y los protocolos
de salubridad indicados. No obstante, por las compras de pénico y el tiempo de
compras reducido, las listas de sus clientes crecieron significativamente, dejando
como resultado un incremento en el tiempo de atencidon por persona, lo que
genero a su vez largas filas de clientes abarrotados y haciendo caso omiso a la
distancia social permitida en espera de atencién. Una situacion de alto riesgo
para los vendedores, clientes y la comunidad, quienes sin mas opcion que acudir
al local para realizar sus compras, deciden exponerse. Movidos por la
preocupante situacion que se evidencio en su centro de ventas, y con intencion
de salvaguardar la salud de sus compradores y la propia, la empresa tuvo a bien
la aplicacion de un e-commerce, con el que se buscaba aligerar el trafico de
clientes en la modalidad presencial y asegurar no solo sus ventas, sino que todos

cuenten con los productos necesarios para el dia a dia.

A partir de ahi, se planteé el problema de estudio: ¢ Cual es la relacion que existe
entre el E-Commerce y las Ventas de la empresa Comercial Charito, Chepén,
20207

Relevancia social: El desarrollo de la presente investigacion buscd brindar
nuevos aportes y evidencias que apoyen el emprendimiento y la implementacion
de una nueva modalidad de negocio y de relacién vendedor/cliente. Ademas de
ello, introducir a los ciudadanos de Chepén a un nuevo proceso de compra desde
casa que demanda menor tiempo, y que, ademas, en la situacion actual de
COVID-19, ayuda a resguardar su salud y la de su familia.

Justificacién préactica: Este estudio da a conocer la importancia del desarrollo del
e-commerce en la empresa Comercial Charito porque abre una nueva forma de
comercializar los productos de consumo masivo, asi como su repercusion en sus
ventas. Esto también ayudara a todas las empresas que aun no han desarrollado
este tipo de negocio.

Justificacion tedrica: Esta investigacion procuré aportar a la teoria
proporcionando resultados que permitan comprender de manera clara la relacion
entre la variable e-commerce y las ventas, pudiendo asi utilizarse como una base
de datos o un prondstico de los posibles resultados que pudiesen tener otras

empresas de la ciudad de Chepén que quieran implementar este servicio online.



Justificacion metodoldgica: En la realizacion de este trabajo se aplico todo el
proceso metodoldgico para comprobar la hipétesis de estudio. Estos resultados
pueden ser tomados en cuenta para apoyar y desarrollar estudios similares.

Como objetivo general se establecid: Determinar la relacion que existe entre el
E-Commerce y las Ventas de la empresa Comercial Charito, Chepén, 2020.
Como objetivos especificos se plantearon: Determinar el nivel de E-Commerce
de la empresa Comercial Charito, Chepén 2020; Determinar el nivel de Ventas
de la empresa Comercial Charito, Chepén 2020; Determinar la relacion que
existe entre la dimension Transaccion Comercial Electrénica y las Ventas de la
empresa Comercial Charito, Chepén 2020; Determinar la relacion que existe
entre la dimension Trafico o Visita y las Ventas de la empresa Comercial Charito,
Chepén 2020; Determinar la relacion que existe entre la dimension, Validez y
Seguridad de Transacciones y las Ventas de la empresa Comercial Charito,
Chepén 2020.

Para este proyecto se planted la siguiente hipétesis:
Hi: Existe relacion entre el E-Commerce y las Ventas de la empresa Comercial
Charito, Chepén 2020.



ll. MARCO TEORICO

Con el propésito de fortalecer las bases de esta investigacion se tiene a bien
presentar investigaciones previas realizadas tanto en entorno regional, nacional
como internacional.

Dentro del ambito regional tenemos a (Gomez Sanchez, 2015), en su tesis
“Portal E-Commerce b2c para mejorar la comercializacion de la Asociacion Arte
Milenario Muchik en la ciudad de Trujillo”; tuvo como fin principal mejorar la
comercializacion de la Asociacion Arte Milenario Muchik de la ciudad de Truijillo,
mediante la implementacién de un Portal de e-commerce b2c. Esta investigacion
fue de tipo aplicada, con disefio experimental, y de nivel explicativa. La poblacion
y muestra de estudio la conformaron todos los integrantes de la Asociacién de
Arte Milenario Muchik, incluyendo al personal administrativo, dado que también
realizan la labor de artesanos productores y comercializadores, teniendo un total
de 22 unidades de estudio a los que se les aplicO un cuestionario como
instrumento de recoleccidn de datos. Se logré concluir que la implantacion de un
portal de E-Commerce b2c mejord la comercializacion de la asociacion Arte
Muchik. Se incrementé la venta de los productos en un 24%. El tiempo habitual
gue toma el procesamiento de las ventas se redujo un 37%. Del mismo modo.
Se incrementd el nivel de satisfaccion de los integrantes de la asociacion de arte,
debido a la utilizacion del E-Commerce. Y finalmente, concluyeron que la
ejecucion de un E-Commerce es totalmente viable y factible de acuerdo a los

indicadores econdmicos evaluados en este estudio.

Asimismo, tenemos a (Mucha, 2018) quien en su tesis “El comercio electronico
y su relacion con el nivel de ventas de las Pymes productoras de calzado, de la
Provincia de Trujillo”, plante6 el objetivo de establecer la relacién del comercio
electrénico y el nivel de ventas de las Pymes, productoras de calzado de la
provincia de Truijillo. Esta investigacion fue de disefio no experimental, de tipo
descriptivo, correlacional, transaccional, de caracter cuantitativo. Su poblacion la
conformaron 247 empresas del sector manufactura de calzado, de las que se
obtuvo una muestra de 78 empresas a través del muestreo probabilistico a las
que se aplico la técnica de encuesta. Sus resultados fueron que el 50% del total
de los encuestados esta en desacuerdo con el nivel de conocimiento de comercio

electrénico. Ademas, el 71% est4d totalmente de acuerdo en adquirir
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capacitaciones en comercio electronico. Y finalmente, el 45% de las Pymes
encuestadas, que representan la mayoria, expresan su disposicion para
expandir sus ventas de la produccién de su calzado, a nivel nacional e
internacional por medio del uso del internet. De esta forma, se logro llegar a la
conclusidon de que existe relacion entre el E-Commerce y el nivel de Ventas de
las pymes productoras de calzado, dado que, en este caso, los empresarios
tenian pocos o nulos conocimientos sobre tecnologia y comercio electronico y
estos limitaban la mejora del nivel de sus ventas en un entorno nacional, como

internacional.

En el &mbito nacional tenemos a (Mongrut Padilla & Santa Cruz Navarro, 2017);
en su investigacion “Influencia del E-Commerce en una empresa dedicada a la
comercializacion de articulos de cuero en Peru 2016”, tuvo como principal
objetivo describir como influye el E-Commerce en una empresa dedicada a la
comercializacion de articulos de cuero. La presente tesis, se desarroll6 como un
estudio de disefio no experimental, descriptivo con disefio transversal. Se
consider6é como poblacion a todo el proyecto de la empresa dedicada al comercio
de cuero “Renzo Costa S.A.C.”, por lo tanto no se aplic6 muestreo alguno y se
utilizé como técnica de estudio la revision de la base de datos de la empresa.
Finalmente, se llegd a la conclusion de que los E-Commerce si influyen en las
empresas dedicadas a este rubro de ventas, puesto que a través de este medio
se ofertan variedad de productos que los consumidores pueden adquirir y
aprovechar promociones que no siempre se encuentran en la tienda fisica,
evitando las colas, ahorrando tiempo, sin limite de horarios, minimizando costos

y tiempo.

(Giron Obregon, 2018) En su investigacion “El marketing digital y el E-Commerce
en las empresas agroexportadoras de la provincia de Barranca 2017” planteo el
objetivo general de demostrar como el Marketing Digital influye en el E-
Commerce en las empresas agroexportadoras de la provincia de Barranca. El
estudio fue de disefio no experimental, transversal, correlacional con enfoque
cualitativo y cuantitativo. La poblacion y muestra de la investigacion, dado que
es un namero pequefio, estuvo compuesta por 20 empresas agroexportadoras

de la provincia de Barranca, donde se emple6 al cuestionario como instrumento
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de recoleccion de datos. Se obtuvo como resultado un coeficiente de correlacion
r= 0, 630 con un nivel de significancia de p=0,001<0,05, lo cual evidencia que el
Marketing Digital influye significativamente en el E-Commerce de las empresas
agroexportadoras de la provincia de Barranca. Finalmente, se llegd a la
conclusion de que el Marketing Digital influye de manera significativa en los E-
Commerce de las empresas que agro exportan en Barranca, por eso es muy
importante que se desarrollen estrategias de publicidad y de comercio a traves
de canales digitales. Asimismo, se concluyé que es importante que la web
ofrezca una experiencia interactiva y con valor afiadido que atraiga a los clientes,
con una navegacion precisa, clara, atractiva y sencilla, que tenga espacios que
permitan la interaccion para la construccion de relaciones con los consumidores,

y que ayude a la fidelizacion mediante temas de interés, ofertas, y demas.

De igual manera, (Loo Kung Sanchez, 2016), en su trabajo “El riesgo percibido
y la confianza sobre la lealtad en el uso del E-Commerce de los docentes de la
Facultad de Ciencias Empresariales de la Universidad Catélica Santo Toribio de
Mogrovejo — 2016”7, plante6 como objetivo general determinar el rol del riesgo
percibido y la confianza sobre la lealtad en el uso del E-Commerce de los
docentes de la Facultad de Ciencias Empresariales de la Universidad Catdlica
Santo Toribio de Mogrovejo. Esta tesis fue de tipo observacional, de nivel
explicativo, con enfoque cuantitativo. La poblacion total la conformaron 40
docentes, no obstante, se le aplico el cuestionario solo a 30 de ellos, puesto que
los 10 restantes no utilizaban el e-commerce. Los resultados conseguidos
evidencian que la sigma de la variable Riesgo Percibido es mayor a 0.05, por lo
tanto, no existe influencia de esta sobre la lealtad que es la variable dependiente.
Mientras que la sigma de la variable Confianza es menor a 0.05, por lo tanto,
existe influencia de esta sobre la lealtad. A partir de ahi se concluy6 que dentro
del e-commerce, la confianza tiene un rol de mucha relevancia al momento de
buscar generar lealtad, ya que la sensacién de confianza por parte de los
consumidores crea un vinculo mas estrecho con la empresa, fortaleciéndose asi

la relacion entre ambos y convirtiendo a un cliente ocasional, en un cliente fiel.

(Ramos Cairo, 2017); En su trabajo de investigacion “E-Commerce para el
proceso de ventas de la empresa Tendencias Siglo XXI”, estableci6 como
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principal objetivo determinar la influencia de un E-Commerce en el proceso de
ventas en la empresa Tendencias Siglo XXI. La presente investigacion se
desarroll6 con un disefio pre-experimental. Se tom6 como poblacién de estudio
al total de informes de control de ventas de la empresa correspondientes a los
meses de Mayo y Junio, teniendo un total de veinte reportes. Asimismo, se
empled a la observacion como técnica de estudio y a la ficha de registro como
instrumento Se logré concluir en este estudio que la puesta en marcha de
sistemas de comercio electronico favorece notablemente al mejoramiento de los
productos vendidos, ya que se evidencio un considerable incremento en el indice

de los mismos.

(Saavedra Gonzales, 2016), en su tesis “Andlisis y Disefio de un sistema E-
Commerce para la Gestion de Ventas: Caso Empresa World of Cakes”, en la
cual muestra el desarrollo del analisis, disefio y propuesta de implementacion de
una web de comercio electrénico con el propésito de ayudar en la administraciéon
de productos, ventas y mejoramiento de la interaccién con los clientes, concluye
gue la implementacion de la tienda virtual resulta muy rentable y beneficiosa para
la empresa puesto que el periodo de recuperacion es de 2.7 meses, el valor neto
es de 14,228.4 y la tasa interna de rentabilidad es del 51%. Ademas de ello, se
obtiene el beneficio en el manejo de la informacion de las ventas, estadisticas de
ventas, clientes y actualizacion de productos en linea. Finalmente, sostiene que
realizar compras mediante internet es seguro, siempre y cuando se realicen en
sitios web que cuenten con certificacion SSL, que garantiza la encriptacion y
cuidado de los datos. No obstante, esta certificacion no protege al consumidor

de empresas inescrupulosas que buscan estafar en la compra de productos.

Ya en el ambito internacional tenemos en Ecuador a (Pefiaherrera Palma &
Riccio Morales, 2019), quienes en su tesis “E-Commerce como factor de
competitividad en las empresas textiles de la ciudad de Guayaquil”, se plantearon
como objetivo general analizar el E-Commerce y su relacibn con la
competitividad de las empresas guayaquileiias textiles a través de métodos
estadisticos. La investigacion fue de disefio no experimental, de corte transversal
con enfoque cuantitativo y cualitativo, y de alcance descriptivo correlacional. La

poblacién estuvo conformada por 4516 empresas que tuvieron a la
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comercializacion de prendas de vestir al por mayor y menor como actividad
principal, de las cuales 355 conformaron la muestra para el estudio y a quienes
se les aplico la técnica de encuesta y entrevista. Los resultados conseguidos
mostraron que el 92,1% de las microempresas y el 57,1% de las pequefias
empresas poseian un bajo de e-commerce. Sin embargo, las medianas y
grandes empresas tienen un porcentaje en el que se establece que el 50% de
ambos grupos tiene un nivel de e-commerce alto y que el 50% restante tiene un
nivel bajo. Asimismo, El porcentaje de las ganancias es variante, puesto que las
grandes y medianas empresas con mayor inversion en e-commerce lograban
ingresos que fluctan entre 49% y 55% y sus utilidades se fijaron entre estables
y crecientes. Por otra parte, las pequefias y microempresas con bajo grado de
e-commerce evidenciaban ingresos estables y decrecientes que oscilan entre el
39% y el 47%. Al término de la investigacion, habiéndose tomado al porcentaje
medio de utilidad como factor determinante de competitividad, se concluy6 que
el E-Commerce si tiene incidencia en la competitividad de las empresas textiles
de Guayaquil, puesto que se evidencid que las empresas con mayor inversion
en E-Commerce presentaban unos ingresos estables o crecientes, mientras que
las empresas con baja inversion presentaban ingresos estables o decrecientes.
Es decir, que del nivel de E-Commerce que tengan las organizaciones,

dependera también su competitividad.

Del mismo modo, también en Ecuador (Acurio Jines & Moyota Suasti, 2018) ) en
su investigacion “E/ E-Commerce Yy su incidencia en el desarrollo econémico de
las Pymes de la ciudad de Milagro”, tuvo como principal objetivo determinar la
importancia de la utilizacion del E-Commerce en las Pymes de la ciudad de
Milagro, mediante resultados de cifras de utilidades de negocios que utilizan esta
técnica para incentivo de su uso. La presente tesis se trabajé con un disefio
bibliografico empleando la metodologia documental, que se basé en el analisis
de diversos documentos empiricos que aportaron informacion de indudable
relevancia para la ejecucion de este proyecto. A partir de todo lo anterior, se pudo
concluir que el factor de desconfianza de los usuarios es la principal desventaja
para el desarrollo del comercio electronico y uno de los principales motivos de
Su poco progreso debido que a los compradores no les agrada la idea de revelar

datos personales. Es imprescindible que la empresa sepa como sobrepasar esta
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barrera, ya que, de hacerlo, los E-Commerce se podran desenvolver en su

méaximo potencial y generar multiples beneficios para la empresa y los clientes.

(Mieles Loor, Alban Navarro, Valdospin De Lucca, & Vera Gonzabay, 2018)
Ecuador, en su articulo cientifico “E-Commerce: un factor fundamental para el
desarrollo empresarial en el ecuador”, desarrollado con el objetivo de realizar un
andlisis en la identificacion de los beneficios que tiene la adopcion del e-
commerce en el Ecuador, empleando un disefio descriptivo y con una muestra
de 1284 personas intencionalmente elegidas entre compradores y no
compradores residentes del Ecuador a quienes se les aplico un cuestionario,
sostienen que al adoptar este modelo de negocio las empresas van
desarrollandose porque se adaptan al nuevo tiempo de la tecnologia y a las
nuevas necesidades, ya que no solo las empresas desean crecer, sino que los
mismos compradores buscan mayor comodidad y facilidad al momento de
comprar. No obstante, las empresas deben esforzarse por ganar la confianza de
los clientes puesto que esa es la Unica manera de atraer a los compradores de

manera efectiva en el E-Commerce.

Por ultimo, en México (Padrén Canta, Molina Morejon, & Méndez Wong, 2014),
en su articulo “Gestiéon e Impacto del Comercio Electrénico en el rendimiento
Empresarial”, buscaron determinar las causas del comportamiento de los
clientes y del mismo negocio al momento de interactuar en un proceso de compra
en linea de un producto o servicio a partir de la revision de antecedentes
bibliograficos. Este estudio empled la metodologia descriptiva, y evidencia como
resultados que el tiempo en internet consumido por los compradores en linea
oscila entre las seis horas. Asimismo, sostiene que el método de pago mas
utilizado es el pago con tarjeta de crédito. No obstante, el 33% de los
encuestados argumenta que no compra por falta de tarjeta de crédito y mas del
50% afirma que no compra por no saber como hacerlo o dice tener miedo de
realizar alguna transaccion en linea por temor la informacion se utilice de manera
inadecuada. Finalmente, concluyen que el factor que impide el considerable
crecimiento del E-Commerce es la falta de confianza y seguridad del cliente
debido al mal uso de la informacion que dan algunas empresas y encargados, lo

cual crea un dilema en los clientes y se resisten a realizar transacciones en linea.

10



Por tal motivo, de las empresas depende enfocar esfuerzos en garantizar la
seguridad y confidencialidad de los datos de los clientes y salir de la sombra del
miedo y la mala imagen que impiden el desarrollo de los E-Commerce.

A continuacion, se precisan los fundamentos tedéricos de las variables que se han
establecido en la presente investigacion, atendiendo a los conceptos instaurados
por diversos autores con el fin de conocer sus expectativas, y asi, conocer mas

sobre el tema de los e-commerce para promover el desarrollo de las ventas.

En relacion a la primera variable, E-Commerce, segun (Oropeza, 2018) define al
Comercio electrénico como la compraventa o intercambio de bienes o servicios
a través de medios electrénicos, que ofrece la reduccion de la desigualdad en el
consumo, ya que gracias a esta plataforma tecnolédgica es posible la adquisicion
de productos que es imposible adquirir en ciudades pequefias, donde de manera
fisica resulta costoso que hagan llegar sus productos.

(Fonseca, 2014) Afirma que el E-Commerce “se trata de transacciones
comerciales en las que no hay relacion fisica entre ambas partes, sino que los
pedidos, las compras, la informacion, los pagos, etc. Se realizan a través de un
canal de distribucion electrénica. Nos encontraremos en internet, aunque existan
otras formas de comercio electronico como la Television digital interactiva que

ofrecen ventajas similares”. (Pag. 5).

(Somalo, 2017) Sugiere que el comercio electrénico se basa principalmente en
manejar las innovaciones tecnoldgicas para contactarse y efectuar negocios de

forma directa entre agentes econémicos.

Presentamos las siguientes dimensiones que conforman la variable E-

Commerce.

Transaccion comercial electronica: (Alvarez, 2005) sugiere que son muy
importantes teniendo en cuenta que los recursos de seguridad estan
relacionados con los avances de la tecnologia, determinando la eficacia,
seguridad de los nuevos avances digitales considerando también el medio

juridico de la seguridad electroénica.
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Tréfico o Visitas: indica la cantidad de visitas de una web. Su importancia radica
en que permite conocer el desarrollo de las campafas virtuales o diversos
factores que motivan la fluctuacién repentina en el nimero de visitas. (Moder &
Pere, 2017)

Seguridad y Validez en las transacciones: (Gomez Vieites, 2014) Afirma que a
través de los medios electrénicos en la actualidad se requiere mas seguridad
logrando asi una mejor autenticacion por parte de los clientes, el contenido de
las constancias es solo por determinado tiempo.

Indicadores de E-Commerce

Comprador: Segun (Castro, 2004) es quien busca un producto que esté
elaborado a la medida, con calidad, el rendimiento que tiene el producto, y pueda

adquirirlos.

Vendedor: De acuerdo a (Artal Castell, 2007) el vendedor es una persona
inteligente que aplica estrategias, dindmica, con buena capacidad de
comunicacién para realizar sus ventas con éxito y seguridad al momento de

cobrar, logrando asi una fidelizacion del cliente.

Medios de Pago: (Cosios, 2010) Sugiere que es una forma de cambio mediante
la cual es posible adquirir diversidad de productos y servicios. Este debe ser
aceptado y valido como forma de trueque y debe reflejar el poder adquisitivo de

las personas.

Visitas a la pagina: (Garcia Lloronte, 2005), define como un indicador para lograr
conocer el rendimiento de cualquier pagina, para poder saber con exactitud qué

es lo que mide el sistema con las estadisticas web.

Tiempo de Permanencia: Segun (Moder & Pere, 2017) se le denomina también
calidad de visitas, y es un indicador que permite saber si se ofrece contenido de
valor para el cliente midiendo el tiempo que permanece un usuario en la web y

el nimero de paginas que visita.

Recomendaciones: (Andrade, 2016) Sostiene que permite que se automaticen
ciertos procesos a través del uso o la experiencia que el motor toma de los

usuarios que compran.
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Autenticacion: De acuerdo a (Andrade, 2016), es un proceso mediante el cual
es posible confirmar o constatar la identidad digital de un consumidor, esta se
efectla frecuentemente a partir de la creacion de una clave que se cree dificil de

descubrir.

Confiabilidad: (Swaid & Wigand, 2007) Describen a la confiabilidad como el
correcto funcionar de un servidor web y la facultad del mismo para cumplir con

los servicios que ofrece de manera concreta.

Trazabilidad: Para (Cepeda, 2010), es un procedimiento preestablecido el cual
permite conocer la ubicacion, descripcion, trayectoria, lote y cadena de

suministro de un producto.

En cuanto a la segunda variable, ventas, (Llamas, 2006), en su libro expone que
es la ciencia en la cual se interpretan las cualidades y/o caracteristicas de
determinado producto o servicio orientado a la satisfaccion de los compradores
y en el cual se aplican posteriores técnicas de convencimiento que permitan

actuar sobre las bondades que posee y la persuasion de compra y goce.

Segun (Stanton, Etzel, & Walker, 2007), el proceso de venta es el seguimiento
un determinado nimero de pasos que debe aplicar la persona vendedora al
momento de tratar con los potenciales clientes y cuyo objetivo es producir en las

personas el deseo de la realizacién de la compra.

Dentro de las etapas del proceso de venta (Pérez Fernandez, 2007) nos dice
que: “cierran un circulo y se tocan entre ellas para volver a comenzar de nuevo
dia a dia, ya que el proceso no se cierra con el pedido comercial, sino que va
mas alla, en busca de la repeticion de compra, de la fidelidad de clientes, como

una de las mas interesantes de éxito y futuro del proceso”. (Pag. 45)

Prestamos las siguientes dimensiones que conforman la variable de ventas.

Direccion de Ventas: Segun (Castell, 2015) es una de las funciones comerciales
del marketing mas importantes como parte del servicio al cliente, de igual manera
al resto de funciones y etapas entre las que estan la investigacion de mercado

los procesos de ventas y el marketing mix.
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Proceso de Ventas: Para (Garcia Bobadilla, 2007), son una serie de pasos
ordenados para que de esa forma poder realizar una venta exitosa, esto

dependiendo mucho del sector a que se realiza la venta de un producto.

Técnica de Ventas: Segun (Angel, 2002) es una disciplina subjetiva y técnica
que se trabaja con personas llegando a ser grandes vendedores. Entre las

técnicas se tiene la venta directa.

Frecuencia de Compra: Definida por (Soriano, 1994) como el nimero de veces
que el cliente realiza compras durante determinados periodos de tiempo,
dependiendo mucho de los habitos del cliente y el area que tiene el negocio, y a
los clientes que no realizan compras por un tiempo de un afio quedaria

practicamente inactivos como clientes para el negocio.

Indicadores de Ventas

Gestidn de Ventas: Para (Arca, 2005) viene a ser una parte de la gestion
comercial en una empresa, logrando asi analizar los aspectos del éxito en el
proceso de ventas obteniendo asi los resultados positivos.

Capacidad de Ventas: Tiene mucho que ver la impresion del cliente hacia la
empresa y también la capacidad que tiene un vendedor para realizar
negociaciones con aspectos fundamentales, habiendo un enlace entre vendedor,
empresa, clientes, ofreciendo una presentacién positiva de la empresa y los

servicios que ofrece. (Castro Espejo, 2019)

Preventa: Segun (Sanchez, 2005), es una etapa anticipada para poder obtener
mayor informacién del cliente potencial, de esa forma poder conocerlo mejor y
asegurar para posibilidad de compra. El encargado de las ventas no puede
realizar ninguna accién comercial previa obtencion de la informacién de los

clientes

Ventas: En el libro de (Chaclén, 2013) indica que las ventas no se solo se refiere
a bienes materiales, sino que también tiene que ver con los servicios brindados

de naturaleza intangible que pueden ser comercializados.

Posventa: Segun (Alfrado, 2016), en su libro, nos indica que la posventa sirve
también para resolver las necesidades que desean los compradores, con una

buena calidad y brindando buena atencion.
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Habilidades: Para (Hitt & Pérez de Lara Choy, 2006) vienen a ser la combinacion
que existe entre educacioén, la aptitud, experiencia y capacidad. Siendo muy

importante como liderazgo en el amito administrativo.

Conocimiento del producto: Segun (Castell, 2015), es muy primordial ya que los
productos tienen que ser importantes, modernos, por lo que esta informacion de
los mismos, ayuda mucho para que el cliente tenga mas conocimiento de lo que

se ofrece.

Orientacion del producto: Para (Aleman, 2007), la empresa antes de desarrollar
un nuevo producto debe definir exactamente cual va a ser la orientacion
estratégica del proceso. Teniendo en cuenta también los objetivos y politica de

la empresa que ya estan establecidos.

Estimulo de compra: De acuerdo a (Ruiz, 2001), pueden subir de nivel
convirtiéndose asi en un impulso, los clientes ya saben cémo lograr manejar sus
impulsos y asi de esa forma pueden dirigirse a productos que los puedan
satisfacer.

Confianza en la empresa: Segun (Longenecker, 2012) se da cuando hay una
conexion entre cliente y empresa, quienes se interesan mucho por las
necesidades que tienen los grupos de interés. Realizando su mejor esfuerzo para

garantizar la buena calidad de sus productos y excelente atencion.

15



lI.LMETODOLOGIA

3.1.Tipo y disefio de Investigacion:

Tipo de investigacion

La presente investigacion se ubico dentro del tipo de investigacion aplicada.
De acuerdo a (Vargas Cordero, 2009) en su articulo para la Revista
Educacién, expone que: “La investigacion aplicada constituye un enlace
importante entre ciencia y sociedad. Con ella, los conocimientos son
devueltos a las areas de demanda, ubicadas en el contexto, donde se da la
situacion que sera intervenida, mejorada o transformada” (pag. 9).

(Lozada, 2014), Sostiene que los estudios de tipo aplicado transforman toda
la informacion tedrica obtenida a partir de los estudios basicos en conceptos
y demas. Al momento de la realizacién de estos conceptos se debe, de
manera obligatoria, tener la colaboracion de aquellos que son la industria y
los usuarios finales para asegurar una respuesta a las verdaderas

necesidades que tiene la sociedad.

Se puede entender que la investigacidon aplicada toma las teorias que fueron
producto de una previa investigacion basica y los materializa en nuevos
productos y resultados que resultan efectivos al momento de ejecutar en la
realidad de la sociedad.
Disefio de investigacion
El disefio de esta investigacion es no experimental de corte transversal de
nivel correlacional simple con enfoque cuantitativo donde:

X

M: Muestra de estudio
X: E-Commerce
Y: Ventas

r: Relacion de Variables
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Este tipo de disefio no manipula de manera alguna las variables de estudio,
sino que cumple tan solo el deber de observar cuidadosamente los sucesos
que se producen de manera natural para describirlos y analizarlos.

(Hernandez, 2014) Argumenta que los estudios no experimentales no alteran
0 intervienen en ninguna circunstancia, se dedican solamente a ser
observadores de los acontecimientos presentes, no causados de forma
intencional por los investigadores. Dentro de lo que es el andlisis no
experimental las variables que son no pendientes se dan sin que sea posible
dirigirlas, no hay control alguno y no se puede intervenir sobre estas
variables, puesto que ya acontecieron y de igual manera sus resultados.

3.2.Variables y Operacionalizacién:

E-Commerce (V1)

Definicién conceptual: (Alamo Cerrillo, 2016) menciona que el comercio
electrénico “abarca todas las actividades de comercializacion propias de los
mercados tradicionales —publicidad, busqueda de informacion sobre post-
venta” (P. 31)

Definicion Operacional: La variable E-Commerce se evalué mediante tres
dimensiones: transaccion comercial electrénica, trafico o visitas y seguridad
y validez de transacciones, a las cuales se logr6 medir mediante un

cuestionario de veinte items, aplicando la escala de tipo Likert.

Como indicadores estan: comprador, vendedor, infraestructura telemética,
medios de pago, visitas a la pagina, tiempo de permanencia,
recomendaciones, autenticacion, confiabilidad, y trazabilidad.

Ventas (V2)

Definicion conceptual: (Kotler, 2012) refirié que “el concepto de ventas ha ido
evolucionando de forma paralela al marketing y a la situacion de los
mercados, una venta comprende el acercamiento hacia el cliente, la
presentacion, respuesta a preguntas, manejo de objeciones y cierre de la
venta”. (P. 49)

Definicibn operacional: La variable ventas se evalu6 mediante cuatro

dimensiones: direccion de ventas, proceso de ventas, técnicas de ventas, y
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frecuencia de compra, a las cuales se logré medir mediante un cuestionario

de diez items, aplicando la escala de tipo Likert.

Sus indicadores son: Gestion de ventas, capacidad de ventas, preventa,
venta, posventa, habilidades, conocimiento del producto, orientacién del

producto, estimulo de compra, y confianza en la empresa.

3.3. Poblacion, muestra y muestreo:

Poblacién
(Sabado, 2009), define a la poblacién como un total de todos los individuos

con determinadas caracteristicas y/o propiedades en los que se busca
analizar aspectos especificos.

Poblacion se refiere al nimero total de unidades, sujetos, objetos que tienen
similares caracteristicas observables y que pertenecen o se encuentran
inmersos dentro de un fenbmeno o0 suceso que se pretende investigar.
(Tamayo y Tamayo, 2014)

Para el desarrollo de la presente tesis se trabajoé con poblacion infinita dado
gue los instrumentos de recoleccion de datos estan orientados a los clientes
y compradores de Comercial Charito y se desconoce del nimero total.
Criterios de Seleccion

Criterios de inclusion Las caracteristicas necesarias para formar parte de la
poblacién de estudio de la presente investigacion fueron: vivir en el distrito
de Chepén.

Criterios de exclusion Las caracteristicas presentes para excluir a una parte
de la poblacion de estudio, fueron: vivir fuera del distrito de Chepén.
Muestra

En su libro, (Ross, 2018) sostiene que la muestra se selecciona de una forma
en que un grupo de la poblacion total tengan la probabilidad de que sean
parte de la muestra.

(Sampieri, 2014) Plantea, “La muestra es un subgrupo de la poblacion de
interés sobre el cual se recolectaran datos y que tiene que definirse y
delimitarse de antemano con precision, ademas que debe ser representativo
de esta”. (p. 173).
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Se entiende a partir de lo argumentado por Sampieri que la muestra es un
pequefio grupo de elementos o individuos perteneciente al total de la
poblacion a estudiar, que debe delimitarse y ser representativa.

Mediante la aplicacion de la formula correspondiente se obtuvo que la
muestra debia de estar conformada por 167 personas del distrito de Chepén.
(ver anexos)

Muestreo

Sucesion a partir de la cual se procede a separar una parte de la poblacién
total para que represente a la misma al momento de la ejecucién del estudio.
Se utilizé en esta investigacion el muestreo probabilistico, aleatorio simple.
(Hurtado y Toro, 2007) Sostienen: “Es aquel que, por hacerse al azar, da a
todos los miembros de la poblacion la misma oportunidad de ser
seleccionado como integrante de la muestra” (p. 93).

Mediante esta técnica de muestreo se pudo obtener la muestra empleando
el principio de la equiprobabilidad que ofrece el método probabilistico y que
da a todos los integrantes de la poblacién la posibilidad de ser seleccionado.
(Ver anexos).

Unidad de anélisis

La unidad de andlisis la conformé un ciudadano habitante en el distrito de
Chepén.

3.4. Técnicas e instrumentos de recolecciéon de datos
Técnicas
Durante esta fase de la investigacion se procediéo a la recopilacion de

informacion relacionada a las variables de este estudio, y la técnica que se
utilizé fue la encuesta.

En su libro, (Arias, 2012) expone a la encuesta como la técnica aplicada para
la recoleccién de los datos concedidos por una muestra de personas acerca
de un fendbmeno en estudio.

Segun (Gallego, 2009) define a las técnicas como un método, estrategia e
instrumento.

Instrumento

El instrumento empleado para la recopilacion de los datos fue un cuestionario

en la escala de Likert.
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El cuestionario se enfoca en los puntos del fenGmeno en estudio que se creen
importantes y los separa de otros problemas que no estéan relacionados con
lo que se pretende investigar. (Moguel, 2005)

También se le puede entender como un modo de encuesta que se lleva a
cabo de manera escrita en un documento en papel en el que se da respuesta
a un establecido nimero de preguntas. (Arias, 2012)

En la actualidad, se ha hecho vélido realizar los cuestionarios mediante
medios electrénicos, y fue esa nuestra forma de aplicar, puesto que la
coyuntura por el COVID-19 nos impidi6 llevarla a cabo de manera tradicional.
(ver anexos)

Validez

Un cuestionario valido es aquel cuyas preguntas tienen una conexion natural
con los objetivos establecidos en el estudio. (Arias, 2012)

(Hernandez, 2014), menciona que tiene que ver con el nivel en que el
instrumento mide o no a la variable de estudio.

La validez del instrumento que se aplicé se dio bajo la consideracion de juicio
de expertos, cuyos integrantes fueron dos docentes de la especialidad y un
docente metoddlogo. (ver anexos)

Confiabilidad

Concierne al grado en que la puntuacién obtenida a partir de una medicion
esta libre de error. En otras palabras, cada vez que se ejecute la medicion,
los datos deben ser similares. (Santos Sanchez, 2017)

De acuerdo a (Hernandez, 2014), hace referencia al rango que la ejecucién
de un instrumento en distintas ocasiones a los mismos sujetos y elementos

genera reacciones similares.

Para obtener la confiabilidad del instrumento se aplicé una prueba piloto a 17
personas, luego de analizar los resultados a través del Alfa de Cronbach se
obtuvo para el instrumento de la variable E-Commerce una confiabilidad de
0,85 y para el instrumento de la variable Ventas una confiabilidad de 0,84.

(ver anexos)
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3.5.

3.6.

3.7.

Procedimientos
Para la realizacion del estudio se coordind con los administradores de la

empresa Comercial Charito para que brinden las facilidades en el recojo de la
informacion que se deseaba obtener por parte de los clientes. La compilacién
de la informacién y datos se realiz6 de manera virtual, mediante un formulario
de preguntas que se envio por correo electrénico, debido a que estamos

atravesando una crisis sanitaria a nivel mundial.

Método de analisis de datos
Para el andlisis de los datos se utilizaron los programas Excel y SPSS V25.

Se organizaron los datos obtenidos, luego se procesaron y analizaron de
manera detallada cada uno de los resultados que se expresaron por medio de
tablas y graficos. Del mismo modo, se utilizé la prueba de normalidad para dar

con la prueba estadistica respectiva y probar la hipétesis de investigacion.

Aspectos éticos
La ejecucion de esta investigacion se dio bajo el cumplimiento de los valores

del respeto a la veracidad. No se incurri6 en alteracion alguna a los datos
suministrados por la muestra y se cuidaron todos los detalles al momento de
analizarlos para que no sufrieran ninguna distorsion.

Se realiz6 la recopilacién de los datos con personas Unicamente dispuestas a
cooperar con la investigacion, con el fin de que no se vieran forzadas y en
consecuencia tergiversen los datos de la realidad. Se mantuvo la debida
reserva de toda informacion obtenida para fines de estudio. Del mismo modo,
se respetd la propiedad intelectual y los derechos de autor, puesto que toda
la informacién conseguida a partir de otros autores y trabajos previos fue

debidamente referenciada.
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IV. RESULTADOS
Prueba de Normalidad
Ho: Los datos procesados siguen una distribucién normal
H1: Los datos procesados no siguen una distribucion normal

Tabla 1
Prueba de normalidad
Kolmogorov - Smirnova Shapiro-Wilk
Estadistico df Sig. Estadistico df Sig.
COMMERCE 141 167,000 928 167,000
VENTAS ,184 167 ,000 ,862 167 ,000

Fuente: Datos obtenidos de la encuesta.

Interpretacion: Dado que el numero total de encuestados es mayor a 35 se

aplicé la prueba de Kolmogorov-Smirnov mediante la cual se obtuvo un resultado

de (p=0,000) de significancia. Siendo que p<0,01, se rechaza Ho de manera

altamente significativa y se acepta H1 que sostiene que los datos no siguen una

distribucion normal. Por tal motivo, se emplea la prueba no paramétrica de Rho

de Spearman para correlacionar las variables.
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Objetivo General
Determinar la relacién que existe entre el E-Commerce y las Ventas de la

empresa Comercial Charito, Chepén 2020.

H1: Existe relacion entre el E-Commerce y las ventas de la empresa Comercial
Charito, Chepén 2020.

Ho: No existe relacion entre el E-Commerce y las ventas de la empresa
Comercial Charito, Chepén 2020.

Tabla 2
Correlacion entre E-Commerce y Ventas de la empresa Comercial Charito, Chepén, 2020
E-COMMERCE VENTAS
Coeficiente de "
E- Correlacion 1,000 591
COMMERCE Sig. (2-tailed) . ,000
Spearman's N 167 167
rho .
Cosficiente d ,591 1,000
oeficiente de
VENTAS Correlacion 000
167 167

Fuente: Datos obtenidos de la encuesta.

Interpretacion: Mediante la prueba realizada se observa que el coeficiente de
correlacion Rho de Spearman es (r=0,591), lo que significa que existe una
correlacion positiva moderada entre las variables, el grado de significancia es
(p=0,000). Por lo tanto, se rechaza Ho y se acepta H1, que establece que existe
relacion entre el E-Commerce y las Ventas de la empresa Comercial Charito,
esto quiere decir que al incrementarse el desarrollo y nivel E-Commerce también

se incrementara el nivel de las ventas de la empresa.
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Objetivo Especifico 1
Determinar el Nivel de E-commerce de la Empresa Comercial Charito, Chepén,
2020

Tabla 3
Nivel de E-commerce de la Empresa Comercial Charito, Chepén, 2020
NIVEL CLIENTES %
ALTO 67 40%
MEDIO 95 57%
BAJO 5 3%
TOTAL 167 100%

Fuente: Datos obtenidos de la encuesta.

Figura 1
Nivel de E-Commerce de la empresa Comercial Charito, Chepén, 2020
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Nivel de E-Commerce de la empresa Comercial Charito, Chepén, 2020

Interpretacion: El gréfico 1 evidencia que el 57% de los clientes de la empresa
Comercial Charito, Chepén 2020, percibe que la empresa ha desarrollado un
nivel medio de E-Commerce, el 40% percibe que la empresa ha desarrollado un
alto nivel de E-Commerce, y finalmente un 3% percibe un bajo nivel de E-
Commerce. Esto quiere decir que los compradores hacen uso de la web e
ingresan a realizar sus compras, sin embargo, el 57% del total de los
encuestados consideran que hay ciertos aspectos que se deben mejorar en
relacion a los procesos y mecanismos empleados en el E-Commerce de la
empresa en estudio.
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Objetivo Especifico 2
Determinar el Nivel de Ventas de la Empresa Comercial Charito, Chepén, 2020

Tabla 4
Nivel de Ventas de la Empresa Comercial Charito, Chepén, 2020
NIVEL CLIENTES %
ALTO 159 95%
MEDIO 8 5%
BAJO 0 0%
TOTAL 167 100%

Fuente: Datos obtenidos de la encuesta.

Figura 2
Nivel de ventas de la empresa Comercial Charito, Chepén, 2020
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Nivel de ventas de la empresa Comercial Charito, Chepén, 2020

Interpretacion: El grafico 2 muestra que el 95% de los clientes de la empresa
Comercial Charito, Chepén 2020, afirma que la empresa presenta un alto nivel
de ventas y tan solo el 5% afirma que la empresa presenta un nivel medio de
ventas. Esto significa que ha existido de parte de los clientes una aceptacion

hacia la estrategia de ventas por la web de la empresa Comercial Charito.
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Objetivo Especifico 3

Determinar la relacion que existe entre la dimension Transaccion Comercial
Electronica y las Ventas de la empresa Comercial Charito, Chepén 2020.

H1: Existe correlacion entre la dimension transaccion Comercial Electronicay las
Ventas de la Empresa Comercial Charito, Chepén 2020.

Ho: No existe correlacion entre la dimension transaccion Comercial Electronica

y las Ventas de la Empresa Comercial Charito, Chepén 2020.

Tabla 5
Correlacion entre Transaccion Comercial Electronica y las Ventas de la empresa Comercial
Charito, Chepén, 2020.

TRANSACCION
COMERCIAL VENTAS
ELECTRONICA

Coeficiente de

TRANSACCION Correlacion 1,000 430
COMERCIAL . .
ELECTRONICA Sig. (2-tailed) . ,000
Spearman's N 167 167
rho Coeficiente de "
Correlacion 430 1,000
VENTAS Sig. (2-tailed) 000
N 167 167

Fuente: Datos obtenidos de la encuesta.

Interpretacion: A partir de los resultados de la prueba se observa que existe un
coeficiente de correlacion (r=0,430) que significa que existe una correlaciéon
positiva moderada y (p=0,000) siendo este valor menor a 0,05. Por lo tanto,
rechaza Ho y se acepta H1 demostrando que si existe una relacion entre la
dimensién Transacciéon Comercial Electronica y las Ventas en la empresa
Comercial Charito, Chepén, 2020. Se establece entonces que mientras mas
sencillas, faciles, rapidas y detalladas sean las transacciones comerciales
electronicas de la web, mayores seran las ventas. Del mismo modo, mientras

menos sencillas, faciles, rapidas y detalladas sean, menores seran las ventas.
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Objetivo Especifico 4

Determinar la relacion que existe entre la dimension Trafico o Visita y las Ventas
de la empresa Comercial Charito, Chepén 2020.

H1: Existe correlacion entre trafico o visitas y Ventas en la Empresa Comercial
Charito, Chepén 2020.

Ho: No existe correlacion entre trafico o visitas y Ventas en la Empresa Comercial
Charito, Chepén 2020.

Tabla 6
Correlacion entre trafico o visitas y Ventas en la Empresa Comercial Charito, Chepén, 2020.
TRAFICO
Y VISITAS VENTAS
Coeficiente
de 1,000 118
TRAFICO  Correlacion
YVISITAS  gig. (2-tailed) : ,129
. - N 167 167
pearman's rho Coeficiente
de 118 1,000
VENTAs  Correlacion
Sig. (2-tailed) 129
N 167 167

Fuente: Datos obtenidos de la encuesta.

Interpretacion: Se evidencia en los resultados de la tabla que no existe
correlacién (p= 0,129) porque es mayor al 0,05. Por lo tanto, se rechaza H1 y se
acepta Ho, que sostiene que no existe correlacion entre la dimension Trafico y
Visitas y las Ventas en la empresa Comercial Charito, Chepén 2020. Es decir,
que el total de las ventas en la web no esté relacionado al nUmero de visitas o
entradas a la pagina web, puesto que no todos ingresan con el fin de realizar una
compra. Hay quienes entran solo para ver u observar las novedades de los

productos recién ingresados.
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Objetivo Especifico 5

Determinar la relacion que existe entre la dimension, Validez y Seguridad de
Transacciones y las Ventas de la empresa Comercial Charito, Chepén 2020.
H1: Existe correlacion entre la validez y Seguridad de Transacciones y las Ventas
en la Empresa Comercial Charito, Chepén 2020.

Ho: No existe correlacion entre la validez y Seguridad de Transacciones y las
Ventas en la Empresa Comercial Charito, Chepén 2020.

Tabla 7
Correlacion entre la dimension Validez y Seguridad de Transacciones y las Ventas en la Empresa
Comercial Charito, Chepén, 2020.

VALIDEZ Y
SEGURIDAD DE VENTAS
TRANSACCIONES

Coeficiente
de 1,000 642"
VALIDEZ Y Correlacion
SEGURIDAD DE Sig. (2-
TRANSACCIONES  “aijaq) : 000
. - N 167 167
pearman's rho Coeficiente
de 642" 1,000
VENTAS Correlaciéon
S|g. (2- 000
tailed)
N 167 167

Fuente: Datos obtenidos de la encuesta.

Interpretacion: A partir de los resultados de la prueba se evidencia que existe
un coeficiente de correlacion (r=0,642), que significa que existe una correlacién
positiva moderada, con una significancia de (p=0,000). Por lo tanto, se rechaza
Ho y se acepta H1 que afirma que existe relacion entre la dimensién Validez y
Seguridad de Transacciones con las Ventas de la empresa Comercial Charito,
Chepén 2020. Se establece de esta forma que a mayor seguridad y proteccion
que perciban los usuarios, mayores seran las ventas mediante la pagina de la
empresa. Puesto que una web que garantiza la verificacion de identidad,
confidencialidad y seguridad de los datos personales de sus clientes proporciona

confianza para poder realizar transacciones comerciales de cualquier tipo.
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V. DISCUSION
Esta investigacion tuvo como fin mostrar la importancia de una estrategia de E-

Commerce para las ventas de la empresa Comercial Charito en el distrito de
Chepén. Asi como también, indicar la forma en que estas dos variables se
relacionan entre si. Por ello, a continuacion, se procede a analizar los resultados
conseguidos mediante las pruebas ejecutadas en el capitulo anterior, y a realizar
una comparativa de lo que se ha obtenido, frente a lo establecido por otros
investigadores y los aportes que han brindado.

En base a los resultados logrados se pudo determinar que si existe relacion entre
el E-Commerce y las Ventas de la empresa Comercial Charito, Chepén 2020;
puesto que, como se refleja en los resultados, se obtuvo una correlacion de Rho
de Spearman de (r=0,591), con un nivel de significancia de (p= 0,000). Lo cual
orienta a rechazar la hipotesis nula y a aceptar la hipétesis alterna que indica
gue existe una correlacion positiva moderada entre las variables E-Commerce y
Ventas. Es decir, que el desarrollo de la plataforma de E-Commerce de la
empresa esta relacionado con sus ventas y que cualquier mejora, desarrollo, o
inversion que se haga en la tienda virtual, se vera de alguna manera reflejado en
ellas. Estos resultados concuerdan con los obtenidos por Gémez Sanchez
(2015), quien en su investigacion “Portal E-Commerce b2c para mejorar la
comercializacién de la Asociacion Arte Milenario Muchik en la ciudad de Trujillo”,
concluye que la implementacion de un E-Commerce mejoro la comercializacion
de los productos ofrecidos por la asociacion de arte. Esto se vio comprobado con
el incremento del 24% en sus ventas, acompafiado por la reduccién de tiempo
en sus procesos de venta en un 37% y el incremento de satisfaccion de los
integrantes de dicha asociacion.

Del mismo modo, Mongrut y Santa Cruz (2016), en su tesis “Influencia del E-
Commerce en una empresa dedicada a la comercializacion de articulos de cuero
en Peru, 2016”, concluyen que el E-Commerce incide en las ventas de una
empresa de este rubro, puesto que ofrece muchas facilidades como horarios
inexistentes, ofertas, presencia fisica innecesaria y ahorro de costo y tiempo.
Ademas, Ramos Cairo (2017), en su tesis “E-Commerce para el proceso de
ventas de la empresa Tendencias Siglo XXI”, sostiene que el desarrollo de estos

sistemas favorece considerablemente a la mejora de los productos vendidos,
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puesto que se evidencid un aumento en el indice de ventas en la empresa de su
estudio.

Para definir el nivel de E-Commerce, se demostro, a partir del procesamiento de
los datos obtenidos en la encuesta, que el 57% de los clientes de la empresa
perciben un nivel medio de E-Commerce, a diferencia del 40% y el 3% que
perciben un nivel alto y bajo respectivamente. Evidenciando de tal modo que un
namero mayor del total de clientes que han comprado a través de la web de
Comercial Charito, estan medianamente conformes con los procesos y
mecanismos que emplea la misma. De igual manera, Pefaherrera y Riccio
(2019), en su tesis “E-Commerce como factor de competitividad en las empresas
textiles de la ciudad de Guayaquil” concluyen que el nivel de E-Commerce de las
empresas es un factor de mucha relevancia al momento de determinar su
competitividad. Argumentan también que las utilidades de aquellas empresas
que tienen una mayor inversién en comercio electrénico difieren de aquellas con
poca inversion, puesto que aquellas que invierten mas, venden mas y por lo tanto
captan mas ingresos.

Asimismo, mediante la aplicacion de los procesos estadisticos a los datos
recolectados, se demostré que el 95% de los clientes sostienen que la empresa
presenta un alto nivel de ventas, en contrastacion con el 5% restante que
sostienen que la empresa presenta un nivel medio de ventas. Evidenciando asi,
que la estrategia de comercio electrénico aplicada por la empresa ha sido
acertada y aceptada por sus clientes. Ellos han podido encontrar y comprar los
productos que necesitaban con el beneficio de permanecer en sus casa, lo que
motivo a repetir el proceso de compra en mas de una ocasion. Estos resultados
coinciden con Mucha (2018), quien en su investigacion “El comercio electrénico
y su relacion con el nivel de ventas de las Pymes productoras de calzado, de la
Provincia de Trujillo”, sostiene que el comercio electrénico incide
significativamente en el nivel ventas de Pymes de calzado trujillano y que, en
este caso, el desconocimiento de los empresarios frente al E-Commerce
repercutia de manera directa en la mejora e incremento de sus ventas a nivel
nacional e internacional.

De igual forma, se evidencié la relacion que existe entre la dimension
Transacciéon Comercial Electrénica y las Ventas de la empresa Comercial

Charito, Chepén, 2020; en cual se obtuvo como resultado una correlacién de

30



(r=0,430) que indica que existe una correlacion positiva moderada, con una
significancia de (p=0,000). Esto significa que las transacciones comerciales
electronicas generan ventas, no obstante, los procesos de estas marcan una
diferencia para que las ventas se concreten o no. Un proceso de intercambio de
informacion y compra sencillo, rapido y facil de entender le dara al comprador las
facilidades necesarias para culminar con su compra de manera satisfactoria. Sin
embargo, silos procesos de transaccion comercial del e-commerce son tediosos,
complicados y dificiles de entender para el usuario, se corre el riesgo de que este
desista y abandone el carrito de compras con todos los productos que deseaba
adquirir, lo que claramente significa menores ventas. Estos resultados tienen
concordancia con lo sustentado por Girén Obregoén (2018), quien en su tesis “El
marketing digital y el E-Commerce en las empresas agroexportadoras de la
provincia de Barranca 2017”, afirma que es de vital importancia que las paginas
o sitios web de comercio electrénico sean casi intuitivos, con una navegacion
precisa, clara, atractiva y sencilla para los usuarios.

Por otro lado, se evidencié que no existe relacion entre la dimensién Trafico o
Visita y las Ventas de la empresa Comercial Charito, Chepén, 2020, mediante la
prueba Rho de Spearman se obtuvo que no existe correlacion alguna, puesto
que (p= 0,129), mayor a 0.05. Es decir que un nimero elevado de visitas a la
web no son con exactitud el numero de total de ventas, puesto que muchas
personas ingresan a la web con otros fines, mas no con el de comprar.

Los investigadores no lograron encontrar investigaciones o estudios previos que
midieran la dimension Trafico o Visitas en relacién con la variable Ventas, por lo
gue no ha sido posible, de momento, realizar comparacion de los resultados
obtenidos en el presente estudio.

Finalmente, la dimensién Validez y Seguridad de Transacciones y las Ventas de
la empresa Comercial Charito, Chepén, 2020, arroj6 un resultado Rho de
Spearman de correlacion de (r=0,642), lo que muestra una correlacion positiva
moderada, con un nivel de significancia de (p=0,000). Por lo tanto, existe relacion
entre la dimension Validez y Seguridad de Transacciones con las ventas de la
empresa en estudio. Esto significa que el grado de validez y seguridad que el e-
commerce ofrezca y los clientes perciban repercutird en las ventas que se
realicen mediante el sistema. Y es que, ciertamente, la confianza a partir de un

sistema de compras seguro juega un rol importantisimo dentro del comercio
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electronico dado el tipo de informacion personal que mantiene de todos aquellos
que se registran y hacen compras de manera virtual. Esa es la razén por la que
las empresas que trabajan un e-commerce deben poner todos sus esfuerzos en
garantizar sistemas seguros y de garantia que validen a detalle la identidad
digital de cada uno de los usuarios y que aseguren el resguardo de la informacion
personal de sus clientes. Mientras més valida y segura sea una tienda
electronica, mas confianza tendran las personas para registrar sus datos, realizar
sus compras, y generar ventas. Los sustentos de estos resultados se ven
contrastados por Loo Kung, (2016), quien en su investigacion “El riesgo percibido
y la confianza sobre la lealtad en el uso del E-Commerce de los docentes de la
Facultad de Ciencias Empresariales de la Universidad Catdélica Santo Toribio de
Mogrovejo, 2016”, argumenta que en los e-commerce la confianza de los clientes
es importante y fundamental puesto que fortalecen los lazos entre empresa-
cliente. Por lo tanto, sostiene que las empresas deben considerar a la honestidad
y benevolencia para con sus clientes pues estos definitivamente marcan una
diferenciay llegan a ser decisivos en la busqueda de la confianza de sus usuarios
de E-Commerce para que ellos no solo realicen una compra, sino se vuelvan
clientes fieles del sitio web. De igual manera, Méndez, Molina y Padron (2014),
autores del articulo “Gestion e Impacto del comercio electronico en el
rendimiento empresarial” publicado en la Revista Global de Negocios, concluyen
que el factor principal que impide que comercio electronico detone, o se
desarrolle, es la falta confianza y seguridad percibida por los clientes, y esto
debido al indebido uso y manejo de la informacién personal de los usuarios por
parte de las empresas que venden a través de internet. Esto crea dudas y
confusién en los clientes, quienes en busqueda de salvaguardar su informacion
privada se resisten a brindarla y deciden simplemente abandonar los e-
commerce.

Finalmente, lo anterior plasmado se refuerza con lo concluido por Saavedra,
(2016), quien en su estudio “Analisis y Disefio de un sistema E-Commerce para
la gestién de ventas: caso empresa World of Cakes” afirma que comprar en
internet es seguro, siempre que las tiendas virtuales cuenten con el certificado
digital SSL, que asegura la encriptacion de la informacion personal que se
intercambia entre el e-commerce y la pasarela de pagos a través de un medio

seguro.
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VI. CONCLUSIONES
De acuerdo a los resultados obtenidos se puede concluir lo siguiente
1. Existe correlacion positiva moderada entre el E-Commerce y las Ventas

de la empresa Comercial Charito. Es decir, que la correcta utilizacion de
la plataforma de e-commerce favorece el incremento de las ventas,
logrando asi no solo mayores transacciones de compra/venta para la
organizacion, sino que, ademas el beneficio de mayores ingresos, la
ampliacion de la cartera de clientes, extension del territorio de alcance, y
a la vez el logro de ventaja competitiva frente a otras empresas del mismo
rubro igualmente posicionadas dentro de la localidad.

2. Comercial Charito presenta un nivel medio de E-Commerce, puesto que
los procesos y mecanismos no resultan completamente sencillos de
comprender y realizar para aquellos clientes de la localidad de Chepén
gue por primera vez se enfrentan a esta nueva modalidad de ventas en
linea.

3. La tienda virtual de Comercial Charito tiene un alto nivel de Ventas, esto
debido a la aceptacion de los clientes y el uso que estos le dan al momento
de comprar los productos necesarios para el hogar, logrando de esa forma
que el flujo de ventas continle y obteniendo, de un modo mas seguro, el
beneficio mutuo de vendedor-cliente en tiempos que son por ahora
inciertos.

4. Existe relacién positiva moderada entre la Transaccibn Comercial
Electrénica y las Ventas, puesto que las transacciones comerciales
sencillas y rapidas hacen posible la culminacién exitosa de los procesos
de compra de los clientes, dejando como resultado mayores
probabilidades de ventas. Una de las grandes ventajas prometidas por el
e-commerce es el ahorro del tiempo y con esas expectativas ingresan los
interesados, cuando ven que estas no se cumplen debido a la poca o nula
optimizacién de los procesos, simplemente abandonan el carrito de
compras y se van, lo que le genera a la empresa no solo la pérdida de
una venta, sino, en el peor de los casos, la de un cliente.

5. No existe relacion entre las Visitas y las Ventas realizadas en el e-
commerce de Comercial Charito, puesto que para poder realizar compras

en la web es necesario completar un formulario de registro de cliente
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donde se colocan datos personales como nombre, apellidos, direccion y
demés. Muchas personas ingresan sin completar este registro, solo con
el afdn de saciar la curiosidad proveniente de algo que es relativamente
nuevo en la localidad, y de la misma manera en la que ingresan, salen sin
generar ningun ingreso de compra. Asimismo, estan los clientes ya
registrados que realizan sus compras, y que contindan constantemente
ingresando a la plataforma para poder conocer las novedades y nuevos
productos ingresados. Por ende, el numero de visitas no guarda relacion
con el nimero de ventas. Estos pueden diferir uno de otro en gran
magnitud.

Existe relacion positiva moderada entre la Seguridad y Validez de
transacciones y las Ventas de Comercial Charito, puesto que la garantia
gue ofrece un e-commerce valido y seguro motiva a los clientes a realizar
compras de manera frecuente e ingresar datos confidenciales como son
los datos personales, nombres de usuarios, contrasefias, correo
electronico, nimero de tarjetas de crédito, etc., sin temor a convertirse en
victima de algun delito cibernético, generando asi mayores ventas y
ganando ademas la lealtad de sus compradores y el posicionamiento

como una tienda virtual confiable.
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VIl. RECOMENDACIONES
A futuros investigadores, retomar el estudio sobre los cambios o evolucién que
han sufrido las ventas mediante la web de la empresa Comercial Charito del
distrito de Chepén en un entorno post pandémico, con el fin de conocer si la
relacion positiva entre E-Commerce y Ventas evidenciado en esta tesis se debio
Gnicamente a las restricciones establecidas y el confinamiento de la poblacion,
o si verdaderamente el e-commerce resulta ser una estrategia de ventas muy
rentable y sostenible en una realidad cotidiana y completamente presencial.
Al gerente general de Comercial Charito, desarrollar mejoras en los mecanismos
y procesos de su sitio de comercio electrénico con el fin de volverla cada vez
mas dinamica y sencilla para los clientes. De esa manera, no solo se podra
elevar el nivel de E-Commerce de medio, a alto, sino que habra una mayor
repercusion positiva en las ventas.
Prestar especial atencion e invertir en sistemas o respaldos de bases de datos
que le garanticen al cliente la total proteccion de su informacion privada, dado
que, como se ha comprobado en la investigacion, la percepcion de seguridad y
validez le da al cliente la confianza necesaria para realizar transacciones
comerciales en los e-commerce.
Continuidad de la estrategia de e-commerce aplicada por la empresa, puesto
que hasta el momento se ha evidenciado buenos resultados, no solo en el
incremento de las ventas, sino en la solucién a un problema de aglomeracion,
gue en su momento, fue de preocupacién para los duefios de la empresa, dadas
las consecuencias graves que esto podria ocasionar a su personal como a la

poblacion a raiz de la crisis sanitaria por el COVID-19.
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Anexo 1.

VARIABLES DE DEFINICION CONCEPTUAL DEFINICION OPERACIONAL B ESCALA DE
DIMENSION INDICADORES 3
ESTUDIO MEDICION
Comprador
Transaccion comercial [Vendedor
A i i electrénica o
Alamo (2016) menciona que el comercio | g insiymento que se utilizara para Infraestructura telematica
electronico abarca todas las dir | iable “E-C » B
V1 actividades de comercializacién propias | Medir 1@ variable "t-Lommerce, sera Medio de pago
E-Commerce de los mercados tradicionales- | €l cuestionario, puesto que con esta — — Ordinal
. , . g Lo ; . . Visitas a las paginas
publicidad, busqueda de informacion | técnica se podra recopilar datos mas
sobre post-venta” (p.31) exactos, para el andlisis de la variable. Tréafico o visitas Tiempo de permanencia
Recomendaciones
Autenticacion
Validez y Seguridad de |confiabilidad
Transacciones
Trazabilidad
Kotler (2012) refiri6 que el concepto de | La variable ventas se evaluara _ . Gestion de ventas
ventas ha ido evolucionando mediante tres dimensiones consumo, Direccion de ventas Capacidad de ventas
Vo :de forme_lrpa(rjalt?la al marlzjetlng ya frecuencia de compra y S ovenia
asituacion de los mercados, decision de compra, que se mediradn Proceso de venta
una venta comprende el di . i0 de 30 i Venta
Ventas acercamiento hacia el cliente, la mediante un cuestionario de 30 items,
presentacion, respuesta a aplicando la escala tipo Posventa Ordinal
preguntas, manejo de Likert con cinco categorias a través de Habiidades

Objeciones y cierre de la venta.
(p. 49)

una encuesta. Segun lo que
Plantearon Hernandez et al. (2010),
esta investigacion es no experimental y
cuantitativa. (p. 149)

Técnicas de ventas

Conocimiento del producto

Orientacion del producto

Frecuencia de compra

Estimulo de compra

Confianza en la empresa
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Anexo 2.

MATRIZ DE CONSISTENCIA

PROBLEMA OBJETIVOS VARIABLE DEFINICION DEFINICION ) ITEMS| ESCALA
DIMENSION| INDICADORES
DE CONCEPTUAL OPERACIONAL DE
INVESTIGACI MEDICION
ON
) Comprador 1

= General: Alamo  (2016) | EI instrumento Vended 5

‘5 Determinar la relacion entre el menciona que el que se utilizara Transacc_ién endedor
U o E-Commerce y las ventas en comercto para medir la | Somercial ingaesiructura 3
— £ la empresa Comercial Charito, electrénico variable .. | electronica o
o 8 Chepén 2020. Vi "abarca todas las . telemética
g e E-Commerce | actividades de | Commerce’, Vedio de bago 7 Ordinal
S 9 « |[Especificos: comercializacién sera el pag
v 5 O propias de los | cuestionario, Visitas a las paginas| 5
5 £ O : : mercados puesto que con
X o e Determinar el nivel tradicionales- o Tiempo del 6
o c de E-Commerce de o esta tecnica se -
o 8 & publicidad, odra recobilar Trafico o permanencia
3 @ 3 la ~ empresa busqueda de | P b i visitas
st _8 < Come}rC|aI Charito, informacién sobre | datos mas Recomendacione| 7
o « U_ Chepén 2020. post-venta" (p.31) | exactos, para el s
g S 8 andlisis de la
¢ = 5__?5 e Determinar el nivel variable. Validez y Autenticacion 8
8 8 O de ventas en la Seguridad de [Confiabilidad 9
a2 empresa Comercial ,
0 g . . Transacciones rrazapilidad 10
T O Charito, Chepén,
S5 o —— —
D

£

o

O
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Determinar la
relacion entre la
dimension,
transaccion
comercial

electrénica y las
ventas en la
empresa
Comercial Chatrito,
Chepén, 2020.

Determinar la
relacion entre la
dimensioén trafico o
visita y las ventas
de la empresa
comercial Charito,
Chepén, 2020.

Determinar la
relacion entre la
dimension, validez
y seguridad de
transacciones con
las ventas en la
empresa
Comercial Chatrito,
Chepén, 2020.

V2

Ventas

Kotler (2012)
refir6 que el
concepto de

ventas ha ido
evolucionando

de forma paralela
al marketing y a
la situacién de los
mercados,

una venta
comprende el
acercamiento
hacia el cliente, la
presentacion,
respuesta a
preguntas,
manejo de
Objeciones y
cierre de la venta.
(p. 49)

La variable
ventas se
evaluara
mediante  tres
dimensiones

consumo,
frecuencia de
compray

decision de

compra, que se
mediran

mediante un
cuestionario de

30 items,
aplicando la
escala tipo

Likert con cinco
categorias a
través de una
encuesta.
Segun lo que
Plantearon
Hernandez et al.
(2010), esta
investigacion es
no experimental
y  cuantitativa.
(p. 149)

ventas ventas
Capacidad de 12
ventas
Proceso de |Preventa 13
Posventa 15
Habilidades 16
Conocimiento del 17
Técnicas de |producto
ventas i i
Orientacion del 18
producto
Frecuencia de|Estimulo de 19
compra
compra
Confianza en la 20

empresa

Ordinal
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Anexo 3.

FORMULA PARA OBTENER LA MUESTRA

Para dar con la muestra se empled la formula correspondiente que se presenta

a continuacion:

Z2P(1-P)
EZ
Donde:
Z=1.81
P=0.5
E=0.07

(1.81)20.5(1 — 0.5)
0.072

= 167,14

Se tiene como resultado una muestra de 167 personas.
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Cuestionario

El siguiente cuestionario es confidencial y an6nimo, solo se realizara con fines investigativos.
Tiene como objetivo medir el E-COMMERCE Y VENTAS EN LA EMPRESA COMERCIAL
CHARITO, CHEPEN, 2020.

INSTRUCCIONES:
Marque con un “X” la respuesta que considere adecuada. Su procesamiento es reservado.

Totalmente en En desacuerdo Indiferente De Totalmente de
desacuerdo Acuerdo acuerdo
1 2 3 4 5
Variable: E-Commerce
ITEMS 1123 |4

DIMENSION: Transaccion Comercial Electréonica

1. Califico como sencillo y rapido los procesos que debe realizar el
comprador de la tienda virtual de Comercial Charito.

2. Creo indispensable la comunicacién con un vendedor dentro del
sistema virtual de comercial Charito.

3. Entiendo de manera clara el funcionamiento, el proceso y las
opciones con las que opera la pagina web de Comercial Charito.

4. No tengo inconveniente con los medios de pagos establecidos al

momento de ejecutar mis compras.

DIMENSION: Tréfico o Visitas

Visito la tienda virtual de Comercial Charito con frecuencia.

Dedico treinta minutos o mas a revisar los productos y a
realizar mis compras en la pagina web.

Tengo una recomendacion respecto a comercial Charito y la
operatividad de su tienda virtual.

DIMENSION: Validez y Seguridad de Transaccion

8. Estoy satisfecho con el sistema de seguridad y autenticidad de
mi cuenta y datos.
9. Considero seguro y confiable realizar mis compras en la tienda

virtual de comercial Charito.

10. Estoy conforme con el proceso del sistema operativo y de

rastreabilidad de los productos que ofrece comercial Charito.
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Cuestionario

El siguiente cuestionario es confidencial y an6nimo, solo se realizara con fines investigativos.
Tiene como objetivo medir el E-COMMERCE Y VENTAS EN LA EMPRESA COMERCIAL

CHARITO, CHEPEN, 2020.

INSTRUCCIONES:

Marque con un “X” la respuesta que considere adecuada. Su procesamiento es reservado.

Totalmente en En desacuerdo Indiferente De Totalmente de
desacuerdo Acuerdo acuerdo
1 2 3 4 5
Variable: Ventas
ITEMS 112|314

DIMENSION: Direccién de Ventas

11. Me encuentro a gusto con los productos ofrecidos, el tiempo de
compra, el tiempo de espera, y la atencién al cliente.

12. Se puede comprar mediante el medio virtual la misma cantidad
de productos y/o mas que en la tienda fisica.

DIMENSION: Proceso de Ventas

13. Comercial Charito en su tienda virtual brinda informacion
detallada de los productos, me envia promociones y/o me
recomienda productos que puedo necesitar.

14. Realizo mis compras en la pagina web de Comercial Charito de
manera Optima y eficaz.

15.La tienda virtual de comercial Charito ha cumplido las
expectativas de lo esperado dentro del &mbito local.

DIMENSION: Técnicas de Ventas

16. Considera las habilidades de venta ofrecidas en la tienda como
amigable

17. Encuentra informacion clara y precisa de los productos que se
ofrecen en la pagina web de Comercial Charito.

18. Los productos ofrecidos son los que tienen mayor salida en el
mercado.

DIMENSION: Frecuencia de Compras

19. Entro a la tienda virtual de comercial Charito cada vez que
necesito realizar mis compras de la canasta familiar

20. Encuentro muy confiable realizar las compras diarias en
comercial Charito via online.
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DATOS GENERALES:
Apellidos y nombres del especialista Cargo ¢ institucién donde labora Nombre del instrumento Autores del instrumento
R Landeo Quesquén, Manuel Ricardo
ANEXO 4 MBA. AGUILAR CHAVEZ PABLO VALENTINO DOCENTE METODOLOGO EN UICV Cuestionario sobre E-commerce Ortiz M; Lidia Yesenin
* Titulo del estdio: E-commerce y Ventas de In Empresa Comercial Charito, Chepén 2020
ASPECTOS DE VALIDACION:
INDICADORES e » o 0% A ALIBAD i Y
DIMENS — nE
10NES ‘A MIE[B M R][BIMIR[a[M[R[B M| R[B MR B[ W] R[6 W] R]B6 [
El Comprador X X X X
Califico como sencillo y ripido los
que debe realizar ol X X X X
s comprador de la tienda virtual de B
g Comercial
2 Vendedor X X X X
&: Crep indispensable la comunicacion
32 con un vendedor dentro del sistema b ¢ X X X
E virtual de Comercial Charito
3 El nivel de Entiendo de  mancra  clam el X X X X
£ u i proceso y las op
E Telemstica con las que opern la pagina web de X X X X
§ Comercial Charito
= Medias & P2 | Mo fengo inconvenientes con los X X X X
medios de pagos establecidos al X x X X
g momento de gjecutar mis compras.
g El nivel de visitas a las | Visito a la tienda virtual de Comercial X X X X
g phginas Charito con frecuencia X X X X
'g Totalmente de acucts (5)
_g I » ll‘):ﬁnwl-wﬁnmmumh-m i o=, X X X X
: tempa productos y a realizar mis compras | gy desacuerdo (2)
4 Penmanencia en la piging web Totalmente en desacuesdo (1) X x x X
% X X X X
= - abel g | Tempo una recomendacion respecto &
R 3 Comercial Charito v In operatividnd de X X X X
su tienda virtual.
X X X X
. 4 Estoy satisfecho con el sistema de
3 Nivel de aeaticacitn | oopugidud y sutenticidad de mi cucnta y X X X X
iz -
g 2 Nivel de confiabilidad Considero seguro y confiable realzar X X X X
Z s comprs en la tienda virtual de x X X X
> Comercial Charito
E X X X X
sk Estvy conforme con ¢l proceso del
= Nivel de i o de
= los productos que frece Comercial % X X X
Chanito
Leyenda: M: Malo R: Regular  B: Boeno
X Procede su aplicacién.
Procede su aplicacién previo levantamicnto de ls observaciones que se adjuntan.
OPINION DE APLICABILIDAD: No procede su uplicacion.
44852440 968640938
Chepén 30/0672020

s

Lugary fecha DNL N* Firmn y scllo del experto Teléfono




DATOS GENERALES:

Apellidos y nombres del especialista Cargo ¢ institucién donde labora Nombre del instrumento Autor(s) del instrumento
Landeo Quesquén, Manuel Ricardo
MBA AGUILAR CHAVEZ PABLO VALENTINO DOCENTE METODOLOGO EN UCV Cuestionsrio sobre Ventas Ortiz Marin, Lidia Yescnia
Titulo del estudio: E-commerce y Ventas de ln Empresn Comercinl Charito, Chepén 2020
ASPECTOS DE VALIDACION:
CLARIDAD OMETIVIDA ACTUALIDA ORGANIZAC INTENCION CONSISTEN
DIMENS INDICADORES Stiises OFCIONES DE " - o8
TONES RESFUESTA RIBIM[R[B|M[R[B[M[R]B MR B | MRS
{ X X
2 npb«lm
3 R waioh oo bt g e X X X X
B tiempo de espera y la stencida al cliente
§§ Se puede comprar mediante el medio X X
£ Nivel de Capacidad de | virtual la misma cantidad de prodtos X x X X
a ventas yio servicios mis que en [ tienda,
Comercial Charito en sut tienda virtual X X
l!u:dl informacion deulhrh de los
me envia p yio
Nivel de prevents e Dk X X X X
§ e
>
3 Realizo mis compras en la pigina web X X
de Comercial Charito de mancra
a 2 Nivel de Venta dptinma y €f X X X %
>3 :m;oan:l‘ar i Gm* 5 Imente de scuerta (5) x X
. cumpl expectativas De scoerd (4)
Nivel de Posventy esperado dentro del dmbito focal 3 X X X X
!Ao'u-n-bm
Considera Ias habilidades de venta o X X
Nivel de habilsdades ofrecidss en la tienda como amigable X X X X
Diveles &g dcln-wod::los e x X
Mo que se o en
i wndm“ pigina web de Comercial Clarito X X X X
-
k1 X X
i Nivel de Los Prodictos offecidos en la tienda i % 5 %
2 del Prodicto Virtual Comercial Charito son los qoe
tienen mayor salida en el mercado
E Entro a In tiendn virmml Comercial X X
s Chanto cada vez que necesio realuar
3 Estimalo de Compras mis compras de la cannsta familine
Encuentro muy confiable realizar las X X X X
Coanfianzen la compras diarias en Comercial Churith
£ Empresa via online
Leyenda: M: Malo R: Regular  B: Bueno
X Procede su aplicacion.
OPINION DE APLICABILIDAD: Procede su uplicacion 10 levantamiento de lus observaciones que se adjuntan.
No procede su aplicacion.
44852440 968640938
Chepén 3000672020
Lugar y fecha DNL N Firmn y sello del experto Teléfono




DATOS GENERALES:

Apellidos y nombres del especialista Cargo ¢ institucién donde labora Nombre del instrumento Autores del instrumento
Pecmis Landeo Quesquén, Manuel Ricardo
Mostacero Ventura Karen Universidad César Vallejo/Docente C sobre E Ortiz Marin, Lidia Yesenia
Titulo del estudio: E-commerce y Ventas de ln Empresa Comercial Charito, Chepén 2020
ASPECTOS DE VALIDACION:
Cogpan | OMETRA | acTiiaine | oscaszac | swcmsa [ nmooox | cowsstey | cosEmesa | WEToLono
INDICADORES n ) 0N ) ALIBAD an A LOGIA
D.:m-_; ITEMS nmmt:z M[A]B| M| R[B[M[R][B| M| R][B|M|R][B|M|[R][B|M|R][B|M|R]|B[M|[R]B
El Comprador
Califico como sencillo y ripido los
procesos  que  debe  realizar el X X
compeador de ls tiends virml de X X X X X X
Comercial Charito. X
Vendedor
2 Creo indispensable bt comunicacion X
X con un vendedor dentio del sistena X X
virtus) de Comereial Charito. X X x| [% X X
[> El nivel de Entiendo de  munera  clam e
R Tnfro flanci proceso y las opci
E Telemdtica con las que opera la paging web de
Comercial Chasito, X X X X X X X X LX
= Medion de Page . : e
madios de pages estublecidos sl
momento de ejecutar mis COMPrAS. X X X X X K X X X
El nivel de visitas a las vw.hwm«(:mu
s o Totakmecte de acaerdo (5) X X X K X X X X
E] Dedico reiaea mimitas o s @ reviar | Loy
= El nivel de tiempo de | Jos productos y & realizat ntis compeas | g, =
>° Petmansccis en b pdgina web. Totakmense en desscuesd (1) X X X X X X X X X
3
- I'w:cum \o cperatividad de
“oener ¥
Recomenduciones s tieods virtual. X X X X X X X x! X
" gl Estoy satisfecho con el sistema de
) Nivel de sutenticacion R : o s cucists
T . e X X X X X X X x x
ag Nivel de confisbilidad Convidero segurn y confiable realizar
3 5 mis compeas en la tiends virtusl de & X X ]X X X X X X
> Comercial Charito
_*g"‘ Estoy conforme con el proceso del
= Nivel de Trazabilidsd sitema operativo y de rastreabilidad de X xl X
> los productos gue frece Comercial X X X X
Chanito
Leyenda: M: Malo R: Regular  B: Bueno
Procede su aplicacion. ]
Procede su aplicacion previo levantamiento de las ob iones que se adjuntan. |
OPINION DE APLICABILIDAD: No su aplicacion. |
far ‘o 40388528 Mﬂd@/ 984364520
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DATOS GENERALES:

Apellidos y nombres del especialista Cargo e Institucién donde lnhora Nombre del instrumento Autor(a) del instrumento
2 ; Landeo Quesquén, Manuel Ricardo
Mostacero Ventura Karen Docente - Univ. César Vallejo Cuestionario sobre Ventas Ortiz Marin. Lidia Yesenia
Titulo del estudio: E-commerce y Ventas de In Empresa Comercial Charito, Chepén 2020
ASPECTOS DE VALIDACION:
CLADAD ORIETIVIDA ACTUALIDA ORGANIZAC WFICIEN © "1 METOLODO
INMICADORES DE L] o W A ALIDAD o A LOGIA
1oNES e RESPUESTA (MRS MRS MR M{RTBIMIRTB ™ BlMIR[BIMIR][B|I MRS
Me a gusto con los prod
= W‘:fﬂ:’:‘“" ofrecidon, <l tiempo de compes, of X X X
§ 3 tiempo de espera y s atencidn al cliente X X X X X
{ >5 Se puede comprar mediante of medio
.g Nivel de Capacidad de | vinal la misma cantidad de productos X X X
ventas ¥o servicios més que en la tienda. X X X X K
Comercial Charito en su tienda virmal
brinda informacidn detallada de Jos
" prodi me envia p ¥o
Nivel de preventa 468 jenids podoctos que pucdo X X X X X X
a necesite, X K
; Rnlmuﬁmm-whzgm-cb
. de Comercial Charito mancrs
a E Nivelde Venta Spisna y efices X X X X Ix X Ix X
g L3 tienda Vitual de Comersial CRtR0 | utaimente de acuceds {51
Nivel de forventa ha cumplido las de 10 | Deacoends (4)
esperado deatto del dmbito local. Indecioot) X X X X X r(
En desscuerdo (2)
) Conviders las habilidades de venta - Ll
Nivel de habilidedes ofrecidas e la tienda como amigable X > ¢ X X X
Niveles de ::;x:m Inﬁ!m.:ﬂnch'ywu:.
)i productos que se ofrecen en
i conacimiento del | 1y ina weh de Comercial Charito X X X X X X X X
> producto
*
3 Nivel de ori 16 Los Prod frecidos en la tienda
g del Producio Virmu] Comercial Chiarito son fos que X X K X X X X
tienen salids en el mercado
g Entro a la tienda virqual Comercial % X X
Charito cads wez que necesito realizar
g Estimulo ée Compras | P taenibine X X x X X
Encuentro muy couflable realtzar las
Confisnrzen ls pras diarias en C il Chatito X
FErmpresa vin online X X X 'Y X X X
Leyenda: M: Malo R: Regular  B: Bueno
Procede su aplicacion. ]
OPINION DE APLICABILIDAD: Procede su aplicacitn previo levantamiento de lis observaciones que se sdjuntan.
No ede su aplicacion.
Chepén 03 /07 120 ‘ﬁ/
40388528 084364520
Lugar y fecha DNLN* Firma y sello del experto Teléfono
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DATOS GENERALES:

Ventas

Apellidos y nombres del expecialists Cargo ¢ institueion donde labera Nombre del instrumento Autorta) del instromento
r % \ . 2 = . Landeo Quesquén, Manue! Ricardo B
(edwn Medima Carles A. [UON-OUnw. Cal\ice - 13‘0\\\\ Cuestionario sobre Ventas Ortiz Marin, T idin Yescnia
Thulo del estudio: E<ommerce v Ventas de Lo Empresa Comercisl Charito, Chepén 2020
ASPECTOS DE VALIDACION:
CLARIDAD QRIFTIVIOA u'ﬂ:l LU mnn TONSISTRN CONFEENCY METOL OO
PMENS INDICADORES : SHCORES R " LA oa A LOGIA
JoNES e RESPUESTA Mik]BIMI R T W[® Rl M el M[E]® a
e Me encuentne a gusto con los produgtes
y Nl“ltﬁl’mmk ofrecidos, ¢l tempo do comprs, o / / { J / J
Eg by tiempo de evpesa y L atenciim al clignte 3
EE Se puede comprr mediante of medio
&7 | Nivelde Capactadide’ | virtual b misma caneidad de producios / s / {
a vontas Yo servicios mds que en fa tienda, \/ / /

Comerciol Chaeito < au hienda virtual
brinda informocide detalladn de los
producios, me covia promoecknes y'o

2 Nivel de preventa fhe esommiosis: prOUCIoN oo pod / / / / / /
E newesiar
g :-Pim e u:wq(m.v en ln iqma web
» Comercial  Charito e
§ Slive il Venen Sptima y eficaz / / / / l/ /
& :'.: lknh'llhillu:l Je ('un::'ulﬂ;:n‘:n Potabsmate: d: acurido $)
" cumphdo las expectutivas 0 | O menerds 143
NiveldcFotvelle. | oot donera deb mbide local, trskecit3) o £ / /| /| / /
i oo {2)
Considders I habilidades de vooa | 1tk o desacucrye (1)
Nivel de habilidades | ofrecidar en da tienda conw dmigable /i /s / / / / / v
. Eowuent nlocmsenin clas y preci
Nivoles de 9
; e fos pondicton que sc ofrecen en fa / / /
g 1o del 4 .
E cm"w pdgina web de Comercial Charita / / / / /
L]
E Nivel de Los Prud recidos en 1 tiends / / / / ;/ / / "/
del Producto Virtmal Comercial Chariu son boe que
1 tietien payor salids en el meccado
13 Eotiy w bt Lemls votual Comercinl
; Charito vada vez quc necesitn realar / A y
E Estimailo i Compras s compras de L canasta lansiline ./ ./ ‘ & A ‘ / / AA .

X[ Procede suaplicacion
Pocede su aplicacion previo levantamiento de lus obsetvaciones que sc ady
No procede su nplicacion,

OPINION DE APLICABILIDAD:

cnepen 037 07 /2020 ‘-“1'546 193335,

|33 0929 ¢ﬁ=§[—'—-"l\= '

Lugar y fecha DNL N* Firma y sello del expertu Teléfono




DATOS GENERALES:
Apellides y sombres def especiatistn Cargo ¢ institucién donde Iabora Nowbre del instramento Autores del instrumenio

Ce.drol o th(“a Ca-‘:\o& A‘ UCV . “ﬂ\\)US\ACA Cz\"b\u Crestionario sobre E-commerce lm::;?\;;iqnh; 'mu::f"—“"

Titula del extudio; E-commerce y Ventas de la Empresa Comercial Charit, Chepén 2020

E-commerce

ASPECTOS DE VALIDACTON:
Crampap | OBIKTIIDY | oaciuasing | oRcaNizac | wncnser | ovrescns | coswsmes | onmemes | seroono
INBICADORFS o " N A ALIBAY (=78 A LoGiy
DIMENS OPOIONES DE
ONES s RESPUESTA MirlwimielulMle Ml An M| a o [M[RIBIM[RIE I MI G [GT SRS
El Comprisdor

Calificoe come woncille y ripido loy

R T ¢ AT M I IV IMI ML

Conwecial Charitn
& Vendedor :
- gl AT T T T IAL AL
virkal (e Comencial Charlig
L& Fi nivel e Entiends  de muner u:h“ el
Il proves y b opesncs
Telemsfica ;?nm:':l::(;"zs‘:: la paging web o / / / / J / /
~ Merhos de Pagn

Mo lengo  incomvemenates son ke
medios o pagov  evtablecidod ol / /
Mmometn & eecutar mic comp.

Elnrvel de visitss n as | Visiio o b tieadas vimad de Comercial

S
N
SNl Sef S
5N
o
Y L

pigionn Charii con frevuencs
i 5 Todahmenk= e sewandn 53 ‘/ '/ v / /

a Dedias besnbe minutys v ous 8 revisor ::kﬂn m
52 Kl amol de bempo de | Tos producto y o realizar mis cunmeas En dorsrmendo (2) / / / ‘/ r /
2 Permanencia on ln piaging web Titatment: e \owacoando 1) /
:
- " Tenga wia recomendacidn tespecio o y

;l e '::". E e Coowrcial Chunito v b operatividad de / / / / \/ I / ‘/ / /

T SU tietwda vitoat
Nivel de m Bty satistiechn con ol sitenu de

;-::-hl ¥ aulenticitad de mi cuents y / ./_ / / / / / /4 /

Nisel de confishifidad Considern segurs v confiable realizar

gt o 1o tenda vithn! de f / / / /] / /I / /
Prslny cucbny: con ol proceso el

Nivel ds Traznbilid rspicner ‘L‘*ﬁm :m‘:' ¥ /] 4 / / / / / '/

Chunto

Transacciones

Validez y Seguridad de

Leyenda: M: Malo R: Regular  B: Bucoo
[ X T Procede su aplicacion —
| 1 Prucede su aplicacion previo k iento de s ob que se adjuntan i
OPINION DE APLICABILIDAD: (I | No procede su aplicacion. —
cnepin 03/ 07 /2020 13530929 l\“ * C'S:}G 19333,

Lugar y fechs DNL N Firma y sello def experto Teléfono




Anexo 5.

Confiabilidad

ALFA DE CRONBACH

Resumen de procesamiento de

casos
M %
Casos  Valido 17 100,0
Excluido® 0 0
Total 17 100,0

a. La eliminacién por lista se basa en
todas las variahles del
procedimiento.

Estadisticas de

fiabilidad
Alfa de M de
Cronbach elementos
850 10

El resultado obtenido en Alfa de Cronbach para la variable E-commerce es de
0.850.

Escala: ALL VARIABLES

Resumen de procesamiento de

casos
M %
Casos  Valido 17 100,0
Excluido?® 0 0
Total 17 100,0

a. La eliminacién por lista se basa en
todas las variables del
procedimiento.

Estadisticas de

fiabilidad
Alfa de M de
Cronbach elementos
848 10

El resultado obtenido en Alfa de Cronbach para la variable Ventas es de 0.848.
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Anexo 6.

COMERCIAL

CHBRITO

Con la calidad de siempre...!

“Afio de la Universalizacion de la Salud”

El Gerente General de la Empresa Comercial Charito — Chepén, expide
la siguiente:

AUTORIZACION

Visto la solicitud mediante el oficio N° 144-2020/CCPA-UCVCHEPEN
presentada por la Srta. Ortiz Marin, Lidia Yesenia y el Sr. Landeo
Quesquén, Manuel Ricardo estudiantes del X Ciclo de la carrera
profesional de Administracion, donde solicitan aplicar su Trabajo de
Investigacion se dispone 10 siguiente:

AUTORIZAR, a los estudiantes:

- Ortiz Marin, Lidia Yesenia y
- Landeo Quesquén, Manuel Ricardo

Aplicar el trabajo de investigacion titulado: “E-Commerce y Ventas en la

empresa Comercial Charito, Chepén, 2020”, en la empresa que gestiono.

Chepén, Noviembre de 2020

erente General
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Declaratoria de Originalidad de los Autores

Nosotros, LANDEO QUESQUEN MANUEL RICARDO, ORTIZ MARIN LIDIA YESENIA
estudiantes de la FACULTAD DE CIENCIAS EMPRESARIALES de la escuela profesional
de ADMINISTRACION de la UNIVERSIDAD CESAR VALLEJO SAC - CHEPEN,
declaramos bajo juramento que todos los datos e informacién que acompafian la Tesis
titulada: "E-COMMERCE Y VENTAS EN LA EMPRESA COMERCIAL CHARITO,
CHEPEN, 2020", es de nuestra autoria, por lo tanto, declaramos que la Tesis:

1. No ha sido plagiada ni total, ni parcialmente.

2. Hemos mencionado todas las fuentes empleadas, identificando correctamente toda

cita textual o de parafrasis proveniente de otras fuentes.

3. No ha sido publicada, ni presentada anteriormente para la obtencion de otro grado

académico o titulo profesional.

4. Los datos presentados en los resultados no han sido falseados, ni duplicados, ni

copiados.

En tal sentido asumimos la responsabilidad que corresponda ante cualquier falsedad,

ocultamiento u omision tanto de los documentos como de la informacion aportada, por lo

cual nos sometemos a lo dispuesto en las normas académicas vigentes de la Universidad
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