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Resumen

La presente investigacion tiene como titulo EI E-commerce y la influencia en las
exportaciones de las empresas agroexportadoras de la region Junin, 2020. El objetivo
principal fue analizar la influencia que existe entre el E-commerce y las exportaciones de las
empresas del sector agropecuario.

Se utilizd6 un enfoque de investigacion cuantitativo, método de investigacion
inductivo-deductivo, tipo de investigacion aplicada, nivel de investigacion correlacional-
explicativo y disefio de investigacion no experimental-transversal. La técnica utilizada para
la recoleccion de datos fue la encuesta y como instrumento el cuestionario, el cual esta
constituido por 21 items con escala de valoracion de Likert. el mismo que fue validado por
juicio de expertos. La poblacion que fue parte de esta investigacion esta conformada por los
gerentes de las empresas agroexportadoras.

Se encontr6 mediante la aplicacion del cuestionario, su posterior procesamiento de
datos en el SPSS y sus correlaciones entre variables y dimensiones mediante la técnica
estadistica de normalidad de variables Shapiro Wilk y prueba de hipotesis el Rho de
Spearman, el cual se obtuvo como resultado un (0.676), ello refiere que hay una correlacién
alta entre las variables E-commerce y las exportaciones de las empresas agroexportadoras de
la region Junin. Asi mismo un (0.582) una correlacion moderada entre las dimensiones
interactividad y productividad; un (0.799) una correlacion alta entre las dimensiones alcance
global y rentabilidad y un (0.782) una correlacion alta entre las dimensiones virtualizacion y
diversificacion.

Se concluye que existe influencia del E-commerce en las exportaciones de las
empresas agroexportadoras de la region Junin.

Palabras clave: E-commerce, Virtualizacion, alcance global, interactividad,

exportacion, diversificacion, productividad y rentabilidad.
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Abstract

This research is entitled Electronic commerce and the influence on exports of agro-export
companies in the Junin region, 2020. The main objective was to analyze the influence
between electronic commerce and exports of companies in the agricultural sector. A
quantitative research approach, inductive-deductive research method, type of applied
research, level of correlational-explanatory research and design of non-experimental-cross-
sectional research are analyzed. The evaluation technique for data collection was the survey
and as an instrument the questionnaire, which consists of 21 items with a Likert rating scale.
the same that was validated by expert judgment. The population that is part of this research
is made up of the managers of agro-export companies. It was found through the application
of the questionnaire, its subsequent processing of data in the SPSS and its correlations
between variables and dimensions by means of the statistical technique of normality of
Shapiro Wilk variables and hypothesis test the Spearman Rho, which was obtained as a result
(0.676), this refers to the fact that there is a high correlation between the E-commerce
variables and the exports of agro-export companies in the Junin region. Also a (0.582) a
moderate correlation between the dimensions interactivity and productivity; a (0.799) a high
correlation between the global scope and profitability dimensions and a (0.782) a high
correlation between the virtualization and diversification dimensions.

It is concluded that there is influence of electronic commerce in the exports of agro-
export companies in the Junin region.

Keywords: electronic commerce, virtualization, global reach, interactivity, export,

diversification, productivity and profitability.
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Introduccion

El presenta trabajo de investigacion titulado: E-Commerce y la influencia en las
exportaciones de las empresas agroexportadoras de la region Junin en el afio 2020, consiste
en analizar la influencia que existe entre el E-Commerce y la exportacion através del estudio
de la relacion entre sus dimensiones de E-commerce - Virtualizacion, alcance global,
interactividad y de exportacion en las empresas agroexportadoras de la region Junin en el afio
2020, relaciones que se presentan en el objetivos especificos de la investigacion; esto con la
finalidad de conocer la dependencia entre una de las relaciones a nivel especifico, que
finalmente permitiran analizar el nivel de variables.

La investigacion se desarrolld por el interés de conocer la influencia que tiene el E-
commerce sobre la exportacion de las empresas agroexportadoras, a causa de que se aplica
el comercio electronico.

La metodologia general que sigue la investigacion es de tipo cientifico, y el método
especifico corresponde al descriptivo correlacional. Los datos se obtuvieron tras la aplicacién
del cuestionario que agrupo los dos instrumentos d medicion de variables del estudio,
cuestionario que fue aplicado a 30 gerentes agroexportadores.

El propdsito de la investigacidn es profundizar en conocimientos de la teoria ya existe
en referencia al analisis entre las variables, ya que su investigacion ha sido escasamente
abordada en nuestra region, también pretende aportar informacion relevante a las empresas
del sector agropecuario sobre los factores que son determinantes para determinar la
exportacion en cuanto a la influencia del E-commerce; igual el estudio procura servir de
fuente para las instituciones que rigen los como influye la el comercio electrénico en cuanto
a la exportacién , de este manera se pueda alcanzar dptimos resultados y beneficios en el

sector agropecuario, para ello el contenido de este trabajo esta dividido en cinco capitulos.
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El capitulo | se encarga de sefialar la delimitacion espacial, temporal y conceptual
que se establecio para el adecuado desarrollo, de igual manera expresa el planteamiento y la
formulacion del problema general y especificos con sus objetivos correspondientes, por
altimo, incorpora las justificaciones de la investigacion.

El capitulo 11 concerniente al marco tedrico, contiene los antecedentes que guardan
relacion con la presente, la base tedrica sobre ambas variables y su relacion y también agrega
la definicion de términos basicos para la comprension del lector.

El capitulo 111 abarca el planteamiento de las hipotesis en base a los problemas y
objetivos anteriormente sefialados, contienen la identificacion de ambas variables en estudio
y la operacionalizacion de las mismas.

El capitulo IV, presenta la metodologia con la que se ha trabajado, sefialando el
método general, especifico, y la configuracion de la investigacion; también incorpora la
poblaciéon y la muestra designadas para el andlisis de las variables, las técnicas para la
recoleccion, el procesamiento y la descripcion de analisis de datos.

Finalmente, el capitulo V presenta los resultados, la descripcion del trabajo de campo,
contrastacion de resultados y la discusion de los mismos en referencia a los antecedentes de
la investigacion y exponen las conclusiones y recomendaciones.

La autora.



Capitulo 1. Planteamiento de problema

1.1. Delimitacién de investigacion

La delimitacion de la investigacion permitira analizar, mediante la especificacion del
tiempo, espacio y alcances para la contextualizacion.

1.1.1. Territorial

La ejecucion de la investigacion tuvo lugar a la region Junin en Peru, especificamente
en las empresas agroexportadoras.

1.1.2. Temporal

El desarrollo de la presente investigacion se llevd a cabo durante los meses
comprendidos entre enero a febrero del afio 2020.

1.1.3. Conceptual

La tesis se encuentra enmarcada por los términos conceptuales de E- Commerce,
exportacion.
1.2. Planteamiento del problema

Actualmente el E-Commerce es la forma mas usada para realizar negocios a nivel
nacional e internacional que segin Kenneth y Guercio (2013) lo definen como el uso del
internet, de la web, y de las aplicaciones moviles para hacer negocios, interpretado de forma
mas formal comprende las transacciones digitales que ocurren entre instituciones, individuos
y la interaccion de los mismos.

A nivel mundial, las ventas de productos y servicios a través del internet han crecido
siendo los paises de China, Japon y Estados Unidos los primeros en utilizar e implementar a
sus empresas; mientras en que Latinoamérica los paises que registraron mayor crecimiento

fueron Argentina, Brasil, Chile y México (N-Economia, 2018).



de crecimiento_ QQL en 2017

Figura 1. Porcentaje de crecimiento del E-commerce en Latinoamérica
Nota: Tomado de N-Economia (2018)

En la figura 1 se puede visualizar que México y Chile son los paises a nivel de
Latinoamérica que logré un mayor crecimiento en realizar transacciones por comercio
electrénico obteniendo un casi 30%, seguido de Brasil y Argentina con crecimiento alrededor
del 20%, abarcando con ello nuevos mercados nacionales e internacionales, en éste se evalla
la capacidad de adaptabilidad de las empresas de dichos paises para con este modelo de hacer
negocios y generar utilidades.

En el Pert, “Se mantiene un crecimiento sostenido de 30%, pero si la industria trabaja
en equipo para impulsar la confianza online, podriamos llegar a crecer 40% para finales del
2020” (Caceda, 2019). Destacando también que en el Pert el comercio electronico esta en
constante crecimiento y expansion, ademas que segun el Diario Gestion (2019) el E-
Commerce aporté al 5.75% del PBI nacional resaltando la importancia de realizar este tipo

de transacciones para el pais.



Junin: Exportacion de Bienes (Millones US%)

Sector - Mercado Anual Var. Anual Var.
Empresa 2015 2016 % 2016 2017 %

A Sector 966,5 7958 = -17,7% 795,8 909,1 = 14,2%
Minero B64,7 6935 ¥ -20% 6935 7985 & 15%,
Agropecuario 90,5 87,0+ 4% 87,0 104,6 & 205
Pieles y cueros 2,2 35 & 57% 3.5 34 ¥ -3%
Maderas y papeles 1,6 13w -18% 13 1,1+ -20%%)
Otros 7.5 10,4 & 40% 10,4 14 «+ -Bb%

966,5 7958 = -17,7% 795,8 909,1 .
China 447 .4 2219 w -50% 2219 2964 & 34%
Corea del Sur 117,2 160,0 a 3I7% 160,0 191,0 & 19%
Malasia 4.3 60,8 & 1303% 60,8 B4,2 & 39%
Espafia 15,5 42,6 & 20% 42,6 60,4 & 63%
Alemania 52,0 414 = -20% 414 405 + -2%

C Empresas 966,5 7958 = -17,7% 795,8 909,1 = 14,2%
Chinalco Perd 498,5 3792 ¥ -24% 3792 4913 & 305
Volcan Compania Minera 49,5 66,5 & 34% 66,5 69,0 & 4%
Andina Trade 41,4 0,7 - -50% 20,7 600 & 2345
San lgnasio de Morococha 14,7 229 & 56% 229 41,6 & 82%
Louis Dreyfus Metals Trading - 219 & 21,9 37,3 & T0%

Figura 2. Exportaciones de bienes en US$ millones
Nota: Tomado de Mincetur (2017)

En la figura 2, segun el Mincetur, las empresas del sector agropecuario de la region
Junin tuvo un ascenso en las exportaciones de bienes del 20%, cuyos principales alimentos
que exportaron fueron el achiote, aguaymanto, aji, alcachofa, algarrobo, banano, camote,
cacao, café, caigua, entre otros productos muy cotizados en el mercado exterior y de gran
ingreso para las empresas de la region.

Resaltando el constante crecimiento del uso del E-Commerce para realizar las
transacciones comerciales, este va ganando cada vez méas adeptos entre los empresarios
considerando un aumento en la penetracion de los avances tecnologicos (Gestion, 2019).

Por lo antes expuesto, se puede identificar que si bien las empresas especificamente
del sector agropecuario estan inmersas en el mundo del comercio electronico a la vez que
tienen y utilizan estas plataformas de negocios en linea, ellos desconocen la importancia,
ayuda y contribucion que puede hacer para incrementar las ventas de sus producto al exterior
en otras palabras aumentar sus exportaciones, desconocen de las grandes ventajas de esta
herramienta como lo menciona un estudio realizado por la Universidad César Vallejo

referente al E-Commerce y las exportaciones de las empresas exportadoras del sector textil



Munive (2017) donde refiere que las empresas estan perdiendo una gran oportunidad de
generar una ventaja competitiva al no impulsar sus ventas por medio del internet y las ventas
en linea.

Por ello la presente investigacion busca dar a conocer la influencia que tiene el E-
Commerce en las exportaciones de las empresas agroexportadoras de la regién Junin, 2020;
sirviendo este trabajo para que los empresarios puedan conocer los puntos mas fuertes y
relevantes de realizar el comercio electronico.

1.3. Formulacion del problema
1.3.1. Problema general
e ;De qué manera influye el E-Commerce en las exportaciones de las empresas
agroexportadoras de la region Junin en el afio 2020?
1.3.2. Problemas especificos
e ;Cual es la relacion que existe entre interactividad y productividad en las
empresas exportadoras agroexportadoras de la regién Junin en el afio 2020?
e Cual es la relacion que existe entre alcance global y a rentabilidad en las
empresas exportadoras agroexportadoras de la region Junin en el afio 2020?
e Cual es la relacién entre virtualizacion y diversificacion en las empresas
exportadoras agroexportadoras de la regién Junin en el afio 2020?
1.4. Objetivos de la investigacion

Los objetivos de la investigacion representan la meta que se pretende alcanzar
mediante el desarrollo de la investigacion; a continuacion, se exponen los objetivos generales
y especificos.

1.4.1. Objetivos generales

e Analizar la influencia que existe entre el E-Commerce y las exportaciones de

las empresas agroexportadoras de la region Junin en el afio 2020.



1.4.2. Objetivos especificos
e Establecer la relacion que existe entre la interactividad y la productividad de
las empresas agroexportadoras de la regién Junin en el afio 2020.
e [Establecer la relacion que existe entre el alcance global y la Rentabilidad de
las empresas agroexportadoras de la regién Junin en el afio 2020.
e Establecer la relacion que existe entre la virtualizacion y la diversificacion de
las empresas agroexportadoras de la region Junin en el afio 2020.
1.5. Justificacion de la investigacion
1.5.1. Justificacion tedrica
Actualmente existen investigaciones sobre la relacion del E-Commerce y las
exportaciones pero centradas generalmente en las Mypes, sector aventura y otros estudios,
mas no se encuentran directamente relacionado a las empresas del sector agroexportador, he
ahi la razén y justificacion de la investigacion ademas que este estudio se realiza con el fin
de aportar referentes y/o antecedentes tedricos para posteriores investigaciones que se pueden
realizar, aportando al conocimiento actual que se tiene sobre el tema.
1.5.2. Justificacién practica
En la investigacion se pretendera analizar el E-Commerce y su influencia en las
exportaciones de las empresas agroexportadoras, utilizar el mismo para realizar operaciones
de intercambio comercial y promocionar sus productos a nivel mundial. La importancia de
esta investigacion recae en brindar una perspectiva diferente y nueva a los empresarios del
sector agroexportador respecto al crecimiento y continuidad de su empresa, destacando como
el E-Commerce contribuye, ayuda e influye para que puedan expandirse e incrementar su
mercado y entendiendo que impulsar este modelo de negocio contribuira a su crecimiento y

desarrollo.



Capitulo 1. Marco Tedrico

En el siguiente capitulo se presenta la base tedrica que fundamenta a las dos variables
en investigacion, abordando asi: los conceptos, modelos tedricos e instrumentos de medicion
correspondientes, con el objetivo de comprender sobre los constructos previamente
elaborados; también se incorporan los antecedentes que guardan la relacion con el tema en
estudio.

2.1. Antecedentes de la investigacion

2.1.1. Articulos cientificos

Pearson A.B. (2016) en el articulo titulado “Conceptualizando los fundamentos de
una estrategia comercial de comercio electrénico” en la revista, tiene como objetivo
conceptualizar estrategia de comercio electrénico el articulo aprovecha una perspectiva
comparativa histérica que examina criticamente el analisis causal, las experiencias y los
procesos iterativos obtenidos a lo largo del tiempo a partir de una comparacion analitica
estructurada de varios estudios de casos nacionales y regionales para conceptualizar los
factores y condiciones bajo las cuales el comercio electronico puede contribuir y puede ser
adoptado para el desarrollo.

El articulo cientifico mencionado es apoyado en el articulo adopta un enfoque
cualitativo exploratorio, rastreando el desarrollo evolutivo del comercio electrénico en los
paises en desarrollo mediante el analisis de extensos materiales secundarios, tales como
documentos de politicas comparativas de estudios de caso de una variedad de paises en
desarrollo en diversas etapas del desarrollo del comercio electronico como se ve a través de

las etapas de construccion.



Los resultados obtenidos de la revision bibliografica que realizo el autor es que las
estrategias del comercio electronico. Finalmente, el investigador sintetiza los desafios y las
oportunidades que explican la difusién del comercio electronico en la region. A partir de esto,
se puede ver el surgimiento de un marco conceptual con el cual enmarcar una politica
regional que también puede tener implicaciones politicas para otros grupos regionales que
intentan adoptar el comercio electrénico como una estrategia de crecimiento.

El articulo contribuye a la presente investigacion por sus aportes conceptuales, ya que
describe la conceptualizacion de estrategias del comercio electrénico desde la introduccién
del término por parte de Pearson Broom (2006).

Melen S. (2019) en el articulo titulado <“Comercio electronico en la
internacionalizacidn de las pymes minoristas” en la revista, tiene como objetivo identificar
e incorporar los factores externos e internos que afectan a los minoristas internacionales de
comercio electronico. Este marco sostiene que no es posible comprender el comportamiento
de la empresa a menos que se analicen los siguientes factores: especificos de la competencia,
especificos de la institucidn y especificos de los recursos. Dado que el comercio minorista
internacional es un campo de estudio bastante, es probable que el comportamiento de las
PYME minoristas difiera del de otras PYME internacionales. Identificar e incorporar los
factores externos e internos que afectan a los minoristas internacionales de comercio
electrénico.

El articulo cientifico mencionado es apoyado en el articulo adopta un enfoque
cualitativo exploratorio, para lograr una considerable profundidad de investigacion necesaria
para explorar ideas tedricas, se eligid un Unico estudio de caso. Los datos empiricos
presentados en este documento son una descripcion de como los factores especificos del
mercado configuran las estrategias internacionales de un minorista en linea (aqui

denominado DD Design). DD Design es una PYME minorista sueca que se especializa en la



produccidn de disefio y ventas minoristas de interiores y productos de moda para el hogar y
la oficina. En lugar de centrarse en maltiples casos, concentrarse en un caso holistico, como
este, ha demostrado ser valioso para capturar una comprension profunda de la forma en que
estos factores afectan la internacionalizacion de las PYME.

Los resultados obtenidos de la revision bibliogréfica que realizo el autor proposito de
este estudio es explorar como los factores del mercado (pertenecientes a instituciones,
competencia y recursos) configuran las estrategias internacionales de un minorista en linea.

El articulo contribuye a la presente investigacion por sus aportes conceptuales, de la
internalizacion de la PYMES en el comercio electronico por parte Sara Melen, Emilia Rovira
(2019).

2.1.2. Tesis internacionales y nacionales

Aliaga. D. & Flores. W. (2017) “Influencia el E-Commerce en el desempefio de las
mypes del sector textil peruano en el emporio comercial de Gamarra”, para optar el titulo
profesional de Licenciado en International Business, Universidad San Ignacio de Loyola,
Lima, Perl. La presente investigacion tuvo por objetivo analizar la influencia del E-
Commerce en la reputacion, participacion de los clientes y actitudes de los mismos hacia la
marca de las mypes del sector textil del emporio comercial Gamarra. Para llevar a cabo la
investigacion de alcance descriptivo-cuantitativo, disefio no experimental, en la metodologia
se realizaron cuestionarios a los gerentes de 194 mypes con el fin de conocer la influencia
entre las variables de estudio. En conclusion, se encontré que la hipotesis fue positiva
refiriendo que el E-Commerce influye significativamente en el desempefio de las mypes en
los factores analizados que fueron actitudes hacia los clientes, participacion de los clientes y
reputacién de la marca, resaltando también el E-Commerce no influyen en el factor actividad,

factor gerencial y competitividad.



La investigacion presentada fue de gran apoyo para el desarrollo de la tesis, ya que
evidencia la influencia del E-Commerce en dimensiones criticas para el buen funcionamiento
de, en el caso de la investigacion, las empresas textiles del emporio comercial Gamarra y
poder observar su influencia también en otros sectores como son las empresas de exportacion
agropecuaria.

Sanabria, V. & Torres, L. (2015) “Impacto del comercio electréonico en el nivel de
ventas de las mipyme del sector comercio, industria y servicios de la ciudad de Ibagué”
para optar por el titulo profesional de Administrador de empresas, Universidad de Tolima,
Ibagué, Colombia.

El trabajo de investigacion tuvo por objetivo analizar el impacto que tiene el comercio
electronico en las ventas en el sector comercio de las mipyme. La investigacion tuvo un
alcance mixto de caracter cualitativo, tipo de investigacion exploratoria descriptiva. Se
estudio a 191 mipymes de la ciudad de Ibagué con el objetivo de conocer las variables
estudiadas.

La investigacion obtuvo como conclusion que la actividad de publicidad y promocion
en internet, tienen un grado de importancia alto, ademas que Tolima tuvo grandes avances
en lo referente a las plataformas en linea y desarrollo en la conectividad para la venta de
productos. Si bien la importancia que tiene el comercio electrénico para la ciudad de Ibagué
es de un nivel alto porque les ofrece abrirse a mas mercados a nivel nacional e internacional
teniendo una mayor interaccion con sus clientes, agilidad en los procesos y precios mas bajos,
ello no se demuestra en la las mi pymes resaltando que si bien existe un desarrollo en la
ciudad, el 78% de las pymes considera que sus ventas en linea estan bajos, resaltando que la
mayoria maneja como medio de compray venta la forma tradicional haciendo referencia de
que las ventas son minimas, las ademas indicando que existen barreras como los altos costos

en tecnologia. Podemos deducir de la tesis presentada que en la ciudad es importante el
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comercio electronico y su desarrollo para las industrias pero que adn las micro y pequefias
empresas no se ven tan impactadas en sus ventas por los altos costos que le generan y poca
informacion que tienen en el tema.

Munive. A. (2017) “El e-commerce y las exportaciones de las empresas
exportadoras del sector textil en los distritos de Lima” para optar por el titulo profesional
de licenciada en negocios internacionales, universidad Cesar Vallejo, Lima, Perd.

El trabajo de investigacion tuvo por objetivo determinar de qué manera se relaciona
el e-commerce con las exportaciones de las empresas del sector textil en los distritos de Lima.
La investigaciéon tuvo un alcance cuantitativo, nivel correlacional, disefio transversal no
experimental. Se estudié a 50 gerentes de empresas del sector textil con el objetivo de
conocer las variables estudiadas.

La investigacion obtuvo como conclusién que efectivamente existe relacion entre
ambas variables, un buen nivel de 54% del uso del comercio electrénico y un nivel también
bueno de 48% de exportacion. En caso de las dimensiones el autor determino que si existe
relacion entre el alcance global y la variable exportacion en las empresas exportadoras del
sector textil evidenciado en la tabla N° 34 de la mencionada tesis. Se determin6 también que,
si existe relacion entre la dimension interactividad y la variable exportacidn evidenciado en
la tabla N° 37 de la presente, finalmente si existe relacion entre la dimensién seguridad web
y variable exportacion evidenciada en la tabla N° 40 de la presente, dando por comprobadas

la hipotesis planteada inicialmente en el presente estudio.

2.2. Bases teoricas
En lineas siguientes, se tratan los conceptos de las variables: calidad de servicio y
fidelizacién de clientes, tomando como referencia las teorias brindadas por diversos autores

a lo largo del tiempo.
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2.2.1. E-Commerce

Segun Laudon y Guercio (2013), es el uso de internet de aplicaciones utilizadas para
hacer negocios, dicho de una manera formal es las transacciones comerciales digitales que
ocurre entre organizaciones, individuos, y entre otras organizacion e individuos.

2.2.1.1. Virtualizacion

Es la técnica empleada sobre las caracteristicas fisicas de algunos recursos
computacionales, para ocultarlas de otros sistemas, aplicaciones, usuarios que interactuen
con ellos. (Velasquez, 2009)

2.2.1.1.1. Recursos fisicos

Los recursos fisicos son aquellos bienes que tomamos del entorno y utilizados en el
proceso de produccion de bienes o servicios por parte de una organizacion. (Urrea, 2008)

2.2.1.1.2. Plataformas

Es un espacio digital un conjunto de informacién y de instrumentos tecnoldgicos de
intercambio, no es nada si no va acompafiado de un espacio social con una serie de
mecanismos de motivacién que incentiven al espacio del uso digital. (Prats, 2006)

2.2.1.2. Alcance global

La cantidad total de usuarios o clientes que un negocio de comercio electronico que
puede captar es una a media de su alcance. (Evans y Wruster, 1997).

2.2.1.2.1. Acceso

Es la entrada o camino que lleva a introducirse a algun lugar. (Diccionario Real
Espafiola, 2017)

2.2.1.2.2. Disponibilidad

Hacer mencion de algo que esta libre para usarse el cual se puede disponer libremente.
(Economia 2017)

2.2.1.2.3. Compras online
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Transferencia online de un producto o servicio a un comprador mediante el pago del
precio establecido. (Thompson, 2006)

2.2.1.3. Interactividad

Laudon y Guercio (2013) refiere que es la capacidad de permitida por la tecnologia
para facilitar la comunicacion bidireccional entre comerciante y consumidor.

2.2.1.3.1. Personalizacion

Intenta acercar los intereses de y las necesidades del usuario, la demanda, a la oferta
de los productos o servicios. (Cornella, 2006)

2.2.1.3.2. Informacion

Conjunto de datos con un significado de un determinado contexto disponible, para
uso inmediato que proporciona orientacion a las acciones. (Chiavenato, 2006).

2.2.1.3.3. Compromiso

Es lo que transforma en promesa en realidad, es la palabra que se habla con valentia

a nuestras intenciones, es la accion que se habla mas alta que las palabras. (Lehmann, 2003)

2.2.2. Exportacion

Segun Daniels y Radebaugh (2000) refieren que “La exportacion de mercancias es el
envio de bienes tangibles fuera de un pais, dada la posibilidad de presenciar su salida de
forma visual, mientras que la exportacidn de servicios supone la recepcion de percepciones,
puesto que los servicios no son bienes visibles”

La exportacion es la venta de bienes y servicios fuera del territorio nacional es decir
la venta a paises extranjeros.

2.2.2.1. Diversificacion

La diversificacidn se orienta a las ventas a otros destinos diferentes a los que ya tenias,

es decir considerar la posibilidad de enviar productos a otros mercados siempre asegurando
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el mayor control de la cadena de valor y la adquisicion de recursos. (Daniels y Radebaugh,
2000)

2.2.2.1.1. Nuevos mercados

Kotler, (2016) el mercado es una serie de compradores con potencial para adquirir un
producto o servicio. De lo mencionado refiero que los nuevos mercados representan a
aquellos a los encontramos un gran potencial para consumir un producto diferente a los
mercados ya existentes de una empresa.

2.2.2.1.2. Cartera de productos

Ruiz, G., Fuentes, M. & Alcaraz, J. (2006) refieren que es un conjunto de productos
dentro de una linea, agrupados por alguna caracteristica similar que posean. En otras
palabras, las empresas tienen una variedad de productos para ofrecer a sus clientes y
consumidores.

2.2.2.1.3. Nuevos socios comerciales

Los socios comerciales son personas u organizaciones con quien se pretende realizar
actividades de comercio y negocios de productos o servicios, formando una alianza para
obtener beneficios para ambas partes.

2.2.2.2. Productividad

Daniels, Radebaugh y Sullivan, (2013) refieren que la productividad esta ligada a
mejorar la eficiencia operativa, la tecnologia y la calidad para obtener mejores resultados en
la produccion. “La productividad es una medida de la eficiencia en el uso de los factores en
el proceso productivo” (Céspedes, Lavado y Ramirez; 2016)

2.2.2.2.1. Tecnologia

Segun Cabero (1998) las nuevas tecnologias de la informacion y comunicacion son
las que giran entorno a la informética y las telecomunicaciones de manera interactiva e

interconectadas entre ellas.
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2.2.2.2.2. Calidad

Juran (s/f) refiere “que la calidad consiste en aquellas caracteristicas de productos que
se basan en las necesidades del cliente y que por eso brindan satisfaccion del producto™.

2.2.2.2.3. Capacidad productiva

La capacidad productiva hace alusion al nivel maximo de produccién que pueden
producir una unidad productiva en concreto, siendo expresados con periodos de tiempo, horas
hombre, horas maquina volumenes, etc. (Heizer y Render; s/f).

2.2.2.3. Rentabilidad

Daniels, Radebaugh & Sullivan (2013) refieren y expresan que la clave para obtener
mayor rentabilidad es mediante la venta de productos al extranjero generando mayores
ganancias o utilidades.

2.2.2.3.1. Utilidades

Las utilidades son un porcentaje de renta neta obtenida después de descontar
inversiones e impuestos por las empresas como resultado de su gestion. (gop.pe, s/f)

La utilidad es un porcentaje de las ganancias de la empresa que se distribuye entre los
trabajadores luego que la compariia ha compensado las pérdidas que arrasa de los ejercicios
anteriores. (Gestion, 2019)

2.2.2.3.2. Recursos financieros

Los recursos financieros son el conjunto de activos financieros de una empresa que

cuentan con un alto grado de liquidez, ademas del efectivo. (Economia.net, 2017)
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2.3. Definicion de términos bésicos
a) E-commerce
Es la venta sin necesidad de una tienda fisica, que permite al consumidora realizar
sus pedidos desde la comodidad del lugar donde se ubique. Puede ser de una manera directa
o indirecta de productos o servicios cual depende se un sistema en el cual el cliente pueda
encontrar todo lo que necesite.
b) Exportacion
La exportacion de mercancias es el envio de bienes tangibles fuera de un pais, dada
la posibilidad de presenciar su salida de forma visual, mientras que la exportacién de
servicios supone la recepcidén de percepciones, puesto que los servicios no son bienes
visibles.
¢) Influencia
Es el efecto o consecuencia que se podria tener de una cosa u otra. Ello se emplea
para denotar la funcién de un objeto o persona que pueda manipularse.
d) Alcance global
Son las transacciones que se puede realizar a través del comercio electrénico, con
una efectividad de los mercados tradicionales no poseen, con un tamafio de poblacion en la
linea mundial.
e) Virtualizacion
Es la metodologia que nos permite a través de un software o computadora ejecutar,
conjuntamente con otros sistemas operativos, tales pueden ser aplicaciones, datos, etc.
f) Rentabilidad
Es la capacidad que tiene algo para para generar suficiente utilidad o ganancia,

después de restarle lo invertido.
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g) Cartera de Productos
Es un conjunto de productos dentro de una linea, agrupados por alguna
caracteristica similar que posean. En otras palabras, las empresas tienen una variedad de

productos para ofrecer a sus clientes y consumidores.
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Capitulo I11. Hipdtesis y variables

3.1. HipOtesis
Este punto contiene la formulacion de las hip6tesis: general y especificas; estas
altimas estdn acorde a la formulacion del problema y los objetivos especificos que
corresponden.
3.1.1. Hipotesis general
El E-Commerce influye de manera significativa en las empresas
agroexportadoras de la regién Junin en el afio 2020.
3.1.2. Hipotesis especificas
a) Existe una relacion directa entre la interactividad y la productividad en las
empresas agroexportadoras en la region Junin en el afio 2020.
b) Existe una relacion directa entre el alcance global y la rentabilidad en las
empresas agroexportadoras de la region Junin en el afio 2020.
c) Existe una relacion directa entre la virtualizacion y la diversificacion en las
empresas agroexportadoras en la region Junin en el afio 2020.
3.2. Identificacion de variables
Tratandose la presente de una investigacion de tipo correlacional, se procede a
exponer, en primer lugar, sobres las variables intervinientes. Tras la revision de la literatura
y persiguiendo los objetivos de la investigacion, se tiene que la variable independiente
corresponde a la variable: E-Commerce. De otro lado, la variable dependiente de la

investigacion, corresponde a: Exportacion.
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3.2.1. Variable independiente: Comercio Electrénico

Laudon y Guercio (2013), es el uso de internet de aplicaciones utilizadas para hacer
negocios, dicho de una manera formal es las transacciones comerciales digitales que ocurre
entre organizaciones, individuos, y entre otras organizacion e individuos.

3.2.2. Variable dependiente: Exportacion

Segun Daniels y Radebaugh (2000) refieren que “la exportacion de mercancias es el
envio de bienes tangibles fuera de un pais, dada la posibilidad de presenciar su salida de
forma visual, mientras que la exportacidn de servicios supone la recepcion de percepciones,

puesto que los servicios no son bienes visibles”.

3.3. Operacionalizacién de variables
La tabla 1, corresponde a la matriz de definiciones operacionales, donde se
concentran ambas variables de estudio con su respectiva definicion conceptual, operacional,

sus dimensiones, indicadores, las unidades de medida, la escala y valores utilizados.



Tabla 1

Operacionalizacion de variables E-commerce y Exportacion
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E- commerce  Definicion Conceptual: Es la venta o compra de bienes y servicios realizadas a traves de internet, incluyendo la web e
interactuando con otras aplicaciones, menos las transacciones por intranet. (Kenneth, Guercio; 2013)
Definicion Dimensiones Indicador items Tipode Escala/medida Nivel/
Operacional variable rango
Esla Inversion Invierten constantemente en la infraestructura 1: Nunca
integracion de  Virtualizacion virtual de su empresa 2: Casi nunca
virtualizacion, Recursos fisicos La empresa esta en constante renovacion de 3: A veces Alto
alcance global equipos (laptop, computadoras, etc.). 4: casi Medio
e interactividad Plataformas A través de sus plataformas puede identificar la siempre Bajo
para realizar identidad de usuario o de la empresa que trata por 5: Siempre
las internet.
transacciones  Alcance global ~ Accesos La empresa utiliza otros medios electrénicos por 1: Nunca
por internet. ejemplo correos corporativos, paginas webs o 2: Casi nunca
redes sociales. Ordinal  3: A veces
Disponibilidad  Las plataformas que la empresa utiliza estan 4: casi Alto
disponibles las 24 horas del dia. siempre Medio
Compras online  Las plataformas virtuales de las empresas 5: Siempre Bajo
permiten realizar compras en linea a sus clientes.
Interactividad Personalizacién  La empresa ofrece sus productos de acuerdo a las 1: Nunca
preferencias y necesidades de sus clientes 2: Casi nunca
virtuales de manera personalizada. 3: A veces
Informacion La interactividad que tiene la empresa con el 4: casi Alto
cliente les ayuda a obtener una informacién mas siempre Medio
clara de sus usuarios. 5: Siempre Bajo
Compromiso La interactividad que tiene la empresa con el

cliente les ayuda a obtener una informacion mas
clara de sus usuarios.
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Atencion al
cliente

La empresa responde efectivamente a los
reclamos de sus clientes brindandole soluciones a
los productos luego de su compra.

Exportacion Definicion Conceptual: Es la venta de bienes y servicios fuera del territorio nacional es decir la venta a paises

extranjeros (Daniels & Radebaugh; 2000)

Definicion Dimensiones Indicador items Tipode Nivel /Rango
Operacional Variable
Eslaventade Diversificacion Nuevos La empresa suele identificar las necesidades de 1: Nunca
bienes y mercados los nuevos mercados a ingresar 2: Casinunca Alto
Servicios a Cartera de La empresa brinda catalogos de sus productos a 3: A veces Medio
clientes de productos sus potenciales clientes internacionales. 4: casi Bajo
otros paises, lo Nuevos socios  Laempresa realiza alianzas con nuevos socios Ordinal  siempre
que ayuda a comerciales comerciales. 5: Siempre
reducir la
dependenciaal Productividad  Tecnologia La empresa impulsa a nuevos avances 1: Nunca
mercado tecnoldgicos para mejorar sus procesos de 2: Casi nunca
interno, produccion. 3: A veces Alto
incrementar las Calidad La empresa busca frecuentemente obtener 4: casi Medio
ventas y estandares de calidad. siempre Bajo
diversificar el Capacidad La empresa cuenta con los recursos necesarios 5: Siempre
mercado. productiva para abastecer los pedidos del mercado
internacional.
Rentabilidad Utilidades Sus estados de resultados de la empresa son 1: Nunca Alto
favorables comercializando sus productos. 2: Casinunca Medio
Recursos La empresa cuenta con recursos financieros para 3: A veces Bajo
financieros exportar sus productos en mayor volumen. 4: casi
siempre

5: Siempre
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Capitulo 1V. Metodologia

El siguiente capitulo, aborda la metodologia que sigue la investigacion para llevarse
a cabo, los métodos generales y especificos, también se incorpora la configuracion de la
investigacion que considera el enfoque de la misma, su tipo, nivel y disefio oportunos.
4.1. Enfoque de la investigacion

En la tesis de investigacion se empleo el enfoque cuantitativo, el cual a través de su
disefio analizara la certeza de las hipotesis formuladas en un contexto especifico o para
aportar evidencia respecto de los lineamientos de la investigacion (si es que no se tienen
hipotesis). Naupa, (2006).
4.2. Tipo de Investigacion

El tipo de investigacion empleada es aplicada, puesto que se enfoca en la atencion de
un grupo particular y brinda una solucion eficiente y fundamental a un problema el cual se
ha llegada a identificar. Ander, (2005)
4.3. Nivel de investigacion

El nivel de investigacion es correlacional explicativo.
4.4. Métodos de la investigacion

El método de la investigacion es inductiva donde menciona leyes que a partir de la
observacién de los hechos mediante la generalizacion del comportamiento observado; en
realidad lo que realiza es una especie de generalizacion, sin que el medio de la légica pueda
conseguir una demostracién de a leyes citadas o conjunto de conclusiones. Dicho de otra
manera, el método inductivo necesita una condicién adicional, su aplicacién se considera
valida mientras no se encuentre ningin caso que cumpla con el modelo propuesto. Behar,

(2008)
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4.5. Disefio de la investigacion
El disefio de la investigacion es:
No experimental: La basqueda empirica y sistematizada en el cual no se puede tener
un control sobre la variable independiente.
Transversal: Se realizo en un determinado tiempo durante el afio 2020
Correlacional: Se determina la influencia que existe entre el E-Commerce y la

Exportacion

Ox

Oy

Figura 3. Disefio de Investigacion

Donde:
e M = muestra de estudio
e (Ox =E-Commerce
e (Oy = Exportacion

e 1 = Correlacion existente entre variables

4.6. Poblacion y muestra
La poblacion y muestra de la presente investigacion estard conformada por empresas

del sector agropecuario de la Region Junin.



23

4.6.1. Poblacion

Segun refiere Montero (2006), “Poblacion o universo denota la totalidad de alguna
clase de objetos o individuos que tienen una o mas caracteristicas en comun” (p. 42)

Para el presente estudio, la poblacion esta conformada por los gerentes de las 146

empresas agroexportadoras que existe actualmente en la region Junin.

Tabla 2
Poblacion
. Cantidad de
Provincia
empresas

Chanchamayo 65
Chupaca 1
Concepcion 3
Huancayo 25
Jauja 1
Junin 5
Satipo 36
Tarma 2
Otros 8
Total 146

Fuente: Promperu

4.6.2. Muestra

“La muestra es la representacion del grupo de poblacion a estudiar. Es un subconjunto
seleccionado de forma que sea representativo de la poblacion.” (Montero, 2006, p. 42).

A. Unidad de andlisis

Unidad de analisis: la unidad de anélisis esta representado por cada gerente de las
empresas del sector agropecuario de la region Junin.

B. Tamafio de muestra

Tamario de la muestra: El tamafio de la muestra se determiné aplicando la formula

para poblacion finita, siendo esta la siguiente:



B NxZixpxgqg
T dix(N-1)+Zixpxqg

mn

Donde:

Tabla 3

Tamafio de muestra

Poblacion (N) 231
Nivel de confianza 1.96
(95%)

Proporcion al favor (p) 0.5
Proporcion en contra (q) 0.5
Error de precision (d) 0.05
Muestra (n) 106

Fuente: Elaboracion propia

C. Seleccién de muestra

La seleccion de la muestra es no probabilistica por conveniencia.

Tabla 4

Seleccion de la muestra

Provincia Muestra Porcentaje
Chanchamayo 47 44%
Chupaca 1 1%
Concepcion 2 2%
Huancayo 18 17%
Jauja 1 1%
Junin 3 3%
Satipo 27 25%
Tarma 2 1%
Otros 5 6%
Total 106 100%

Fuente: Elaboracion propia

4.7. Técnicas e Instrumentos de recoleccion de datos
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Para la recoleccion de datos se utilizo las técnicas e instrumentos de una investigacion

cuantitativa para medir las variables de interés.
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4.7.1. Técnicas

La técnica de investigacion son procedimientos que se utiliza para acceder a la
informacion y al conocimiento. Morono (2012).

Para la presente investigacion se hizo uso de la encuesta como técnica de recoleccion
de datos, al respecto Morono (2012) menciona que la encuesta utiliza como instrumento
formas estructuradas y un listado de preguntas para después ser tratados estadisticamente.

4.7.2. Instrumentos

Para la presente investigacion se hizo uso del cuestionario como instrumento de
recoleccion de datos. El cuestionario es un “Conjunto de preguntas respecto de una o mas
variables que se van a medir.” (Hernandez et al., 2014, p. 217)

Un instrumento donde se responden preguntas y generalmente es anénimo.

A. Disefio

El cuestionario fue elaborado con 19 preguntas donde la variable E-Commerce
contiene 11 preguntas y la variable exportacion contiene 11 preguntas. (Ver apéndice B)

B. Confiabilidad

Refiere al grado ala grado en que su aplicacion pueda repetir, al mismo individuo u
objeto produce resultados iguales. Hernandez (2013)

Tabla b

Alfa de Cronbach para E-Commerce

Alfa de NUmeros de
E-Commerce

Cronbach elementos
Virtualizacion 0.753 3
Alcance global 0.774 4

Interactividad 0.798 3




Tabla 6

Alfa de Cronbach para Exportacién

Exportacién Alfa de Nameros de
Cronbach elementos

Diversificacion 0.805

Productividad 0.79

Rentabilidad 0.818

C. Validez

Ver apéndice C.
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Capitulo V. Resultados

En el siguiente capitulo se exponen los resultados tras el procesamiento de datos
obtenidos por la aplicacion del cuestionario, asi, se detalla la descripcion del trabajo de
campo, la presentacion, la contrastacion y discusion de los resultados.

5.1. Descripcion de Trabajo de Campo

Se lograron determinar los objetivos planteados sobre la influencia de las variables
E- Commerce y Exportacion y dimensiones, mediante la elaboracion, aplicaciéon y
procesamiento de datos. Se realizé un cuestionario cerrado que compila los instrumentos
correspondientes para la medicion de ambas variables; este cuestionario fue aplicado a 30
gerentes agroexportadores, quienes contaban con las caracteristicas preestablecidas para la
muestra siguiendo el proceso de recoleccion de datos.

5.2. Presentacion de Resultados

El siguiente sub capitulo presenta los resultados se presenta en tres partes: la primera
expone los resultados generales; la segunda, incorpora los resultados relacionados a la
variable independiente de E- Commerce; la tercera, incorpora los resultados relacionados a
la variable Exportacion.

5.2.1 Resultados generales

Se muestra en el siguiente apartado los principales resultados obtenidos por la
aplicacién de cuestionario a los gerentes agroexportadores.

Tabla 7

Datos generales

Variable Frecuencia Porcentaje
Edad 20-30 afos 6 20.0
31-40 afos 6 20.0

41-50 13 43.3
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De 51 amas 5 16.7
Total 30 100.0
Sexo Masculino 28 93.3
Femenino 2 6.7
Total 30 100.0
Ubicacion Huancayo 9 30.0
Chanchamayo 10 33.3
Satipo 4 13.3
Chupaca 1 3.3
Junin 5 16.7
Tarma 1 3.3
Total 30 100.0
Numero de 3-10 21 70.0
trabajadores 11-20 9 30.0
Total 30 100.0
Anos en el 0 a5 afios 16 53.3
mercado 6 a 10 afios 12 40.0
De 11 afios a mas 2 6.7
Total 30 100.0

Nota: Elaboracién propia (datos extraidos del SPSS 26)

Asimismo, se aceptan los resultados por cada variable sociodemogréafica, conforme
se detalla a continuacion:

Conforme a la figura, el total de encuestados a los agroexportadores de la region Junin
el 43,3% de los gerentes indican tener entre 41 a 50 afios de edad, esto quiere decir que la
mayor parte de gerentes agroexportadores, tiene un factor de experiencia amplia,
conocimiento profesional, el cual representaria gran importancia a la gestion para poder
lograr los objetivos metas propuestas.

Conforme a la tabla, del cuestionario aplicado a los gerentes de las empresas
agroexportadoras de la regién Junin, se pudo identificar que el 93,3% representan al sexo
masculino, el cual representa ala mayor. En cuanto a la ubicacion, la mayor parte representa
Chanchamayo con 33,3%, se puede interpretar la mayor parte de las empresas

agroexportadoras y en su mayoria son cafetaleras. Conforme a nuestra tabla, aplicados a los
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gerentes podemos ver que en cuanto al nimero de trabajadores el 70% esta entre 3 a 10
trabajadores como maximo, lo que se podria interpretar que el volumen de personal no es
amplio debido que las cantidades exportadas son minimas. En cuanto a la permanencia de
afios en el mercado la tabla nos indica que mayor parte segun nuestro cuestionario es el 53,3%
que representa de 0 a 5 afios de posicionamiento en el mercado.

5.2.2. Resultados de la variable E-Commerce

Tabla 8

Resultado de la dimensién virtualizacion

Frecuencia Porcentaje

Valido Nunca 3 10.0
Casi nunca 8 26.7
A veces 11 36.7
Casi 5 16.7
siempre
Siempre 3 10.0
Total 30 100.0

Asimismo, se presentan los resultados por cada (3 items), conforme se detalla a
continuacion:

Conforme a la figura 4, del cuestionario aplicado a los gerentes de las empresas
agroexportadoras de la regidn Junin, se pudo identificar que en la afirmacion planteada de si
mi empresa invierte constantemente en la infraestructura virtual un 27 % de los encuestados
afirmaron que siempre lo hacen, un 30% afirma que casi siempre, un 7% a veces, un 16%
casi nuncay un 20% afirma que nunca lo hace. De los resultados se interpreta que los gerentes
en no invierten constantemente en la infraestructura de su empresa puesto que no habria una

una buena informacién adecuada de sistemas virtuales.
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Invierto constantemente en la infraestructura virtual de mi empresa.

® Nunca
M Casi nunca
M A veces

Casi siempre

W Siempre

Figura 4. Invierto constantemente en la infraestructura virtual de mi empresa.
Nota: Datos compilados de los gerentes de las empresas agroexportadoras de la region Junin.

Conforme a la figura 5, del cuestionario aplicado a los gerentes de las empresas
agroexportadoras de la region Junin, se pudo identificar que en la afirmacion planteada de si
la empresa esta en constante renovacion de equipos un 20 % de los encuestados afirmaron
que siempre lo hacen, un 30% afirma que casi siempre, un 10% a veces, un 23% casi hunca
y un 17% afirma que nunca lo hace. De los resultados se interpreta que los gerentes en gran
parte identifican que en mayor parte invierten en la renovacion de sus equipos como
computadoras, laptops, etc. El cual serio una herramienta indispensable para poder

comercializar los productos.
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Mi empresa esta en constante renovacion de equipos

® Nunca
M Casi nunca
M A veces

Casi siempre

W Siempre

Figura 5. Mi empresa esta en constante renovacion de equipos (compra laptops, etc)
Nota: Datos compilados de los gerentes de las empresas agroexportadoras de la region Junin.

Conforme a la figura 6, del cuestionario aplicado a los gerentes de las empresas
agroexportadoras de la region Junin, se pudo identificar que en la afirmacion planteada de si
la empresa suele identificar las necesidades de los nuevos mercados un 10 % de los
encuestados afirmaron que siempre lo hacen, un 28% afirma que casi siempre, un 7% a veces,
un 21% casi nunca y un 34% afirma que nunca lo hace. De los resultados se interpreta que
los gerentes en gran parte no tienen un sistema sofisticado para poder identificar la entidad

de sus usuarios o dela empresa con la tratara, sea quiza por factores econdmicos.



A través de mis plataformas puedo identificar la entidad de usuario o de la

empresa que trata.

B Nunca
M Casi nunca
M A veces

Casi siempre

W Siempre
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Figura 6. A través de mis plataformas puedo identificar la entidad de usuario o de la empresa

que trata.

Nota: Datos compilados de los gerentes de las empresas agroexportadoras de la region Junin.

Tabla 9

Resultados de la dimension alcance global

Frecuencia  Porcentaje

Vélido Nunca 2 6.7

Casi nunca 2 6.7

A veces 9 30.0

Casi 14 46.7

siempre

Siempre 3 10.0

Total 30 100.0

Nota: Elaboracién propia (Datos extraidos del SPSS 26)

Asimismo, se presentan los resultados por cada (4 items), conforme se detalla a

continuacion:

Conforme a la figura 7, del cuestionario aplicado a los gerentes de las empresas

agroexportadoras de la region Junin, se pudo identificar que en la afirmacion planteada de si

la empresa suele identificar las necesidades de los nuevos mercados un 44 % de los
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encuestados afirmaron que siempre lo hacen, un 23% afirma que casi siempre, un 10% a
veces, un 13% casi nunca y un 10% afirma que nunca lo hace. De los resultados se interpreta
que los gerentes en gran parte identifican que en su mayoria utilizan los medios electronicos
para llamese correos corporativos y paginas web, el cual es la herramienta indispensable para
poder a conocer el producto y hacer pedidos.

Mi empresa utiliza otros medios electronicos por ejemplo correos corporativos,

paginas webs u otras redes sociales.

B Nunca
m Casi nunca
M A veces

Casi siempre

W Siempre

Figura 7. Mi empresa utiliza otros medios electronicos por ejemplo correos corporativos,
paginas webs u otras redes sociales.
Nota: Datos compilados de los gerentes de las empresas agroexportadoras de la region Junin.

Conforme a la figura 8, del cuestionario aplicado a los gerentes de las empresas
agroexportadoras de la region Junin, se pudo identificar que en la afirmacion planteada de si
la empresa suele identificar las necesidades de los nuevos mercados un 56 % de los
encuestados afirmaron que siempre lo hacen, un 7% afirma que casi siempre, un 10% a veces,
un 17% casi nunca y un 10% afirma que nunca lo hace. De los resultados se interpreta que
los gerentes en gran parte identifican que sus plataformas siempre estan disponibles y abiertas

para los distintos mercados y usuarios cual es un factor importante en el comercio electrénico.
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Las plataformas que mi empresa utiliza estan disponibles las 24 horas del dia.

® Nunca
M Casi nunca
M A veces

Casi siempre

W Siempre

Figura 8. Las plataformas que mi empresa utiliza estan disponibles las 24 horas del dia.
Nota: Datos compilados de los gerentes de las empresas agroexportadoras de la region Junin.
Conforme a la figura 9, del cuestionario aplicado a los gerentes de las empresas
agroexportadoras de la region Junin, se pudo identificar que en la afirmacion planteada de si
la empresa suele identificar las necesidades de los nuevos mercados un 54 % de los
encuestados afirmaron que siempre lo hacen, un 33% afirma que casi siempre, un 10% a
veces y un 3% afirma que nunca lo hace. De los resultados se interpreta que los gerentes en
gran parte identifican que sus portales o paginas estan disponibles para poder visualizar en
celulares, computadoras los cuales cuenten con internet. Esto es un plus por lo que siempre

la mayoria de personas estan el teléfono.



35

Mi medio electrdnico puede visualizarse a traves de celulares y computadoras

que tengan internet.

Nunca

()
e 10%
A veces

Casi siempre

Siempre

Figura 9. Mi medio electronico puede visualizarse a través de celulares y computadoras que
tengan internet.
Nota: Datos compilados de los gerentes de las empresas agroexportadoras de la region Junin.

Conforme a la figura 10, del cuestionario aplicado a los gerentes de las empresas
agroexportadoras de la regién Junin, se pudo identificar que en la afirmacion planteada de si
la empresa suele identificar las necesidades de los nuevos mercados un 40 % de los
encuestados afirmaron que siempre lo hacen, un 36% afirma que casi siempre, un 7% a veces,
un 10% casi nunca y un 7% afirma que nunca lo hace. De los resultados se interpreta que los
gerentes en gran parte identifican que en su mayoria cuentan con un sistema de compras
online el cual a muchos clientes les facilita por cuestiones de tiempo u otros factores

pertinentes.
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Las plataformas virtuales de mi empresa permiten realizar compras en linea a

nuestros clientes

B Nunca
M Casi nunca
M A veces

Casi siempre

W Siempre

Figura 10. Las plataformas virtuales de mi empresa permiten realizar compras en linea a
nuestros clientes.
Nota: Datos compilados de los gerentes de las empresas agroexportadoras de la region Junin.

Tabla 10

Resultado de la dimensién interactividad

Frecuencia Porcentaje

Valido Nunca 1 3.3
Casi nunca 2 6.7
A veces 9 30.0
Casi 12 40.0
siempre
Siempre 6 20.0
Total 30 100.0

Nota: Elaboracién propia (Datos extraidos del SPSS 26)

Asimismo, se presenta los resultados por cada dimension (3 items), conforme se
detalla a continuacion:

Conforme a la figura 11, del cuestionario aplicado a los gerentes de las empresas
agroexportadoras de la regién Junin, se pudo identificar que en la afirmacion planteada de si

la empresa suele identificar las necesidades de los nuevos mercados un 43 % de los
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encuestados afirmaron que siempre lo hacen, un 20% afirma que casi siempre, un 20% a
veces, un 10% casi nunca y un 7% afirma que nunca lo hace. De los resultados se interpreta
que los gerentes en gran parte identifican que siempre estdn a la expectativa de los
consumidores en cuanto a su producto para poder satisfacer las de los clientes de una manera
personalizada para incrementar las ventas.

Mi empresa ofrece sus productos de acuerdo a la preferencia y necesidades de

sus clientes virtuales de manera personalizada.

B Nunca
m Casi nunca
M A veces

Casi siempre

W Siempre

Figura 11. Mi empresa ofrece sus productos de acuerdo a la preferencia y necesidades de sus
clientes virtuales de manera personalizada.
Nota: Datos compilados de los gerentes de las empresas agroexportadoras de la region Junin.

Conforme a la figura 12, del cuestionario aplicado a los gerentes de las empresas
agroexportadoras de la region Junin, se pudo identificar que en la afirmacion planteada de si
la empresa suele identificar las necesidades de los nuevos mercados un 37% de los
encuestados afirmaron que siempre lo hacen, un 43% afirma que casi siempre, un 10% a
veces, un 7% casi nunca y un 3% afirma que nunca lo hace. De los resultados se interpreta
que los gerentes en gran parte identifican que la interactividad en la empresa ayudaria a tener
una informacion mas clara con los clientes en cuanto a gustos y preferencias, también

consideran muy importante ya ayudaria llegar a los clientes finales.



38

La interactividad que tiene mi empresa con el cliente les ayuda a obtener una

informacién mas clara con ellos.

B Nunca
m Casi nunca
M A veces

Casi siempre

W Siempre

Figura 12. La interactividad que tiene mi empresa con el cliente les ayuda a obtener una
informacion mas clara con ellos.
Nota: Datos compilados de los gerentes de las empresas agroexportadoras de la regién

Junin.

Conforme a la figura 13, del cuestionario aplicado a los gerentes de las empresas
agroexportadoras de la regidn Junin, se pudo identificar que en la afirmacion planteada de si
la empresa suele identificar las necesidades de los nuevos mercados un 47% de los
encuestados afirmaron que siempre lo hacen, un 30% afirma que casi siempre, un 10% a
veces, un 10% casi nunca y un 3% afirma que nunca lo hace. De los resultados se interpreta
que los gerentes en gran parte identifican que responden efectivamente los reclamos de los

clientes brindandole prontas soluciones, el cual ayudaria a fidelizar a los clientes.



Mi empresa responde efectivamente a los reclamos de sus clientes brindandole

soluciones a los productos luego de su compra.

B Nunca
M Casi nunca
M A veces

Casi siempre

W Siempre

Figura 13. Mi empresa responde efectivamente a los reclamos de sus clientes brindandole
soluciones a los productos luego de su compra.
Nota: Datos compilados de los gerentes de las empresas agroexportadoras de la region Junin.

5.2.3. Resultados de la variable Exportacion

Tabla 11

Resultados de la dimension Diversificacién

Frecuencia Porcentaje

Vaélido Nunca 2 6.7
Casi nunca 5 16.7
A veces 9 30.0
Casi 8 26.7
siempre
Siempre 6 20.0
Total 30 100.0

Nota: Elaboracién propia (Datos extraidos del SPSS 26)

Asi mismo se presentan los resultados por cada dimension (3 items), conforme se
detalla a continuacién:
Conforme a la figura 14, del cuestionario aplicado a los gerentes de las empresas

agroexportadoras de la region Junin, se pudo identificar que en la afirmacion planteada de si
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la empresa suele identificar las necesidades de los nuevos mercados un 50 % de los
encuestados afirmaron que siempre lo hacen, un 17% afirma que casi siempre, un 10% a
veces, un 13% casi nunca y un 10% afirma que nunca lo hace. De los resultados se interpreta
que los gerentes en gran parte identifican primero una necesidad a cubrir antes de ingresar o
realizar un plan de ingreso a un nuevo mercado, consideran importante este paso para que se
plantee ingresar a uno.

Mi empresa suele identificar las necesidades de los nuevos mercados a ingresar

m MNunca

m Casinunca

m A veces
Casisiempre

m Siempre

Figura 14. Mi empresa suele identificar las necesidades de los nuevos mercados a ingresar
Nota: Datos compilados de los gerentes de las empresas agroexportadoras de la region Junin.

Conforme a la figura 15, del cuestionario aplicado a los gerentes de las empresas
agroexportadoras de la region Junin, se pudo identificar que de la afirmacion si la empresa
brinda catalogos de sus productos a sus potenciales clientes internacionales, se observa que
un 33% siempre informa de sus productos, un 37% afirma que casi siempre lo hace, un 20 %
a veces o de vez en cuando, mientras que un reducido 10% afecta que en su casi nunca o en
su defecto nunca. De los resultados se interpreta que las empresas agroexportadoras
generalmente brindan informacion de sus productos a sus potenciales clientes, detallando

cada uno de los mismos en los boletines, paginas webs,
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Mi empresa brinda catalogos de sus productos a sus potenciales clientes

internacionales.

m Munca
W Casinunca
m A veces

Casi siempre

m Siempre

Figura 15. Mi empresa brinda catalogos de sus productos a sus potenciales clientes
internacionales.
Nota: Datos compilados de los gerentes de las empresas agroexportadoras de la region Junin.

Conforme a la figura 16, del cuestionario aplicado a los gerentes de las empresas
agroexportadoras de la regién Junin, con respecto a la afirmacion si la empresa realiza
alianzas con nuevos socios comerciales se pudo identificar que un 40% casi siempre esta
creando nuevas alianzas comerciales mientras que un 20% lo realiza siempre, un 10% en
ciertas negociaciones o0 a veces, un 20% casi nunca mientras que los deméas encuestados
nunca lo realizan. De los resultados se interpreta que las empresas en su mayoria buscan crear
mas relaciones comerciales con nuevos socios o en su defecto fortalecer los que ya posee ya

que es un aspecto de vital importancia para las mismas.



Mi empresa realiza alianzas con nuevos socios comerciales

m Munca
W Casinunca
m A veces

Casi siempre

m Sempre

Figura 16. Mi empresa realiza alianzas con nuevos socios comerciales.

Nota: Datos compilados de los gerentes de las empresas agroexportadoras de la region Junin.

Tabla 12

Resultados de la dimension Productividad

Frecuencia Porcentaje

Vélido  Nunca
Casi
nunca
A veces
Casi
siempre
Siempre

Total

2 6.7
3 10.0
8 26.7
14 46.7
3 10.0
30 100.0

Nota: Elaboracion propia (Datos extraidos del SPSS 26)
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Asi mismo se presentan los resultados por cada dimension (4 items), conforme se

detalla a continuacion:

Conforme a la figura 17, del cuestionario aplicado a los gerentes de las empresas

agroexportadoras de la region Junin, se pudo identificar que en la afirmacion si la empresa

impulsa avances tecnoldgicos para mejorar el proceso de produccion un 40% siempre
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impulsa este aspecto, un 30% casi siempre, mientras que solo un 30% se encuentra entre a
veces, casi hunca y nunca lo impulsa. De los resultados se interpreta que las empresas dan
una gran importancia a mejorar sus procesos de produccion mediante la adquisicién o
desarrollo de avances tecnoldgicos para lograr una mayor productividad, logrando con ello
mejorar sus procesos en la produccién de sus productos.

Mi empresa impulsa nuevos avances tecnologicos para mejorar el proceso de

produccion

m MNunca

H Casinunca
A veces
Casisiempre

m Sempre

Figura 17. Mi empresa impulsa nuevos avances tecnologicos para mejorar el proceso de
produccion
Nota: Datos compilados de los gerentes de las empresas agroexportadoras de la region Junin.

Conforme a la figura 18, del cuestionario aplicado a los gerentes de las empresas
agroexportadoras de la region Junin, se pudo identificar que en la afirmacion si la empresa
busca obtener frecuentemente obtener estandares de calidad un 50 % de los encuestados
afirma que siempre, un 20% casi siempre, un 13% a veces y un 17 5 casi nunca y nunca. De
los resultados se interpreta que los empresarios estdn con constante busqueda de
certificaciones y/o documentos que acrediten la calidad de sus productos ya que son
necesarios para que puedan ingresar y ser aceptados en otros paises, estandares que respalden

la calidad de sus productos.
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Mi empresa busca frecuentemente obtener estandares de calidad.

B Munca

m Casinunca

W A veces
Casisiempre

W Siempre

Figura 18. Mi empresa busca frecuentemente obtener estandares de calidad.
Nota: Datos compilados de los gerentes de las empresas agroexportadoras de la region Junin.

Conforme a la figura 19, del cuestionario aplicado a los gerentes de las empresas
agroexportadoras de la region Junin, se pudo identificar que en la afirmacion si la empresa
cuenta con los recursos necesarios para abastecer los pedidos del mercado internacional un
47% afirmé que siempre, un 23% casi siempre cuenta con los recursos, un 13% casi nunca,
un 10% a veces y un 7% nunca. De los resultados se interpreta que las empresas generalmente
estan al tanto de la disponibilidad y stock de sus recursos necesarios para abastecer pedidos
de sus actuales o nuevos clientes, previniendo siempre que la empresa no pare sus procesos

de produccion independientemente de los cambios del mercado.
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Mi empresa cuenta con los recursos necesarios para abastecer los pedidos del

mercado internacional.

W Nunca

m Casinunca

W A veces
Casisiempre

W Sempre

Figura 19. Mi empresa cuenta con los recursos necesarios para abastecer los pedidos del
mercado internacional.
Nota: Datos compilados de los gerentes de las empresas agroexportadoras de la region Junin.

Conforme a la figura 20, del cuestionario aplicado a los gerentes de las empresas
agroexportadoras de la region Junin, se pudo identificar que en la afirmacion si la empresa
cuenta con la mano de obra suficiente para abastecer los pedidos del mercado internacional
un 54% afirma de casi siempre, un 13% refieren que siempre, a veces, casi nunca; y un 7%
nunca. De los resultados se interpreta que en su mayoria afirma que casi siempre porque
cuando hay cambios muy fluctuantes en los pedidos de sus clientes, muchas veces es
necesario contratar a mas personal o en su defecto prescindir de algunos para cumplir con el
objetivo de entrega, logrando con ello un equilibrio y estabilidad para la empresa. Resaltando

que aun es un reto el manejo del personal en sus empresas.
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Mi empresa cuenta con la mano de obra suficiente para abastecer los pedidos

del mercado internacional.

m Nunca
W Casi nunca
m A veces

Casi siempre

m Sempre

Figura 20. Mi empresa cuenta con la mano de obra suficiente para abastecer los pedidos del
mercado internacional.
Nota: Datos compilados de los gerentes de las empresas agroexportadoras de la region Junin

Tabla 13

Resultados de la dimension Rentabilidad

Frecuencia Porcentaje

Vaélido Nunca 1 3.3
Casi nunca 5 16.7
A veces 9 30.0
Casi 11 36.7
siempre
Siempre 4 13.3
Total 30 100.0

Nota: Elaboracion propia (Datos extraidos del SPSS 26)

Asi mismo se presentan los resultados por cada dimension (4 items), conforme se
detalla a continuacion:

Conforme a la figura 21, del cuestionario aplicado a los gerentes de las empresas
agroexportadoras de la region Junin, se pudo identificar que en la afirmacion si los estados

de resultados de la empresa son favorables comercializando sus productos un 27% afirma
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que siempre, un 40% casi siempre, un 13% a veces, un 10% casi y nunca respectivamente.
De los resultados se interpreta que mas de un 60% estad conforme con la rentabilidad que
obtiene al realizar sus estados de resultados significando que tienen las posibilidades de hacer
crecer sus empresas, el resto de porcentaje se debe que son empresas nuevas o que llevan
pocos afios en el mercado.

Los estados de resultados de mi empresa son favorables comercializando

nuestros productos.

M Nunca
m Casinunca

b veces

Casisiempre

H Siempre

405

Figura 21. Los estados de resultados de mi empresa son favorables comercializando nuestros

productos.
Nota: Datos compilados de los gerentes de las empresas agroexportadoras de la region Junin.

Conforme a la figura 22, del cuestionario aplicado a los gerentes de las empresas
agroexportadoras de la region Junin, se pudo identificar que en la afirmacién si la empresa
cuenta con los recursos financieros para exportar productos en mayor volumen, un 23%
afirma que siempre, un 37% casi siempre, un 27% a veces, un 10% casi nunca 'y un 3% nunca.
De los resultados se interpreta que las empresas tienen reservas financieras o buscan la
financiacion para cumplir con sus pedidos en mayor volumen, también recurren al apoyo de

los socios y/o accionistas de la empresa.
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Mi empresa cuenta con recursos financieros para exportar productos en mayor

volumen.

W Munca

m Casinunca

WA veces
Casisiempre

H Sempre

Figura 22. Mi empresa cuenta con recursos financieros para exportar productos en mayor
volumen.
Nota: Datos compilados de los gerentes de las empresas agroexportadoras de la region Junin.

Conforme a la figura 23, del cuestionario aplicado a los gerentes de las empresas
agroexportadoras de la region Junin, se pudo identificar que en la afirmacion si la empresa
maneja un punto de equilibrio financiero entre entradas y salidas de dinero para preveer
liquidez, un 17% afirma que siempre, un 67% casi siempre, un 10% a veces, un 3% casi
nunca y nunca respectivamente. De los resultados se interpreta que a las empresas les resulta
un poco dificil mantener un punto de equilibrio financiero por el mismo movimiento de

dinero que tienen al invertir y pagos que realizan.
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Mi empresa maneja un punto de equilibrio financiero entre entradas y salidas

de dinero para prever liquidez.

B Nunca

m Casinunca

A veces
Casisiempre

H Siempre

6%

Figura 23. Mi empresa maneja un punto de equilibrio financiero entre entradas y salidas de
dinero para prever liquidez.
Nota: Datos compilados de los gerentes de las empresas agroexportadoras de la region Junin.

Conforme a la figura 24, del cuestionario aplicado a los gerentes de las empresas
agroexportadoras de la region Junin, se pudo identificar que en la afirmacion si la empresa
busca desarrollar una mejor economia de escala, es decir una reduccion de costos para
incrementar su rentabilidad, un 40% afirma que siempre, un 20% casi siempre y nunca
respectivamente y un 10% a veces y casi nunca. De los resultados se interpreta que las
empresas buscan reducir sus costos generalmente fijos para poder producir en mayor escala

generando asi una mayor utilidad para la empresa.
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Mi empresa busca desarrollar una mejor economia de escala, es decir una

reduccion de costos para incrementar la rentabilidad.

H Nunca

m Casinunca

W A veces
Casisiempre

H Sempre

Figura 24. Mi empresa busca desarrollar una mejor economia de escala, es decir una
reduccion de costos para incrementar la rentabilidad.
Nota: Datos compilados de los gerentes de las empresas agroexportadoras de la region Junin.

5.3. Contrastacion de Resultados
5.3.1. Prueba de Hipotesis General
Paso 1: Formulacion de la hipdtesis
Ho: ElI E-Commerce no influye de manera significativa en las exportaciones de las
empresas agroexportadoras de la Regién Junin, afio 2020.
H1: ElI E-Commerce influye de manera significativa en las exportaciones de las
empresas agroexportadoras de la Regién Junin, afio 2020.
Paso 2: Nivel de significancia
El nivel de significancia es Alfa=5%
Paso 3: Eleccidon de la estadistica de prueba

Se determiné la normalidad de las variables, mediante Shapiro Wilk.



Tabla 14

Pruebas de normalidad

Pruebas de normalidad

Kolmogorov-Smirnov? Shapiro-Wilk
Estadistico gl Sig.  Estadistico gl Sig.
PROVARIL 269 30 ,000 ,838 30 ,000
PROVARI2 228 30 ,000 ,881 30 ,003

a. Correccion de significacion de Lilliefors

Considerando que P valor de Variablel=.000 <0.05 (No tiene distribucion normal)
Considerando que P valor de Variable2=.003<0.05 (No tiene distribucion normal)

Asimismo, considerando que las dos variables son de tipo ordinal, se determina

utilizar para la prueba de hipotesis el Rho de Spearman.
Paso 4: Aplicacion del estadistico de prueba

Se muestra la tabla de valores de la Rho de Spearman

TABLA DE VALORES DE LA RHO SPEARMAN

Valores Relacion
de +080 a +099 Muyalta
de +0.60 +0.79 Alta

a
de +040 a +0.59 Moderada
de 020 a +0.39 Baja

de +001 a *0.19 Muy baja

Figura 25. Valores de la Rho de Spearman
Fuente: Garriga, Lubin, Merino, Padilla, Recio y Suarez (2010)
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Tabla 15

Pruebas de correlacion entre E-Commerce y exportacion

Correlaciones

PROVARI1 PROVARI2

Rho de Spearman PROVARI1 Coeficiente de

*%

., 1,000 676

correlacion

Sig. (bilateral) ) ,000

N 30 30
PROVARI2 Coef|C|e_n,te de 676" 1,000

correlacion

Sig. (bilateral) ,000 :

N 30 30

**_La correlacion es significativa en el nivel 0,01 (2 colas).

Nota: Datos extraidos consolidado de base de datos del SPSS 26

Por lo tanto, inferimos que de la tabla N° 15 se determina que el coeficiente de

correlacion es de .676, que representa una correlacion alta.

Paso 5: Decision estadistica

Como p valor =0.000 < a=0.05, se rechaza la Ho y se acepta la H1

Conclusion estadistica
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Si existe una relacion directa significativa de 0.676 entre el E-Commerce y las

exportaciones de las empresas agroexportadoras de la Region Junin. Y valorado en la

tabla de valores de Rho Spearman nos da a conocer que esta relacion es alta. Por lo

tanto, un impulso en la implementacién del E-Commerce va a permitir mayores

exportaciones en las empresas agroexportadoras de la region Junin.

5.3.2. Prueba de Hipotesis Especifica 1

Paso 1: Formulacion de la hipdtesis

Ho: No existe relacion directa entre la interactividad y la productividad en las

empresas agroexportadoras en la Region Junin, afio 2020.



H1: Existe una relacion directa entre la interactividad y la productividad en las
empresas agroexportadoras en la region Junin en el afio 2020.

Paso 2: Nivel de significancia

El nivel de significancia es Alfa=5%

Paso 3: Eleccidon de la estadistica de prueba

Se determino la normalidad de las variables, mediante Shapiro Wilk.

Tabla 16

Prueba de normalidad

Pruebas de normalidad

Kolmogorov-Smirnov? Shapiro-Wilk
Estadistico gl Sig.  Estadistico gl Sig.
DINT ,191 30 ,007 ,882 30 ,003
DPRO ,240 30 ,000 ,899 30 ,008

a. Correccion de significacion de Lilliefors

Considerando que P valor de la dimensién interactividad=.003 <0.05 (No tiene
distribucion normal)
Considerando que P valor de la dimension productividad=.008<0.05 (No tiene

distribucion normal)
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Asimismo, considerando que las dos dimensiones son de tipo ordinal, se determina

utilizar para la prueba de hipdtesis el Rho de Spearman.

Paso 4: Aplicacion del estadistico de prueba

Tabla 17

Pruebas de correlacion entre interactividad y rentabilidad

Correlaciones

DINT DPRO

Rho de Spearman DINT Coef|C|e_n’te de 1000 582"
correlacion

Sig. (bilateral) . ,001

N 30 30
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DPRO Coef|C|e.n,te de 582" 1.000
correlacion
Sig. (bilateral) ,001 .
N 30 30

**_La correlacion es significativa en el nivel 0,01 (2 colas).
Nota: Datos extraidos consolidado de base de datos del SPSS 26

Por lo tanto, inferimos que de la tabla N° 17 se determina que el coeficiente de

correlacion es de .582, que representa una correlacion moderada.

Paso 5: Decision estadistica

Como p valor =0.001 < a=0.05, se rechaza la Ho y se acepta la H1

Conclusion estadistica

Si existe una relacion directa significativa de 0.582 entre la interactividad y la
rentabilidad de las empresas agroexportadoras de la Region Junin. Y valorado en la
tabla de valores de Rho Spearman nos da a conocer que esta relacion es moderada.
Por lo tanto, entre mayor interactividad tenga el cliente con las plataformas de
comercio electrénico de las empresas agroexportadoras incrementara moderadamente

la productividad en las mismas.

5.3.3. Prueba de Hipotesis Especifica 2

Paso 1: Formulacion de la hipdtesis

Ho: No existe relacion directa entre el alcance global y la rentabilidad en las
empresas agroexportadoras en la Region Junin, afio 2020.

H1: Existe una relacion directa entre el alcance global y la rentabilidad en las
empresas agroexportadoras de la region Junin en el afio 2020.

Paso 2: Nivel de significancia

El nivel de significancia es Alfa=5%

Paso 3: Eleccidn de la estadistica de prueba
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Se determino la normalidad de las variables, mediante Shapiro Wilk

Tabla 18

Prueba de normalidad

Pruebas de normalidad

Kolmogorov-Smirnov? Shapiro-Wilk
Estadistico al Sig.  Estadistico al Sig.
DAG ,223 30 ,001 ,908 30 ,013
DREN ,240 30 ,000 ,899 30 ,008

a. Correccion de significacion de Lilliefors

Considerando que P valor de la dimensidon alcance global=.013 <0.05 (No tiene
distribucion normal)

Considerando que P valor de la dimension rentabilidad=.008<0.05 (No tiene
distribucion normal)

Asimismo, considerando que las dos dimensiones son de tipo ordinal, se determina
utilizar para la prueba de hipotesis el Rho de Spearman.

Paso 4: Aplicacion del estadistico de prueba

Tabla 19

Pruebas de correlacién entre alcance global y rentabilidad

Correlaciones

DAG DREN

Rho de Spearman DAG Coeﬂue_rlte de 1000 799"
correlacion

Sig. (bilateral) . ,000

N 30 30

DREN Coef|C|e_n’te de 799" 1,000
correlacion

Sig. (bilateral) ,000 .

N 30 30

** |a correlacion es significativa en el nivel 0,01 (2 colas).
Nota: Datos extraidos consolidado de base de datos del SPSS 26
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Por lo tanto, inferimos que de la tabla N° 19 se determina que el coeficiente de
correlacion es de .799, que representa una correlacion alta.

Paso 5: Decision estadistica

Como p valor =0.000 < a=0.05, se rechaza la Ho y se acepta la H1

Conclusion estadistica

Si existe una relacion directa significativa de 0.799 entre la interactividad y la
rentabilidad de las empresas agroexportadoras de la Region Junin. Y valorado en la
tabla de valores de Rho Spearman nos da a conocer que esta relacion es alta. Por lo
tanto, a mayor alcance global y presencia en el mundo tengan las empresas

agroexportadoras, mayor rentabilidad obtendran.

5.3.4. Prueba de Hipotesis Especifica 3

Paso 1: Formulacion de la hipdtesis

Ho: No existe relacion directa entre la virtualizacion y la diversificacion en las
empresas agroexportadoras en la Region Junin, afio 2020.

H1: Existe una relacion directa entre la virtualizacion y la diversificacion en las
empresas agroexportadoras en la region Junin en el afio 2020.

Paso 2: Nivel de significancia

El nivel de significancia es Alfa=5%

Paso 3: Eleccidon de la estadistica de prueba

Se determiné la normalidad de las variables, mediante Shapiro Wilk

Tabla 20

Pruebas de normalidad

Pruebas de normalidad
Kolmogorov-Smirnov? Shapiro-Wilk
Estadistico al Sig.  Estadistico al Sig.
DVIR ,190 30 ,007 ,916 30 ,021
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DDIV ,200 30 ,003 ,908 30 ,013
a. Correccion de significacion de Lilliefors

Considerando que P valor de dimension virtualizacion=.021<0.05 (No tiene
distribucion normal)

Considerando que P valor de dimension diversificacion=.013<0.05 (No tiene
distribucion normal)

Asimismo, considerando que las dos dimensiones son de tipo ordinal, se determina
utilizar para la prueba de hipotesis el Rho de Spearman.

Paso 4: Aplicacion del estadistico de prueba

Tabla 21

Pruebas de correlacién entre virtualizacion y diversificacion

Correlaciones

DVIR DDIV

Rho de Spearman DVIR Coeﬁme_rlte de 1000 782"
correlacion

Sig. (bilateral) . ,000

N 30 30

DDIV Coeﬁme_rlte de 782" 1,000
correlacion

Sig. (bilateral) ,000 :

N 30 30

** |a correlacion es significativa en el nivel 0,01 (2 colas).
Nota: Datos extraidos consolidado de base de datos del SPSS 26

Por lo tanto, inferimos que de la tabla N° 21 se determina que el coeficiente de
correlacion es de .782, que representa una correlacion alta.

Paso 5: Decision estadistica

Como p valor =0.000 < a=0.05, se rechaza la Ho y se acepta la H1

Conclusion estadistica

Si existe una relacion directa significativa de 0.782 entre la virtualizacion y la

diversificacion de las empresas agroexportadoras de la Region Junin. Y valorado en
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la tabla de valores de Rho Spearman nos da a conocer que esta relacion es alta. Por
lo tanto, a mayor cantidad de trabajos y productos virtualizados en plataformas en
linea 0 de manera online tengan las empresas, mayores posibilidades tienen de

encontrar nuevos mercados, potenciales clientes y socios comerciales en el mundo.

5.4. Discusion de resultados

5.4.1. Respecto al objetivo general

Durante el desarrollo de la presente investigacion, se ha obtenido como resultado una
relacion alta entre las variables E-Commerce y exportacion (0.676) segin spearman y en
comparacion al estudio realizado por Munive (2017) en su investigacion luego de haber
realizado el andlisis de relacion de variables, obtuvo una relacion de (22,53) seguin Pearson
(correlacion positiva moderada)entre la variable E-commerce y exportacion, la muestra que
utilizo Munive ha sido de 50 gerentes textiles, mientras en nuestra investigacion se utilizé 30
gerentes agroexportadores, ambas investigaciones obtienen, con muestras similares, por lo
que se puede decir que existe una relacion entre el e- commerce y la exportacion, finalmente
la presente investigacién y sus resultados permitirdn mejorar y desarrollar futuras
investigaciones tomando como fuente de la informacidn tedricas, practicas y estadisticas que
se ha realizado.

5.4.2. Respecto al Objetivo Especifico 1

Aplicando a la prueba de hipdtesis sobre la relacion de interactividad y la
productividad en las empresas agroexportadoras de la region Junin 2020, se ha logrado
cumplir con el objetivo, dado que se obtuvo como resultado (0.582) seglin Spearman y en la
valoracion se obtiene moderada, aprobando la relacion que existe entre productividad e
interactividad en comparacion al estudio realizado por Sanabria, V & Torres, L(2015)

también tiene como resultado un 78%, en tanta existe una relacion entre ambas variables con



59

una muestra 191 mypes, en tanto la investigacion concuerda con los resultados obtenidos por
Sanabria & Torres, por lo que podemos inferir que esta variable se relaciona en cuanto al
mejoramiento de aumento de ventas y la productividad brindando competitividad con mayor
eficiencia. Finalmente, la investigacion y sus resultados llegan a tener un acercamiento con
los clientes tanto para ofrecer informacion como para obtener informaciéon de ellos; ademas,
de la mayor satisfaccion del cliente a traves de la agilidad de los procesos.

5.4.3. Respecto de Objetivo Especifico 2

Aplicando a la prueba de hipotesis entre la relacion del alcance global y la
rentabilidad en las empresas agroexportadoras de la regién Junin 2020, se ha logrado cumplir
con el mismo objetivo, dado que se obtuvo como resultado (0.799) segun Spearman y en la
valoracion es alta, aprobando la relacion que existe entre el alcance global y la rentabilidad
en comparacion al estudio realizado por Melen S. (2019) obtiene como resultado, el cual es
potenciar, estimular la rentabilidad y el crecimiento, ello seria razones para venta de
comercio electronico de los minoristas y mayoristas, por lo que podemos decir que si hay
una relacion directa entre alcance global y en la rentabilidad. Finalmente podriamos decir
que la productividad influye de una manera significativa a la rentabilidad puesto que a mayor
alcance global incrementaria los ingresos de toda empresa.

5.4.4. Respecto al Objetivo Especifico 3

Durante el desarrollo de la presente investigacion, las pruebas de hipotesis sobre la
relacion de virtualizacion y diversificacion en las empresas agroexportadoras de la region
Junin 2020, se ha obtenido como resultado una relacion directamente significativa de (0.782)
segiin Spearman, en su valoracion se obtiene alta existiendo relacion de las entre
virtualizacion y diversificacion en comparacion al estudio realizado por Aliaga (2017),
obtiene como resultado (0.268) segin Spearman entre sus E-commerce y desempefio de

mypes lo cual es una valoracién baja, la muestra que utilizo Aliaga es de 200, mientras que
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en nuestra investigacion se utilizdé 30 gerentes en el sector son totalmente diferentes, por lo
que podemos inferir las variables no se relacionan con la virtualizacion y la diversificacion
del e-commerce en la exportacion. Podremos definir que no existe una relacion directa, pero
si en una en cuanto a nuestra variable de influencia en diferentes sectores. Finalmente
podemos englobar la influencia del comercio electronico, bajo nuestra investigacion se puede
decir que existe la relacion entre virtualizacion y diversificacion. Nuestro resultado nos

ayudara a desarrollar futuras investigaciones tomando como fuente de investigacion.
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Conclusiones

1. Conforme al objetivo general, analizar la influencia que existe entre el E-Commerce y
las exportaciones de las empresas agroexportadoras de la region Junin en el afio 2020;
se ha determinado que, si existe una relacion significativa alta entre ambas variables, con
un resultado de la Rho de Spearman de 0.676, lo que indica que a mayor utilizacion del
comercio electrénico mayores beneficios obtendran las empresas, beneficios y ventajas
como crear mas oportunidades para su negocio y un aumento en la competitividad
desarrollando una imagen corporativa propia a nivel internacional.

2. De acuerdo al primer objetivo especifico, establecer la relacion que existe entre la
interactividad y la productividad de las empresas agroexportadoras de la region Junin en
el afio 2020. Se ha determinado que existe una relacion moderada entre ambas
dimensiones, con un resultado de la Rho de Spearman de 0.582, lo que indica que,
aunque la relacién con los clientes no sea de manera directa; el uso de las nuevas
tecnologias y su innovacion han cambiado la forma en que la eficiencia y calidad en el
proceso operativo, es decir en la creacion de valor, tienen un nuevo significado para la
empresa.

3. De acuerdo al segundo objetivo especifico, establecer la relacion que existe entre el
alcance global y la Rentabilidad de las empresas agroexportadoras de la region Junin en
el afio 2020. Se ha determinado que existe una relacion significativa alta entre ambas
dimensiones, con un resultado de la Rho de Spearman de 0.799, lo que indica que, el
utilizar los negocios virtuales significa tener alcance global, es decir la expansion de la
empresa a otros mercados logrando tener acceso a clientes de cualquier lugar del mundo,

trayendo como consecuencia mayores utilidades o rentabilidad para las mismas.
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4. De acuerdo al tercer objetivo especifico, Establecer la relacion que existe entre la
virtualizacion y la diversificacion de las empresas agroexportadoras de la region Junin
en el afio 2020. Se ha determinado que existe una relacion significativa alta entre ambas
dimensiones con un resultado de la Rho de Spearman de 0.782, lo que indica que el tener
productos en linea como catalogos, revistas, landing page, link de enlace, etc. en la web
o de manera online en internet logran obtener clientes potenciales o futuros clientes que
quieran comprar o adquirir los productos que ofrecen las empresas logrando con ello a
llegar mas mercados con caracteristicas de valoracién a los productos del sector

estudiado.
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Recomendaciones

1. Si bien ha sido demostrado la existencia relacion positiva entre el E-commerce y la
exportacion de las empresas agroexportadoras de la region Junin, las empresas debe tener la
intension de conocer los puntos débiles que impiden el nivel de fuerza de esta relacion de las
variables. Actualmente todas las empresas cuentan con un libro de reclamaciones via online
o manual en el cual se conoce los inconvenientes percibidos por los clientes. De tal manera
también, resulta esencial que las empresas cuenten con una base de datos, en el cual se le
permite hacer una lista de compradores mas frecuentes, esto con la finalidad de emplear
diferentes estrategias para cada tipo de mercado.

2. La relaciéon que se tiene entre interactividad y productividad, es una relacion con los
valores obtenidos mas bajos; por este motivo, se recomienda a la empresa realizar estudios
sobre la interactividad de los compradores, a través de una encuestas via online, a los correos
electronicos, pues en el mejor de los casos y dentro de las posibilidades de la empresas
puedan tomar una mejor herramienta de tecnologia para tener mayor productividad y
eficiencia.

3. En referencia a fiabilidad, los resultados muestran que es una dimension favorable
percibida por los clientes; dado este caso, se recomienda a la empresa continuar con el mismo
alcance global para que se pueda persuadir una buena rentabilidad y efectividad en las
empresas agroexportadoras.

4. La dimension entre virtualizacion y diversificacion de tiene una relacién medianamente
fuerte, lo que refleja que las empresas agroexportadoras estan trabajando en paginas web,
link, enlaces, etc.; sin embargo este adecuado valor obtenido, no impide que se pueda
impulsar a una mejora en la prestacion de la diversificacion y llegar a as mercados con un

sector estudiado.
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Titulo: E- COMMERCE Y SU INFLUENCIA EN LA EXPORTACION DE LAS EMPRESAS AGROEXPORTADORAS DE LA REGION

JUNIN EN EL ANO 2020

Prob. General

Objt. General

Hip. General

Variables

Metodologia

¢De qué manera influye el
E-commerce en las
exportaciones de las
empresas agroexportadoras
de la region Junin en el
afio 2020?

Prob. Especificos

¢Cual es la relacion que
existe entre interactividad
y productividad en las
empresas agroexportadoras
de la region Junin en el
afio 2020?

¢Cudl es la relacion que
existe entre alcance global
y la rentabilidad en las
empresas agroexportadoras
de la regién Junin en el
afio 2020?

¢Cual es la relacion que
existe entre la
virtualizacion y la

Analizar la influencia que
existe entre el E-commerce
y las exportaciones de las
empresas agroexportadoras
de la region Junin en el

Obijt. Especificos
Establecer la relacion que
existe entre la
interactividad y la
productividad de las
empresas agroexportadoras
de la regién Junin en el

Establecer la relacién que
existe entre el alcance
global y la rentabilidad de
las empresas
agroexportadoras de la
regién Junin en el afio

Establecer la relacion que
existe entre la
virtualizacion y la

El E. commerce influye
de manera significativa
en las empresas
agroexportadoras de la
region Junin en el afio
2020.

Hip. Especificas
Existe una relacion
directa entre la
interactividad y la
productividad en las
empresas
agroexportadoras en la
region Junin en el afio
2020

Existe una relacion
directa entre el alcance
global y la rentabilidad
en las empresas
agroexportadoras en la
region Junin en el afio
2020

Existe una relacion
directa entre la
virtualizacion y la

A) E-commerce: Uso
de internet, la web,
las aplicaciones de
software para hacer
negocios. Dicho de
manera méas formal,
comprende las
transacciones
comerciales digitales
que ocurren entre
organizaciones, entre
individuos, y entre
organizaciones e
individuos. (Kenneth,
Guercio; 2013)

v Virtualizacién

v Alcance

global
v" Interactividad

B) Exportacion:

Es la venta de bines y
servicios fuera del
territorio nacional es
decir la venta a paises
extranjeros. (Daniels
&Radebaught; 2000)

Enfoque de investigacion
Cuantitativo

Método de investigacion
Inductivo-Deductivo

Tipo de investigacién
Aplicada

Nivel de investigacion
Correlacional-explicativo

Disefio de investigacion
No experimental-transversal

Ox

M/l
~

Oy

Poblacion
146 empresas agroexportadoras
de la region Junin.



68

diversificacion en las diversificacion de las diversificacion en las Muestra

empresas agroexportadoras empresas agroexportadoras empresas v Diversificacion 106 empresas agroexportadoras
de la region Junin en el de la region Junin en el agroexportadoras en la v" Productividad de la region Junin.

afio 2020 afio 2020 region Junin en el afio v’ Rentabilidad

2020
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Apéndice B. Instrumentos de recoleccion de datos

r—= Universidad
‘\— Continental

CUESTIONARI DE E-COMMERCE Y SU INFLUENCIA EN LA EPORTACION
DE LAS EMPRESAS AGROEXPORTADORAS DE LA REGION JUNIN EN EL
ANO 2020

Objetivo: Analizar la influencia que existe entre el e-commerce y las exportaciones de las empresas
agroexportadoras de la region Junin en el afio 2020.

Confidencialidad: La informacidn proporcionada en el presente cuestionario sera utilizada para
fines académicos y su contenido sera tratado en forma confidencial.

Informacion general

Edad Sexo : Masculino 0 Femenino [
Ubicacion

NUmero de trabajadores:
Afos de permanencia en el mercado:
La empresa practica el Comercio Electronico : Sild No[J

Instrucciones:
A continuacion, por favor conteste las siguientes preguntas marcando con un aspa (x) en la alternativa
gue mejor exprese su opinion.

1: Nunca, 2: Casi nunca, 3: A veces, 4: Casi siempre, 5: Siempre

E-commerce

[ 1]2]3]4]5

Virtualizacién

1 | Invierto constantemente en la infraestructura virtual de mi empresa.

2 | Mi empresa esta en constante renovacion de equipos (compra laptops,
computadoras, etc.)

3 | Através de mis plataformas puedo identificar la entidad de usuario o
de la empresa que trata.

Alcance Global

4 | Mi empresa utiliza otros medios electrénicos por ejemplo correos
corporativos, paginas webs o otras redes sociales.

5 | Las plataformas que mi empresa utiliza estan disponibles las 24 horas
del dia.

6 | Mi medio electronico puede visualizarse a través de celulares y
computadoras gue tengan internet.

7 | Las plataformas virtuales de mi empresa permiten realizar compras en
linea a nuestros clientes

Interactividad

8 | Miempresa ofrece sus productos de acuerdo a la preferencia y
necesidades de sus clientes virtuales de manera personalizada.
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9 | Lainteractividad que tiene mi empresa con el cliente les ayuda a
obtener una informacion mas clara con ellos.

10 | Mi empresa responde efectivamente a los reclamos de sus clientes
brind&ndole soluciones a los productos luego de su compra.

Exportacién

[1[2]3]4]5

Diversificacion

1 | Mi empresa suele identificar las necesidades de los nuevos mercados a
ingresar .

2 | Mi empresa brinda catalogos de sus productos a sus potenciales
clientes internacionales.

3 | Mi empresa realiza alianzas con sus nuevos socios comerciales.

Productividad

4 | Mi empresa impulsa a nuevos avances tecnoldgicos para mejorar el
proceso de produccion.

5 | Mi empresa cuenta con mano de obra suficiente para abastecer los
pedidos en el mercado internacional.

6 | Miempresa busca frecuentemente obtener certificaciones de calidad.

7 | Mi empresa cuenta con los recursos necesarios para abastecer los
pedidos del mercado internacional.

Rentabilidad

8 | Los estados de resultados de mi empresa son favorables
comercializando sus productos.

9 | Mi empresa cuenta con recursos financieros para exportar sus
productos en mayor volumen.

10 | En mi empresa se maneja punto de equilibrio financiero entre entradas
y salidas de dinero para preveer la liquidez.

11 | Mi empresa busca desarrollar una mejor economia de escala, es decir
una reduccion de costos para incrementar su rentabilidad (ganancia).

Gracias por su colaboracion.




Apéndice C. Validez del instrumento de recoleccion de datos

P Universidad
C Continental

Ficha de Validaciéon por Criterio de Experto

1. Datos Generales @L <p ) -
1.1. Apellidos y nombres del Experto: L)/( .......... AOJC’J ......... I C o

1.2. Grado académico / mencion : //ajlsr .......
/ <7 =
1.3. N° DNI/ Teléfono y/o celular : 494 305 2 / ........
D> ocesr

1.4. Cargo e instituciéon donde labora:

1.5. Autor(es) del instrumento e R S S R TR

1.6. Lugar y fecha (Y - Ateisi Bl Tmtond

2. Aspectos de la Evaluacion

Indicadores

Deficiente Aceptable Bueno

Criterios

1 3 5

Esta formulado con lenguaje apropiado

1. Claridad : ERflR  APER ¥ i
comprensible.
El instrumento estd organizado expresado en

2. Objetividad ; = ¥ 6 .
comportamientos observables.

3. Actualidad Adecuado al avance de la ciencia y la tecnologia. -

4. Organizacién Presentaciéon ordenada. ~—
Comprende aspectos de las variables en cantidad

5. Suficiencia . P : P D 2z
calidad suficiente.

. . Permite conseguir datos de acuerdo a los objetivos

6. Pertinencia P

planteados.
) ) Pretende conseguir datos basado en teorias o

7. Consistencia L. —
modelos tedricos.

8. Coherencia Entre variables, dimensiones, indicadores e items. C
La estrategia responde al proposito de la re

9. Metodologia ] ? ”g B R
investigacion.
Los datos permiten un tratamiento estadistico

10. Aplicacién , P
pertinente.

Conteo total de marcas A B C

1xA+3xB+5%xC 50

Coeficiente de validez = =
3. Opinién de aplicabilidad

50 50

Intervalo

Categoria

[0,20 — 0,40]

No vilido, reformular )

<0,41 — 0,60]

No vélido, modificar (O

<0,61 — 0,80]

Valido, mejorar O

<0,81 - 1,00]

Valido, aplicar @

4. Recomendaciones

S R —
DNL N° A& XP 3027

71



‘F Universidad
e CoOntinental

Ficha de Validacion por Criterio de Experto

1. Datos Generales }
- - Bl g Jurm Beloey

1.1. Apellidos y nombres del Experto:

Mo, daoegaps § Mamedkes
1.3. N° DNI { Teléfono y/o celutar : ...... L"\‘Sq 3%3 ‘ ...... g‘? KSH }b .........................
Unyewaded Co. 4\‘\2‘\.(@-('

Q (omm@fti L1 Sp\ .»\kf»ui—.ua Oy Lm mf{mw i

1.2. Grado acad¢mico / mencion

1.4, Cargo e institucién donde iabora:
1.5, Titulo de la investigacion

1.6. Lugar y fecha ORI S R oY U (627 KR
l/{uﬂ%m‘-y’- 28 ds Cuee A 2690

2. Aspectos de Ja Evaluacidn

Deficiente Aceplable Bueno

Indicadores G
l_l ica riterios B =3 3 3
. Esta formul nguaj i
L. Claridad ot ado con lenguaje apropiado vy
comprensible. B N
2. Objetividad Bt instnun‘ento esta organizado v expresado on / >(
- comportamientos observables. _ :
3. Actualidad Adecuado al avance de la ciencia y la tecnologia. 9(
4. Organiz;(;ién Presentacion ordenada. v
- o, l 5 . I x o
5. Suficiencia Comprende aspectas de fas variables en cantidad y v
calidad suhcxe_mg ;
& Pertiencli Permite conseguir datos de acuerdo a los objetives ; >Z
- planteados.
P seuir  de
7. Consistencia retende c'opscg\nr datos basado en teorias © :
modelos tebricos. -
8. Coherencia  Entre variables, dimensiones, indicadores e items. .
: 3 _ e e TR i
9. Meiodologia | a e;tra@gm responde al proposito de la K
nvestigacion.
10, Aplicacion Los. datos permiten un tratamiento estadistico '><
. B pertincate. o 7
Conteo total de marcas A B C
ixA+3xR+5xC _ 46

Coeficiente de validez =
3. Opinion de aplicabilidad
Intervalo ~ Categoria
[0,20 - 0,40] No V'ﬂido reformular
<0,41 - 0,60]  No valido, modificar
<0,61-0,80]  Valido, mejorar
<0,81 - 1 ,00]  Valido, aplicar

50 5C

® OO0

4. Recomendaciones H’Z PRI C f\ﬂwﬁpq Me~ {Llw m&»ﬁumﬂ ‘T L«v)\ﬂ«y’«\— Pweqa\}h e
oy Flreckledod Coi. 1a§
'1 ,J\‘(gx_ :

Flrma del Fxperto
DNL N .. 0488

Cde loy @ pirégaa Ja)\wt»?crfrﬂf e de la Qeorrm Jurin
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