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RESUMEN

Objetivo: Conocer la relacion entre el comercio electronico y el desempefio exportador de
la empresa S&M Foods S.A.C., Barranca, 2024. Meétodos: De tipo baésica, nivel
correlacional, disefio no experimental, enfoque cuantitativo. La poblacion fue de 150
trabajadores administrativos, y la muestra de 108 trabajadores administrativos. Resultados:
el 22.2% de los encuestados califican el comercio electrénico como baja, la mayoria, es
decir, el 49.1%, lo considera regular, y, el 28.7% de los participantes como buena; por otro
lado, el 19.4% de los encuestados considera que el desempefio exportador es bajo, el 52.8%
lo califica como regular, finalmente, el 27.8% percibe el desempefio exportador como bueno.
Conclusion: La hipdtesis general del presente estudio postula que el comercio electrénico se
relaciona significativamente con el desempefio exportador de la empresa S & M Foods
S.A.C., Barranca, 2024. Los resultados obtenidos mediante el coeficiente de correlacion de
Spearman respaldan esta hipoétesis al presentar una relacion positiva alta, con un valor de

0.711 y una significancia de p < 0.05.

Palabras clave: comercio electronico, desempefio exportador, seguridad web,

interactividad, transaccion comercial.



ABSTRACT

Obijective: To find out the relationship between e-commerce and the export performance of
the company S&M Foods S.A.C., Barranca, 2024. Methods: Basic, correlational, non-
experimental design, quantitative approach. The population was 150 administrative workers,
and the sample was 108 administrative workers. Results: 22.2% of the respondents rate e-
commerce as low, the majority, i.e. 49.1%, rate it as fair, and 28.7% of the participants rate
it as good; on the other hand, 19.4% of the respondents rate export performance as low,
52.8% rate it as fair, and 27.8% perceive export performance as good. Conclusion: The
general hypothesis of this study postulates that e-commerce is significantly related to the
export performance of the company S & M Foods S.A.C., Barranca, 2024. The results
obtained through Spearman'’s correlation coefficient support this hypothesis by presenting a

high positive relationship, with a value of 0.711 and a significance of p < 0.05.

Key words: e-commerce, export performance, web security, interactivity, commercial

transaction.



INTRODUCCION

La implementacion del comercio en linea genera un aumento en la rentabilidad de dichas
empresas, ya que los instrumentos del marketing digital potencian el proceso de exportacion,
reforzando la reputacion empresarial, la atencion al cliente y la adopcion de transacciones
electrénicas. EI comercio electronico desempefia un rol cada vez més relevante en el sector
agroexportador, especialmente en organizaciones de menor y mayor escala. La
implementacidn de estrategias digitales no solo optimiza los procesos comerciales, sino que
ademas genera alternativas en el ambito internacional, incrementando la capacidad

competitiva y la permanencia sostenible de estas empresas (Heredia y Villarreal, 2022).

Por donde, se desarroll6 la tesis con la finalidad de conocer la relaciéon entre el comercio

electronico y el desempefio exportador de la empresa S&M Foods S.A.C., Barranca, 2024.

El estudio se organiza en seis secciones principales. El Capitulo I aborda la descripcion del
problema, la elaboracion de las preguntas investigativas, los propositos del estudio y su
justificacion. El Capitulo Il desarrolla el marco tedrico, considerando estudios previos y
bases conceptuales referentes a estrategias de competitividad y procesos de exportacion. En
el Capitulo 11, se describe la metodologia, detallando el disefio de investigacion, la
poblacion y muestra, asi como las técnicas de recoleccién y analisis de datos. El Capitulo 1V
presenta los resultados obtenidos, y el Capitulo V analiza dichos resultados contrastandolos
con investigaciones anteriores. Finalmente, el Capitulo VI presenta las conclusiones del

estudio y las sugerencias derivadas de ellas.



CAPITULO |

PLANTEAMIENTO DEL PROBLEMA

1.1. Descripcion de la realidad problematica

A nivel global, en Colombia, el comercio electronico se ha consolidado como
un elemento tactico clave para las compafiias y la economia nacional. Sin embargo,
surge una problematica: a pesar de contar con reportes sobre comercio electronico en
el pais, no existe una investigacion que realice un estudio detallado sobre el tema en
las compafiias colombianas, basado en un diagnostico que reconozca sus fortalezas y
debilidades, a fin de proponer acciones que favorezcan el fortalecimiento del comercio
electronico en las empresas de la nacion (Suarez, 2020). En cuanto al desempefio
exportador, en Argentina, a pesar de las reformas internas y del crecimiento continuo
de la demanda internacional de bienes exportables, la competitividad internacional del
sector sigue siendo muy fragil. El escaso acceso a financiamiento, la inestabilidad de
las medidas gubernamentales, al igual que la normativa laboral, las politicas fiscales y
comerciales del pais, son aspectos que amenazan tanto las nuevas inversiones como la

expansion de la superficie cultivada (Florencia, 2021).

Asimismo, diferentes estudios muestran como las empresas exportadoras
enfrentan diversos desafios al incorporar herramientas digitales en el comercio
electronico. Un estudio realizado en Europa, muestra que la globalizacion del
comercio electronico ha intensificado la competencia, especialmente en plataformas
digitales donde las empresas deben destacar entre numerosos competidores. La falta
de estrategias de posicionamiento y marketing digital adecuadas puede limitar la
visibilidad y el alcance de las empresas exportadoras (OAFP, 2023). En América
Latina, muchas empresas exportadoras, especialmente las micro, pequefias y medianas
empresas (MiPyMEs), enfrentan dificultades debido a la limitada infraestructura

digital. Esto incluye acceso deficiente a internet y servicios digitales de baja calidad,



lo que restringe su capacidad para participar eficazmente en el comercio electronico
(ICC, 2024).

A nivel nacional, Ceron et al. (2022) sostienen que, si bien el comercio
electronico esta en crecimiento, aun son pocas las empresas que reciben pagos en linea.
Es relevante sefialar que gran parte de las compafiias no invierten en servicios de
publicidad, aunque si utilizan las redes sociales como un instrumento para
promocionar y posicionar sus marcas. Respecto al desempefio exportador, en nuestro
pais predominan los productores pequefios, lo cual limita tanto la produccién como la
exportacion. Asimismo, la nacion enfrenta una elevada tasa de mortalidad entre las

empresas dedicadas a la exportacion (Pantaledn y Azafiero, 2021).

Con la digitalizacién cambiando la forma en que las empresas operan y se
vinculan con sus mercados, surgen preguntas sobre la incidencia de la incorporacion
del comercio electrénico en el crecimiento internacional y en la capacidad de las
empresas para desenvolverse en un mercado global altamente competitivo. La
implementacidn del comercio en linea genera un aumento en la rentabilidad de dichas
empresas, dado que los recursos del marketing digital impulsan la actividad
exportadora, fortaleciendo la imagen empresarial, la atencién al cliente y el uso de
pagos virtuales. EI comercio electrénico desempefia un rol cada vez mas relevante en
el sector agroexportador, especialmente para negocios pequefios y grandes firmas. La
implementacién de estrategias digitales no solo optimiza los procesos comerciales,
sino que también genera nuevas posibilidades en mercados internacionales,
fortaleciendo la competitividad y sostenibilidad de estas empresas (Heredia y
Villarreal, 2022). Considerando lo expuesto, la finalidad de la investigacion es
determinar la relacion entre el comercio electronico y el desempefio exportador de la
empresa S&M Foods S.A.C., Barranca, 2024.

La investigacion se enfocara en la empresa S&M Foods S.A.C., ya que se ha
evidenciado que enfrenta diferentes problemas relacionados con su desempefio
exportador, debido a una serie de falencias como la influencia del cambio climatico en
la actividad agricola, que ha reducido la oferta exportable de agroproductos, elevando
precios y empujando a los mercados extranjeros a buscar otras fuentes de
abastecimiento; la inestabilidad del tipo de cambio, que crea incertidumbre para los
importadores de otros paises, limitando la planificacion de exportaciones desde Perd;

el micromanagement en empresas consolidadas, lo que limita su crecimiento y



1.2.

sostenibilidad a largo plazo; la falta de apoyo gubernamental en la promocién de
exportaciones, afectando a empresas con recursos limitados que buscan incursionar en
mercados internacionales; y las dificultades para nuevos exportadores, ya que muchos
fabricantes y vendedores pertenecen al sector informal o no cuentan con la formacién

requerida para materializar las operaciones internacionales.

Ademés de lo anterior, existen otras problematicas relacionadas con la
utilizacion de herramientas digitales vinculadas al comercio electronico, debido a
interfaces poco intuitivas para la compra en linea de productos internacionales, lo que
dificulta la experiencia del usuario; el exceso de bots y respuestas automaticas, que
deshumaniza el servicio al cliente y deteriora la calidad de la experiencia de compra;
el aumento de fraudes digitales, junto con la falta de experiencia de los importadores
al adaptarse a nuevas tecnologias, genera desconfianza en el comercio en linea; la baja
inversion en tecnologia por parte de exportadores, quienes muestran reticencia a
establecer departamentos de TI que faciliten una operacion completamente digital; y
la preferencia por el contacto directo en Ameérica Latina, donde los importadores y
exportadores optan por negociaciones personales, limitando la adopcién de

plataformas digitales.

Formulacion del Problema
1.2.1. Problema General

¢Como se relaciona el comercio electrénico con el desempefio exportador de
la empresa S&M Foods S.A.C., Barranca, 2024?

1.2.2. Problemas Especifico

a. ¢Como se relaciona la seguridad web con el desempefio exportador de la
empresa S&M Foods S.A.C., Barranca, 2024?

b. ¢Como se relaciona la interactividad con el desempefio exportador de la
empresa S&M Foods S.A.C., Barranca, 2024?

c. ¢Como se relaciona la transaccion comercial con el desempefio exportador
de la empresa S&M Foods S.A.C., Barranca, 2024?



1.3. Objetivos de la Investigacion

1.3.1. Objetivo General
Conocer la relacion entre el comercio electronico y el desempefio exportador
de la empresa S&M Foods S.A.C., Barranca, 2024.
1.3.2. Objetivos Especificos
a. Conocer la relacion entre la seguridad web y el desempefio exportador de
la empresa S&M Foods S.A.C., Barranca, 2024.

b. Conocer la relacion entre la interactividad y el desempefio exportador de
la empresa S&M Foods S.A.C., Barranca, 2024.

c. Conocer la relacién entre la transaccion comercial y el desempefio

exportador de la empresa S&M Foods S.A.C., Barranca, 2024.

1.4. Justificacion de la investigacion

1.5.

Justificacion préactica

Se lograra evidenciar la problematica actual que enfrenta la empresa S&M
Foods S.A.C., permitiendo proponer recomendaciones que ayuden a la empresa a
tomar acciones oportunas y adaptarse a los cambios y requerimientos de los mercados

exteriores.
Justificacion metodoldgica

El estudio cuenta con una justificacion metodoldgica, ya que se exponen los
métodos de investigacion que se seguiran, asi como el instrumento que se empled para
recopilar informacion. Esto podra servir como base para otras investigaciones que

tengan como objetivo conocer la relacion entre las variables.

Delimitacion del estudio

- Geogréfica: empresa S&M Foods S.A.C, provincia de Barranca, departamento de

Lima.

- Temporal: afio 2024.



- Social: personal de la empresa S&M Foods S.A.C.

- Seméntica: comercio electronico y desempefio exportador.

1.6. Viabilidad del estudio

Se dispuso de los recursos indispensables para llevar a cabo la investigacion,
lo que permitid evidenciar su factibilidad.



CAPITULO I1

MARCO TEORICO

2.1. Antecedentes de la investigacion
2.1.1. Investigaciones internacionales

Saeteros (2023) buscOd determinar las estrategias de negocios,
enfocandose en el uso de plataformas de e-commerce. La investigacion es de
enfoque cuantitativo. Los resultados muestran que un 54% de los encuestados
no realiz6 e-commerce durante la pandemia, mientras que un 46% si lo hizo,
reflejando una diferencia no tan marcada. Esto es relevante considerando que
los negocios debieron adaptarse rapidamente y encontrar soluciones efectivas
ante la crisis financiera y sanitaria que atravesaba la nacion. Se concluye que
la implementacion del modelo Business to Consumer (B2C) facilita el
mantenimiento tanto de tiendas fisicas como virtuales, generando un
incremento en ventas y destacandose de la competencia con una marca en

crecimiento, tanto en el entorno digital como fisico.

Olivo (2022) buscé proponer un plan de comercio electrénico para la
empresa. La metodologia fue de enfoque cuantitativo. La poblacion consistié
en 66 clientes, y se emplearon entrevistas y encuestas. Los resultados indican
que un 53% de los encuestados no ha realizado transacciones comerciales con
la empresa, mientras que un 47% si lo ha hecho. El plan de comercio
electronico propuesto recomienda publicidad en redes sociales, centrandose en
una alta presencia en dichas plataformas. Asimismo, el uso del email marketing
facilitard establecer un didlogo personalizado con los clientes, brindando
informacién sobre descuentos y promociones, lo que puede incentivar la
adquisicién. Es crucial posicionar a la empresa mediante SEO y SEM para

aumentar el trafico web.



2.1.2.

Peralta (2022) buscd determinar las estrategias de exportacion. La
metodologia utilizada fue descriptiva y se empled la encuesta. La poblacion fue
de 30 funcionarios. En cuanto a la dimension 'procesos de exportacion’, el
indicador 'aranceles' mostré que el 100% de los encuestados eligié la opcidn
'siempre’, sin respuestas en las opciones ‘casi siempre’, 'algunas veces', 'casi
nunca'y 'no conoce o nunca'. Se concluye que los trabajadores del puerto estan
dispuestos a acatar los requisitos necesarios para garantizar que la exportacion
se lleve a cabo de acuerdo con los protocolos fijados por la autoridad portuaria.
El proceso logistico se realiza eficientemente, asegurando un buen servicio y
la entrega puntual al cliente. Ademas, las acciones se manejan adecuadamente
y se cuenta con una infraestructura tecnologica adecuada. El puerto desempefia

su funcidn de ofrecer servicios de calidad para una atencién oportuna.

Investigaciones nacionales

Flores y Maldonado (2023) buscaron determinar la relacion entre el
comercio electronico y el desempefio exportador. La investigacién es de
enfoque cuantitativo, con alcance correlacional. La poblacion fue de 40
administradores. Los resultados indican que un 47.2% de los participantes
expresO estar “De acuerdo” en que existe una asociacion favorable entre el
comercio electronico y el desempefio exportador, mientras que el 44.4% sefialo
estar “Totalmente de acuerdo”. Un 5.6% se mostré “Ni de acuerdo ni en
desacuerdo” y un 2.8% estuvo “En desacuerdo”. Se concluye que se valida la
hipdtesis general, dado que se evidencia un vinculo entre las variables en
estudio, con un coeficiente de correlacion de 0.680, lo cual revela una relacion

positiva, directa y de alta intensidad.

Vilela (2023) buscd determinar la relacion entre el comercio electronico
y la cadena de valor. La investigacion fue cuantitativa, de tipo aplicada y nivel
correlacional. La poblacion fue de 10 empresas agroexportadoras. Se utilizo la
encuesta. Los resultados revelan que un 7.5% del personal de empresas del
sector reportd un nivel bajo de adopcion del comercio electronico. Se concluye
que, segun el coeficiente de Spearman, esta relacion es positiva, pero de baja

intensidad, con una correlacién de 0.282, que se encuentra dentro del rango de



0.2 a 0.39. Asimismo, esta relacion no resultd ser estadisticamente

significativa, ya que el valor de significancia bilateral fue de 0.078.

Bustamante (2022) busco identificar la relacion entre el comercio
electronico y las exportaciones de una empresa. Fue cuantitativo. La poblacién
fue de 110 clientes. Se utiliz6 la encuesta. Los resultados sefialan que el 34%
indica que el nivel de comercio electrénico es bajo y el 40% menciona que el
nivel de exportaciones también es bajo. En conclusién, las variables se
relacionan, con un coeficiente RHO de 0.562, lo que evidencia una asociacion

positiva de nivel moderado.

2.2. Bases tedricas

2.2.1. Variable 1: Comercio electrénico

Campines, De Tyler y Gonzéalez (2021) definen el comercio electronico como el
intercambio de bienes o servicios utilizando sistemas informaticos, esencialmente por medio

del internet.

Carrion et al. (2021) manifiestan que el comercio electronico implica la compraventa

de productos o servicios que estan siendo publicados a través de redes informaticas.

Jiménez, Martinez y Silva (2021) definen el comercio electrénico como la
transaccion de compra y venta de bienes o servicios mediante plataformas digitales, lo cual

posibilita una red global y una mayor variedad de clientes y proveedores.

Cuneo y Ortiz (2020) entienden el comercio electronico como cualquier transaccion
e intercambio de datos comerciales que se sustenta en la transmision de datos por medio de

redes de comunicacion.

2.2.1.1. Dimensiones

Nolazco (2020) menciona que el comercio electronico es la transaccion comercial
mediante medios digitales, e involucra aspectos clave como la seguridad en la web, la

interactividad y la propia transaccion comercial:



a. Seguridad web

Es el medio a través del cual las empresas pueden conectar con compradores
potenciales, tanto en mercados extranjeros como locales. Asimismo, las compafiias que
cuentan con sitios web mas avanzados y habilitados por el comercio electronico tienden a
generar elevadas ventas en comparacion con las pymes que tienen sitios web sencillos o

inexistentes (Nolazco, 2020).
b. Interactividad

Es el canal por medio del cual se realizan adquisiciones y ventas, brindando ventajas
competitivas, ya que facilita a las compafiias establecer didlogos tanto con usuarios locales

como con clientes extranjeros (Nolazco, 2020).
c. Transaccion comercial

El uso de la web o aplicaciones mdviles para llevar a cabo diferentes transacciones

comerciales entre empresas y clientes, a cambio de articulos y prestaciones (Nolazco, 2020).

2.2.1.2. La utilidad del comercio electrénico

Robayo, Diaz y Rivera (2022) sefialan que el comercio electrénico es un instrumento
muy efectivo y util, que facilita a gran parte de las empresas interactuar con el mercado,
minimizando costos y mejorando su competitividad, al mismo tiempo que motiva el
desarrollo econémico. Las empresas han incorporado el comercio electronico como un canal
estratégico de distribucién, y en la actualidad este se suma al comercio tradicional,

haciéndolo més accesible.

El comercio electrénico ha cambiado el comercio global, principalmente debido al
aumento acelerado en el acceso a internet. Los progresos tecnoldgicos en el ambito de las
telecomunicaciones y el crecimiento de los proveedores de servicios de internet han hecho
posible el acceso a la red. Asimismo, conocer la conducta del consumidor se ha vuelto
esencial para la expansion del comercio electronico, ya que los habitos de compra han
cambiado gradualmente con el surgimiento de diferentes opciones brindadas por las
compafiias para motivar su competitividad y relacionarse con los clientes. Este fendmeno ha

sido clave para el desarrollo del comercio y la dinamizacién de la economia.
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2.2.1.3. Génesis y desarrollo del comercio electronico

Manzur et al. (2020) mencionan que a lo largo de los afios han surgido diferentes
maneras de vender articulos y prestaciones. Sin embargo, fue a comienzos de los afios 1920
en Estados Unidos que se introdujo la comercializacién mediante catdlogos, motivada por
los grandes almacenes mayoristas. Este sistema representé un método nuevo para la época,
ya que se trataba de un catdlogo impreso con imégenes de los articulos, lo que permitia la
visualizacion de una amplia gama de productos (como maquillaje, ropa, utensilios de cocina,
articulos de aseo personal, entre otros) sin que el cliente tuviera que desplazarse al local. De
esta manera, era factible ver y solicitar los articulos directamente por medio del catalogo de
pedidos.

Esta perspectiva abrié nuevas posibilidades para comercializar articulos no solo en
zonas urbanas, sino también en areas rurales, acercando los productos a una gran cantidad
de clientes. La venta por catalogo recibi6 un impulso adicional con la llegada de las tarjetas
de crédito, lo que permitié un comercio seguro y eficiente. En los afios 80, debido a la
television, se populariz6 una nueva forma de venta por catalogo conocida como venta directa
por medio de los llamados “infomerciales”. En este caso, los articulos se presentaban de
manera visual, destacando sus cualidades y beneficios, lo que brindaba una representacion

mas realista para los clientes.

El proceso de compra se realizaba por teléfono, en el cual los clientes solicitaban el
producto y pagaban mediante tarjeta de crédito. Al mismo tiempo, en los afios 70, iniciaron
las relaciones comerciales que empleaban computadoras para transmitir informacion, siendo
el supermercado mayorista “Amigazo” uno de los pioneros. En 1980, esta empresa
desarroll6 un sistema para procesar 6rdenes electrénicas, lo que facilitd a los clientes hacer
pedidos para sus negocios de forma virtual. Uno de los mas importantes beneficios de este
sistema fue la eliminacion de errores en pedidos y la reduccion en los tiempos de
procesamiento. Debido al éxito de este sistema, se adoptd permanentemente y comenzo a

ser replicado por otros sectores comerciales.

2.2.1.4. Plataformas de comercio electrénico

Segun Jiménez, Martinez y Silva (2021), las plataformas de comercio electronico son
actores principales en las ventas por medio de internet. Estas plataformas, que son

aplicaciones web disefiadas especificamente para permitir el comercio y la venta en linea,
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juegan un rol esencial en el ecosistema digital. Entre sus mas importantes caracteristicas se

encuentran:

Lista de productos disponibles: Las plataformas generalmente permiten la
concepcidn, categorizacion y mantenimiento de los articulos que se desean comercializar en

la tienda.

Customizacion del aspecto de la tienda: Dado que no seria beneficioso para el
marketing que todas las tiendas tuvieran el mismo aspecto y no pudieran diferenciarse entre

Ve

SI.

Integracion de pagos bancarios: Como método de pago en la tienda, lo que puede
lograrse por medio de pasarelas de pago virtual, facilitando compras.

Control de pedidos: Gran cantidad de plataformas de comercio electronico ofrecen
métodos que permiten el envio y seguimiento de los articulos, facilitando la experiencia tanto

para el vendedor como para el consumidor.

Desarrollo de estadisticas y reportes de desempefio: Cada funcionalidad debe
respaldarse por un medio seguro que asegure un buen manejo de transacciones y la
proteccién de informacidn en una plataforma de comercio electrénico. Por ende, el disefio

debe incluir medidas para enfrentar posibles ciberataques.

2.2.1.5. La relevancia del comercio electronico para las empresas

Cuneo y Ortiz (2020) mencionan que el comercio electrénico permite el crecimiento
y desarrollo de las pymes en las naciones en desarrollo, debido a la habilidad de internet y
las Tecnologias de Informacién y Comunicacion (TIC) para reducir los costos de
transaccion, suprimir intermediarios y permitir la integracion en redes de suministro
globales. Asimismo, el comercio electronico brinda maultiples beneficios para las pymes,
como la reduccion de costos, menores gastos de fabricacion, tiempos de entrega mas rapidos
y ahorro en costos administrativos. Una de sus grandes ventajas es la creacion de conexiones
directas con clientes, proveedores y distribuidores, permitiendo el intercambio de
informacién. También ofrece la oportunidad a las empresas de promocionar sus productos a
nivel mundial sin necesidad de interaccion fisica con los clientes. Ademaés, el comercio

electronico contribuye a optimizar la gestion empresarial y el acceso al mercado extranjero,
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entre otros beneficios. No solo incrementa la calidad del servicio ofrecido por las pymes,

sino que ademas fortalece su presencia y vinculo virtual con clientes y proveedores.

2.2.2. Variable 2: Desempefio exportador

Segln Vélez (2024), el desempefio exportador se concibe como el nivel en que una

empresa alcanza sus objetivos tacticos y financieros relacionados con la exportacion.

Ferro etal. (2021) definen el desempefio exportador como el resultado de los ingresos
generados por una compafiia en mercados locales, mostrando buenos frutos en las

exportaciones.

Garcia et al. (2020) conceptualizan el desempefio exportador como el resultado de

las acciones emprendidas por una empresa en un mercado de exportacion.

Parente y Macias (2020) consideran el desempefio exportador como el grado en que

una empresa alcanza sus metas financieras, tanto a corto como a largo plazo.

2.2.2.1. Dimensiones

Segun Alarcon y Quispe (2021), el desempefio exportador se mide por medio de las

siguientes dimensiones:
a. Desempefio econémico

Los aspectos monetarios hacen referencia a los costos adicionales asociados con la
cantidad de exportaciones que se planea producir, asi como al nivel de intensidad con que se
desarrolla la actividad exportadora, cuando se busca impulsar un determinado producto
(Alarcon y Quispe, 2021).

b. Desempefio estratégico

Hace referencia al impulso sostenible y diversificado del desarrollo de las
exportaciones en el panorama local, actuando como una estrategia formulada para ajustarse
a las condiciones locales y al reciente escenario del comercio exterior. Este plan se enfoca
en la adopcion de estrategias que fortalezcan la competitividad del sector del comercio

exterior (Alarcon y Quispe, 2021).
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¢. Relacion con stakeholders

Los stakeholders comprenden accionistas y propietarios, asi como consumidores,
proveedores y transportistas, quienes desempefian roles cruciales en sus respectivos ambitos
(Alarcon y Quispe, 2021).

2.2.2.2. Tacticas para la exportacion

Garcia et al. (2020) mencionan que las tacticas de exportacion son los planes de
accion que mejor se acoplan a los recursos y habilidades de la empresa, y que deben facilitar

la situacion deseada:

Técticas de incursion en nuevos mercados: Se distinguen cuatro perspectivas clave:
En primer lugar, el ingreso. En segundo lugar, la captacion del nicho implica identificar un
sector especifico del mercado, basado en su dimension, carencias y objetivos, y concentrar
cada recurso en cumplir esas necesidades particulares. En tercer lugar, la ampliacién, que
puede ser vertical, lo que se traduce en abarcar fases de produccion o comercializacion, o
horizontal, que hace referencia a la expansion hacia nuevos mercados. Finalmente, el
posicionamiento, entendido como la manera en que los consumidores perciben el producto

en comparacion con las alternativas de la competencia.

Incremento de la participacion en el mercado: Se definen dos tacticas importantes: la

diferenciacion o division del mercado, y la ampliacion, ya sea amplia o restringida.

Tactica de fortalecimiento: Se emplea si un articulo ha alcanzado la fase de madurez

0 estad comenzando a declinar, donde el mercado no presenta un crecimiento adicional.

2.2.2.3. El rol de las exportaciones

Vélez (2024) sefiala que las exportaciones dentro del sector industrial son
fundamentales para fortalecer la competitividad, ya que, en mercados internacionales, una
compafiia exportadora incrementa su prestigio ante los stakeholders y permite la adquisicion
de nuevo conocimiento, convirtiéendose en experiencias significativas que impulsan el
desarrollo de nuevas capacidades. Diferentes estudios han discutido ampliamente la
capacidad de las empresas exportadoras para convertir su desempefio en materia de
exportaciones en un rendimiento corporativo favorable. Asimismo, la literatura ha

reconocido una buena relacion entre la formacion de précticas sostenibles en sus productos



14

y procesos, debido al valor afiadido que estas generan, tendiendo a ser mas atractivas para

mercados globales.

Esencialmente en naciones emergentes y en crecimiento, las exportaciones
comprenden que las compafiias enfrenten la volatilidad del tipo de cambio. En este escenario,
la sostenibilidad y el valor agregado se vuelven alin mas importantes para las compafias que
tienen como fin internacionalizarse, con el objetivo de optimizar su rendimiento tanto local

como global, asi como mejorar su cadena de suministro.

2.2.2.4. Relacidn entre innovacion y exportacion

Marcel y Liseras (2020) destacan que las decisiones de innovar y exportar tomadas
por una compariia son esenciales para establecer su trayectoria, principalmente en el caso de
pequefias y medianas comparfiias, muchas de estas de gestion familiar, caracteristicas
comunes de la industria en naciones en desarrollo, que se diferencian de las compafiias
investigadas en la literatura académica, que provienen esencialmente de economias
desarrolladas. Explorar el vinculo entre la innovacion y la exportacion, asi como su
influencia en la competitividad de estas pequefias y medianas compafiias, es una meta clave
de la investigacion. Es particularmente interesante como la forma de tomar decisiones
impacta en su estrategia competitiva, incentivando el conocimiento y creando diversas
sinergias. Se espera que este articulo tenga una influencia que trascienda el ambito
académico, contribuyendo al fortalecimiento de la competitividad de las empresas del sector

industrial y a la formulacion de politicas de apoyo.

La literatura presenta dos hipétesis no excluyentes que difieren en el momento en
que se produce el incremento de la eficiencia ex ante (autoseleccion) o ex post (aprender
exportando). La autoseleccion sugiere que las compafiias mas eficientes son las que
exportan, dado que tienen la habilidad de reorganizar sus recursos y aprovechar sus
innovaciones para enfrentar mayor competencia externa. Por el contrario, el aprendizaje
mediante la exportacion plantea que las empresas que exportan adquieren conocimientos del
mercado externo que no estan disponibles localmente, lo que les facilita el aumento de su
eficiencia e innovacién. Investigaciones actuales indican que innovar y exportar son
estrategias complementarias, y su implementacion conjunta genera mayores beneficios en

eficiencia que al adoptarlas de manera independiente.
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2.2.2.5. Calidad de recursos humanos en la exportacion

Fazzio (2023) menciona que el bajo nivel de formacién profesional y la ocupacion
de cargos gerenciales de comercializacion por personal con experiencia practica, aunque no
necesariamente especializado, son caracteristicas diferenciales de los recursos humanos al
servicio de la exportacion. Este diagnostico se agrava al considerar la integracion de los

equipos que apoyan al nivel gerencial.

En relacion al negociador comercial, quien interactia de manera directa con los
consumidores, es comun que los gerentes de la operacién o los directores no tengan la
formacion necesaria. Y cuando esta formacion existe, en solo una tercera parte de los casos

se vincula de forma directa con las actividades realizadas.

Las compafiias que muestran mayores niveles de independencia y especializacion en
su estructura organizativa son las que generalmente tienen plantillas laborales de mayor

formacion técnica. Asimismo, dichas compafiias suelen ser lideres en su sector exportador.

En relacion a las politicas de capacitacion del personal en el &rea de comercializacion
y negocios internacionales, la tendencia general es la carencia de programas estructurados
de mejora. Aun cuando el sector econémico es una limitante mencionada para el desarrollo
de dichas politicas, también se identifica que, cuando es necesario, las compafiias
seleccionan personal con experiencia. Por otra parte, en las compafiias que promueven
esfuerzos de formacion de trabajadores, estos se limitan en su mayoria a los niveles

jerarquicos medio-altos, financiando total o parcialmente cursos o seminarios.

2.3. Definicion de términos basicos

Comercio electronico. Segun Campines, De Tyler y Gonzélez (2021), el
comercio electrénico consiste en el intercambio de bienes o servicios utilizando

sistemas informaticos, esencialmente por medio del internet.

Desempefio economico. Hace referencia a los costos adicionales asociados con
la cantidad de bienes destinados a la exportacion que se proyecta producir, asi como
al grado de intensidad exportadora, cuando se busca impulsar un determinado producto
(Alarcon y Quispe, 2021).

Desempefio estratégico. Hace referencia al impulso sostenible y diversificado

del desarrollo de las exportaciones en el panorama local, actuando como una estrategia
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elaborada para ajustarse a las condiciones locales y al reciente escenario del comercio
exterior. Este plan se enfoca en la adopcion de tacticas que fortalezcan la

competitividad del sector del comercio exterior (Alarcon y Quispe, 2021).

Desempefio exportador. Segun Vélez (2024), el desempefio exportador se
concibe como el nivel en que una empresa alcanza sus metas tacticas y financieras

relacionadas con la exportacion.

Interactividad. Es el canal por medio del cual se realizan adquisiciones y

ventas, brindando ventajas competitivas (Nolazco, 2020).

Relacion con stakeholders. Los stakeholders comprenden accionistas y
propietarios, asi como consumidores, proveedores Yy transportistas, quienes

desempefian roles cruciales en sus respectivos ambitos (Alarcén y Quispe, 2021).

Seguridad web. Es el medio a través del cual las empresas pueden conectar con
compradores potenciales, tanto en mercados extranjeros como locales (Nolazco,
2020).

Transaccion comercial. El empleo de la web o aplicaciones méviles para llevar
a cabo diferentes transacciones comerciales entre empresas y clientes, a cambio de

articulos y prestaciones (Nolazco, 2020).

Hipotesis de investigacion
2.4.1. Hipotesis general

El comercio electronico se relaciona significativamente con el desempefio

exportador de la empresa S&M Foods S.A.C., Barranca, 2024.
2.4.2. Hipotesis especificas
a. La seguridad web se relaciona significativamente con el desempefio

exportador de la empresa S&M Foods S.A.C., Barranca, 2024.

b. La interactividad se relaciona significativamente con el desempefio

exportador de la empresa S&M Foods S.A.C., Barranca, 2024.

c. La transaccion comercial se relaciona significativamente con el

desemperio exportador de la empresa S&M Foods S.A.C., Barranca, 2024.
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Variable 1 Dimensiones Indicadores Items
Seguridad web Confiabilidad. 01
Originalidad. 02
Privacidad. 03
Interactividad Personalizacion. 04
COMERCIO ELECTRONICO Compromiso. 05
Informacién. 06
Transaccion comercial Eficiencia. 07
Medio de pago. 08
Fidelizacion del cliente 09

Fuente: Nolazco (2020).
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Variable 2 Dimensiones Indicadores Items
Desempefio econémico - Volumen de exportaciones. 10
- Intensidad exportadora. 11
- Oportunidad de crecimiento. 12
Desemperio estratégico - Proyeccion respecto a las exportaciones. 13
DESEMPENO EXPORTADOR - Participacion en ferias. 14
- Alianza con productores. 15
Relacion con Stakeholders - Cliente. 16
- Proveedor. 17
- Transportistas. 18

Fuente: Alarcon y Quispe (2022).
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CAPITULO I11

METODOLOGIA

Disefio metodologico

La investigacion fue de tipo bésica, puesto que estuvo dirigida a la generacion
de conocimientos de manera ordenada, con el propdsito de proporcionar mayor

informacion sobre la realidad analizada (Alvarez, 2020).

El nivel de la investigacion fue correlacional, ya que se busco establecer la
relacion entre las variables mediante su medicién y analisis (Herndndez y Mendoza,
2018).

El disefio fue no experimental, porque las variables se examinaron sin
intervencion directa, es decir, no fueron alteradas de manera intencional. Ademas, la
investigacion tuvo un enfoque transversal, ya que los datos de ambas variables se
recopilaron en un solo momento y dentro de un contexto determinado (Hernandez y
Mendoza, 2018).

Asimismo, adoptd un enfoque cuantitativo, puesto que se utilizaron métodos y
procedimientos numéricos para examinar la relacion entre las variables (Naupas et al.,
2018).

Poblacion y muestra
3.2.1. Poblacion

La poblacidn estuvo representada por 150 trabajadores administrativos
que estan relacionados con el proceso de exportacion en la empresa S&M
Foods S.A.C., Barranca.
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3.2.2. Muestra

B Z?p.q.N
ne e2(N—-1)+Z%.p.q

Donde:

n = muestra.

pyq = posibilidad de ser incluido o no.
Z = desviacion estandar.

N = poblacién.

E = error estandar.

Reemplazando:

~ 3.8416 % 0.5 * 0.5 * 150
1= 0.0025(150 — 1) + 3.8416 « 0.5 % 0.5

n = 108.08

Entonces, la muestra fueron 108 trabajadores administrativos que estan
relacionados con el proceso de exportacion en la empresa S&M Foods S.A.C.,

Barranca.

3.3. Técnicas de recoleccion de datos

tiliz6 la encuesta, empleando como instrumento un cuestionario que evaluo las
variables comercio electronico y desempefio exportador. Dicho cuestionario fue
aplicado a los trabajadores administrativos que estan relacionados con el

proceso de exportacion en la empresa S&M Foods S.A.C., Barranca.
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3.4. Técnicas para el procesamiento de la informaciéon

Para el procesamiento de la informacion, se aplico un anélisis estadistico

descriptivo basado en la distribucion de frecuencias.

Se utilizo la prueba de normalidad de Kolmogorov—Smirnov. Para el analisis
de correlacién, se empled el coeficiente de correlacion de Spearman (Rho de
Spearman).

El programa utilizado fue el Statistical Package for the Social Sciences (SPSS).

Los resultados se presentaran mediante tablas y graficos.
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CAPITULO IV

RESULTADOS

4.1. Anédlisis de resultados

A. Analisis descriptivo del comercio exterior

Tabla 1
Distribucion de frecuencia de la seguridad web
Bajo Regular Bueno
f % f % f %

Seguridad web 27 25.0% 43 39.8% 38 35.2%
Confiabilidad. 42 38.9% 23 21.3% 43 39.8%
Originalidad. 36 33.3% 17 15.7% 55 51.0%
Privacidad. 46 42.6% 13 12.0% 49 45.4%

Indicadores

Seguridad web

Privacidad

Originalidad

Confiabilidad

0 20 a0 60 80 100
Proporcion
Nival
N Bajoc W Regular e Bueno

Figura 1. Seguridad web.

La Tabla 1 muestra la distribucién de la percepcion de la seguridad web y sus
indicadores. En cuanto a la seguridad web, el 39.8 % de los encuestados la considera de nivel

regular, el 35.2 % la valora como buena y el 25.0 % la juzga como baja. Al examinar la
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confiabilidad, el 38.9 % la califica como baja, el 39.8 % como buena y el 21.3 % como
regular. En relacion con la originalidad, el 51.0 % de los participantes la evalia como buena,
el 33.3 % la percibe como baja y el 15.7 % como regular. Finalmente, en materia de
privacidad el 45.4 % de los usuarios otorga una valoracion buena, el 42.6 % la califica como

bajay el 12.0 % la sitta en nivel regular.

Tabla 2
Distribucién de frecuencia de la interactiva
Bajo Regular Bueno
f % f % f %

Interactividad 29 26.9% 48 44.4% 31 28.7%
Personalizacion. 41 38.0% 26 24.0% 41 38.0%
Compromiso. 40 37.0% 19 17.6% 49 45.4%
Informacion. 47 43.5% 19 17.6% 42 38.9%

indicadoras

Interactividad

Compromiso

Personalizacion

Regular

o 20 40 L] B0 100

Proporcion
Hival
N Bajo BN Regular B Bueno

Figura 2. Interactiva.

La Tabla 2 muestra la distribucion de la interactividad y sus indicadores. En cuanto
a la interactividad, el 44.4 % de los encuestados la valora como regular, el 28.7 % como
buena y el 26.9 % como baja. Respecto a la personalizacién, el 38.0 % la considera buena,
el 38.0 % la califica como baja y el 24.0 % la ubica en nivel regular. En el caso del
compromiso, el 45.4 % lo evalta como bueno, el 37.0 % como bajo y el 17.6 % como regular.
Finalmente, en relacion con la informacion el 38.9 % de los usuarios la valora como buena,

el 43.5 % como bajay el 17.6 % como regular.
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Tabla 3
Distribucién de frecuencia de la transaccion comercial
Bajo Regular Bueno
f % f % f %

Transaccion comercial 40 37.0% 36 33.0% 32 30.0%
Eficiencia. 44 40.5% 20 18.5% 44 41.0%
Medio de pago. 44 40.5% 20 18.5% 44 41.0%
Fidelizacion del cliente 55 50.9% 16 14.8% 37 34.3%

Transaccion comercial

Fidelizacion del cliente

Madio de pago

Eficiencia

Indicadores

a 20
Mival

= Gaje BN Hegular N Bueho

40 60
Proporcion

B0

100

Figura 3. Transaccion comercial.

La Tabla 3 muestra la distribucion porcentual de la transaccion comercial y sus

indicadores. En cuanto a la transaccion comercial, el 33.0 % de los encuestados la califica

como regular, el 30.0 % como buenay el 37.0 % como baja. Respecto a la eficiencia, el 18.5

% la ubica en nivel regular, el 41.0 % la valora como buena y el 40.5 % como baja. En lo

que concierne al medio de pago, el 18.5 % lo considera regular, el 41.0 % lo evalta como

bueno y el 40.5 % como bajo. Finalmente, en relacion con la fidelizacion del cliente, el 14.8

% la sit0a en nivel regular, el 34.3 % la percibe como buenay el 50.9 % como baja.
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Tabla 4
Distribucién de frecuencia del comercio electronico
f %
Vélido Bajo 24 22.2
Regular 53 49.1
Bueno 31 28.7
Total 108 100.0

Porcentaje

Bsjo Regular
COMERCIO ELECTRONICO

Figura 4. Comercio electronico.

La Tabla 4 presenta la distribucion de frecuencia del comercio electronico en

términos porcentuales. Se observa que el 22.2% de los encuestados califican la frecuencia

del comercio electrénico como baja. La mayoria, es decir, el 49.1%, considera que la

frecuencia es regular. Por ultimo, el 28.7% de los participantes evaltan la frecuencia del

comercio electrénico como buena.



B. Andlisis descriptivo del desempefio exportador

26

Tabla 5
Distribucién de frecuencia del desempefio econdémico
Bajo Regular Bueno
f % f % f %

Desempefio econdmico 32 29.6% 41 38.0% 35 32.4%
VVolumen de exportaciones. 34 315% 28 25.9% 46  42.6%
Intensidad exportadora. 41 38.0% 25 23.0% 42 39.0%
Oportunidad de crecimiento. 49 45.4% 19 17.6% 40 37.0%

Oportunidad de crecimiento

Intensidad exportadora

Velumen de exportaciones

Indicadores

0

20

Nival

W Bajo  WEN Regular W

Busno

40

G0
Proporcion

Figura 5. Desempefio economico.

La Tabla 5 muestra la distribucion de frecuencia del desempefio econémico y sus
indicadores. En cuanto al desempefio econémico, el 29.6% de los encuestados lo consideran

bajo, el 38.0% lo califican como regular, y el 32.4% lo ven como bueno. Respecto al

volumen de exportaciones, el 31.5% lo perciben como bajo, el 25.9% como regular, y el

42.6% como bueno. La intensidad exportadora es vista como baja por el 38.0%, regular por

el 23.0%, y buena por el 39.0%. Finalmente, en términos de oportunidad de crecimiento, el

45.4% de los encuestados la consideran baja, el 17.6% regular, y el 37.0% buena.
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Tabla 6
Distribucion de frecuencia del desempefio estratégicos
Bajo Regular Bueno
f % f % f %

Desempefio estratégico 31 287% 40 37.0% 37  34.3%
Proyeccion respecto a las exportaciones. 38 352% 17 15.7% 53 49.1%
Participacion en ferias. 37 34.0% 24 22.0% 47  44.0%
Alianza con productores. 46 426% 22 20.4% 40  37.0%

Desempeho estratégico

Participacién en ferlas

Regular

Proyeccion respecto a las exportaciones

ndicadores

1]

20

vl
E Bajo BN Regular BN Bueno

40

&0
Proporcion

80

100

Figura 6. Desempefio estratégico.

La Tabla 6 presenta la distribucién de frecuencia del desempefio estratégico y sus

indicadores. En cuanto al desempefio estratégico, el 28.7% de los encuestados lo consideran

bajo, el 37.0% lo califican como regular, y el 34.3% lo perciben como bueno. Respecto a la

proyeccion respecto a las exportaciones, el 35.2% la ven como baja, el 15.7% como regular,

y el 49.1% como buena. En cuanto a la participacion en ferias, el 34.0% de los encuestados

la consideran baja, el 22.0% regular, y el 44.0% buena. Finalmente, en lo que respecta a la

alianza con productores, el 42.6% la califican como baja, el 20.4% como regular, y el 37.0%

como bhuena.
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Tabla 7
Distribucién de frecuencia de la relacién con stakeholders
Bajo Regular Bueno
f % f % f %

Relacidn con Stakeholders 25 23.0% 48 44.0% 35 33.0%
Cliente. 34 31.5% 27 25.0% 47 43.5%
Proveedor 34 31.5% 21 19.4% 53 49.1%
Transportistas. 47 44.0% 21 19.0% 40 37.0%

Indicadores

Relacion con Stakeholders

Transportistas

Cliente

a 20 40 B0 a0 100
Proporcian
Nival
mmm Bajo =W RAeguisr  =Em Bueno

Figura 7. Relacion con stakeholders.

La Tabla 7 muestra la distribucion de frecuencia de la relacion con stakeholders y
sus indicadores. En cuanto a la relacion general con los stakeholders, el 23.0% de los
encuestados la consideran baja, el 44.0% la califican como regular, y el 33.0% como buena.
Respecto a la relacién con los clientes, el 31.5% la perciben como baja, el 25.0% como
regular, y el 43.5% como buena. En relacion con los proveedores, el 31.5% la consideran
baja, el 19.4% regular, y el 49.1% buena. Finalmente, en cuanto a los transportistas, el 44.0%
califican la relacién como baja, el 19.0% como regular, y el 37.0% como buena.
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Tabla 8
Distribucion de frecuencia del desempefio exportador
f %
Bajo 21 194
- Regular 57 52.8
Valido Bueno 30 27.8
Total 108 100.0
£
g 30

Bajo Regular Bueno
DESEMPENO EXPORTADOR

Figura 8. Desempefio exportador.

La Tabla 8 presenta la distribucién de frecuencia del desempefio exportador. El
19.4% de los encuestados considera que el desempefio exportador es bajo. Por otro lado, el
52.8% lo califica como regular, siendo esta la categoria predominante. Finalmente, el 27.8%

percibe el desempefio exportador como bueno.
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C. Prueba de normalidad

Tabla 9
Pruebas de normalidad

Kolmogorov-Smirnov?

Estadistico al Sig.
Comercio electronico ,255 108 ,000
Seguridad web ,220 108 ,000
Interactividad ,255 108 ,000
Transaccion comercial ,210 108 ,000
Desempefio exportador ,270 108 ,000

a. Correccion de significacion de Lilliefors

La Tabla 9 muestra los resultados correspondientes a la prueba de normalidad de
Kolmogorov—-Smirnov para las variables analizadas, evidenciandose en cada caso valores de
significancia menores a 0.05; lo que indica que ninguna de ellas sigue una distribucion
normal. Especificamente, comercio electronico, seguridad web, interactividad, transaccion
comercial y desempefio exportador. En conjunto, los resultados obtenidos justifican el uso

de pruebas no parameétricas para el siguiente analisis
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4.2. Contrastacion de hipotesis

Hipotesis General:

Tabla 10
Pruebas de Rho de Spearman entre el comercio electrénico y desempefio exportador
Comercio Desempefio
electronico exportador
. Coeﬁuenju; de 1.000 711
Comercio correlacion
electronico Sig. (bilateral) 0.000
Rho de N 108 108
Spearman ) Coeﬁuenju; de 711" 1.000
Desempefio correlacion
exportador Sig. (bilateral) 0.000
N 108 108

La tabla 10 muestra los resultados del estudio de correlacion de Spearman entre el
comercio electronico y el desempefio exportador de la empresa S&M Foods S.A.C.,
Barranca, 2024. El Rho obtenido es de 0.711, lo cual refleja una relacion positiva fuerte entre
ambas variables. Esto implica que, conforme la empresa incrementa el uso del comercio
electrénico, también se evidencia una mejora en su desempefio exportador. Ademas, el valor

de significancia de 0.000 confirma que esta correlacion es estadisticamente valida.
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Hipotesis Especifico 1

Tabla 11
Pruebas de Rho de Spearman entre la seguridad web y desempefio exportador
Seguridad web Desempeno
exportador
“oomlacon 0% 630"
Seguridad web oo "y ilateral) 0.000
Rho de N 108 108
Spearman ) Coeﬁmenj[? de 630" 1.000
Desempefio correlacion
exportador Sig. (bilateral) 0.000
N 108 108

La tabla 11 muestra los resultados del estudio de correlacion de Spearman entre la
seguridad web y el desempefio exportador de la empresa S&M Foods S.A.C., Barranca,
2024. El Rho obtenido es de 0.630, lo cual evidencia una relacion positiva moderada entre
ambas variables. Esto indica que, a medida que la empresa fortalece su seguridad web,
también se aprecia un incremento en su desempefio exportador. Ademas, el valor de

significancia de 0.000 confirma que esta correlacion es estadisticamente significativa.
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Hipotesis Especifico 2

Tabla 12
Pruebas de Rho de Spearman entre la seguridad web y desempefio exportador
Interactividad Desemperio
exportador
Coeﬂmen?g de 1.000 681"
Interactividad correlacion
Sig. (bilateral) 0.000
Rho de N 108 108
Spearman ) Coeﬂmen?g de 681" 1,000
Desempefio correlacion
exportador Sig. (bilateral) 0.000
N 108 108

La tabla 12 muestra los resultados del estudio de correlacion de Spearman entre la
interactividad y el desempefio exportador de la empresa S&M Foods S.A.C., Barranca, 2024.
El Rho es 0.681, lo cual revela una relacion positiva moderada entre la interactividad y el
desempefio exportador. Esto indica que, conforme la empresa incrementa la interactividad
de su plataforma web, se evidencia una mejora en su desempefio exportador. Ademas, el
valor de significancia de 0.000 confirma que esta correlacion es estadisticamente

significativa.
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Tabla 13
Pruebas de Rho de Spearman entre la transaccion comercial y desempefio exportador
Transaccion Desempefio
comercial exportador
5 Coeﬂmen?g de 1.000 594™
Transaccion correlacion
comercial Sig. (bilateral) 0.000
Rho de N 108 108
Spearman ) Coeﬂmen?g de 594™ 1.000
Desempefio correlacion
exportador Sig. (bilateral) 0.000
N 108 108

La tabla 13 muestra los resultados del estudio de correlacion de Spearman entre la

transaccion comercial y el desempefio exportador de la empresa S&M Foods S.A.C.,

Barranca, 2024. El Rho es 0.594, lo cual evidencia una relacion positiva moderada entre la

transaccion comercial y el desempefio exportador. Esto indica que, a medida que las

operaciones comerciales se optimizan, también se percibe una mejora en el desempefio

exportador de la empresa. Ademas, el valor de significancia de 0.000 confirma que esta

correlacion es estadisticamente significativa.
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CAPITULO V

DISCUSION

5.1. Discusién de resultados

La hipotesis general del presente estudio plantea que el comercio electrénico
mantiene una relacion significativa con el desempefio exportador de la empresa S &
M Foods S.A.C., Barranca, 2024. Los resultados obtenidos mediante el coeficiente de
correlacion de Spearman respaldan esta hipotesis al evidenciar una relacién positiva
elevada, con un valor de 0.711 y una significancia de p < 0.05. Estos hallazgos indican
que, a medida que se fortalecen los elementos del comercio electronico, se incrementa
favorablemente el desempefio exportador. Esto refleja que una correcta
implementacion de estrategias digitales permite mejorar aspectos importantes como el
volumen de las exportaciones, la proyeccion estratégica y la relacion con factores
determinantes para lograr un posicionamiento en los mercados internacionales. Al
contrastar estos hallazgos con el estudio de Flores y Maldonado (2023), quienes
investigaron la relacion entre el comercio electrénico y el desempefio exportador en
micro y pequefias empresas del sector textil de Lima Metropolitana, se comprobd
igualmente la presencia de una relacién positiva elevada, con un coeficiente de 0.680
y un valor p < 0.05. En dicha investigacion, los autores identificaron que la adopcién
de plataformas mejora la capacidad exportadora de las empresas.

La primera hipdtesis especifica del presente estudio sostiene que la seguridad
web mantiene una relacién significativa con el desempefio exportador de la empresa S
& M Foods S.A.C., Barranca, 2024. Los resultados obtenidos mediante el coeficiente
de correlacion de Spearman respaldan esta hipotesis al evidenciar una relacion positiva
moderada, con un valor de 0.630 y una significancia de p < 0.05. Estos hallazgos
indican que un entorno digital caracterizado por la confiabilidad y privacidad de las

plataformas web fortalece los procesos de exportacion al generar confianza hacia los
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clientes internacionales. Una adecuada gestion de la seguridad web no solo protege los
datos de los consumidores, sino que también proyecta una imagen corporativa que
repercute directamente en el posicionamiento de la empresa en mercados
internacionales. Estos resultados encuentran respaldo en la investigacion de
Bustamante (2022), quien analiz6 la vinculacion entre el comercio electronico y las
exportaciones en una empresa de calzados, con un coeficiente de 0.562 y una
significancia de p < 0.05. Se concluye que un nivel bajo en la utilizacion del comercio
electronico, particularmente en lo referente a la seguridad digital, se refleja en un

desempefio deficiente en las operaciones.

La segunda hipétesis especifica del presente estudio sostiene que la
interactividad mantiene una relacion significativa con el desempefio exportador de la
empresa S & M Foods S.A.C., Barranca, 2024. Los resultados obtenidos mediante el
coeficiente de correlacion de Spearman respaldan esta hipétesis al evidenciar una
relacion positiva moderada, con un valor de 0.681 y una significancia de p < 0.05.
Estos resultados indican que, a medida que se mejora la interactividad digital,
entendida como el disefio personalizado ajustado a las preferencias del usuario, el
compromiso y el acceso a una informacion clara y dindmica, se favorece el
rendimiento exportador de la empresa. La interactividad refuerza la comunicacién con
los mercados internacionales, apoya en la mejora de la percepcion del cliente y permite
que la organizacion se adapte a las exigencias del comercio exterior. Estos hallazgos
coinciden con lo reportado por Bustamante (2022), quien en su investigacion realizada
en una empresa de calzados de Lima también determind una asociacién positiva
moderada entre el comercio exterior y las exportaciones, evidenciada por un
coeficiente de r = 0.562 y un nivel de significancia de p < 0.05. Asimismo, concluye
gue un uso limitado del comercio exterior, sobre todo en relacion a la interaccion con
el cliente, contribuye a un bajo desempefio en exportaciones. Estos resultados resaltan
la importancia de fortalecer las plataformas digitales como medios de interaccion con

el usuario, tanto a nivel nacional como internacional.

La tercera hipodtesis especifica del presente estudio sostiene que la transaccion
comercial mantiene una relacion significativa con el desempefio exportador de la
empresa S & M Foods S.A.C., Barranca, 2024. Los resultados obtenidos mediante el
coeficiente de correlacion de Spearman respaldan esta hipotesis al evidenciar una
relacién positiva moderada, con un valor de 0.594 y una significancia de p < 0.05. Este
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resultado indica que, a medida que las transacciones comerciales sean més eficientes,
considerando las diversas formas de pago, procesos agiles y mecanismos orientados a
la fidelizacion del cliente, se fortalece el desempefio exportador de la empresa. La
capacidad de ofrecer operaciones fluidas y confiables representa un aspecto importante
para conservar y captar clientes en el mercado internacional. Estos resultados
encuentran respaldo en la investigacion de Olivo (2022), quien desarroll6 un estudio
aplicado a la empresa agroindustrial Planhofa con el objetivo de proponer un plan de
negocio de comercio electronico. En su trabajo, identifico que un 53% de los clientes
no realizaban transacciones comerciales electronicas, mientras que solo el 47% si lo
hacia, evidenciando una baja adaptacion digital. Entre las estrategias propuestas para
mejorar esta situacion, destaca la necesidad de fortalecer los medios de pago, optimizar
el uso del correo electronico y posicionar a las empresas en los buscadores. Estas
acciones buscan generar una comunicacion mas directa con el cliente, aumentando las

probabilidades de obtener ventas electronicas.
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CAPITULO VI

CONCLUSIONES Y RECOMENDACIONES

6.1. Conclusiones

Se plante6 que el comercio electronico se relaciona significativamente con el
desempefio exportador de la empresa S & M Foods S.A.C., Barranca, 2024.
Mediante el Rho se confirmé una relacién positiva alta, con un valor de 0.711 y
una significancia de p < 0.05. Estos hallazgos indican que, a medida que se
fortalecen los elementos del comercio electronico, se incrementa favorablemente

el desempefio exportador.

Se plante6 que la seguridad web se relaciona significativamente con el desempefio
exportador de la empresa S & M Foods S.A.C., Barranca, 2024. Mediante el Rho
se confirmd una relacion positiva moderada, con un valor de 0.630 y una
significancia de p < 0.05. Estos hallazgos indican que un entorno digital
caracterizado por la confiabilidad y privacidad de las plataformas web fortalece

los procesos de exportacion al generar confianza hacia los clientes internacionales.

Se plante6 que la interactividad se relaciona significativamente con el desempefio
exportador de la empresa S & M Foods S.A.C., Barranca, 2024. Mediante el Rho
se confirmd una relacion positiva moderada, con un valor de 0.681 y una
significancia de p < 0.05. Estos resultados indican que, a medida que se mejora la
interactividad digital, entendida como el disefio personalizado ajustado a las
preferencias del usuario, el compromiso y el acceso a una informacién clara y

dinamica, se favorece el rendimiento exportador de la empresa.

Se planted que la transaccion comercial se relaciona significativamente con el
desempefio exportador de la empresa S & M Foods S.A.C., Barranca, 2024.
Mediante el Rho se confirmd una relacion positiva moderada, con un valor de

0.594 y una significancia de p < 0.05. Este resultado indica que, a medida que las
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transacciones comerciales sean mas eficientes, considerando las diversas formas
de pago, procesos agiles y mecanismos orientados a la fidelizacion del cliente, se

fortalece el desempefio exportador de la empresa.

6.2. Recomendaciones

Se recomienda desarrollar una hoja de ruta digital que integre las plataformas de
correo electrénico con los procesos operativos y comerciales de la empresa. Esta
hoja debe alinearse con los objetivos de internacionalizacion, considerando las
herramientas digitales como parte integral del canal de ventas, contacto y

promocién en mercados extranjeros.

Se recomienda establecer un entorno digital seguro mediante la instalacion de
certificados de seguridad avanzados, sistemas de monitoreo de amenazas y
firewalls inteligentes que protejan tanto los datos internos como las transacciones

con los compradores del exterior.

Se recomienda redisefar las interfaces digitales, como la pagina web y los canales
de contacto, para que las interacciones sean mas fluidas, personalizadas y
multicanal. Esto implica incorporar sistemas de mensajeria automatizada,
secciones dindmicas segun el perfil del usuario y contenido relevante, lo cual

facilitara el acercamiento hacia los compradores.

Se recomienda modernizar los sistemas de cobro y pago mediante la
implementacién de soluciones compatibles con medios como tarjetas globales,
PayPal y transferencias interbancarias. Ademas, se debe automatizar la emision

de comprobantes y el seguimiento de pedidos.
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ANEXOS

ANEXO N°01 - CUESTIONARIO

El presente cuestionario tiene como proposito fundamental reunir informacién sobre el
comercio electronico y el desempefio exportador de la empresa S&M Foods S.A.C.,
Barranca. El cuestionario es anénimo y la informacién recaudada sera utilizada Unicamente

para fines académicos y se garantiza estricta confidencialidad.

I.  Por favor margue con una equis (X) en el espacio correspondiente:

a. Género

Masculino

Femenino

b. Tiempo en la empresa

Menos de un afio

De 1 a 3 afios

De 3 a 5 afios

Mas de 5 anos

Il. Instrucciones
En el siguiente cuadro de preguntas marcar con una equis “X” segun corresponda,

teniendo en cuenta el cuadro de calificacion siguiente:

CUADRO DE CALIFICACION

Totalmente de acuerdo

De acuerdo

Neutro

En desacuerdo

= N W B~ o1

Totalmente en desacuerdo
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ITEM

COMERCIO ELECTRONICO

DIMENSION 01: SEGURIDAD WEB

1. Considera usted que la seguridad web dentro de las plataformas

digitales es confiable.

2. La empresa cuenta con un dominio propio de internet para sus

plataformas webs.

3. Laempresa emplea protocolos de seguridad en la informacion de

los clientes de manera coherente.

DIMENSION 02: INTERACTIVIDAD

4. Considera usted que la personalizacion de la pagina web de la

empresa es interactiva para los clientes.

5. La empresa promueve beneficios para el personal mas

comprometido.

6. Considera usted la empresa brinda capacitaciones para su personal

sobre proteccion de informacion sobre los clientes.

DIMENSION 03: TRANSACCION COMERCIAL

7. Considera usted que la eficiencia en una transaccion comercial

sea necesario para agilizar el proceso.

8. La empresa brinda diversos medios de pago en una transaccion

comercial.

9. Considera usted que obteniendo una fidelizacion del cliente luego

de la transaccion comercial generara confianza.

DESEMPENO EXPORTADOR

DIMENSION 01: DESEMPENO ECONOMICO

10. La empresa esta continuamente incentivando su volumen de

exportacion.

11. La empresa ejecuta estrategias para incrementar su intensidad

exportadora.

12. La empresa esta continuamente atenta a las oportunidades de

crecimiento en sus exportaciones.

DIMENSION 02: DESEMPENO ESTRATEGICO
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13. La empresa crea estratégicas continuas respecto a la proyeccion de

sus exportaciones.

14. Laempresa participa en ferias para exportadores.

15. La empresa busca continuamente alianza con productores.

DIMENSION 03: RELACION CON STAKEHOLDERS

16. Considera usted que la comprension de las necesidades y
expectativas de los clientes afecta el desempefio exportador de la

empresa.

17. Considera usted que la seleccidn y gestion proveedores influye en

el desempefio exportador de la empresa

18. Considera usted que el desempefio de los transportistas impacta en
la eficiencia y competitividad de la empresa.

Gracias por sus respuestas.



ANEXO N°02 - DATOS GENERALES

Tabla
Género
f %
Femenino 57 52.8
Valido Masculino 51 47.2
Total 108 100.0

G0

50

40

Frecuencia

Femanino

Género

IMasculing

Figura. Género.

Se muestra que un 52.8% son mujeres y un 47.2% hombres.
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ANEXO N°03 - VALIDEZ Y CONFIABILIDAD

Validez
Prueba de KMO y Bartlett V1 V2
Medida Kaiser-Meyer-Olkin de adecuacion de muestreo 0.785 0.779
Prueba de esfericidad de Aprox. Cf;ll-cuadrado 22(;.;355 2563.(;)80
Bartlett Sig. 0.000 0.000
Confiabilidad
Estadisticas de fiabilidad
Alfa de Cronbach N de elementos
V1 0.886 9

V2 0.892 9
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ANEXO N°04 - DATA DE VALIDEZ Y CONFIABILIDAD

p18

pl7

pl3 pl4 pl5 pl6

pl2

pl p2 p3 p4 p5 p6 p7 p8 p9 pl0 pll
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ANEXO N° 05 - DATA

Fideliz
acion
del
cliente

Me
dio
de
pag
0

Sequri Transa

9 Confiabi Original Privaci Interacti Personaliz Compro Informa ccion  Eficie

dad .

web lidad idad dad vidad acion miso cion comelzrm ncia
a

COMERC
10
ELECTR
ONICO
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