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RESUMEN

La presente tesis tuvo como objetivo principal el determinar la relacion que existe
entre un E-commerce y las ventas de productos artesanales de la Asociacion de artesanas
ACEDES PERU ubicado en el Distrito de Santa Maria. Fue de tipo aplicada, nivel
correlacional, enfoque cuantitativo, método deductivo y disefio no experimental y transversal.
Fue necesario recopilar informacion a través de cuestionarios de una encuesta aplicado a mi
muestra de estudio de 96 clientes, con la finalidad de poder contrastar las hipdtesis planteadas.
Se concluyé mediante la prueba de hipotesis que el E-commerce se relaciona con las ventas
de productos artesanales de la asociacion de artesanas ACEDES PERU.

En el capitulo I se presenta el planteamiento del problema, formulacién del problema
general y especificos, objetivo general y especificos y la justificacion de la investigacion.

En el capitulo 11 se presenta todo lo relacionado con el marco tedrico, el cual abarca
los antecedentes de la investigacion, bases teodricas del E-commerce, ventas, asi como también
definiciones conceptuales y la formulacion de la hipotesis general y especificos.

En el capitulo 111 se presenta la metodologia de la investigacion, consiste en el disefio
metodoldgico, la poblaciéon, muestra, la Operacionalizacién de las variables, técnicas e
instrumentos y técnicas para el procesamiento de la informacion.

En el capitulo IV se presentan los resultados de la investigacion, donde se detalla los
resultados de la investigacion de campo a traves de las encuestas realizadas, el cual sirvid para
conocer la relacion del E-commerce y las ventas de productos artesanales.

En el capitulo V se presenta la discusion, conclusiones y recomendaciones para
trabajos futuros relacionados al tema planteado en esta investigacion.

Y finalmente en el capitulo VI se mencionan las fuentes bibliograficas que fueron
base de consultas para la presente investigacion.

Palabras Claves: Disefio, E-commerce, ux, ventas y productos artesanales.



ABSTRAC

The main objective of this thesis was to determine the relationship that exists
between an electronic commerce and the sales of handicraft products of the Association of
crafts. ACEDES PERU located in the District of Santa Maria. It was applied type,
correlational level, quantitative approach, deductive method and non-experimental and
transversal design. It was necessary to collect information through the questionnaires of a
survey applied to my study of 96 clients, in order to be able to contrast the hypotheses. It was
concluded through the test of hypothesis that the E-commerce is related to the sales of artisan
products of the artisan association ACEDES PERU.

In the chapter I presenting the statement of the problem, formulation of the general
and specific problem, general and specific objective and the justification of the research.

Chapter Il presents everything related to the theoretical framework, which covers
the background of the research, theoretical bases of electronic commerce, sales, as well as
conceptual definitions and the formulation of the general and specific hypothesis.

Chapter 111 presents the methodology of the research, consisting of the
methodological design, the population, the sample, the operationalization of the variables, the
techniques and the instruments and the techniques for the processing of the information.

Chapter 1V presents the results of the research, which details the results of field
research through surveys, which served to know the relationship of electronic commerce and
sales of handicrafts.

Chapter V presents the discussion, conclusions and recommendations for future
work related to the topic raised in this research.

And finally, in chapter VI, the bibliographic sources that were the basis of
consultations for the present investigation are mentioned.

Keywords: Design, E-commerce, ux, sales and artisan products.



INTRODUCCION

Maythe (2018) realizd su investigacion titulado “Disefio de un E-Commerce con Ux y las
ventas de productos artesanales en la asociacion de Artesanas Acedes Pert”. aprobado por la
Universidad Nacional José Faustino Sanchez Carrion, que tuvo como proposito encontrar la
relacion entre un disefio de E-Commerce y las ventas de productos artesanales de dicha
asociacion; para que la gestion de ventas (E-Commerce) permita a los clientes registrarse,
seleccionar los productos, comprarlos y pagarlos en linea, ademas, utilizando los medios
como los correos electronicos, redes sociales, se puede incrementar las visitas y también las

ventas.

En esta misma direccion también se fijo como otro objetivo el hecho de determinar el grado
de relacion que se da entre la eficiencia del E-Commerce y las ventas de productos
artesanales. La conclusion a la que se llego fue que, para la asociacion, implementar un
sistema de tienda virtual genera muchos beneficios como: manejar un registro de clientes,
manejar un registro de ventas, permitir emitir reportes de ventas, clientes y productos

actualizados que ayudan a los socios a tomar mejores decisiones a corto y a largo plazo.
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CAPITULO I: PLANTEAMIENTO DEL PROBLEMA

11

Descripcion de la realidad problematica:

Actualmente, el crecimiento de la competitividad y la velocidad de la
globalizacién con el fin de formalizar negocios lograron fomentar el crecimiento del
comercio electronico, cambiando la manera de comprar y vender servicios 0 productos
en Internet. No obstante, es semejante al trueque de bienes materiales o servicios en el
periodo neolitico, la diferencia que hoy en dia cambiaron las caracteristicas de tiempo

y espacio, sin mediador.

Para muchas empresas artesanales, las posibilidades de llevar a la practica el
comercio se ajustan en sus localidades, lo cual significa que el artesano debe esperar

gue una persona local o turista se aproxime a establecimiento y observe sus productos.

La promocion de nuevas ideas con finalidad de producir competitividad, posee
mejor perceptibilidad de sus productos no solo en el entorno local, permitiendo llegar
a cualquier parte del mundo, varias manifestaciones culturales, fragmento de nuestro
patrimonio  folclérico, las modernas plataformas digitales destacan el
aprovechamiento, las cualidades de su cultura, inclusive los parajes que uno puede
desconocer, las modernas plataformas logran difundir la zona que los artesanos

consiguen la materia prima.

ACEDES PERU, es una asociacion central de emprendedoras de una economia
solidaria que se dedica a la produccion de artesanias de fibra vegetal (junco), cuenta
con 14 artesanas de la localidad, estd ubicada en la Av. Centenario 1129 cuadra 11,
Santa Maria, Huaura, Lima. En la localidad existen méas de 3 asociaciones dedicadas a
este rubro, incrementando la competencia en el mercado local. Las ventas que realiza

la asociacion es a través de las ferias a las que son invitadas; ya sea por la

11



1.2

municipalidad o por la Region; dichas ferias no son frecuentes; La necesidad de las
artesanas de vender sus productos es amplia ya que, en su mayoria, ellas son las
encargadas de llevar el sustento a sus hogares; Actualmente la asociacion no esta a la
vanguardia con el Comercio Electronico, siendo esto una vitrina en la cual se
mostraria los productos variados, no solo en el nivel local sino también a nivel global,

teniendo como resultado el incremento de las ventas y de los clientes.

Por todo lo mencionado anteriormente ha surgido la iniciativa de llevar a cabo
el disefio de un E-commerce con la experiencia de Usuario y establecer el grado de
relacion con las ventas de los productos artesanales para la asociacion ACEDES Perd,
con la finalidad de proponer el comercio electrénico mejorando sus ventas; Para lo
cual se utilizard todas las técnicas metodoldgicas y herramientas necesarias que

permitan el cumplimiento de esta investigacion.
Formulacion del problema:
1.2.1 Problema general:

¢En qué medida el disefio de un E-commerce se relaciona con las ventas

de productos artesanales en la asociacion de artesanas ACEDES PERU?
1.2.2 Problemas especificos:

1. ¢Cual es el grado de relacion entre la eficiencia del E-commerce y las
ventas de productos artesanales en la asociacion de artesanas ACCEDES
PERU?

2. ¢Cual es el grado de relacion que se da entre la adaptabilidad del E-
commerce y las ventas de Productos Artesanales en la asociacion de

artesanas ACEDES PERU?

12



3. ¢Cuél es el grado de relacion que se da entre la rentabilidad del E-
commerce y las ventas de productos artesanales de la asociacion de
artesanas ACEDES PERU?

1.3 Objetivos de la investigacion:

1.3.1 Objetivo general:

Determinar la relacion que existe entre el disefio de un E-commerce y
las ventas de productos artesanales en la asociacion de artesanas ACEDES

PERU.

1.3.2 Objetivos especificos:

1. Determinar el grado de relacion que se da entre la eficiencia del E-
commerce y con las ventas de productos artesanales en la asocian de
artesanas ACEDES PERU.

2.  Determinar el grado de relacion que existe entre la adaptabilidad del E-
commerce y las ventas de Productos Artesanales en la asociacion de
artesanas ACEDES PERU.

3. Determinar el grado de relacion que existe entre la rentabilidad del E-
commerce y las ventas de productos artesanales de la asociacion de

artesanas ACEDES PERU.

1.4 Justificacion de la investigacion:

El proyecto de investigacion estd basado en una necesidad importante de
encontrar la relacién que existe entre el E-commerce y las ventas de productos

artesanales, la presente se justifica ya que gracias a ello podremos determinar si lo

13



implementado cubre las necesidades de la asociacion; como mejorar las ventas y la

ampliacion del mercado logrando ventajas competitivas.

El proyecto servira para que la asociacion evalué si el E-commerce ayuda a

resolver su problematica.

14



CAPITULO II: MARCO TEORICO

2.1

Antecedentes de la investigacion:

2.1.1 Antecedentes nacionales:

Altamirano Guzman & Andrés Anyosa, (2017) Analisis y disefio de un
E-commerce constructor para Mejorar el sistema de ventas en la
empresa comercial Santa Rosa de la ciudad de Ica. Tesis para optar el
Titulo Profesional de Ingeniero de Sistemas. Universidad Nacional San
Luis Gonzaga de Ica, Ica, Perd.
Objetivo General: Determinar la medida en que el Comercio
Electrdnico influye en el Proceso de Ventas de la Empresa Comercial
Santa Rosa de la Ciudad de Ica.
Metodologia: EI método de investigacion es cientifico, con enfoque
sistémico.
Conclusiones:
1. Los tiempos del proceso de ventas con el comercio electronico
son més favorables, reduciéndose de una media de 8.03378378
a 4.50675676 el promedio del tiempo del proceso de ventas, con
una reduccion del 43.90%. del tiempo con el e-commerce para
el tiempo méximo.
2. Se comprueba que el costo del proceso de ventas muestra una
reduccion significativa, para la empresa en estudio siendo las
medias de los costos 0.42425629 a 0.30871105, con una

reduccion del costo del proceso de 27.23 %.
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Ramos Cairo, (2017). E-commerce para el proceso de ventas de la
empresa tendencias Siglo XXI. Tesis para obtener el titulo profesional
de Ingeniero de Sistemas. Universidad César Vallejo, Lima, Peru.
Objetivo General: Determinar la influencia de un E-Commerce en el
proceso de ventas en la empresa Tendencias Siglo XXI.

Metodologia: Cuantitativo, ya que es pre-experimental y se obtienen
estadisticas que ayuden a comprobar si la hipdtesis es correcta.
Conclusiones:

1. Se concluye que el indice de venta por pedido mejord
considerablemente. Por tanto, podemos asegurar que el sistema
influyo favorablemente en la mejora de las ventas por pedido en
la empresa Tendencias Siglo XXI.

2. Se demostrd también que el indice de ventas por cliente mejoro,
ya que al tener una forma de medir la acogida del E-commerce
hacia nuevos realizando un célculo exacto de cuanto crece la
empresa con respecto a afos anteriores.

Gomez Sénchez, (2015) Portal E-commerce b2c para mejorar la
comercializacion de la Asociacién Arte milenario Muchik en la ciudad
de Trujillo. Tesis para obtener el titulo profesional de Ingeniero de
Sistemas. Universidad César Vallejo, Trujillo, Perd.

Objetivo General: Mejorar la comercializacion de la Asociacion Arte
Milenario Muchik de la ciudad de Trujillo, mediante la implementacion
de un Portal E-Commerce B2c.

Metodologia: Experimental, puesto que existe una relacion de causa y

efecto entre las variables.
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Conclusiones:

1. Con la implantacion del Portal E-Commerce B2C se mejoro la
comercializacion de la asociacion Arte Milenario Muchik.

2. Se increment6 el nimero de productos vendidos en un 24%
después de haber implantado el Portal E-Commerce B2c ya que
el portal pudo reunir en un solo lugar todos los productos de los
artesanos asociados.

iv. Aliaga Castro & Flores Acuiia, (2017) Influencia del E-commerce en el
Desempefio de las MYPES del sector textil peruano en el Emporio
Comercial de Gamarra. Tesis para optar el Titulo Profesional de
Licenciado en Internacional Business. Universidad San Ignacio de
Loyola, Lima, Peru.

Objetivo General: Analizar la influencia del E-commerce en la
Reputacion e imagen de la marca de las MYPES en el emporio
comercial de Gamarra.

Metodologia: La presente investigacion tuvo un enfoque Descriptivo-
cuantitativo.

Conclusiones:

1. Se ha podido determinar que el E-commerce si influye el
desempefio de las MYPES del sector textil del Emporio
Comercial de Gamarra al 2016.

2. Los resultados obtenidos guardan relacion con las
investigaciones de distintos autores. Los cuales concluyen que
el E-commerce acelera el crecimiento de las MYPES, mejora la

eficiencia de las operaciones y los costos se reducen.
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v. Canales Saravia, (2013) Implementacién de un E-Commerce basado en

Inteligencia de Negocio. Para obtener el Titulo profesional de Ingeniero
de Sistemas. Universidad Nacional de Ingenieria, Lima, Pera.

Objetivo General: Averiguar la aceptacion de cada una de las
alternativas de Solucion, estimar el numero de compradores
potenciales.

Metodologia: La metodologia cuantitativa, a través de sondeo
presencial y por correo electrénico.

Conclusiones:

1. Per0 es el pais de Latinoamérica que presenta mayor avance en
cuanto a la penetracion de Internet. Asimismo, es el tercer pais
de la regién que el indice de compras online y tiene un potencial
de crecimiento de compras mensual.

2. La necesidad de los usuarios de comprar peluches para regalar.
La busqueda en Google Trends arroja que el Per0 es el segundo
pais en Latinoamérica con mayor nimero de bulsquedas de

peluches, siendo el primero ecuador.

2.1.2 Antecedentes internacionales

Villadiego, (2015) Desarrollo de una aplicacion E-commerce enfocado
en venta de productos con alta interactividad de los usuarios finales de
la Empresa LA REGADERA DEL NORTE. Para obtener el Titulo de
Ingenieria de Sistemas. Universidad libre sede Bosque Popular, Bogota

D.C., Colombia.
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Objetivo General: Desarrollar una E-commerce la empresa LA
REGADERA DEL NORTE, que permita manejar las transacciones y
trazabilidad de ventas efectuadas por los clientes en una interfaz web.
Metodologia: Cuantitativa y analitico ya que actualmente se estudian
los procesos de la empresa.

Conclusiones:

1. El E-commerce adaptado a la empresa “La Regadera del Norte”
cambiara la forma de comprar y vender productos; brindando
agilidad en los flujos de compras y ventas otorgando confiabilidad
y seguridad a los clientes.

2. La actual aplicacion que se encuentra en la empresa produjo una
estrategia en cuanto a los cliente y usuarios, aprovechando que la
empresa se conozca a nivel local y nacional ya que diversas
empresas de la localidad no cuentan con aplicaciones.

Contreras Calderon, (2017) Disefio e implementacién de una tienda en

linea con tecnologia Php para la comercializacion de productos

artesanales del departamento del Huila. Para optar al titulo de

Ingeniero de Sistemas. Universidad Nacional Abierta y a Distancia —

UNAD, Huila, Colombia.

Objetivo General: Disefiar e implementar una tienda en linea con

tecnologia PHP para la comercializacion de productos artesanales del

departamento del Huila, mediante el uso de lineamientos, estandares y

protocolos establecidos para el desarrollo de software.

Metodologia: Cualitativa, que busca principalmente la disgregacion o

expansion de los datos o informacion.
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Conclusiones:

1. Se instauraron los requerimientos funcionales de la aplicacion
con el estudio. Teniendo en cuenta que las historias de usuarios
ayudaron a organizar y plantear el disefio de la plataforma
virtual realizando la satisfaccion del cliente final.

2. La aplicacion tienda en linea estara a disposicion, como vitrina
para las diversas artesanias de todo el pais; de igual manera, en
un futuro se podra acceder a estadistas que serviran para futuros
estudios optimizando la creacién de artesanias.

Cabrera Rubiano, (2012) Analisis y Aplicacion de estrategias de E-

Commerce en un portal Web para PyMes. Tesis para obtener el

Titulo de Ingenieria de Sistemas. Universidad Politécnica Salesiana,

Cuenca, Ecuador.

Objetivo General: Analizar y aplicar estrategias de E-commerce

en un Portal Web para Pymes.

Metodologia: El disefio de los modelos de caso de Usos,

Secuencias, Estados y De Objetos.

Conclusiones:

1. En el tiempo de la ejecucion del proyecto, se realiz6 cada
punto planteado y a la simultdneamente se considerd las
partes fundamentales de la PyMEs familiar que se debe

visualizar en el portal Web.
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V.

2. El proyecto ha cumplido con lo establecido, utilizando toda
la informacion brindada de los estudiantes, mostrando su
investigacién en nuevos rubros, ofreciendo variedad de
ventajas a los desarrolladores.

Gualotufia Collaguazo, (2013) Integracion de UXD (USER
EXPERIENCE DESIGN) con una metodologia Agil de desarrollo
de Software, Aplicada a un caso de Estudio. Para obtener el titulo
de ingeniero de Sistemas Informaticos y de Computacion. Escuela
Politécnica Nacional, Quito, Ecuador.

Objetivo General: Minimizar los errores, incrementando la
satisfaccion de los usuarios.

Metodologia: La metodologia Agil de desarrollo de software
SCRUM.

Conclusiones:

1. Se determiné la factibilidad en la incorporacion de UXD
con Software Projet Life Cycle Model (SPLCM), su
adaptacion en proyectos de desarrollo de software reales es
aceptable gracias al Framework ScrUXD.

2. Existe una gran probabilidad de elaboracion de aplicaciones
usables, generando una experiencia eficiente en el cliente en
las cuales se emplean el SPLCM Scrum-UXD con el
framework ScrUXD,

Nufiez, J. (2012). Disefio operacional de un E-commerce para una
Tienda de Retail. Para optar al Titulo de Ingeniero Civil Industrial.

Universidad de Chile, Santiago de Chile, Chile.
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Objetivo General: Elaborar y desarrollar el disefio operacional de
un E-commerce para La Empresa, que permita incursionar por este
canal y que establezca la base para una futura implementacion.
Metodologia: Metodologia basada en BPM (Business Process
Managment).

Conclusiones:

1. Esta investigacion intenta implementar un nuevo canal de
ventas a través de internet, rescatando factores internos y
externos, alcanzando un modelo operacional adecuado a los
requerimientos y a la realidad de la empresa.

2. Lo que propone este trabajo al responder este dltimo
objetivo especifico, son las mejores alternativas en cémo
podria solucionar La Empresa la implementacion a nivel

tecnoldgico, quedando abierta la resolucion de esto.

2.2 Bases tedricas:

2.2.1 Disefo:

Gillam (1970) Es un acto fundamental de los seres humanos: disefiamos
cada vez cuando realizamos algo por un motivo concreto. El cual simboliza que
en la mayoria de nuestras tareas encontramos un poco de disefio: lavar los platos,
tener una contabilidad o pintar un cuadro. No obstante, el término en un sentido
especial se refiere a lo ya mencionado al respecto y a algo méas. Algunas
acciones son no solo intencionales, sino que terminan por crear algo nuevo, es

decir, son creadoras.
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Por lo cual se tiene, una definicion formal: disefio es el producto de
una actividad creadora que cumple su propdsito. De cualquier modo, las
descripciones formales son demasiado confusas. En el disefio, la interpretacion
intelectual puede no llegar lejos sin el soporte del sentimiento. En otro orden de
ideas, si anhelamos a sacar algin provecho de esta investigacion, es
fundamental que no sélo tratemos de hablar de las cosas sino ademas sentirlas.

Crear representa elaborar algo nuevo ya sea por causa de alguna
necesidad humana; individual o de origen social. Al nombrar a las necesidades,
se logré alcanzar la sensacién de que existe una amplia brecha entre las
Illamadas materiales y las que mencionamos no materiales. Se tiene por
conocimiento del grado de complejidad que tiene las necesidades humanas.
donde encontramos dos aspectos: uno funcional y otro expresivo. La relevancia
correspondiente de ambos aspectos, funcién y expresion cambia segun las
necesidades.

Wong, (1991) La mayoria de las personas piensan en el disefio como
en algun tipo de dedicacion a embellecer la parte exterior de las cosas.
Indudablemente, realizar el embellecimiento es solo una porcion del disefio, sin
embargo, el disefio es mucho més que eso.

Cuando observemos alrededor de nosotros, el disefio no solo es un
adorno. En el caso de una silla, bien disefiada no solo tiene un aspecto visible
atractivo, puesto que se conserva firme sobre el piso y da un confort atrayente a
quien se sienta en ella. Adicionalmente, tiene que ser durable y segura, la
produccion seria forma adecuada, no obstante, debe cumplir la funcién

especifica por la cual fue disefiada.
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Vélez & Gonzales Pastor, (2001) El disefio es el resultado de una idea
creada mentalmente, una solucién competente, una consecuencia a un estudio
intenso, una determinacion y sus resultados convenientes frente al
planteamiento de una incdgnita, que de alguna manera integrada aparecera en
nuestras manos, fundamentado en una apropiada correspondencia entre el
sentido y su apariencia.

El disefio lleva ademés una actividad sociable y de experiencia, que
realiza alusion a las competencias a realizar con los propdsitos planteados y la
complacencia de los requisitos del usuario.

En la perspectiva del campo industrial, el disefio no solo debe ser
suspicaz de procedimiento, sino mas bien, en si mismo, debe considerar todas
las condiciones econdémicas y humanas que pertenece a la elaboracion, la
asignacion y el empleo positivo, con el potencial humano y del comercio.

A partir del alcance de la comunicacion se puede mencionar, en
cuanto al disefio, es el acoplamiento de la disposicién de los conocimientos
graficos a algun mecanismo representativo, en la fecha fundamentados en el
crecimiento de las nuevas tecnologias y la creciente transformacion entorno a
lo trascendental de nuestra cultura, en que la comunicacion acoge la funcion de
servicio. Es decir que esto ocurre en parte de la aparicion pronta de nuevos
nichos de trabajo, por otra parte, el disefiador se contrapone al reto de

investigar todas las probabilidades que los recientes medios ofrecen.
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2.2.2

La competencia del disefiador actual se ha engrosado desmedidamente
con el incesante progreso de la economia, la industria y la electrénica
audiovisual. Los actuales procedimientos industriales originan productos
nuevos fabricados con nuevos materiales y con nuevos aspectos. Hoy en dia el
planteamiento de las incidencias al disefiador ha modificado, al igual que las
exigencias que son cada vez mayores.

Ya no es suficiente con complacer la demanda presente en su
profesion, sino también se hace imprescindible una particular evolucién de su
labor, en alusion hacia otros campos vinculados con aspectos comunicativos,
psicoldgicos y sociales. En la actualidad el maximo objetivo ya no es la
apariencia formal del objeto, ahora se concreta en la realizacion de

componentes funcionales y comunicativos.

Disefio Gréfico:

Frascara, (2005) Por ahora es complicado identificar una fecha exacta
en la cual se pueda definir el nacimiento del disefio grafico, son varias las
opiniones encontradas con respecto a esto, ya que para muchos sus inicios
datan del periodo de entreguerras; otros precisan que a fines del siglo XIX
comienza identificarse el disefio como tal; por otra parte hay quienes
encuentran el origen en las conocidas y famosas pinturas rupestres de la etapa
paleolitica o en el inicio de la escritura en el tercer milenio a. de C.

Estas opiniones diferentes acerca de los inicios del disefio surgen
porque estan aquellos quienes consideran disefio grafico a toda demostracion
gréfica, y otros a aquellas que manifiestan el resultado de la aplicacion de un
proceso industrial, en otras palabras, manifestaciones visuales elaboradas para

diversas necesidades productivas, contextuales, practicas, ergonomicas, etc.
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El disefio grafico es una especialidad o profesién teniendo como
proposito complacer necesidades de comunicacion visual, el hecho de crear,
programar, planificar y desarrollar comunicaciones visuales, elaboradas por lo
general por procedimientos industriales y designados a transferir mensajes
particulares a grupos determinados.

Vélez & Gonzéles Pastor, (2001) En la década pasada, el
acrecentamiento de las nuevas tecnologias de la informacion ha establecido la
organizacion en tanto a ellas de los medios de comunicacién y de la industria,
alcanzando un cambio esencial en la sociedad; que, desempefiado por las
industrias informaticas y audiovisuales ha ido modificando nuestro medio, y en
el que las transformaciones escasamente constituidas, reiteran en el cambio,
perjudicando a las personas que se relacionan con ellas.

El adaptarnos al tiempo que nos corresponde vivir es una necesidad,
es un proceso de continuo reciclaje de nuestros habitos, de la mano de aprender
los nuevos modos que existen para vincularnos y trabajar.

Encargarse de resolver este reto pasa por proporcionar el alcance a
productos y servicios propuestos dotandolos de disposicién y comprensién a

escala humanizada.
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2.2.3

Esta es la razdén de la inevitable y correcta interrelacion de las
méaquinas actuales con el hombre, ya que nos hallamos frente a un adelanto
técnico, el ordenador, que implicado en todos los &mbitos de la vida cotidiana,
impulsa a los clientes del medio a alcanzar conocimientos compuestos y
habilidades particulares que les permitan dialogar y obtener la informacién
referente a sus necesidades y usos; principalmente, si partimos de la premisa de
que de esta técnica, en la actualidad, gran parte de los consumidores no son
expertos del campo.

Este es el origen por que se ha determinado el didlogo consumidor—
ordenador a través de estructuras grafico-simbdlicas, y medio de
comunicacion, simplificando el intercambio de informacion logrando el
encuentro entre ambos. Por tal motivo, un buen Disefio de Interfaz analizado
desde perspectivas ergondmicas tendra en cuenta las capacidades psicoldgicas
y semioldgicas del ser humano; facilitara el didlogo y la interaccion hombre—
ordenador, a lo que las ayudas gréficas logran cooperar, mejorando la
adquisicion de conocimientos y la comodidad visual, pardmetros a tener en

cuenta en el proyecto y disefio de una correcta Interfaz de Usuario.

E-commerce:

2.2.3.1. Definicion
Malca, (2001) La forma de hacer negocio en los ultimos
tiempos ha ido cambiando a escala global. El incremento
potencial, la constante transformacion de las expectativas de los
clientes, el crecimiento del volumen de los suministradores y los

adelantos tecnoldgicos producen esos cambios.

27



Dado esto, el comercio mundial esta acondicionando su
estructura y su forma de ejecutar: los procedimientos
comerciales se estan remodelando y las estructuras jerarquicas,
los impedimentos entre las empresas y sus suministradores y
clientes, estan ausentandose. En cualquier forma el intercambio
comercial donde las partes competentes se interrelacionan
electrénicamente, en lugar del intercambio o contacto fisico
inmediato. Desde otra perspectiva, esta explicacion no considera
totalmente el espiritu del comercio electrénico, el cual brota de
los cambios y la evolucion de la tecnologia, la cual estd
transformando la forma de hacer negocios.

El proceder del e-commerce gira alrededor del cliente,
primero se trata de captar la atencion del cliente hacia el sitio
Web mediante la publicidad en medios tradicionales y por
promociones en Internet. Teniendo en cuenta que el cliente
conoce el asedio se trata de relacionarse con él, logrando
ofrecerle la informacion que necesite, atendiendo y absolviendo
sus dudas. En un tercer paso se le facilite todas las opciones de
pago y de seguridad para que efectle su transaccion de manera
conveniente y apropiada. Por ultimo, se brinda al cliente
servicios posventa para mantenerse entre sus preferidos y

fortalecer su fidelidad, y asi recomiende el sitio a otras personas.
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2.2.3.2.

Organizacion Mundial del Comercio, (2013) EL
termino de comercio electronico se entiende a la compra o venta
de bienes o servicios efectuada a través de redes informaticas
por métodos precisamente disefiados para recibir o colocar
pedidos. A pesar de que cuando los pedidos de bienes o
servicios se obtiene o colocan electronicamente, no es
fundamental que el pago y la entrega o asistencia final de los

bienes o servicios se ejecute en linea.

En el comercio electronico las transacciones lograrian
ser en medio de empresas, unidades familiares, exclusivos,
gobiernos y otras corporaciones publicas o privadas.

Esas transacciones electronicas abarcan los pedidos
solicitados a través de la Web, de Extranet o el intercambio
electronico de datos. El procedimiento empleado para localizar

el pedido depende del tipo de negociacion que se ejecutara.

Ventajas del E-commerce:

Adquirir eficiencia y flexibilidad. - Faculta a las
empresas ser mas eficientes y flexibles en sus procedimientos
internos, tanto en los procesos productivos como operativos,
porque se logra una mayor relacion con usuarios y distribuidores

al responder con mayor velocidad a sus requerimientos.
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Incrementar y penetrar mercados. - Permite englobar
un extenso mercado comodamente y a un precio menor. Las
probabilidades de preferencia se incrementaran y no se
disminuirdn a zonas geogréaficas, excepto que las empresas
lograran vender en un mercado global. Asimismo, es probable
comunicarse con los mercados internacionales de modo tan
asequible como si se realizara localmente.

Transformar prontamente productos. - Las
telecomunicaciones han apresurado vertiginosamente la agilidad
de las transformaciones, por esta razén es imprescindible sacar
productos novedosos para conservar ventajas competitivas en un
mercado abaratado de productos y servicios. Los periodos de
vida de un producto se han disminuido.

Facilitar la compra y venta. - Las compras a través de
Internet son efectivamente asequible. Incluso sus usuarios
actuales lograran conseguir sus articulos desde el confort de su
hogar y recibirlos en su domicilio, lo cual fortalece la fidelidad
de estos al revelar que ahora es mucho mas asequible adquirir
los productos que adquirian regularmente.

Preparado para el futuro. - Las ventas en linea son ya
una realidad, pero es indiscutible que en los proximos afios se

incrementaran a un ritmo acelerado.
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Acrecentar el contacto directo. - El area comercial
requiere tener la informacion renovada que colabora a cerrar
operaciones. Se contempla el valor de esta informacion y de este
servicio en su red de ventas, puede emplear su Web estando
constantemente en contacto con ella y distribuir toda la
informacion requerida.

Publicar informacion estratégica. - Se puede
proyectar el instante exacto en que la informacion fundamental
saldrd a la luz publica, con fotos, sonido, biografias y
expedientes anexos. La disposicion publica se encamina
inmediatamente a los lugares en que esa informacién se divulga.
Asimismo, Internet logra incorporar sonido, fotografias y cortos
archivos de video a la informacion de su empresa. Ningun
catdlogo formara esto a un importe inferior.

Lograr el perfil de mercado codiciable. - El perfil de
un cliente de Internet aun es uno de los incrementos altos en
relacion a la escala adquisitiva. ComUnmente se tiene en cuenta
de personas con ensefianzas universitaria 0 secundaria, con un
buen jornal o con posibilidades de tener uno. Podra alcanzar a
esta seccién de mercado de una manera econémica por medio de

Internet.
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Probar nuevos productos y servicios. — Actualmente
sabemos los importes que representa lanzar nuevos productos al
mercado, asi como, publicidad, relaciones publicas y maés
publicidad. Cuando ya tenga cierta experiencia en Internet y
sepa qué esperar de los clientes de este entorno, tendra a su

relevancia al mercado mas barato de atacar.

2.2.3.3. Tipos de E-commerce;
Piccini, (2015) Dependiendo de la naturaleza de los
integrantes que participan en la negociacién, lograremos

establecer estos tipos de e-commerce.

1. B2B

Se relaciona a Business to business (negocio a negocio). La

transaccion comercial se efectla entre empresas que realizan en

internet, sin que haya participacion de consumidores.

Modalidades:

e Mercado dominado que exclusivamente acepta vendedores en
sondeo de compradores.

e Mercado en el que el comprador sondea proveedores.

e EIl mercado en el que los mediadores buscan ocasionar un
convenio comercial entre los vendedores y los compradores.

El proposito principal de ambas empresas que intervienen es la

ultima venta al consumidor, en otro tipo de procedimiento.
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El comercio electrénico a este nivel incrementa la eficiencia en
la venta y conexion comercial entre empresas.

2.B2C

Se menciona a Business to Consumer (negocio a consumidor).
Es el tipo de e-commerce méas renombrado y el que
probablemente utilizas en tu tienda online.

Se lleva a cabo entre el negocio (la tienda virtual) y una persona
atraida en comprar un producto u obtener un servicio. Si td
tienes una tienda virtual y clientes que consigan tus productos o
servicios, correspondientes a este tipo de comercio.

3. B2E

Se describe a Business to Employee (negocio a empleado).
Ajustado especialmente entre una empresa y sus empleados, la
empresa propone directamente a sus empleados precios
especiales en su tienda online o sitio, lo que resultara para
impulsar el progreso del desempefio laboral.

4.C2C

Se expone a Consumer to Consumer (consumidor a
consumidor). Un individuo que ya no usa o requiere un producto
que ha conseguido y decide venderlo a través de internet para
realizar el intercambio con otro consumidor. EI primer
consumidor brinda una buena oferta a otro consumidor atento en
el producto que vende. Este tipo de comercio es el mas frecuente
en marketplaces como Mercado Libre, OLX, Ala Maula y otros

sitios semejantes.
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5.G2C

Se relaciona a Government to Consumer (gobierno a
consumidor). Cualquier tipo de gobierno concede que los
ciudadanos efectlen sus gestiones online, y se puede transigir a
informacion en cualquier instante. Esto adapta a trdmites pagos,
por lo que existe la transaccion online. Teniendo como estos los
tipos de comercio electronico més usados habitualmente, aunque
también existen otros.

El comercio electrénico no sélo compre las ventas en tiendas
online, incorpora ademéas coyunturas mas complejas, como el
desarrollo interno de una empresa o las participaciones de un

gobierno.

224 UX:

Sanchez, (2014) En la actualidad esta teoria es amplia, en sus campos
de accidn y estudio la UX se descompone en mdaltiples actividades; es un
subconjunto del concepto general que podemos llamar “experiencia”, pues la
UX esta directamente vinculado al uso de productos digitales, o sistemas, es
primordialmente individual y Unica y esta influenciada por experiencias
anteriores y expectativas fundadas en experiencias pasadas en cuanto a lo que
el usuario espera cuando se interactla con un sistema o aplicacién, servicio o
cualquier otro producto digital, Tener en cuenta que la UX no es lo mismo que
usabilidad, ya que es un aspecto contributivo a la UX, como lo es el disefio de

interfaces (UI) pues la UX es mas que sélo un disefio agradable.
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La UX no es algo complicado y en el caso una Empresa emergente
que no pueda asumir el costo de un profesional en UX en su equipo puede ir
aplicando conceptos basicos que seran muy agradecidos cuando se cuente con
recursos que permita proporcionar al equipo con un profesional que se dedique
exclusivamente a ello y que sepa hacer investigacion de usuarios, que acopie
informacion de partes interesadas, encargado de hacer evaluaciones
cuantitativas y cualitativas, tabular resultado de test con usuarios, y realizar
actividades necesarias que un pequefio equipo y preocupado por desarrollar el
producto minimo factible no se ve capaz de realizar por costo y tiempo.

Es posible realizar UX con equipos pequefios y mas aun si este equipo
esta desarrollando un producto con métodos &giles de desarrollo, lo que integra
perfectamente con la practica conocida como Agile UX ya que ésta se enfoca
al desarrollo de productos y su rapido despliegue, la UX es viable cuando
existe el compromiso de implementarlo con buenas practicas que hagan de
nuestro producto facil de usar y que los usuarios lo perciban como tal, siendo
de esta forma capaces de percibir el rendimiento de nuestro sistema que le
ayudard a solucionar uno o varios problemas y que por tanto se logre la
facilidad de llevar hacer clic en el botén de pago.

Debemos entender que UX ayuda a conseguir los objetivos de negocio
siendo el usuario el medio para cumplir estos objetivos, se tiene que
proporcionar la mejor UX para que la empresa obtenga beneficios, para ello

hay decenas de métodos que pueden ajustarse a las necesidades.
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Treder, (2013) Desafortunadamente la UX se confunde facilmente con
el disefio visual, usabilidad y con otras cosas; Es una disciplina basada en el
disefio completo de la experiencia de un determinado producto, significa
planificar y actuar sobre un conjunto de acciones, obteniendo como resultado
un cambio planificado en el comportamiento de un grupo objetivo.

La labor de un disefiador UX siempre debe originarse de los
problemas de las personas y tienen como objetivo encontrar un solucion
placentera, atractiva e inspiradora. El resultado de ese trabajo debe ser medible
a través de métricas que detallan el comportamiento del usuario. Los
disefiadores UX utilizan el conocimiento y los métodos que se originan de
psicologia, antropologia, sociologia, informética, disefio grafico, disefio
industrial y ciencia cognitiva; cuando se disefia una experiencia, se planea un
cambio en el comportamiento del objetivo en el grupo; La experiencia del
usuario se encuentra en la encrucijada del arte y la ciencia y requiere un

pensamiento analitico extremadamente agudo y creativo.

Objetivos
del Negocio

Figura 01. Cuadro de UX.
Fuente: Qué es: UX y U, https://blog.acantu.com/que-es-ux-y-ui.Cantd, 2016.
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2.2.5 Periodo de Desarrollo de una pagina digital o Aplicacién

Salgado, (2015) En el proceso de productos y/o aplicaciones, ya
correspondan para la web, como otra clase de aplicaciones informaticas, se
tiene una secuencia de fases que se admite seguir, sin embargo, varios
profesionales, en finalidad de la clase de proyecto logran obviar alguna o
logran hacer aproximadamente hincapié en alguna fase. Teniendo por lo
general los pasos a seqguir:

e Elaboracion de un sketch
e Elaboracion de un wireframe
e Un mockup

e Desarrollar un prototipo

1A
(arguitectura de la informacion)

Sketch

Figura 02: Fases de Desarrollo de un sitio Web.

Fuente: Creacion, Disefio, Interfaces, https://mosaic.uoc.edu/2015/09/15/proceso-de-
desarrollo-de-un-proyecto-digital. Salgado, 2015.
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SKETCH:

En el presente transcurrimos gran parte de nuestro tiempo delante a un
monitor, no obstante, entorno de esta época digital, los 6ptimos aliados de un
disefiador de paginas web o aplicaciones son artefactos mucho mas asequibles
y frecuentes, nos relacionamos al lapiz y papel, una seccion del proceso
creativo que diferentes disefiadores “no digitales” han estado empleando
continuamente, dibujar.

El secreto para los bocetos atractivos es simplemente permitirse llevar,
jugar con componentes del disefio como la apariencia en que los mends
alcanzarian a mostrarse, 0 cdmo hacer que aparezca una particularidad para una
parte especifica del contenido. El Sketch tiene que evidenciar las ideas
generales con respecto al proyecto, debe de contestar en medio a otras

cuestiones:

o En qué lugar colocaremos los elementos mas particulares como logos.

e En qué lugar se encontrara la parte de navegacion.

e En qué lugar se asignan los sistemas de ayuda para clientes.

o Seincorporaran usos de redes sociales.

WIREFRIME:

Es un vocablo ingles que tiene como significado “alambre” esto ya
nos da numerosos escenarios de a qué estamos considerando, es, en
consecuencia; una imagen bidimensional de la interfaz en una pagina o una
aplicacion donde se focaliza concretamente en la asignacion de espacio y la
importancia del contenido, las funcionalidades utilizables, y la postura

adecuada. Por estos argumentos, los wireframes comunmente carecen de
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distincion tipografico, color o aplicaciones graficas, ya que su primordial
objetivo habita en la funcionalidad, actuacion y jerarquia de contenidos. Los
wireframes asimismo nos ayudan a instaurar relaciones entre las diferentes
plantillas de un sitio web o aplicacion. El wireframe enlaza la organizacion
conceptual, o arquitectura de la informacion, con el disefio dptico de la web o
aplicacion. Apoyan a constituir la funcionalidad, y la correspondencia entre las
distintas plantillas de pantallas. Los wireframes son utilizados para varios

objetivos, apoyando a:

« Asignar relevancia a una cantidad definiendo la porcion de espacio que

se asignara a un componente dado y donde se localiza ese componente.

« Acoplar la arquitectura de la informacion del espacio para su disefio,

orientando los enlaces entre las péginas.

« Dilucidar los espacios y estilos para la visibilizarian en ciertos tipos de

informacion en relacion con la interfaz de cliente.

o Establecer la operatividad disponible en la interfaz, la proporcion de las

funciones, o la consecuencia de los diferentes panoramas en la pantalla.
MOCKUPS:

El Mockup o maqueta en castellano es una presentacion més
adelantada del disefio grafico y sociable de un esquema. Existen dos
movimientos de entendimiento que se diversifican en qué manera comprenden
la forma de producir un MockUp, aquellos que consideran que la maqueta debe
interpretar el producto final justamente, y aquellos que visualizan la etapa de

maqueta como mas pasajero y no debe emplear tiempo desmesurado.
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Lograriamos decir que habitualmente es, una elaboracion gréfica
integra que se empled el wireframe como patron insertando todos los principios
graficos y visuales, transformandose de esta manera en un modelo proporcional

de un producto que se emplea con el fin de expresar y testear un disefio.

Es fundamental diferenciar un Mockup de un prototipo. Un prototipo
estd asignado a funcionar, pese a que sea parcialmente, entre tanto los Mockup
no funcionan. Se constituye de las imagenes en pantallas fijas, solo “parecen”

la interfaz de cliente real.
Se incorporan componentes con mayor detalle:

« Contenidos (podrian ser imagenes y textos comunes en que no seran usados

después de todo en el proceso)
« Paleta de colores, teniendo en relacion lo institucional y el pablico final.
o Determinaciones CSS
» Capacidad de areas de espacio y servicios
e Cuadros

En el tiempo que entregamos un disefio para el usuario, es fundamental tener

un Mockup tan similar factible al producto final, resumiriamos en:

e Concede conocer qué informacion esta y adénde va; Conocemos
adonde se traslada la informacion antes de comenzar a digitar el estudio
funcional.

e Puede ser empleado para la ejecucion del disefio; Lo que representa
que es factible examinar su concepto de disefio y disposicion antes de
que digitemos una linea de cadigo.
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Es mas especifico para los desarrolladores. El desarrollador puede
visualizar cdmo seria el producto final, lo que se denota que el MockUp
de alta precision puede ejercer como una hoja de detalles visuales.

e Un instrumento ddctil; Realzar cambios, descartar o incluso afiadir
mas capacidad con nuestras ideas y nociones es posible comodamente.

e Es accesible presentar a los no disefiadores. Los usuarios y partes
involucradas optan por un MockUp de alta confianza ya que lo que ven
es lo que alcanzara.

e Puede ejercer como fraccion de nuestro plan de presupuesto. Si se

relaciona de un gran usuario, y el trabajo puede ser beneficioso, de

reputacion, o atrayente por otras razones.

El manejo de los mockups es primordial, ya que nos apoya en elaborar
el libro de estilo. Se tiene sentido si pensamos en ello, el MockUp es el
documento visual del estilo del resultado, es por esta razon que podemos usar

varios elementos y concebir una orientacion de estilo rapido.

PROTOTIPO:

Un prototipo es un patron (exhibicién, demostracion o simulacion)
cémodamente extensible y modificable de un sistema planteado, posiblemente

incorporando su interfaz y su operatividad de entradas y salidas.

El prototipo es una exhibicion de gran fragmento de un proyecto

digital. En donde logramos reconocer y realizar:

e Procedimientos de navegacion.

o Paleta de colores cuidadosa.
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e lconografia.

o Experimentos de usuario.

o Prestaciones de ayuda, busqueda, comunicacion.

Los prototipos son navegables, por lo que, ayudan a probar
componentes de repeticion como estados “encima” de botones, certificacion de
formularios, iconos, u otro elemento con el que el cliente se relacione. Por
medio de la creacion de prototipos, reconocemos y resolvemos problemas UX
en los cuales estdn la transformacion desde la pagina principal a las
conclusiones de busqueda sin abrumar al cliente con excesiva informacion. Es
una situacion que puede evitar en algunos proyectos, teniendo en consecuencia
de gran provecho en otros, como aplicaciones moviles, videojuegos, grandes

paginas digitales, etc.

Finalmente, alcanzamos a decir que la causa por la que fraccionamos
el contenido en Sketch, wireframes, maquetas, y prototipos son fundamentados
cada uno ya que se tiene un objetivo distinto a los otros. Los Sketch nos
permiten inventar un pensamiento inicial de forma muy dindmico, elaborando
una “tormenta de ideas”. Con los wireframes, al enfocarnos sélo en la
distribucion, somos competentes de inventar una configuracién solida sin
despistarnos por el instante con las imagenes de un MockUp o con la
operatividad de un prototipo. En tanto que el Sketch, wireframes y MockUps se
influyen méas hacia la creatividad y son mas indeterminados, los prototipos
precisan dirigir las ideas a la vida y son fundamentales para realizar

demostraciones de usabilidad y UX.
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2.2.6 Ventas:

Ledn, (2017) Una definicion general son las formas de intercambio de
bienes, se origina con el trueque, raiz de lo que seria mas tarde la venta directa.
Es las entrafias de todos los negocios, es la funcion esencial de cualquier
acontecimiento comercial. Se trata de juntar a compradores y vendedores, y la
tarea de toda la organizacion es realizar lo primordial para que las ventas de sus
productos sean exitosas.

En términos generales, es la practica que se daba entre grupos sociales
y grupos privados, no obstante, existia un inconveniente de localizar
colaboradores interesados en el producto ofrecido. De la misma manera, era
dificil para el participante, obtener el producto de su utilidad en la cantidad y
forma que facilitaran el canje.

Seguidamente, se crearon formas de exponer la equidad de valor entre
los productos entregados y recibidos. Entre ellas eran usados metales
atractivos, como oro y plata. Los cuales cominmente fueron aceptados entre
los comerciantes, Alli se da el nacimiento al concepto del dinero o moneda,
como pieza facilitadora del intercambio comercial.

Johnston & Marshall, (2009) A lo largo del tiempo, la disposicion
prevaleciente fue la de las ventas por medio de los intercambios; dicha préactica
radica en una serie de transacciones, en las que participan diversas compafiias
para una transaccion independiente, a fin de proveer un producto o servicio a
cambio de una retribucion. No obstante, en la actualidad el medio tan
competitivo, los clientes saben que si colaboren relaciones con sus proveedores
lograran alcanzar beneficios y se ha optado por la orientacion de las ventas por

medio de las relaciones.
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En el presente, la tecnologia ha conseguido tener un resultado muy
fuerte en casi todos los factores de las ventas personales. Los ordenadores
facilitan que el vendedor posea la informacion accesible a las bases de datos o
a registros completos de los clientes; los teléfonos celulares hacen que haya
una comunicacion casi permanente con el vendedor; y otros equipos asociados
intensifican la capacitacion y son O&ptimos artefactos para transferir
informacion. Evidentemente, la internet ha trasladado los intercambios entre el
cliente y la corporacién a otra dimension, pues cred la posibilidad de estar en
contacto con el cliente, siendo esto anteriormente imposible. Las compafiias
siguen conociendo cémo incorporar este tipo de tecnologia para ganar mayor
ganancia al negocio y, determinadamente, a las ventas individuales.

Es primordial destacar que, en la gestion de ventas en el siglo XXI, las
empresas modernas conocen que las ventas son un elemento irremplazable de
una buena direccién de marketing. Hoy en dia es muy usual que las ventas se
consideran como uno de los “temas de la sala de consejo”. Es decir, los altos
ejecutivos identifican el papel fundamental de las ventas personales en
delegacion de las relaciones con los clientes, y los clientes han alcanzado a
entregar en la competencia de una fuerza de ventas felizmente arreglada para
resolver sus problemas. dedicando la facultad de hacer una trayectoria en ella,

apasionante y llena de desafios.
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2.2.7 Ventas Artesanales en la Actualidad:

Navarro, (2015) El desarrollo industrial desigual, ha hecho que los
productos manufacturados no logran desplazar a los producidos en la economia
de autoconsumo. Por tal que en los mercados populares de Latinoamérica
logramos observar como conviven al mismo tiempo elementos artesanales e
industriales elaborados para resolver las mismas necesidades, los productos
artesanales seguiran siendo consumidos por las sociedades rurales, mientras
éstos conserven un precio menor a los fabriles.

La necesidad econdmica de los artesanos actualmente ha ido
creciendo, pese a la realidad no se observa que logren obtener los ingresos
suficientes para resolver sus necesidades familiares. Asi, el artesano busca
producir mas o ganar mas, introduciendo cambios en las materias primas,
formas de produccion, disefio, en la forma y en el uso original de sus
artesanias.

La produccion artesanal se convierte en una de las fuentes de empleo
en Latinoamérica, que es parte de programas de fomento y desarrollo y ha sido
indiscutiblemente introducida al mercado. La participacién de los productos en
el mercado varia de acuerdo a la representacion del producto.

Junta de Castilla y Ledn, (2014) En el mundo digital, para las
artesanias, es fundamental que se proporcione la capacidad de exponer su
catalogo de productos a todas las personas que estén conectadas a Internet,
obteniendo un potencial fundamental para las ventas de las artesanias y mas si
tenemos en cuenta que, en muchas ocasiones, el artesano tiene una capacidad

limitada para exponer sus productos, ya sea en ferias y encuentros locales.
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2.2.8

Los nuevos métodos de comunicacion 2.0 nos brindan herramientas en
las cuales se logra mostrar y comunicar los procesos de produccion,
sosteniendo un dialogo fluido con el cliente, capaz de difundir una opinion
sobre nuestro articulo y, logrando tener una idea de como transformar nuestro
género en el futuro para seguir mejorando el negocio e incrementar las ventas

de las artesanias.
ACCEDES PERU

La asociacion central de Emprendedoras de Economia Solidaria —
ACEDES PERU, nace como organizacion para dar continuidad a experiencias
iniciadas desde hace muchas generaciones en el arte del tejido en fibra vegetal
(junco) y su comercializacion respectiva.

ACEDES es un grupo de mujeres emprendedoras con vision de futuro
que con su arte forman parte importante en la economia de sus hogares.

En la actualidad nuestro Arte estd en constante innovacion cumpliendo los
estandares de calidad.

ACCEDES, practica los principios de una Economia Solidaria como
parte fundamental al interior de la Asociacion y la reciprocidad entre sus
integrantes.

Mision:

Crear y comercializar artesanias de calidad, innovando los mercados

continuamente; identificado los mercados para incursionar con nuestra

creatividad e identidad local y nacional.

Vision:

Que nuestra asociacion practique la forma alternativa de hacer

economia, basado en el trabajo y en la solidaridad.
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Fundamentado en los valores éticos y morales que estamos seguros
incrementara nuestra eficiencia econdmica; generando un conjunto de
beneficios sociales y culturales a nuestros asociados.

Fines de la Asociacion:

La promocion del disefio del arte y de la artesania del Norte Chico del
Perd, en aquellos campos donde la excelencia en el oficio sean un referente de
la contemporaneidad y con una marcada preocupacion por la poética de los
materiales y la tradicion de los oficios artisticos.

La investigacion tedrica o practica sobre todos aquellos &mbitos que
faciliten la comprension y el avance en el arte y la artesania, incluyendo la
recuperacion patrimonial y las nuevas tecnologias.

La informacion y la formacién adecuada del sector artesanal, asi como
de todas aquellas herramientas que faciliten el intercambio, el crecimiento
personal y a generacion de una comunidad cultural que cree opinion sobre el
estado del disefio, del arte y la artesania.

El fomento, promocion, defensa y comercializacion de la artesania,
promoviendo sus peculiaridades y caracteristicas diferentes y velando por el
prestigio profesional de sus miembros, defendiendo su dignidad en la sociedad,
ademas de impedir toda competencia ilicita y desleal, asi como el intrusismo
profesional.

La representacion, gestion y defensa de los intereses profesionales
comunes de sus miembros.

El desarrollo del espiritu de union y solidaridad entre sus asociados,
promoviendo entre ellos vinculos de cooperacion y colaboracion que favorezca

la mejor defensa de sus intereses profesionales.
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Fomento del intercambio y colaboracién con otras Asaciones 0
artesanos de este o cualquier otro ambito territorial, con la plena implicacion de
todos los miembros.

Establecer y facilitar servicios de interés comun a los miembros de la
Asociacion.

En general, en el &mbito de su competencia, tiendan directamente a la
més eficaz defensa de los interese colectivos y en especial el apoyo
incondicional al movimiento para la correcta aplicacion de la Ley N° 29073 —
LEY DEL ARTESANO Y DEL DESARROLLO DE LA ACTIVIDAD
ARTESANAL.

Nuestros Productos son un legado de generaciones de la cultura local
y revalora a sus integrantes, principalmente a las mujeres como parte
importante de las economiza familiares y de las comunidades.

Difundir el arte local y nacional para que permanezca en las

generaciones venideras.
2.3  Definiciones Conceptuales:
A continuacion, se definen los términos conceptuales utilizados en el presente trabajo:
2.3.1 Eficiencia:

Chiavenato, (2004) El termino eficiencia significa la utilizacién
correcta de los recursos (medios de produccion) disponibles. Puede definirse
mediante la ecuacion E=P/R, donde P son los productos resultantes y R los
recursos utilizados.

Robbins & Coulter, (2005) Eficiencia es obtener los mayores

resultados con la minima inversion.
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2.3.2

2.3.3

234

Rentabilidad:

Borisov, Zhamin, & Makarova, (2015) EI concepto de rentabilidad ha
ido cambiando con el tiempo y ha sido usado de distintas formas, siendo éste
uno de los indicadores mas relevantes para medir el éxito de un sector,
subsector o incluso un negocio, ya que una rentabilidad sostenida con una
politica de dividendos, conlleva al fortalecimiento de las unidades econdmicas.

Se puede decir que la rentabilidad es un indicador que mide la relacion
entre resultados Vs lo invertido para lograr los resultados.

Adaptabilidad:

Andresen & Gronau, (2005) La adaptabilidad es una caracteristica de
un sistema o un proceso. En el campo de la gestion organizativa en general
puede verse como una habilidad para cambiar algo 0 uno mismo para adaptarse

a los cambios que ocurren.

Productividad:

Marx, (1980) La Productividad es el incremento de la produccion a
partir del desarrollo de la capacidad productiva del trabajo sin variar el uso de
la fuerza de trabajo, en tanto que la intensidad del trabajo es un aumento de la

produccidn a partir de incrementar el tiempo efectivo de trabajo.

Sevilla, (2017) La productividad es una medida econémica que
calcula cuéntos bienes y servicios se han producido por cada factor utilizado

durante un periodo determinado.
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2.3.5

2.3.6

2.3.7

2.3.8

Andlisis:

Abela, (2004) El andlisis es una técnica para cuantificar datos
secundarios: consiste basicamente en el aislamiento y recuento de unidades e

indicadores de los fendbmenos en que estamos interesados.

Tecnologia:

Jiménez, (2007) La tecnologia es el resultado del saber que permite
producir artefactos o procesos, modifica el medio, incluyendo las plantas y

animales, para generar bienestar y satisfacer las necesidades humanas.

Junco:

Castilla, (2012) La planta del junco es una planta herbécea
monocotiledénea de la familia de las juncéceas con ramas aéreas provistas y
una médula esponjosa, flores hermafroditas, capsulas como fruto y tallos
flexibles. La planta alcanza una altura méxima de 5 metros la cual se debe
cultivar en tierras fértiles y clima fresco a una altura superior de los 500 metros

sobre el nivel del mar, necesita bastante humedad para reproducirse.

Comercio:

Sevilla, (2017) EI comercio consiste en el intercambio de bienes y
servicios entre varias partes a cambio de bienes y servicios diferentes de igual
valor, 0 a cambio de dinero. La creacion del dinero como herramienta de
cambio ha permitido simplificar enormemente el comercio, facilitando que una
de las partes entregue a cambio dinero, en vez de otros bienes o servicios como

ocurria con el trueque.
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2.3.9

2.3.10

2.3.11

Oferta:

Navarro, (2008) La oferta es la cantidad de bien o servicio que el
vendedor pone a la venta. Este bien o servicio pueden ser bicicletas, horas de

clases de conducir, caramelos o cualquier otra cosa que se nos ocurra.

Demanda:

Navarro, (2008) La demanda es la cantidad de un bien o servicio que
la gente desea adquirir. Casi todos los seres humanos del planeta demandan un

bien o un servicio, oro, arroz, zumo de naranja, educacion superior

Precio:

Econlink, (2008) Se puede definir al precio de un bien o servicio como
el monto de dinero que debe ser dado a cambio del bien o servicio. Otra
definicion de precio nos dice que el precio es monto de dinero asignado a un
producto o servicio, o la suma de los valores que los compradores intercambian

por los beneficios de tener o usar un producto o servicio.

2.4  Formulacion de Hipotesis:

24.1

Hipétesis general

El disefio de un E-commerce se relaciona significativamente con las

ventas de productos artesanales en la asociacion de artesanas ACEDES PERU.
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2.4.2 Hipdtesis especificas:

1.

La eficiencia del E-commerce se relaciona significativamente con las
ventas de productos artesanales en la asociacion de artesanas ACEDES

PERU.

La adaptabilidad del E-commerce se relaciona significativamente con las
ventas de productos artesanales en la asociacion de artesanas ACEDES

PERU.

La rentabilidad del E-commerce se relaciona significativamente con las

ventas artesanales de la asociacion de artesanas ACEDES PERU.
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CAPITULO IlI: METODOLOGIA

3.1

Disefio metodologico:

3.11

3.1.2

Tipo de Investigacion:

Lozada, (2014) La investigacion aplicada tiene por objetivo la
generacion de conocimiento con aplicacion directa y a mediano plazo en la
sociedad o en el sector productivo. Este tipo de estudios presenta un gran valor
agregado por la utilizacion del conocimiento que proviene de la investigacion
bésica. Asi, la investigacion aplicada impacta indirectamente en el aumento del

nivel de vida de la poblacion y en la creacion de plazas de trabajo.

La Investigaciobn de acuerdo con la naturaleza del problema y
analizando el proposito del estudio, se categoriza como una INVESTIGACION
APLICADA. Se identifica de esta manera, porque busca estudiar y mostrar
soluciones ante el problema planteado. A través de dicha investigacion se
pretende encontrar el grado de relacion entre “Un E-commerce y las ventas de
productos artesanales”, para asi plantear recomendaciones que le ayuden a

mejorarlo.
Enfoque:

Dzul, (2013) El Enfoque Cuantitativo, Usa la recoleccion de datos para
probar una hipdtesis con base en la medicién numeérica y el analisis estadistico,

para establecer patrones de comportamiento y probar teorias.

El enfoque es cuantitativo debido a que la relacion que existe entra las

variables en estudio, se mediran utilizando herramientas estadisticas.
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3.13

3.14

Método de la Investigacion:

Rojas, (2004) EI Método Deductivo, es un procedimiento que se tiene
que tener presente de tal manera como se establece las condiciones y se realiza
en varias fases de intermediacion que logra pasar de declaraciones generales a
otras mas privados hasta aproximarse a la realidad precisa a traves de

indicativos o alusivos experimentales.

Carnota , (1985) La perspectiva en sistemas conforma un método
general hacia el estudio de los componentes, procesos y prodigio de la realidad
objetiva, su universalidad logra estimar el objeto de estudio como un sistema y
cada uno de los componentes que la constituyen seran subsistemas de los

mismos, a la vez que logran ser preparados en condicion de sistemas.

El método empleado para el presente estudio, corresponde a una
investigacién formal, se empleara el método deductivo, con el apoyo del
método de analisis del enfoque sistémico, con el propdsito de manejar los datos

de forma adecuada y llegar a conclusiones concretas.

Disefio de la Investigacion:

Kerlinger, (1979) La investigacion no experimental o expost-facto es
cualquier investigacién en la que resulta imposible manipular variables o

asignar aleatoriamente a los sujetos o a las condiciones.

La investigacion tendra un disefio no experimental, porque tiene como
objetivo evaluar y analizar una muestra donde el disefio de modelamiento no es

aplicado y una segunda donde se aplica la propuesta.
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3.2

Poblacion y muestra:

3.2.1

3.2.2

Poblacion:

La Poblacion para nuestra Investigacion tiene la caracteristica de ser

una Poblacion Infinita; debido a que no existe registro de clientes.

Muestra:

El tamafio de las muestras se basa en los siguientes criterios:

» Para determinar el Tamafio de la Muestra, se empleard el Modelo
Estadistico de una Poblacion Infinita, que tiene la caracteristica de una
Distribucion Normal Z.

El Modelo es el siguiente:

Donde:
n = Tamafio de Muestra.
E = 0.10 (nivel de error 10%).
P = 0.5 (probabilidad de 50%).
Z =1.96 (al 5% nivel de significancia.)

Para obtener la muestra se utiliz6 un nivel de significancia del 5% y un nivel de
error de10%.

A continuacion, determinamos el Tamafio de Muestra correspondiente para
nuestra investigacion:

((1.96)?) (0.5) (0.5) (0.96)

55



3.3 Operacionalizacion de Variables e Indicadores:

Tabla 01:
Operacionalizacion de Variables.
VARIABLE DIMENSIONES INDICADORES MEDIDAS
- Muy bueno
Eficiencia Tiempo de respuesta - Bueno
Capacidad - Regular
- Malo
N - Muy malo
DISENO DE UN E-COMERCE - Muy bueno
(Malca, 2001)Es cualquier forma de transaccion comercial donde las partes
involucradas interactlian electronicamente, en lugar del intercambio o . Entorno amigable - Bueno
contacto fisico directo. Por otro lado, esta definicion no contempla Adaptabilidad Tecnologfa agil - Regular
totalmente el espiritu del comercio electrénico, el cual surge de los cambios - Malo
y la evolucién de la tecnologia, la cual esta revolucionando la forma de - Muy malo
hacer negocios. - Muy bueno
idad d ] - Bueno
Rentabilidad Cantida € usuarlos - Regular
Ingresos financieros
- Malo
- Muy malo
- Muy bueno
) - Bueno
Oferta Cantidad de ofertados
. - Regular
VENTAS DE PRODUCTOS ARTESANALES Demanda Cantidad de demandados Malo
(Le6n, 2017)Una definicion general son las formas de intercambio de “Muv malo
bienes, se origina con el trueque, raiz de lo que seria mas tarde la venta y
directa. Es el corazon de cualquier negocio, es la actividad primordial de i g/luy bueno
i i . - Bueno
cualquier aventura comercial. _ Margen de utilidad
Precio ; - Regular
Precio de mercado
- Malo
- Muy malo

Nota. Fuente: Elaboracion propia.
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3.4

Técnicas e Instrumentos de recoleccién de datos:

3.4.1 Técnicas para emplear:

Las técnicas empleadas en este estudio seran:

Encuesta:

Garcia Ferrando, (1993) La encuesta es una investigacion
realizada sobre una muestra de sujetos representativa de un colectivo
mas amplio, que se lleva a cabo en el contexto de la vida cotidiana,
utilizando procedimientos estandarizados de interrogacion, con el fin de
obtener mediciones cuantitativas de una gran variedad de caracteristicas
objetivas y subjetivas de la poblacion

La técnica de la encuesta se utilizara para conocer el
comportamiento de nuestras variables de estudio y nos servira para el

andlisis de nuestra situacion problemaética.

Anélisis Documental:

Castillo, (2004) EI andlisis documental es una operacion
intelectual que da lugar a un subproducto o documento secundario que
actla como intermediario o instrumento de busqueda obligado entre el
documento original y el usuario que solicita informacion.

Este proceso nos Servira para recolectar informacién de las
ventas llevadas a cabo en la empresa, la cual serd una referencia para

nuestra investigacion.
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3.4.2 Descripcion de los instrumentos:

Los instrumentos para emplear son:

Andlisis de contenido:

Abela, (2004) EIl anélisis de contenido se basa en la lectura
(textual o visual) como instrumento de recogida de informacién, lectura
que a diferencia de la lectura comun debe realizarse siguiendo el
método cientifico, es decir, debe ser, sistematica, objetiva, replicable, y
valida.

El cual nos permitira realizar un analisis de lo mostrado en los
documentos con anterioridad cuyos datos recolectados seran procesados

mediante programas estadisticos.

Cuestionario:

Osorio Rojas, (1984) El Cuestionario es un instrumento de
investigacion. Este instrumento se utiliza, de un modo preferente, en el
desarrollo de una investigacion en el campo de las ciencias sociales: es
una técnica ampliamente aplicada en la investigacion de caracter
cualitativa.

Antes de la aplicacion del cuestionario se sometera a la prueba
de validez y confiabilidad, para garantizar su aplicacion.

El disefio del cuestionario se elaborara teniendo en cuenta de nuestras
variables de estudio y de acuerdo a nuestro objetivo trazado; la
evaluacion se realizard& mediante la escala valorativa de LIKERT.

Cuyos datos nos permitira establecer la relacion entre ellas.
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3.5  Técnicas para el procesamiento de la informacion:

Para la presente investigacion se utilizaran las siguientes técnicas de

procesamiento:

e Recolectar los datos.

e Organizar los datos.

e Elaborar la base de datos en el SPSS.

e Procesar los datos con el SPSS.

e Presentacion de la informacién mediante tablas graficos e indicadores

utilizando los programas Exel y SPSS.

Para la aplicacion de Pruebas de Hipdtesis utilizaremos la Prueba de Independencia
del Chi-Cuadrado (x2), que nos permite saber si existe 0 no existe relacién entre
variables o indicadores. En este caso se tendra en cuenta el criterio mas aceptado de la

comunidad cientifica, la misma que emplea un nivel de significancia a del 5% (0.05).

59



CAPITULO IV: RESULTADO

4.1

Disefio de la propuesta de E-commerce:

La propuesta que se hace a la asociacion va centrada en el mejoramiento de la
pagina virtual que tienen actualmente ya que es un sitio estatico donde solamente
informan al puablico sobre algunos productos artesanales y la informacion de las
personas que conforman el grupo de trabajo. Ademas, se propondran la forma de
administracion del comercio electronico, mejoras en la comunicacion por medio del
comercio electronico. El correcto balance entre demandas y necesidades de unos y

otros es lo que lleva al éxito el producto a crear.

Esta propuesta que se les ofrecera como modelo de comercio electronico,
ademas de ser mas dindmica, brinda facilidad en la comunicacion con los clientes,
abriendo paso a la relacion de cualquier parte donde sus clientes pueden acceder a la
informacion las veinticuatro horas al dia y sin esperar que se les envie por medio de un

correo electronico.

Analizando cual es el modo de proceder al enfrentarnos a este proyecto,
teniendo en consideracion las fases del disefio de una web o una aplicacion
informatica como son, la elaboracion del Sketch, elaboracion de un wireframe,
realizacion de un mockup y crear un prototipo. Estas fases también facilitan al equipo
de trabajo y, a veces, para extensos proyectos, que algunos clientes o los nombrados
beta-tester colocando a prueba el aspecto, organizacion y operatividad previo de su

presentacion.

Lo pasos mencionados contribuyen a poner en disposicion nuestros
pensamientos, investigando las diversas vias de criterio o disefio y encontrar probables

fallos o problemas.
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411 Sketch:

Durante esta etapa se trato de obtener la mayor cantidad de informacion posible

y necesaria para el proyecto a realizar, tanto acerca del cliente como de los

usuarios, Este procedimiento no posee una labor conceptual muy amplio,

predomina la imaginacién, la practica y la voluntad del disefiador.
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Figura 03: Sketch del E-commerce propuesto.

Fuente: Elaboracion Propia.

4.1.2 Wireframe:

A lo largo de este periodo se enlaza la organizacion conceptual, o la estructura

de la informacidn, con el disefio éptico de la web o aplicacién. Se determina la

operatividad, y las vinculaciones entre los distintos modelos de pantallas.
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Debido a lo cual precisamos los procesos de grado de la informacion del
disefio, de manera que resulta claro que los usuarios procesen la informacion.
Comprendiendo la obligacion de los wireframes, siendo orientador de los

esenciales fundamentos de navegacion y que el objetivo no es simbolizar el

disefio visual.

A Web Page

O $ b 4 Q (nite/7acedesperucom ] @

o=

I Inicio  Carteros  Bolsos de Mercade  Accesorio Cocine  Cofres  Sombreros  Floreros  Adornos I

A ST BTN G S S

Ao o Cari

L4

Figura 04: Wireframe de la Portada propuesta

Fuente: Elaboracion Propia
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Figura 05: Wireframe del Producto Detallado.

Fuente: Elaboracion Propia
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Figura 06: Wireframe del Producto Afnadido.

Fuente: Elaboracion Propia
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Figura 07: Wireframe de Carrito de compras.

Fuente: Elaboracion Propia
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Figura 08: Wireframe Inicio de Sesién o Registro.

Fuente: Elaboracion Propia
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4.1.3 Mockup:

Durante esta etapa podemos observar la constitucion grafica integra que ha
empleado el wireframe como modelo, estableciendo la totalidad de los
componentes graficos y oOpticos, transformandose asi en una maqueta en
proporcién a un producto, es un medio de representacion de la apariencia de la

tienda virtual, y muestra los fundamentos de su funcionalidad.

De igual forma logramos contemplar que contiene los componentes del sketch

y el wireframe, siendo cada una la evolucion previa.

ACEDES PERU B N

A Carteras Bolsas de mercado Accesorio de cocina Sombreros Floreros Adonros

TITULO DEL PRODUCTO

Lorem ipsum dolor sit amet, consectetuer adipiscing elit, sed
diam nonummy nibh e

s
euismod tincidunt ut laoreet dolore magna aliquam

+ Ver mas ARadir al carrito

FR

1, Santa Maria - Huaura - Lima

Figura 09: Mockup de la Portada propuesta.

Fuente: Elaboracion Propia
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ACEDES PERU B AQO

y‘\ Carteras Bolsas de mercado Accesorio de cocina Floreros Adonros

CARTERAS

e

Inicio / Carteras

onsenarger | venorpreco ) ©®:::.>

CARTERAS CARTERAS CARTERAS CARTERAS
Cartera de junco color rojizo Cartera de junco color rojizo Cartera de junco color rojizo Cartera de junco color rojizo
Precio S/. 50.00 Precio S/. 50.00 Precio S/. 50.00 Precio S/. 50.00

N N mors mrrs
Q:::.>

] Av. Centenario 1129 Cuadra 11, Santa Maria - Huaura - Lima
W} Email: creacionesosorio@gmail.com
J Celular: 991359405

Figura 10: Mockup de la categoria de los productos.

Fuente: Elaboracién Propia

ﬁ ACEDES PERU BUSCAR PRODUCTO n Q o

?n\ Carteras Bolsas de mercado Accesorio de cocina Sombreros Floreros
> 4
CARTERAS

o

Inicio / Carteras / Cartera punto flor color rojo

CARTERA PUNTO FLOR

Lorem ipsum dolor sit amet, consectetuer adipiscing
elit, sed diam nonummy nibh euismod tincidunt ut
laoreet dolore magna aliquam erat volutpat. Ut wisi
enim ad minim

Colores disponibles

Cantidad 13

Precio S/. 20.00

*

E] Av. Centenario 1129 Cuadra 11, Santa Maria - Huaura - Lima
Email: creacionesosorio@gmail.com

Celular: 991359405

Figura 11: Mockup Detalle del Producto.

Fuente: Elaboracion Propia
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A
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T Lorem ipsum
Inicio / Carteras / Cartera punto flor color rojo
% PRODUCTOS EN EL CARRITO

N’ PRODUCTO PRECIO CANTIDAD SUBTOTAL

o1 Lorem ipsum dolor sit amet, consectetuer adipiscing S/. 20.00 1 S/. 20.00 =
elit, sed diam nonummy m

o1 Lorem ipsum dolor sit amet, consectetuer adipiscing S/.20.00 1 S/.20.00 -
elit, sed diam nonummy m

o1 Lorem Ipsum dolor sit amet, consectetuer adipiscing S/.20.00 1 S/.20.00 -
elit, sed diam nonummy ml

o1 Lorem ipsum dolor sit amet, consectetuer adipiscing S/.20.00 1 S/. 20.00 -
elit, sed diam nonummy m

tora: S/. 80.00

IR A PAGAR

n s ra 11, Santa Marfa - Huaura - Lima

Figura 12: Mockup de Productos en el Carrito.

Fuente: Elaboracién Propia
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Inicio / Carteras / Cartera punto flor color rojo

I 1 oavos e envio @ MODO DE PAGO O CONFIRMACION

DATOS DE ENViO

COMPLETE LOS DATOS DE ENViO PRODUCTOS SELECCIONADOS

NOMBRE N°  PRODUCTO CANTIDAD  SUBTOTAL

APELLID Lorem ipsum dolor sit
o - smev comecetoer 1 $/.20.00

TIPO DOCUMENT v N* DOCUMENTO Netcta e sed v

ARTAMENTC ROVINCI Lorem ipsum dolor sit
EPARTAMENTO | » PROVINGIA v o2 - amec comsecunver 1 5/.20.00

adipiscing elt, sed dia

ISTRITO v TELEFONC

DIRECCION TOTAL A PAGAR:  5/. 40.00

SIGUIENTE

11, Santa Maria - Huaura - Lima

Figura 13: Mockup de Proceso de compra.

Fuente: Elaboracién Propia
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4.1.4 Prototipo:

En esta fase observamos el modelo representativo y demostrativo, incluyendo
el interfaz y funcionalidad de entradas y salidas; se realiza pruebas de los
componentes en interaccion con botones, comprobacion de formularios,

imagenes representativas, o algiin componente con el que el usuario interactue.

En tanto que los wireframes son un borrador, los MockUps exponen la
percepcion, la disposicion del disefio, es el prototipo el encargado de transmitir

la vivencia detrés de la experiencia del usuario.

& www.acedes.com D~ > | & www.acedes.com

I’ ACEDESPERU D NO

TITULO DEL PRODUCTO

Figura 14: Prototipo propuesto a la asociacion.

Fuente: Elaboracion Propia
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4.2  Prueba de Validez y Confiabilidad del instrumento de recoleccién de datos.

Resultado de la validez y confiabilidad del instrumento.

4.2.1 Confiabilidad del instrumento:

Para realizar la prueba de Confiabilidad del instrumento se utilizo la
técnica estadistica Alfa de Cronbach, que muestra de un indice de consistencia
interna que toma valores entre 0 y 1 y que sirve para comprobar si el
instrumento que se esta evaluando recopila informacién fiable que hace

mediciones estables y consistentes.

El procesamiento de datos para realizar esta prueba se realizo6 mediante
el programa SPSS, cuyo resultado se localizan en las siguientes tablas y la Base

de datos se muestra en el Anexo 3.

Tabla 02:

Resumen del procesamiento de los casos.

N %
Validos 20 100,0
Casos Excluidos 0 0
Total 20 100,0

Nota. Fuente: Resultado del Programa SPSS

Tabla 03:
Estadisticos de fiabilidad.

Alfa de Cronbach N de elementos

,889 9
Nota. Fuente: Resultado del Programa SPSS

El resultado mostrado en las tablas muestra un Alfa de Cronbach de 0.889, lo
cual significa que el instrumento muestra una fuerte homogeneidad de las
preguntas, cuya interpretacién es que, cuanto mas se acerque el indice al
extremo 1, mejor es la fiabilidad.
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4.2.2 Validez del instrumento:

La validacion del instrumento se ha realizado mediante el juicio de
expertos, en donde la autenticidad de los items radica en preguntar a personas
expertas en el dominio que miden los items, sobre su grado de conveniencia a

un criterio delimitado y anticipadamente establecido.

Con tal prop6sito se ha conseguido las respuestas cuatro jueces, cuyos

resultados fueron los siguientes:

Tabla 04:

Matriz de Analisis de Juicio de expertos.

CRITERIOS JUECES Total
J1 J2 J3 J4
Claridad: 4 5 5 5 19
Objetividad: 4 5 5 4 18
Actualidad: 5 5 4 5 19
Organizacién: 4 4 5 5 18
Suficiencia: 4 5 5 4 18
Internacionalidad: 4 4 4 5 17
Consistencia: 4 4 5 4 17
Coherencia: 5 5 5 4 19
Metodologia: 4 5 4 5 18
Pertinencia: 4 5 5 4 18
Total, de Opinion 42 47 47 45 181

Nota. Fuente: Elaboracion Propia.

Total, Méximo = (N° criterios) x (Jueces) x (Puntaje Maximo de Respuesta).

Célculo de Coeficiente de validez

Total, de Opinién 181 181
Validez = = = =0.905
Total Maximo 10x4x5 200
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Este resultado del coeficiente de Validez de instrumento es 0.905 como muy
bueno, lo que hace pertinente la aplicacion del instrumento, la calificacion de
los jueces expertos se encuentra en el Anexo 4.

4.3  Descripcion de las variables de estudio.
4.3.1 Mejora del tiempo de respuesta para la venta de productos artesanales.

Después de haber realizado la encuesta correspondiente se obtuvieron los
siguientes resultados.

Tabla 05:

Mejora del tiempo de respuesta.

Frecuencia  Porcentasje " olcentaje  Porcentaje

valido acumulado
Malo 6 6,3 6,3 6,3
Regular 17 17,7 17,7 24,0
Validos Bueno 46 47,9 47,9 71,9
Muy bueno 27 28,1 28,1 100,0
Total 96 100,0 100,0

Nota. Fuente: Programa SPSS

Frecuencia

Regular Bueno Muy bueno

Mejora del tiempo de respuesta

Figura 15: Mejora el Tiempo de Respuesta.

Fuente: Programa SPSS.
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Se observa en la Tabla de frecuencia N° 05 y la Figura N°15, en las cuales la mayoria
de encuestados respondieron bueno con un 47.9%, esto quiere decir que consideran
que el disefio del E-commerce mejora el tiempo de respuesta que se necesita para las
ventas de los productos artesanales; asi mismo el 6.3% lo considera malo. Se observa
también que ningun encuestado marco la opcion de Muy malo.

4.3.2 Brinda la capacidad de Stock para atender los pedidos de las ventas.

Después de haber realizado la encuesta correspondiente se obtuvieron los
siguientes resultados.

Tabla 06:
Capacidad de Stock

Frecuencia Porcentaje @ orcentaje  Porcentaje

valido acumulado
Malo 5 5,2 52 5,2
Regular 31 32,3 32,3 37,5
Vaélidos Bueno 23 24,0 24,0 61,5
Muy bueno 37 38,5 38,5 100,0
Total 96 100,0 100,0

Nota. Fuente Programa SPSS

20

Frecuencia

T T T T
Malo Regular Bueno Muy bueno

Capacidad de Stock

Figura 16: Capacidad de Stock

Fuente: Programa SPSS.
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Se observa en la Tabla de frecuencia N° 06 y la Figura N°16, en las cuales la mayoria
de encuestados respondieron Muy bueno con un 38.5%, esto quiere decir que
consideran que el disefio del E-commerce brinda la capacidad de stock para atender
los pedidos de las ventas de los productos artesanales; asi mismo el 5.2% lo considera
malo. Se observa también que ningln encuestado marco la opcion de Muy malo.

4.3.3 Una tecnologia agil para adaptarse a las ventas.

Después de haber realizado la encuesta correspondiente se obtuvieron los
siguientes resultados

Tabla 07:
Tecnologia Agil

Frecuencia  Porcentaje ' orcentje  Porcentaje

valido acumulado
Malo 7 7,3 7,3 7,3
Regular 23 24,0 24,0 31,3
Vaélidos Bueno 33 34,4 34,4 65,6
Muy bueno 33 34,4 34,4 100,0
Total 96 100,0 100,0

Nota. Fuente: Programa SPSS
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T T T T
Malo Regular Bueno Muy bueno

Tecnologia Agil

Figura 17: Tecnologia Agil.
Fuente: Programa SPSS.
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Se observa en la Tabla de frecuencia N.° 07 y la Figura N.° 17, en las cuales la
mayoria de encuestados respondieron Muy bueno con un 34.4%, esto quiere decir que
consideran que el disefio del E-commerce posee una tecnologia agil que pueda
adaptarse a las ventas de los productos artesanales; asi mismo el 7.3% lo considera
malo. Se observa también que ningln encuestado marco la opcion de Muy malo.

4.3.4 Entorno amigable que hace propicio su buen manejo.

Después de haber realizado la encuesta correspondiente se obtuvieron los
siguientes resultados.

Tabla 08:
Entorno Amigable

Frecuencia  Porcentaje ' orcentaje  Porcentaje

valido acumulado
Malo 6 6,3 6,3 6,3
Regular 21 21,9 21,9 28,1
Vaélidos Bueno 28 29,2 29,2 57,3
Muy bueno 41 42,7 42,7 100,0
Total 96 100,0 100,0

Nota. Fuente: Programa SPSS
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Frecuencia
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T T T T
Mala Regular Bueno Muy buesno

Entorno amigable

Figura 18: Entorno Amigable.
Fuente: Programa SPSS.

73



Se observa en la Tabla de frecuencia N.° 08 y la Figura N.° 17, en las cuales la
mayoria de encuestados respondieron Muy bueno con un 42.7%, esto quiere decir que
consideran que el disefio del E-commerce tenga un entorno amigable que hace
propicio un buen manejo; asi mismo el 2.6% lo considera malo. Se observa también
gue ningun encuestado marco la opcion de Muy malo.

4.3.5 Soporta una gran cantidad de usuarios.

Después de haber realizado la encuesta correspondiente se obtuvieron los

siguientes resultados

Tabla 09
Soporte de Usuarios

. . Porcentaje Porcentaje
Frecuencia Porcentaje

valido acumulado
Malo 2 2,1 2,1 2,1
Regular 27 28,1 28,1 30,2
Vaélidos Bueno 39 40,6 40,6 70,8
Muy bueno 28 29,2 29,2 100,0
Total 96 100,0 100,0

N

ota. Fuente: Programa SPSS

20

Frecuencia

T T T T
Malo Regular Bueno Muy bueno

Soporte de Usuarios

Figura 19: Soporte de Usuarios.

Fuente: Programa SPSS.
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Se observa en la Tabla de frecuencia N° 09 y la Figura N°19, en las cuales la mayoria
de encuestados respondieron bueno con un 40.6%, esto quiere decir que consideran
que el disefio del E-commerce soporte una gran cantidad de usuarios; asi mismo el
2.1% lo considera malo. Se observa también que ningun encuestado marco la opcion
de Muy malo.

4.3.6 Incrementa los ingresos financieros.

Después de haber realizado la encuesta correspondiente se obtuvieron los
siguientes resultados.

Tabla 10:

Incremento de Ingresos.

Frecuencia  Porcentaje ' orcentaje  Porcentaje

véalido acumulado
Malo 1 1,0 1,0 1,0
Regular 24 25.0 25.0 26.0
Validos Bueno 31 323 323 58,3
Muy bueno 40 417 417 1000
Total 9 100,0 100,0

Nota. Fuente: Programa SPSS

Frecuencia

Mala Regular Bueno Muy bueno

Incremento de Ingresos

Figura 20: Incremento de Ingresos
Fuente: Programa SPSS.
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Se observa en la Tabla de frecuencia N.° 10 y la Figura N.° 20, en las cuales la
mayoria de encuestados respondieron bueno con un 41.7%, esto quiere decir que
consideran que el disefio del E-commerce incrementa los ingresos financieros en la
asociacion; asi mismo el 1% lo considera malo. Se observa también que ningun
encuestado marco la opcion de Muy malo.

4.3.7 Cantidad de productos ofertados.

Después de haber realizado la encuesta correspondiente se obtuvieron los
siguientes resultados.

Tabla 11:

Productos Ofertados

Frecuencia  Porcentaje ' Orcentaje  Porcentaje

valido acumulado
Muy Malo 1 1,0 1,0 1,0
Malo 5 5,2 52 6,3
. Regular 27 28,1 28,1 34,4
Validos - 5 eno 22 4338 438 78.1
Muy bueno 21 21,9 21,9 100,0
Total 96 100,0 100,0

Nota. Fuente: Programa SPSS

40

Frecuencia

T T T T T
Muy Malo Malo Regular Bueno Muy bueno

Productos Ofertados

Figura 21: Productos Ofertados
Fuente: Programa SPSS.
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Se observa en la Tabla de frecuencia N.° 11 y la Figura N.° 21, en las cuales la
mayoria de encuestados respondieron bueno con un 43.8%, esto quiere decir que
consideran que la cantidad de productos ofertados sera buena al implemente el E-
commerce; asi mismo el 1% lo considera Muy malo.

4.3.8 Demanda Atendida.

Después de haber realizado la encuesta correspondiente se obtuvieron los
siguientes resultados.

Tabla 12:

Demanda Atendida

Frecuencia  Porcentaje ' orcentaje  Porcentaje

valido acumulado
Malo 3 3,1 3,1 3,1
Regular 35 36,5 36,5 39,6
Validos Bueno 34 354 354 75,0
Muy bueno 24 25,0 25,0 100,0
Total 96 100,0 100,0

Nota. Fuente: Programa SPSS

Frecuencia

Malo Regular Bueno Muy bueno

Demanda atendida

Figura 22: Demanda Atendida

Fuente: Programa SPSS.

77



Se observa en la Tabla de frecuencia N° 12 y la Figura N°22, en las cuales la mayoria
de encuestados respondieron regular con un 36.5%, esto quiere decir que consideran
que la demanda atendida serad regular al implemente el E-commerce; asi mismo el
3.1% lo considera malo. Se observa también que ningun encuestado marco la opcion
de Muy malo.

4.3.9 Precio en el mercado.

Luego de haber realizado la encuesta correspondiente se obtuvieron los
siguientes resultados.

Tabla 13:

Precio de Producto:

Frecuencia  Porcentaje ' orcentaje  Porcentaje

valido acumulado
Regular 20 20,8 20,8 20,8
) Bueno 34 35,4 35,4 56,3
Validos
Muy bueno 42 43,8 43,8 100,0
Total 96 100,0 100,0

Nota. Fuente: Programa SPSS

Frecuencia

Regular Bueno Muy bueno

Precio de Producto

Figura 23: Precio de Producto

Fuente: Programa SPSS.
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Se observa en la Tabla de frecuencia N° 13 y la Figura N°23, en las cuales la mayoria
de encuestados respondieron regular con un 43.8%, esto quiere decir que consideran
que el precio en el mercado serd muy bueno al implemente el E-commerce; asi mismo
el 20.8% lo considera regular. Se observa también que ningln encuestado marco la

opcién de Muy malo.
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4.4  Contrastacion de hipotesis:
4.4.1 Hipotesis General:

HO: El disefio de un E-commerce no se relaciona significativamente con las

ventas de productos artesanales en la asociacion de artesanas ACEDES PERU.

H1: El disefio de un E-commerce se relaciona significativamente con las ventas
de productos artesanales en la asociacion de artesanas ACEDES PERU.
Protocolo de la prueba
e Tipo de prueba estadistica
Chi-cuadrada (X2).
¢ Nivel de significacion
a=0,05y16 gl
e Distribucion muestral
La distribucion muestral X? con a= 0,05y 16 gl se obtiene el valor critico X? =
7,96
e Region de rechazo
La region de rechazo lo constituyen todos los valores X > 7,96 para los cuales la
probabilidad de cometer el error tipo 1, es menor o iguala a = 0,05.
e Calculo del estadistico X2

_(0-E)?
=

2

Donde:

O = Frecuencia observada

E = Frecuencia esperada

x? = chi-cuadrada
Aplicando la formula X2 segln los datos del cuadro por SPSS, se ha
obtenido el valor X?= 17,255 y un p valor de 0.008
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96 17.255

Si el valor X2 obtenido es igual a 17,255 y el p valor es menor que 0,05, se

rechaza la HO y se acepta H1. Esto quiere decir que el disefio de un E-commerce

se relaciona significativamente con las ventas de productos artesanales en la

asociacion de artesanas ACEDES PERU.

Tabla 14:

Tabla de contingencia Resultado E-commerce - Resultado Ventas.

Resultado Ventas

Total
Malo Regular Bueno Muy bueno

Recuento 1 6 4 2 13

Regular recuencia 1 28 7.2 28 13,0
esperada

% del total 1,0% 6,3% 4,2% 2,1% 13,5%

Recuento 0 13 36 10 59

Resultado BUeno Frecuencia 6 12.9 32,6 12.9 59.0
Ecommerce esperada

% del total 0,0% 13,5% 37,5% 10,4% 61,5%

Recuento 0 2 13 9 24

Muy Frecuencia 3 5.3 133 5.3 24,0
bueno  esperada

% del total 0,0% 2,1% 13,5% 9,4% 25,0%

Recuento 1 21 53 21 96

Total Frecuencia 1,0 21,0 53,0 21,0 96,0
esperada

% del total 1,0% 21,9% 55,2% 21,9% 100,0%

Nota. Fuente: Programa SPSS
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Los resultados obtenidos anteriormente muestran que el disefio del E-commerce
presentan respuesta como regular de 13.5%, bueno de 61.5 y muy bueno de 25.0%

respectivamente del total.
Tabla 15:

HG Prueba de Chi-cuadrado.

valor gl Sig. asintotica

(bilateral)
Chi-cuadrado de Pearson 17, 255a 6 0,008
Razén de verosimilitudes 14,508 6 0,024
Asociacion lineal por 10122 1 0.001
lineal ' '
N de casos validos 96

a. 5 casillas (41,7%) tienen una frecuencia esperada inferior a 5. La
frecuencia minima esperada es ,14.

Nota. Fuente: Programa SPSS
De la tabla preliminar se puede observar que se obtiene un p valor de 0,008 lo cual
demuestra que con un nivel de significancia del 5% el disefio de un E-commerce se
relaciona significativamente con las ventas de productos artesanales en la asociacion de

artesanas ACEDES PERU.
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4.4.2 Hipotesis Especificas:
Hipotesis especifica 1:

HO: La eficiencia del E-commerce no se relaciona significativamente con las

ventas de productos artesanales en la asociacion de artesanas ACEDES PERU.

H1: La eficiencia del E-commerce se relaciona significativamente con las

ventas de productos artesanales en la asociacion de artesanas ACEDES PERU.

Protocolo de la prueba
e Tipo de prueba estadistica
Chi-cuadrada (X?2).
¢ Nivel de significacion
a=0,05y3 gl

e Distribucion muestral

La distribucion muestral X2 con a= 0,05 y 16 gl se obtiene el valor
critico X% =7,96

e Regidn de rechazo
La region de rechazo lo constituyen todos los valores X > 7,96 para los
cuales la probabilidad de cometer el error tipo 1, es menor o iguala a =
0,05.

e Calculo del estadistico X2

, (0-E)?
Xt =——-"
E
Donde:
O = Frecuencia observada
E = Frecuencia esperada

x? = chi-cuadrada
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Aplicando la formula X? segin los datos del cuadro por SPSS, se ha
obtenido el valor X?= 22,676 y un p valor de 0.007

Ce =l e tﬂfr'-::-_:r:i
"n,

Decisién

22.676

Fono ode rechara

Si el valor X2 obtenido es igual a 22,676 y el p valor es menor que 0,05, se

rechaza la HO y se acepta H1. Esto quiere decir que la eficiencia del E-commerce

se relaciona significativamente con las ventas de productos artesanales en la

asociacién de artesanas ACEDES PERU.

Tabla 16:

Tabla de contingencia Resultado de Eficiencia - Resultado Ventas.

Resultado Ventas

Malo  Regular ~ Bueno  Muy bueno Total

Recuento 0 1 0 0 1

Malo Frecuencia esperada ,0 2 ,6 2 1,0

% del total 0,0% 1,0% 0,0% 0,0% 1,0%

Recuento 0 7 6 1 14

Regular Frecuencia esperada 1 3,1 7,7 3,1 14,0

Resultado % del total 0,0% 73% _ 6,3% 10%  14,6%

de Recuento 1 12 22 7 42
Eficiencia -

Bueno Frecuencia esperada 4 9,2 23,2 9,2 42,0

% del total 1,0% 125%  22,9% 7,3%  43,8%

Recuento 0 1 25 13 39

Muy bueno Frecuencia esperada 4 8,5 21,5 8,5 39,0

% del total 0,0% 1,0%  26,0% 135%  40,6%

Recuento 1 21 53 21 96

Total Frecuencia esperada 1,0 21,0 53,0 21,0 96,0

% del total 1,0% 21,9%  55,2% 21,9% 100,0%

Nota. Fuente: Programa SPSS
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Tabla 17;
HE1 Pruebas de Chi-cuadrado.

Sig. asint6tica

Valor g

(bilateral)
Chi-cuadrado de Pearson 22, 676a 9 ,007
Razén de verosimilitudes 25,411 9 ,003
Asociacion lineal por lineal 16,837 1 ,000
N de casos validos 96

a. 9 casillas (56,3%) tienen una frecuencia esperada inferior a 5.
La frecuencia minima esperada es ,01.

Nota. Fuente: Programa SPSS

Hipdtesis especifica 2:

HO: La adaptabilidad del E-commerce no se relaciona significativamente con
las ventas de productos artesanales en la asociacion de artesanas ACEDES

PERU.

H1: La adaptabilidad del E-commerce se relaciona significativamente con las

ventas de productos artesanales en la asociacion de artesanas ACEDES PERU.

Protocolo de la prueba
e Tipo de prueba estadistica

Chi-cuadrada (X?2).

¢ Nivel de significacion
a=0,05y3 gl

e Distribucién muestral
La distribucion muestral X2 con a= 0,05 y 16 gl se obtiene el valor
critico X2 =7,96

e Region de rechazo
La region de rechazo lo constituyen todos los valores X > 7,96 para los
cuales la probabilidad de cometer el error tipo 1, es menor o iguala a =
0,05.
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e Calculo del estadistico X2

_(0-E)
S 2l

2

Doénde:
O = Frecuencia observada
E = Frecuencia esperada

x? = chi-cuadrada

Aplicando la formula X? segin los datos del cuadro por SPSS, se ha

obtenido el valor X?= 21,035 y un p valor de 0.012

-
ra \
-
N
zgna de aceptocibn
.ﬂ""
o Fona de rechaza
- I-""rﬂ
-
7,96 21.035
Decision

Si el valor X2 obtenido es igual a 21,035 y el p valor es menor que 0,05, se
rechaza la HO y se acepta H1. Esto quiere decir que la adaptabilidad del E-
commerce se relaciona significativamente con las ventas de productos artesanales

en la asociacién de artesanas ACEDES PERU.
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Tabla 18:

Tabla de contingencia Resultado Adaptabilidad — Resultado Ventas.

Resultado Ventas

Total
Malo Regular ~ Bueno  Muy bueno

Recuento 0 1 0 0 1

Malo Frecuencia esperada 0 2 6 2 1,0

% del total 0,0% 1,0% 0,0% 0,0% 1,0%

Recuento 1 7 4 3 15

Regular Frecuencia esperada 2 3,3 8,3 3,3 15,0

Resultado de % del total 1,0% 7,3% 4,2% 3,1% 15,6%
Adaptabilidad Recuento 0 8 25 5 38
Bueno Frecuencia esperada 4 8,3 21,0 8,3 38,0

% del total 0,0% 8,3%  26,0% 52%  39,6%

Recuento 0 5 24 13 42

ml;%o Frecuencia esperada 4 9,2 23,2 9,2 42,0

% del total 0,0% 52%  25,0% 135%  43,8%

Recuento 1 21 53 21 96

Total Frecuencia esperada 1,0 21,0 53,0 21,0 96,0
% del total 1,0% 21,9%  55,2% 21,9% 100,0%

Nota. Fuente: Programa SPSS

Tabla 19:

HE2 Pruebas de Chi-cuadrado.

Valor al

Sig. asintdtica

(bilateral)
Chi-cuadrado de Pearson 21,035a 9 0,012
Razén de verosimilitudes 18,665 9 0,028
Asouauon lineal por 10,354 1 0,001
lineal
N de casos validos 96

a. 9 casillas (56,3%) tienen una frecuencia esperada inferior a
5. La frecuencia minima esperada es ,01.

Nota. Fuente: Programa SPSS

Hipotesis especifica 3:

HO: La rentabilidad del E-commerce no se relaciona significativamente con las

ventas artesanales de la asociacién de artesanas ACEDES PERU.

H1: La rentabilidad del E-commerce se relaciona significativamente con las

ventas artesanales de la asociacién de artesanas ACEDES PERU.

Protocolo de la prueba

e Tipo de prueba estadistica
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Chi-cuadrada (X?).

Nivel de significacion

a=0,05y3qgl

Distribucion muestral

La distribucion muestral X2 con a= 0,05y 16 gl se obtiene el valor critico X2 =
7,96

Region de rechazo

La region de rechazo lo constituyen todos los valores X > 7,96 para los cuales la
probabilidad de cometer el error tipo 1, es menor o iguala a = 0,05.

Célculo del estadistico X2

,_(0-E)?
Xt =——-
E
Donde:
O = Frecuencia observada
E = Frecuencia esperada

x? = chi-cuadrada

Aplicando la formula X2 segln los datos del cuadro por SPSS, se ha
obtenido el valor X?= 20,201 y un p valor de 0.003

"

L~
/ \

%
zgna de ocepiltacibn

e zono ode rechoza

7,96 20,201
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Decisién

Si el valor X2 obtenido es igual a 20,201 y el p valor es menor que 0,05, se

rechaza la HO y se acepta H1. Esto quiere decir que la rentabilidad del E-

commerce se relaciona significativamente con las ventas artesanales de la

asociacion de artesanas ACEDES PERU.

Tabla 20:

Tabla de contingencia Resultado de Rentabilidad — Resultado Ventas.

Resultado Ventas

Total
Malo Regular Bueno Muy bueno
Recuento 1 6 4 0 11
Regular ~ ecuencia 1 24 6,1 24 110
esperada
% del total 1,0% 6,3% 4,2% 0,0% 11,5%
Recuento 0 11 23 10 44
Resultado Frecuencia
de Bueno esperada 5 9,6 24,3 9,6 44,0
Rentabilidad P
% del total 0,0% 11,5% 24,0% 10,4% 45,8%
Recuento 0 4 26 11 41
Muy Frecuencia 4 9,0 226 9,0 41,0
Bueno esperada
% del total 0,0% 4.2% 27,1% 115% 42,7%
Recuento 1 21 53 21 96
Total Frecuencia 10 210 530 21,0 96,0
esperada
% del total 1,0% 219% 552% 21,9% 100,0%

Nota. Fuente: Programa SPSS

Tabla 21;

HE3 Pruebas de Chi-cuadrado.

Valor gl Sig. asint6tica (bilateral)
Chi-cuadrado de Pearson 20, 201a 6 ,003
Razon de verosimilitudes 18,383 6 ,005
Asociacion lineal por lineal 11,840 ,001
N de casos validos 96

a. 5 casillas (41,7%) tienen una frecuencia esperada inferior a 5. La

frecuencia minima esperada es ,11.

Nota. Fuente: Programa SPSS
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CAPITULO V: DISCUSION, CONCLUSIONES Y RECOMENDACIONES

5.1

Discusion:

La presente investigacion se desempefid con la finalidad de evaluar a situacion
actual de la asociacion, y poder desarrollar una propuesta de disefio de un E-commerce
con UX y las ventas de productos artesanales en la asociacion de artesanas ACEDES
PERU, también se estudid las principales caracteristicas que ofrece el E-commerce, y
con base sobre ello se plantearon las hipotesis especificas para que sean estudiadas de
la misma manera y conlleve a mejorar y enriquecer mas la investigacion.

Tomando en cuenta la tesis “E-commerce para el proceso de ventas de la
empresa tendencias Siglo XXI” (Ramos Cairo, 2017), se demuestra el indice de ventas
por cliente mejoro, ya que al tener una forma de medir la acogida del E-commerce
hacia nuevos clientes se puede realizar un célculo exacto de cuanto crece la empresa
con respecto a afios anteriores.

Tomando en consideracion la tesis “Portal E-commerce b2c para mejorar la
comercializacion de la Asociacion Arte milenario Muchik en la ciudad de Trujillo”
(Gémez Séanchez, 2015),se demuestra el crecimiento del ndmero de productos
vendidos, logrando incrementar el nivel de satisfaccion de los artesanos, después de
haber implantado el Portal E-Commerce.

Los resultados obtenidos en la presente tesis comprueban que la utilizacion del
disefio de un E-commerce brinda una informacién clara y precisa sobre las ventas por
pedido y las ventas por clientes; ya que es una herramienta muy necesaria en la
actualidad, brindandoles una ventaja competitiva ya que la competencia no es

unicamente dentro del pais, sino que es a nivel mundial debido a la globalizacion.
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5.2

Conclusiones:

A partir de la investigacion, se pueden obtener las siguientes conclusiones:

e Para la realizacién del objetivo general, se contrasto los resultados
evidenciando explicitamente que el disefio de E-commerce se relaciona
con las ventas de productos artesanales. Por medio de las Pruebas de chi-
cuadrado se concluye que si existe relacion entre ambas variables dado
que el valor p obtenido mediante el programa SPSS es 0,008 lo que
demuestra que el nivel de error practico esta por debajo del error tedrico
que es 0,05. Esto quiere decir que los clientes vieron que el disefio de E-

commerce le ayuda favorablemente a la venta de los productos

artesanales de la asociacion.

e En base a la informacion recopilada para el objetivo especifico, se pudo
comprobar que, la eficiencia que brinda el E-commerce se relaciona
significativamente con las ventas de productos artesanales. Mediante las
Pruebas de chi-cuadrado se concluye que, si existe relacion entre la
eficiencia del E-commerce y las ventas de productos artesanales, dado
que el valor p obtenido mediante el programa SPSS es 0,007 lo que
demuestra que el nivel de error practico esta por debajo del error tedrico
que es 0,05, Esto quiere decir que el disefio del Ecommerce logra contar

con informacion clara, confiable, precisa, y personalizada segin las

necesidades que cada actor lo requiera.
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De acuerdo a la informacion recopilada para el objetivo especifico, se
pudo ratificar que, la adaptabilidad que posee del E-commerce se
relaciona significativamente con las ventas de productos artesanales.
Mediante las Pruebas de chi-cuadrado se concluye que, si existe relacion
entre la adaptabilidad del E-commerce y las ventas de productos
artesanales, dado que el valor p obtenido mediante el programa SPSS es
0,012 lo que demuestra que el nivel de error practico estd por debajo del
error tedrico que es 0,05. Esto quiere decir que el E-commerce genera
valor agregado al proceso de las ventas, ya que se le puede aplicar
modificaciones y segiin su mecanismo de adaptacion puede facilmente
realizar cambios a traves del tiempo.

En base a la informacion obtenida, se pudo confirmar que la rentabilidad
del E-commerce se relaciona con las ventas de productos artesanales.
Mediante las Pruebas de chi-cuadrado se concluye que, si existe relacion
entre la rentabilidad del E-commerce y las ventas de productos
artesanales, dado que el valor p obtenido mediante el programa SPSS es
0,003 lo que demuestra que el nivel de error practico esta por debajo del
error tedrico que es 0,05. Esto quiere decir el E-commerce soporta un
mayor nimero de usuarios conectados, la atencion de la tienda es de 24
horas al dia.

Se concluye que el disefio de E-commerce ayudara a los artesanos a llevar
una mejor gestion de las ventas de sus productos artesanales, se
benefician tanto los artesanos de la asociacion, teniendo una mayor
cantidad de clientes, mejorando el nivel de satisfaccion de los artesanos

por el incremento de sus ventas.
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5.3 Recomendaciones:

Una vez concluida la investigacion de la tesis se sugiere realizar estas

recomendaciones:

Se recomienda replicar el presente experimento con una muestra mas
numerosa, para asi obtener un reflejo mas amplio de la realidad de la
investigacion realizada en este proyecto

Se recomienda que en las empresas con el mismo rubro implementen este
tipo de sistema con el objetivo de agilizar sus procesos de ventas,
realizando un seguimiento, ayudar a tomar mejores decisiones y
permitirles crecer.

Es importante tomar medidas sobre la problematica que afronta el sector
artesanal de la localidad, el E-commerce puede ayudar a solucionarlo de
alguna manera.

Se sugiere implementar en empresas de este mismo rubro un E-commerce
con las mismas caracteristicas para que renueven su forma de socializar
con el cliente, aungue este no esté al frente del vendedor.

Se recomienda también considerar, la realizacion del presente estudio en
diferentes zonas de la region, del pais y porque no, en el extranjero. Ya
que serviria de aporte adicional a la presente investigacion y la
enriqueceria con mas valor agregado.

El E-commerce permite que se sigan realizando investigaciones cada vez
mas especializadas, por lo mismo que su evolucidn es permanentemente.
Se recomienda desarrollar la pagina web con disefios atractivos que no

confundan al cliente y que vallan acorde a la imagen de la empresa.
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ANEXOS

1. Matriz de consistencia:

PROBLEMAS OBJETIVOS HIPOTESIS VARIABLES | DIMENSIONES| INDICADORES INSTRUMENTOS | METODOLOGIA
Problema Principal: Objetivo Principal: Hipotesis General: Tipo:
L Tiempo de respuesta '
Eficiencia . L
Capacidad Investigacion
¢En qué medida un E- Determinar la relacion que El E-commerce se relaciona Aplicada
commerce se relaciona con | existe entre el E-commerce y | significativamente con las
las ventas de productos las ventas de productos ventas de productos
artesanales en la asociacion | artesanales en la asociacion | artesanales en la asociacion ]
de artesanas ACEDES de artesanas ACEDES de artesanas ACEDES Variable 1: E- | Adaptabilidad E_:]tomfi arplg,ab_:e Encuesta Técnicas | picotio:
PERU? PERU. PERU. commerce ecnologia agl Documentales :
No Experimental
Problemas Especificos: Objetivos Especificos: Hipotesis Especificas:
Cantidad de
Rentabilidad usuarios Ingresos
1. ;Cudl es el arado de 1. Determinar el grado de | 1. La eficiencia del E- financieros
rélacicén entre la gficiencia relacion que se da entre la commerce se relaciona o
del E-commerce v las ventas | €ficiencia del E-commerce y | significativamente con las Poblacién:
Y con las ventas de productos | ventas de productos Poblacion Infinita
de productos artesanales en artesanales en la asocian de | artesanales en la asociacion
!:ééoEcgggr;gEggesanas artesanas ACEDES PERU. de artesanas ACEDES Oferta gfir:g%ii de
T~ ) 2. Determinar el grado de | PERU. 2. La
2. ¢Cuédl es el grado de ! - o
h relacion que existe entre la adaptabilidad del E-
relacion que se da entre la o -
- adaptabilidad del E- commerce se relaciona
adaptabilidad del E- AP
commerce y las ventas de significativamente con las
commerce y las ventas de
Productos Artesanales en la | ventas de productos .
Productos Artesanales en la iacion de art ! | | o Cantidad de
asociacion de artesanas ngggcé%npésaesanas gr esanales egg;l;(l)zcéacmn Variable 1: Demanda Demandas Encuesta Técnicas
ACEDES PERU?3.  ;Cudl -RU. € artesanas Ventas Documentales
es el grado de relaci6n que se 3. Determinar el grado de | PERU. 3. La )
- relacion que existe entre la rentabilidad del E- Muestra:
da entre la rentabilidad del E- - .
rentabilidad del E-commerce | commerce se relaciona 96
commerce y las ventas de PP
y las ventas de productos significativamente con las
productos artesanales de la o
S artesanales de la asociacion | ventas artesanales de la o
asociacion de artesanas o Precio Margen de utilidad
ACEDES PERU? de artesanas ACEDES asociacion de artesanas Precio de mercado
' PERU. ACEDES PERU.
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2. Cuestionario: DISENO DE UN E-COMMERCE CON UX Y LAS VENTAS DE
PRODUCTOS ARTESANALES EN LA ASOCIACION DE ARTESANAS
ACEDES PERU.

El presente cuestionario es ANONIMO, le pedimos que sea sincero(a) en sus
respuestas. Por nuestra parte nos comprometemos a que la informacién dada tenga un
caracter estrictamente confidencial y de uso exclusivamente reservado a fines de
investigacion.

Instrucciones: lee alternativamente cada una de las preguntas y arca con una (X) la
alternativa que crea conveniente.

Escala Valorativa

1 = Muy Malo
2 = Malo
3 = Regular
4 = Bueno
5 = Muy Bueno
Item | Eficiencia 1(2(3|4]|5
1 ¢ Como considera usted que el E-commerce mejora el tiempo de
respuesta que necesita las ventas de los productos artesanales?
¢ Como considera usted que el E-commerce brinda la capacidad
2 |de stock para atender los pedidos de las ventas de los productos
artesanales?
Item | Adaptabilidad 112|3|4]5
¢Como considera usted que el E-commerce posea una tecnologia
3 |agil que pueda adaptarse a las ventas de los productos
artesanales?
4 ¢Como considera usted que el E-commerce tenga un entorno
amigable que hace propicio su buen manejo?
Item | Rentabilidad 1123|415
5 ¢ Como considera usted que el E-commerce soporte una gran
cantidad de usuarios?
5 ¢ Como considera usted que el E-commerce incrementa los
ingresos financieros en la asociacion?
Item | Oferta 1{2]3(4]5
7 ¢ Como cree que seré la cantidad de productos ofertados cuando
se implemente el E-commerce?
Item | Demanda 1123|415
8 ¢Como cree que la demanda ser4 atendida cuando se implementa
el E-commerce?
Item | Precio 112|3|4]5
9 ¢ Como cree que sera el precio en el mercado cuando se

implementa el E-commerce?
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3. Base de datos para a prueba de confiabilidad

Sin titul Editor de d:
Archivo Edicion Ver Datos Transformar Analizar Marketing directo  Graficos  Utilidades Ventana  Ayuda

fﬁl@rd e = o2

[20:p1
s | pe | PT | P8

9% #‘

P8 [ var [ var || va | var | var | var | var |

|visibie: 9 ae 9 variables
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[ |IBM SPSS Statistics Processor esta listo |
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4. Juicios de Expertos

Universidad Nacional
José Faustino Sanchez Carrion

VALIDACION CON JUICIO DE EXPERTO:

TEMA: DISENO DE UN E-COMMERCE CON UX Y LAS VENTAS DE PRODUCTOS
ARTESANALES EN LA ASOCIACION DE ARTESANAS ACEDES PERU.

OPINION O JUICIO DE EXPERTO:

1. La opinion que Ud. nos brinde es Personal, Sincera y An6énima.
2. Marque con un aspa “X” dentro del cuadrado de Valoracién, solo una vez por cada
criterio, el que Ud. Considere su opini6n.

1 =Muy Malo 2 =Malo 3 = Regular 4 = Bueno 5 = Muy Bueno

VALORACION
CRITERIOS 1121345

Claridad:
Esta formulado con lenguaje apropiado.
Objetividad: #
Esta expresado en conductas observables.
Actualidad:
Adecuado al avance de la ciencia y la tecnologia.
Organizacién: /
Existe una organizacion légica.
Suficiencia:

Comprende los aspectos de cantidad y calidad.
Intencionalidad:

Adecuado para conocer las opiniones de las encuestadas.
Consistencia: /
Basados en aspectos tedricos cientificos de organizacién.

Coherencia:

Establece coherencia entre las variables v los indicadores.
Metodologia:

La estrategia responde a los propdsitos del estudio.
Pertinencia: /
El instrumento es adecuado al tipo de investigacién.

Muchas Gracias por su Respuesta.
%/

Datos y Fim\?sbel Juez Experto:

Ne (u«n'a% ; Z\'?g"\“,

C1P 100933
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Universidad Nacional
José Faustino Sanchez Carrion

VALIDACION CON JUICIO DE EXPERTO:

TEMA: DISENO DE UN E-COMMERCE CON UX Y LAS VENTAS DE PRODUCTOS
ARTESANALES EN LA ASOCIACION DE ARTESANAS ACEDES PERU.

OPINION O JUICIO DE EXPERTO:
1. La opinién que Ud. nos brinde cs Personal, Sincera y Anénima.
2. Marque con un aspa “X” dentro del cuadrado de Valoracién, solo una vez por cada
criterio, el que Ud. Considere su opinién.

1 =Muy Malo 2 =Malo 3 =Regular 4 = Bueno 5 =Muy Bueno

VALORACION
CRITERIOS SERERY

5
Claridad: o
4
v

Esta formulado con lenguaje apropiado.
Objetividad:

Esta expresado en conductas observables.
Actualidad:

Adecuado al avance de la ciencia y la tecnologla.
Organizacioén: /
Existe una organizacion légica.

Suficiencia:

Comprende los aspectos de cantidad y calidad.

‘

Intencionalidad:
Adecuado para conocer las opiniones de las encuestadas.

<

Consistencia:

Basados en aspectos tedricos cientificos de organizacion. /
Coherencia:

Establece coherencia entre las variables y los indicadores.

<

Metodologia:
La estrategia responde a los propésitos del estudio.

| S

Pertinencia:
El instrumento es adecuado al tipo de investigacion.

Muchas Gracias por su Respuesta.

i M

7
Datos y Firma del Juez Experto:

ERL

[Lgl 1
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Universidad Nacional
José Faustino Sanchez Carrion

VALIDACION CON JUICIO DE EXPERTO:

TEMA: DISENO DE UN E-COMMERCE CON UX Y LAS VENTAS DE PRODUCTOS
ARTESANALES EN LA ASOCIACION DE ARTESANAS ACEDES PERU.

OPINION O JUICIO DE EXPERTO:
1. La opinién que Ud. nos brinde es Personal, Sincera 'y Anoénima.
2. Marque con un aspa “X” dentro del cuadrado de Valoracién, solo una vez por cada
criterio, el que Ud. Considere su opinién.

1 =Muy Malo 2 =Malo 3 = Regular 4 = Bueno 5 = Muy Bueno

VALORACION
4

CRITERIOS 11213 5

Claridad:

Esta formulado con lenguaje apropiado.
Objetividad: P
Esta expresado en conductas observables.
Actualidad:

Adecuado al avance de la ciencia y la tecnologia. v
Organizacion:

Existe una organizacion légica. v
Suficiencia:

Comprende los aspectos de cantidad y calidad. v
Intencionalidad:

Adecuado para conocer las opiniones de las encuestadas. v
Consistencia:

Basados en aspectos teéricos cientificos de organizacion. /
Coherencia: /
Establece coherencia entre las variables y los indicadores.
Metodologia:

La estrategia responde a los propdsitos del estudio. /

Pertinencia: /
El instrumento es adecuado al tipo de investigacion.

Muchas Gracias por su Respuesta.

(ot

Datos y Firma del Juez Experto:
e’ 71252

nd.j;(. \Edevn G:Ou 6“#‘0].
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Universidad Nacional
José Faustino Sanchez Carrién
M
VALIDACION CON JUICIO DE EXPERTO:

TEMA: DISENO DE UN E-COMMERCE CON UX Y LAS VENTAS DE PRODUCTOS
ARTESANALES EN LA ASOCIACION DE ARTESANAS ACEDES PERU.

OPINION O JUICIO DE EXPERTO:
1. La opinién que Ud. nos brinde es Personal, Sincera y Anénima.
2. Marque con un aspa “X” dentro del cuadrado de Valoracién, solo una vez por cada
criterio, el que Ud. Considere su opinién.

1 =Muy Malo 2 =Malo 3 =Regular 4 = Bueno 5 = Muy Bueno

VALORACION
CRITERIOS 112131453

Claridad:
Esta formulado con lenguaje apropiado. v
Obijetividad:
Esta expresado en conductas observables. v
Actualidad:
Adecuado al avance de la ciencia y la tecnologia. v
Organizacioén:
Existe una organizacién Iégica. . '
Suficiencia:
Comprende los aspectos de cantidad v calidad. v
Intencionalidad:
Adecuado para conocer las opiniones de las encuestadas. v
Consistencia:
Basados en aspectos teéricos cientificos de organizacion. v
Coherencia:
Establece coherentia entre las variables y los indicadores. /
Metodologia:
La estrategia responde a los propdsitos del estudio. /
Pertinencia: ‘
El instrumento es adecuado al tipo de investigacién. v

ymn_/
Datos y Firma del Juez Experto:

o 5 U

Muchas Gracias por su Respuesta.
/P

L\J(s ﬂ—lVEK‘D
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5. Tabla de Chi cuadrado

Distribucién Chi-cuadrada

En las columnas se encuentran las areas bajo la curva

a la derecha.

g.l. x? 0.995 x? 0.990 x? 0.975 x? 0.95 x? 09 x? 0.1 x? 0.05 x? 0.025 x? 0.01 x? 0.005
1| 3.9E-05 0.0002 0.0010 0.0039 0.0158 2.7055 3.8415 5.0239 6.6349 7.8794
2 0.0100 0.0201 0.0506 0.1026 0.2107 4.6052 5.9915 7.3778 9.2103 10.5966
3 0.0717 0.1148 0.2158 0.3518 0.5844 6.2514 7.8147 9.3484 11.3449 12.8382
4 0.2070 0.2971 0.4844 0.7107 1.0636 7.7794 94877 11.1433 13.2767 14.8603
5 0.4117 0.5543 0.8312 1.1455 1.6103 9.2364 11.0705 12.8325 15.0863 16.7496
6 0.6757 0.8721 1.2373 1.6354 2.2041 10.6446 125916 14.4494 16.8119 18.5476
7 0.9893 1.2390 1.6899  2.1673 2.8331 12.0170 14.0671 16.0128 18.4753 20.2777
8 1.3444 1.6465 2.1797 2.7326 3.4895 13.3616 15.5073 17.5345 20.0902 21.9550
9 1.7349  2.0879 2.7004 3.3251 4.1682 14.6837 16.9190 19.0228 21.6660 23.5894

10 2.1559  2.5582 3.2470 3.9403 4.8652 15.9872 18.3070 204832 23.2093 25.1882
11 2.6032 3.0535 3.8157 4.5748 55778 17.2750 19.6751 21.9200 24.7250 26.7568
12 3.0738 3.5706 4.4038 5.2260 6.3038 18.5493 21.0261 23.3367 26.2170 28.2995
13 3.5650 4.1069 5.0088 5.8919 7.0415 19.8119 22.3620 24.7356 27.6882 29.8195
14 4.0747  4.6604 5.6287 6.5706 7.7895 21.0641 23.6848 26.1189 29.1412 31.3193
15 4.6009 5.2293 6.2621 7.2609 8.5468 22.3071 249958 27.4884 30.5779 32.8013
16 5.1422 5.8122 6.9077 7.9616 9.3122 23.5418 26.2962 28.8454 31.9999 34.2672
17 5.6972 6.4078 7.5642 8.6718 10.0852 24.7690 27.5871 30.1910 33.4087 35.7185
18 6.2648 7.0149 8.2307 9.3905 10.8649 25.9894 28.8693 31.5264 34.8053 37.1565
19 6.8440 7.6327 8.9065 10.1170 11.6509 27.2036 30.1435 32.8523 36.1909 38.5823
20 7.4338 8.2604 9.5908 10.8508 12.4426 28.4120 31.4104 34.1696 37.5662 39.9968
21 8.0337 8.8972 10.2829 11.5913 13.2396 29.6151 32.6706 354789 38.9322 41.4011
22 8.6427 9.5425 10.9823 12.3380 14.0415 30.8133 33.9244 36.7807 40.2894 427957
23 9.2604 10.1957 116886 13.0905 14.8480 32.0069 351725 38.0756 41.6384 441813
24 9.8862 10.8564 12.4012 13.8484 15.6587 33.1962 36.4150 39.3641 42.9798 455585
25| 10,5197 11.5240 13.1197 14.6114 16.4734 34.3816 37.6525 40.6465 44.3141 46.9279
26| 11.1602 12.1981 13.8439 153792 17.2919 355632 38.8851 41.9232 456417 48.2899
27| 11.8076 12.8785 14.5734 16.1514 18.1139 36.7412 40.1133 43.1945 46.9629 49.6449
28| 12.4613 13.5647 15.3079 16.9279 18.9392 37.9159 41.3371 44.4608 48.2782 50.9934
29| 13.1211 14.2565 16.0471 17.7084 19.7677 39.0875 425570 457223 495879 52.3356
30| 13.7867 14.9535 16.7908 18.4927 20.5992 40.2560 43.7730 46.9792 50.8922 53.6720
40| 20.7065 22.1643 24433 26.5093 29.0505 51.8051 55.7585 59.3417 63.6907 66.7660
50| 27.9907 29.7067 32.3574 34.7643 37.6886 63.1671 67.5048 714202 76.1539 79.4900
60| 35.5345 37.4849 40.4817 43.188 46.4589 74.3970 79.0819 83.2977 88.3794 91.9517
70| 43.2752 45.4417 487576 51.7393 55.3289 85.5270 90.5312 95.0232 100.425 104.215
80| 51.1719 53.5401 57.1532 60.3915 64.2778 96.5782 101.879 106.629 112.329 116.321
90| 59.1963 61.7541 65.6466 69.1260 73.2911 107.565 113.145 118.136 124.116 128.299
100| 67.3276 70.0649 74.2219 77.9295 82.3581 118.498 124.342 129.561 135.807 140.169

distribucion inversa, es por eso que la funcién en excel es la siguiente
=prueba.chi.inv(prob, gl)

Al dar el valor de la probabilidad y tener como respuesta el valor del eje x, se denomina
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Base de datos de la encuesta
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