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RESUMEN

El presente trabajo de investigacion titulado: ElI comercio electrénico como
herramienta estratégica para la internacionalizacion de las empresas agroexportadoras
del Norte Chico”, es un trabajo de investigacion para obtener el grado académico de
Maestro en Finanzas y Negocios Internacionales de la Escuela de Postgrado de la
Universidad Nacional Jose Faustino Sanchez Carrion.

La metodologia que se empled se encuentra dentro de la investigacion basica es de
tipo Basico, de nivel descriptivo, correlacional, no experimental y la hipotesis
planteada fue: “El Comercio electrénico como herramienta estratégica se relaciona
con la internacionalizacion de la Empresas Agroexportadoras del Norte Chico, 2018”.
Para la investigacion, la poblacion estuvo conformada por 30740 unidades
empresariales del Norte chico. En la investigacion se determind el uso de una
muestra de 379 unidades empresariales del norte chico. El instrumento principal que
se empled en la investigacion fue el cuestionario, que se aplicé a la primera y
segunda variable. Los resultados evidencian que existe relaciéon entre el Comercio
electronico como herramienta estratégica y la internacionalizacion de la Empresas
Agroexportadoras del Norte Chico, 2018, debido a la correlacion de Spearman que

devuelve un valor de 0.511 siendo una magnitud moderada.

El autor

Palabras clave: Comercio, electrénico, internacionalizacion, empresas
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ABSTRACT

The present research work entitled: E-commerce as a strategic tool for the
internationalization of agro-export companies of Norte Chico, is a research project to
obtain the academic degree of Master in Finance and International Business of the

Graduate School of the University National José Faustino Sanchez Carrion.

The methodology used is basic research is Basic, descriptive level, correlational,
not experimental and the hypothesis was: "E-commerce as a strategic tool is related to the
internationalization of the Agro-exporting companies of Norte Chico , 2018. " For the
investigation, the population consisted of 30740 business units of the Norte chico. In the
research, the use of a sample of 379 business units from the North Chico was determined.
The main instrument used in the investigation was the questionnaire, which was applied to
the first and second variables. The results show that there is a relationship between
electronic commerce as a strategic tool and the internationalization of the Agroexporting
Companies of Norte Chico, 2018, due to the Spearman correlation that returns a value of

0.511 being a moderate magnitude.

The author

Keywords: Commerce, electronic, internationalization, companies
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CAPITULO I
PLANTEAMIENTO DEL PROBLEMA

1.1. Descripcion de la realidad problematica

El Norte Chico hace referencia a la zona Costera del departamento de Lima,
ubicada en el noroeste del mismo. Comprende las provincias de Huaura, Huaral
y Barranca, no siendo considerada una division politico administrativa de

nuestro pais.

En esta zona de la Region Lima provincias se presentan actividades
productivas que se basan en la diversidad y abundancia de sus recursos naturales

gracias a sus condiciones agroclimaticas.

A la cafia de azucar, cultivo tradicional del norte chico del Perd, le ha salido
otros competidores. Esparragos y melocotones son las nuevas estrellas de la
agricultura en esa zona. Estados Unidos y Ecuador son los principales destinos.
De las 32 mil hectéreas de cultivo existentes en el Valle de Huaura, Sayan y
Huacho, 8 mil son exclusivas de la cafia de azUcar, y el resto de otros apetitosos
cultivos como melocoton, chirimoya, manzanas, esparragos, paltas e incluso
paprika, el nuevo boom entre los agroexportadores. Y es que en esta zona la
produccion de frutas y otros vegetales se ha convertido en fuente de trabajo y
éxito de muchos agricultores, quienes se dan el lujo de exportar sus cultivos a

otros paises como Estados Unidos y Ecuador.

El esparrago, producto estrella de nuestras agroexportaciones, es un ejemplo
de ello. En el soleado campo de Huacho, la compafiia Agroinper S.A. se dedica
al cultivo, envasado y exportacion de esparragos frescos, cuyo principal destino

es Estados Unidos en un 75% y el resto a Europa, sobre todo a Espafia.

A nivel de Lima provincias la politica de desarrollo exportador que se
expresa a través del Plan Nacional de Exportaciones -PENX- y el Programa

Sierra Exportadora, son oportunidades que orientan la dindmica econémica de la



Region hacia los mercados externos y, en consecuencia hacia su
internacionalizacion, la que sélo sera viable en tanto la Region en su conjunto
sea competitiva. La economia de la Region Lima Provincias esta basada
fundamentalmente en la actividad productiva y comercial de pequefias
productores y comerciantes. Hay grandes brechas en el comportamiento
econdémico y el impacto del crecimiento de los sectores mas dinamico no se
refleja de manera integral en el conjunto de la economia regional sino solo en el

ambito directamente involucrado en la actividad productiva.

En la provincia de Huaura, el distrito que posee mayor nimero de empresas
es Huacho con 6 mil 653 empresas (49,7%), Santa Maria con mil 702 empresas
(12,7%) y Huaura con mil 557 empresas (11,6%). En tanto que, en la provincia
de Huaral, el distrito que posee mayor numero de empresas es Huaral con 6 mil
111 empresas (68,7%) y Chancay con 2 mil 379 empresas que representa el

26,7% del total de unidades empresariales.

En los paises en desarrollo como en los desarrollados, las PYME
constituyen la mayoria de las empresas y emplean el mayor numero de
trabajadores del sector manufacturero y de los servicios. Las PYME abastecen
fundamentalmente al mercado interior y su contribucion al PIB, aunque
normalmente es muy pequefia, puede variar considerablemente en funcién del
valor de los bienes o servicios que producen. En tanto que en Azerbaiyan,
Belarus y Ucrania menos del 6% de los trabajadores del sector estructurado esta
empleado en las PYME de la industria manufacturera, ese porcentaje es superior
al 50% en otros paises en desarrollo como Ghana, Turquia y el Ecuador. Las
investigaciones han puesto de manifiesto que los paises con un gran sector de
PYME suelen beneficiarse también de una importante contribucion de éstas al
PIB.

Otra mejoria complementaria del comercio electronico consiste en que hace
posible un servicio de atencion a los clientes mejor y mas rapido. En algunos
casos los clientes pueden tener acceso directo a sus propias cuentas personales
en linea y no tienen que llamar por telefono a la empresa, lo que puede
ahorrarles tiempo y dinero. La incorporacion de servicios en linea a los clientes,

como servicios de entrega urgente de paquetes en 24 horas, puede entrafiar
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también ventajas comerciales. Tales servicios pueden ser complementados por
un servicio de seguimiento que permita a los clientes comprobar en linea la
situacion de sus paquetes. Esos servicios generan un grado adecuado de

satisfaccion de los clientes con un esfuerzo muy pequefio de la empresa.

En el primer decenio del nuevo milenio se ha asistido a un profundo cambio
de la forma en que se llevan a cabo las operaciones comerciales por medios
electronicos y a un espectacular aumento del comercio electrénico. Cada dia un
nimero mayor de usuarios de paises menos adelantados y en desarrollo accede a
Internet a través de terminales. Actualmente va también en aumento el
porcentaje de usuarios que accede a Internet mediante la tecnologia moévil. Se
prevé un aumento exponencial del acceso a Internet y especialmente del uso de
aplicaciones moviles en los proximos decenios. Las posibilidades de usar las
TIC en beneficio del progreso social y econdémico de los paises en desarrollo de
todo el mundo son inmensas, y las PYME desempefian un papel fundamental a

este respecto.

Por otro lado en la actualidad se ha visto un boom agroexportador sin
precedentes, paralelo a un contexto de expansién econdémica agregada y de
exportaciones, tal como lo muestran diversos estudios sobre la agroindustria
peruana (Gomez 2008). Surge, entonces, el interés por explorar los efectos que
este dinamico contexto macroeconémico ha tenido en la mano de obra. En el
marco del presente estudio, esta pregunta se refiere especificamente a los efectos
que el dinamismo agroexportador peruano puede haber tenido en la mano de
obra, en su empleo, ingresos y condiciones laborales. El presente capitulo revisa
la experiencia peruana, partiendo de una rapida mirada al contexto macro hacia
una descripcion de la heterogénea agroindustria comercial en el Perd, para luego
presentar la experiencia de los valles y productos agroindustriales analizados
para el presente estudio. Finalmente, se incluyen dos experiencias

latinoamericanas embleméaticas

Como se sabe, historicamente el Per( ha sido un pais exportador, sustentado
tipicamente en sus productos primarios. La década reciente reafirma esta
caracteristica, tal como lo muestra el grafico 3.2: al menos 7 de cada 10 délares
del valor de la exportaciones peruanas ha provenido de productos que
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tradicionalmente han sido exportados: mineros, pesqueros y agricolas. Las

exportaciones no tradicionales, por su parte, han mantenido su participacion

alrededor de 25% del total de exportaciones, con altibajos a lo largo de la

década. Las exportaciones textiles y la agroexportacion son los dos principales

rubros de las exportaciones no tradicionales, dando cuenta de mas del 50% de su

valor.

Por ello es vital que el comercio electronico sea utilizada como una

herramienta estratégica para internacionalizar las Empresas Agroexportadoras

del Norte Chico, lugar donde se desarrollara la presente investigacion.

1.2.Formulacion de problema

Todas estas consideraciones nos conducen a formular el siguiente problema de

investigacion:

1.2.1. Problema general

¢Qué relacion existe entre el Comercio electronico como

herramienta estratégica y la internacionalizacion de la Empresas

Agroexportadoras del Norte Chico, 2018?

1.2.2. Problemas especificos

¢Cual es la relacion que se da entre la dimension estandares
universales del Comercio electronico como herramienta
estratéegica y la internacionalizacion de la Empresas

Agroexportadoras del Norte Chico, 2018?

¢De qué manera la dimension facilitar la compra y venta
haciendo uso del Comercio electronico como herramienta
estratégica se relaciona con la internacionalizacién de la

Empresas Agroexportadoras del Norte Chico, 2018?

(Como se da la relacion existente entre la dimensién

Interactividad del Comercio electrénico como herramienta
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1.3.0bjetivos

estratégica y la internacionalizacion de la Empresas

Agroexportadoras del Norte Chico, 2018?

1.3.1. Objetivo general

Determinar la relacion entre el Comercio electrénico como herramienta

estratégica y la internacionalizacion de la Empresas Agroexportadoras
del Norte Chico, 2018.

1.3.2. Objetivos especificos

Establecer la relacion entre la dimensidn estdndares universales
del Comercio electronico como herramienta estratégica y la
internacionalizacion de la Empresas Agroexportadoras del Norte
Chico, 2018.

Determinar la relacion entre la dimension facilitar la compra y
venta haciendo uso del Comercio electrénico como herramienta
estratégica 'y la internacionalizacion de la Empresas

Agroexportadoras del Norte Chico, 2018.

Establecer la relacién entre la dimension Interactividad del
Comercio electronico como herramienta estratégica y la
internacionalizacion de la Empresas Agroexportadoras del Norte
Chico, 2018.

1.4 Justificacion de la investigacion

1.4.1. Justificacion tedrica

La investigacion se lleva a cabo con el fin de identificar el nivel de

inmersion que tiene el comercio electrénico en los modelos de negocio

de las Pequefias y Medianas Empresas (PYMES). Se sustenta en que el

mundo moderno exige que las negociaciones comerciales se den en
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forma electronico haciendo uso de las tecnologias de la informacion,
para desarrollar sus actividades cotidianas de manera rapida y sencilla,
dado que la tecnologia sigue desarrollandose cada vez mas, dejando

obsoletos a tradicionales mecanismos y procedimientos.

1.4.2. Justificacion préctica
Fomenta la practica del Comercio electronico y por ende la
internalizacion de las empresas agroexportadoras del sector publico que
en muchos casos el comercio sigue utilizando procedimientos obsoletos
en sus sistemas de atencidn a sus clientes, generando insatisfaccion por
parte de los usuarios, que cada dia se relacionan mas con el desarrollo
de nuevas tecnologias. Por ende facilita la compra y venta de los

productos haciendo uso del Comercio electrénico

1.4.3. Justificacion social
El trabajo busca que los consumidores o la poblacion se acostumbre
a realizar sus compras online y los procedimientos de pago son cada vez
mas diversos y seguros, gracias a productos como Pay Pal por ejemplo.
Esto acerca mucho mas al consumidor a la experiencia de compra en
internet, con mas confianza y ya totalmente adaptados al uso. El
comercio electronico estd cambiando la forma como las empresas

Ilegan a los consumidores.

1.5. Limitaciones del estudio
La investigacion presentd las siguientes limitaciones:

a. Disponibilidad de tiempo
Toda vez que la investigacion debio ser desarrollada, aplicada e
interpretada por la propia investigadora, quien, a su vez, tenia que
desempefar un trabajo en un horario laboral rigido, gener6 que la

disponibilidad de tiempo sea limitada. Sin embargo, la disposicion a
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cumplir con la investigacion hizo que se coordinaran horarios y espacios

ademas de la ayuda de otros colegas para superar esta limitacion.

c. Limitados medios econ6micos
La ejecucion de la investigacion demand6 una inversion economica
que, dada su caracteristica de autofinanciada por el propios investigador,
tuvo ciertas limitaciones. A pesar de ello y, considerando la necesidad de
aplicarla, se pudo costear los gastos asumiendo los gastos con ahorros
personales.

1.6. Viabilidad del estudio

1.6.1 Evaluacion Técnica
En esta investigacion se consideraron los elementos suficientes para su
ejecucion, de acuerdo a lo normado por la Escuela de Postgrado de la
UNJFSC- Huacho.

1.6.2 Evaluacion Ambiental
La investigacion debido a su disefio descriptivo correlacional no ha

generado un golpe negativo en el ecosistema y su habitad.

1.6.3 Evaluacion Financiera

La parte econémica fue de vital importancia para el desarrollo del presente

trabajo y ello estuvo asegurado por el investigador.
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CAPITULO II
MARCO TEORICO

2.1. Antecedentes
2.1.1. Anivel Internacional

(Pérez, 2016) que trata sobre el Comercio electronico utilizado como
estrategia para los negocios en la Municipalidad de Nezahualcoyol, donde se
nota la importancia del comercio electronico en las PYMES, logrando
incursionar en nuevos mercados gracias al mundo digital. Aqui se utilizaron
dos blogue: el valor afiadido en las unidades econdmicas y la propuesta de
modelo de investigacion. Se empled un cuestionario de opciones multiples
usando la técnica cuantitativa para el procesamiento de la informacion. Se
concluye evidenciando que solo el 31% de establecimientos han usado el
comercio electronico para compra y venta de productos y el 67% lo hace

anualmente, el 22% mensualmente y menos del 15% semanalmente.

(Martinez, 2016) en su trabajo “Estrategias y determinantes en la
internacionalizacion de PYMES en el contexto del Mercosur, Caso
Uruguay” tuvo como objetivo del presente trabajo consiste en investigar el
perfil de las Pequefias y Medianas Empresas (Pymes) en Uruguay en el
contexto del Mercado Comun del Sur (Mercosur) a partir de un enfoque de
internacionalizacion de empresas. Para ello, se definen algunas
caracteristicas de las Pymes comparando las empresas exportadoras con las
no exportadoras. Se busca identificar cuales son los diferentes
determinantes, estrategias y formas utilizadas en el abordaje de los
mercados internacionales. Por otra parte, y dada la evolucion de la politica
comercial del pais, se estudia el comportamiento de las Pymes y el grado de
incidencia de dicha politica, asi como otras cuestiones que pudieran

identificarse. De este modo, se pretende confirmar la presencia de un
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comportamiento empresarial exportador, en forma independiente de las
politicas comerciales gubernamentales. Con este objetivo, se desarroll6 un
enfoque de tipo cualitativo-cuantitativo que incluyd la realizacion de
entrevistas abiertas y semi-estructuradas a informantes calificados y lideres
de opinion. También se entrevistd al Director Ejecutivo del Organismo de
Promocién de Exportaciones de Uruguay. El presente estudio ofrece un
primer marco referencial, especialmente frente a la dificultad para reunir
informacion en la tematica, que puede ser considerado un aporte para
futuras investigaciones en el area. Nuestros resultados permiten identificar
algunos de los factores relevantes que surgen como posibles generadores de
éxito en los procesos de internacionalizacion, junto con las estrategias
asociadas a dichos procesos. Por otra parte, de manera complementaria, se
presenta el analisis de un organismo de promocion de exportaciones de
Uruguay para identificar en qué medica dicho organismo desarrolla
respuestas alineadas con las necesidades y formas de salida de las Pymes a
los mercados exteriores. De este modo, es posible identificar posibles areas
de actuacion y/o cobertura que pueden ser utiles para apoyar la
internacionalizacion de las empresas y para proponer lineamientos e
informacidn relevante para la formulacion de politicas comerciales, tanto a
nivel de empresas como de organismos de promocién. Dados los escasos
estudios en la tematica en Latino América, en particular en la region del
Mercosur, esta investigacion contribuye a generar informacién para futuros

estudios en Uruguay Yy en otras regiones del mundo

(Gomez, 2011) realizo la siguiente investigacion “Analisis, disefio y
construccion del sistema de comercio electronico para la empresa Dolarin”.
Se implementé un catédlogo electrénico para un sistema de comercio
electronico del tipo negocio a cliente, en la que se muestran los productos y
servicios ofrecidos por la empresa Dolarin. Los catdlogos digitales pueden
almacenar grandes cantidades de articulos. El presente trabajo ayudo a la
empresa, a que clientes puedan realizar sus pedidos por Internet haciendo un
click en el producto en particular e ingresando la cantidad requerida. En este

sistema el administrador ingresa nuevos productos, busca pedidos y
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actualizar los precios de los productos. Se concluye que : el comercio
electronico ayudd a la empresa a resolver algunos de los problemas. El
catalogo electronico permite reducir el costo de produccion y procesamiento
y de publicidad. Ademas, proporciona estabilidad y seguridad en el empleo
del sistema.
La presente tesis utiliza las herramientas para desarrollar el comercio
electronico, como son: magicUWE, HTML, Visual estudio 2005, sql server
2000. Y la metodologia UWE.

(Barrios, 2012) a través de la investigacion “Comercio Electronico:
Implementacion de una Tienda Virtual a través del estudio comparativo de
una Tienda Fisica utilizando software libre”. realiz6é un analisis comparativo
entre una tienda fisica y una tienda virtual, sus pros, sus contras, ventajas,
desventajas, tiendas virtuales en el Ecuador, disefios de las tiendas virtuales.
Ademas de la implementaciéon de una tienda virtual, la cual va a estar en
mejores condiciones que una tienda fisica; lo primero que veran los clientes al
entrar en la pagina de la tienda virtual sera los productos que vende, luego de
esto pasaran a un proceso de compra que se debe conocer muy bien. Este
proceso consiste en un carrito de compras en el cual se iran colocando los
productos que el cliente desee comprar, simplemente se sumaran los valores y
se generara la factura de venta. Los pagos seran por medio de depdsito
bancario o en efectivo. Posterior a esto, se verificaran los valores para
proceder a la entrega de la mercaderia, la cual se realizara de manera personal
0 por envio en cualquier tipo de Courier. En esta investigacion se implemento
una tienda virtual de ejemplo, para ello se realizd un estudio a fin de
determinar que CMS (Sistema Gestor de Contenidos) se usara, entre los CMS
elegidos a comparar estan Joomla, Drupal y Liferay. La razon principal por la
que se van a comparar estos 3 CMS es porque son software libre, es decir, son

de libre acceso al cddigo fuente.
(Puetata, 2013) en el trabajo de investigacion titulado “El Comercio

Electronico y las Pymes en la ciudad de Tulcan”. Sostiene que el internet es

un medio para vender, promocionar y comercializar sus productos. Propone
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una respuesta de una metodologia de adopcidén de comercio electronico,
enfocada a Pymes de la ciudad de Tulcan, misma que comprende etapas
esenciales en la adecuacion de estas al comercio electronico. En cual se
observo problemas del escaso conocimiento de comercio electrénico que
afecta el desarrollo comercial de las Pymes. Se realizd un estudio de
mercado como requisito para determinar el grado de aceptacion de la tienda
virtual. A través de una encuesta a la poblacion de la ciudad de Ipiales-
Colombia y una encuesta dirigida a las Pymes de la ciudad de Tulcan se
determinaron si estas utilizan Internet como medio para vender,
promocionar y comercializar sus productos. En funcion de la respuesta
propuso una nueva metodologia de adopcion de comercio electrénico,
enfocada a Pymes de la ciudad de Tulcan, misma que comprende etapas
esenciales en la adecuacion de estas al comercio electronico. Elabor6 una
estructura sobre como aplicar este concepto en dichas empresas, el mismo
que define fases de aplicacién para la implementacion dptima del comercio
electronico en las Pymes: diagnostico, Marco legal, mecanica operativa,
tamafio del proyecto web, plan estratégico de marketing web y el estudio
financiero. Bésicamente, el modelo de aplicacién de comercio electrénico,
parte de un diagndstico, que deben hacer caso una de las pymes, tanto
interna como externamente. Para poder plantear un modelo de

implementacion de acuerdo a sus necesidades.

(Cuesta, Quessep, & Oyaga, 2005) en su trabajo de investigacion “El
nivel de internacionalizacion de las empresas exportadoras de la ciudad de
Cartagena” donde se define la internacionalizacion de la empresa se
configura como un hecho fundamental, lo que ha provocado el interés
creciente por este fendmeno tanto desde el ambito de la gestion como desde
la investigacion. Pero la internacionalizacion supone para la empresa
afrontar un reto considerable, el de situarse en un entorno altamente
competitivo, cargado de incertidumbre, en el que serd necesario perseguir
constante e intensamente la obtencion de ventajas competitivas que le
permitan mantenerse en el mismo. Las empresas que operan en el &mbito

internacional estan expuestas a un entorno competitivo, econémico, cultural,
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legal y politico que puede ser muy diferente al de su mercado doméstico, lo
cual es fuente de incertidumbre. El éxito competitivo de la empresa vendra
dado por su capacidad de generar y sostener rendimientos superiores a sus
rivales. Sin duda alguna estos fendmenos ligados a la globalizacion plantean
un desafio para las empresas de Cartagena y del pais, al aumentar la
complejidad de las operaciones en mercados geograficos distintos, sin
embargo, al encontrarse Cartagena en una posicion geografica estratégica y
ser un puerto natural, maritimo y fluvial posee un amplio privilegio con
relacion a las demés ciudades colombianas. Estas cualidades le permiten a
las empresas de Cartagena desarrollar nuevas habilidades y procesos con el
fin de ser mas competitivas en el &mbito regional, nacional y mundial. Este
reto no solo lo enfrentan las grandes empresas, sino todas aquellas que
quieren penetrar en el mercado internacional, debido a que muchas de estas
no poseen de manera definida una estructura fisica, tecnoldgica,
administrativa y un sistema de informacion gerencial y comercial que le
ayuden a encontrar la ocasién oportuna para iniciar su proceso de

internacionalizacion.

2.1.2. A nivel Nacional

(Rojas & Yzaguirre, 2018) en su trabajo “Anélisis de Modelos de
Internacionalizacion desde la perspectiva de proceso en una MYPE de
Gamarra” donde se analiza el proceso de internacionalizacion de las micro y
pequeiias empresas (Mypes) textiles bajo cuatro perspectivas, buscando
hallar la que més se adecue a la forma de internacionalizacion de la empresa
materia de estudio: Textiles Anahui SAC. Las Mypes peruanas son
generadoras de un gran numero de puestos de trabajo. En la presente se
identificard un modelo de internacionalizacion que se adecue a una Mype
peruana en Gamarra, entendiendo asi un camino efectivo para su
internacionalizacion de tal forma que muchas repliquen ese modelo
buscando su desarrollo fuera del pais y por consiguiente generen el

crecimiento de sus empresas; ademas, direccionando mejor sus recursos
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para que puedan ser méas eficientes y eficaces en la gestion administrativa,
productiva y comercial, y que permitira hacer frente a la competencia y a la
globalizacion. En el presente trabajo se ha aplicado el método descriptivo-
interpretativo el cual va a permitir dar a conocer la forma como se ha ido
recolectando la informacién apoyado con la técnica de entrevistas a sujetos
involucrados con el estudio de caso en diferentes posiciones como
trabajadores, ejecutivos, dirigente de Gamarra y un cliente internacional.
Después de realizar la investigacion cualitativa con los diferentes métodos
empleados en el caso estudio se determind que el modelo Upsala es el que

mas se adecua a la realidad de las Mypes de Gamarra.

(Nufez & Riojas, 2013) en su tesis titulado: “Desarrollo y evolucion
del Comercio Electronico en el Perd” donde muestra que El desarrollo de la
ciencia y el conocimiento humano se produce de manera ciclica, a medida
que los avances tecnologicos y descubrimientos solucionan problemas o
proporcionan respuestas a interrogantes, crean a la vez nuevos problemas
haciendo necesario el planteamiento de nuevas interrogantes a contestar en
un ciclo infinito. En los inicios del nuevo milenio, la difusién de la
informatica ha posibilitado el desarrollo de Internet, instrumento que con
sus aplicaciones ha proporcionado soluciéon a un sinnumero de problemas
pero a la vez abre nuevas interrogantes que deben ser respondidas, es el caso
del Comercio Electronico que nos permite anular las barreras geograficas
entre la oferta y la demanda solucionando este problema, pero que nos crea
la interrogante de qué tratamiento juridico se le debe dar. La realidad es que
la globalidad de Internet permite a cualquier empresa, grande o chica, estar
presente de forma “virtual” en las principales ciudades del mundo, sin
necesidad de oficinas de representacién o miles de empleados. Para este
nuevo mundo, basta una computadora con modem, linea telefonica y una
cuenta de acceso a Internet. EI Comercio Electronico, viene desarrollandose
a una velocidad extraordinaria, al punto de presentar en el mercado,
novedades que no hubiéramos sofiado un par de décadas atras. Nuestro pais

busca integrarse a la “aldea global” y demuestra cada dia significativos
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progresos en el resultado de sus negocios. El interés por el Comercio
Electrénico en el Peru, si bien es incipiente aun, ha despertado un inusitado
interés al buscar otras alternativas comerciales para poder negociar sus
productos en la mayor vitrina del mundo, aunque siempre con la relativa
inseguridad juridica y econdmica que puede traer consigo el negociar
productos y servicios desde lugares fisicos o con proveedores de servicios

de Internet fuera de las fronteras nacionales.

(Rodas, 2017) en su tesis : “Efecto del comercio electronico en el proceso de
comercializacion de artesanias en la empresa Industrias Prada” que tuvo
como punto de partida la necesidad de la organizacion de tratar de
implementDar nuevos modelos de negocio que estén acorde con las
tendencias tecnoldgicas de vanguardia, premisa que sirvié para establecer el
objetivo general del presente que es determinar el efecto en el proceso de
comercializacién a través del uso del comercio electronico en la empresa
Industrias Prada. Con apoyo del disefio cuasi experimental del enfoque
cuantitativo con pre y post prueba, espaciados en un periodo de tiempo de
cinco meses. Los resultados reflejan que no hubo variacion significativa en
cuanto al nivel ventas en el periodo analizado, pero si hubo una variacién
positiva significativa respecto a la cobertura de publicidad que se incrementd
exponencialmente, teniéndose este registro en la cantidad de visitas
visualizadas en la herramienta google analytics. Para finalizar podemos
puntualizar que este incremento en la cobertura publicitaria y de acceso a la
empresa Industrias Prada, a través del portal web, incidi6 en el incremento de

sus utilidades por la captacion de nuevos clientes.

(Mendoza & Giraldo, 2016) en su tesis “La Internacionalizaciéon y su
relacion con la competitividad de las PYMES exportadoras textiles ubicadas
en Lima Metropolitana” que tuvo como objetivo de la presente tesis, es
determinar la influencia de la internacionalizacion en la competitividad de
las PYMES exportadoras textiles ubicadas en Lima metropolitana, con el
propdsito de incentivar y fomentar una mayor operatividad comercial en el

extranjero. Este trabajo de investigacién gira entorno a la situacion
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problemdtica de las dificultades que atraviesan las PYMES textiles de Lima
para incursionar en el proceso exportador. A pesar de la fomentacion por
parte de diversas instituciones y portales, no ha habido un incremento
considerable o significativo de este en el transcurso de los afios. Siendo las
principales causas de ello: la falta de innovacion, la carencia de formacion
empresarial y los obstaculos financieros. La metodologia elegida para la
recoleccion de datos fue la entrevista personal, cuyo cuestionario, presenta
un modelo de escala de Likert, brindando al encuestado la facilidad de poder

graduar su opinion ante afirmaciones complejas.

(Sierralta, 2004) en su tesis: “El proceso de internacionalizacion de
las empresas latinoamericanas y el impacto de la inversién y el comercio en
la cultura de sus paises y en sus practicas decisorias” donde se muestra |
esfuerzo exportador de América latina iniciado de manera intensa a fines del
decenio del 60 y concretamente en el decenio del 70 dio origen a una rapida
adecuacion de la estructura empresarias dirigidas hacia los mercados
externos buscando vender productos en paises con culturas y
comportamiento del consumidor hasta ese momento desconocidos. El
presente trabajo es una reflexion a partir de varias hipdtesis acerca de los
retos y desafios que enfrentan las empresas latinoamericanos en su proceso
de internacionalizacion y n su dimension cultural. Tuvo como objetivo
general determinar la forma y caracteristica como el comercio internacional,
la inversion, la tecnologia, las corrientes de inversion y los flujos
financieros, crean formas culturales concretas o alteran las existentes en el
campo empresarial cuando dichas unidades operativas deciden

internacionalizarse.
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2.2. Bases tedricas

2.2.1. El Comercio Electronico como Herramienta estratégica
2.2.1.1.Definicion de Comercio Electronico como Herramienta
estratégica
Se puede definir al comercio electronico desde el punto de vita
de las telecomunicaciones como la entrega de informacién, productos
0 servicios y pagos por medio de redes o cualquier otro medio
electronico. El comercio electronico consiste en realizar transacciones

comerciales electronicamente.
(Torres Castafieda y Guerra Zavala, 2012).

Consiste en la transmision electronica de datos, incluidos
texto, imégenes y video. El comercio electrénico comprende
actividades muy diversas, como comercio electronico de
bienes y servicios, suministro en linea de contenidos
digitales, subastas, entre otros. EI Comercio electronico
consiste en realizar electronicamente  transacciones
comerciales; es cualquier actividad en la que las empresas y
los consumidores interactlan y hacen negocios entre si por

medio de los medios electrénicos.

(Laudon & Traver, 2014) nos dice:

“nos enfocamos en las transacciones comerciales habilitadas
de manera digital entre organizaciones e individuos. Cada
uno de estos componentes de nuestra definicion funcional del

comercio electrénico es importante”.

Las transacciones habilitadas de manera digital incluyen

todas las transacciones mediadas por la tecnologia digital. En
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su mayor parte, esto significa las transacciones que ocurren a
través de Internet y Web. (Castillo & Arrollo, 2017).

Pérez (2008) Nos indica que

El e-commerce (comercio electrénico en inglés) es toda
transaccion comercial, es decir, la distribucion, compra,
venta, mercadotecnia y suministro de bienes y/o servicios, a
través de las redes de telecomunicaciones, ademés
comprende actividades en linea de contenidos digitales,
transferencias  electrénicas de fondos, compraventa
electrénica de acciones, conocimientos de embarque
electrénicos, subastas, disefios y proyectos conjuntos,
prestacion de servicios en linea, contratacion publica,
comercializacion directa al consumidor y servicios postventa,
con lo que se incrementa, mediante la aplicacion de esta
tecnologia, las relaciones empresariales o comerciales entre

compradores y vendedores o socios comerciales (Gil, 2016)

Herramienta estratégica
(Staplefoote, 2015) sostiene que:

El primer paso es desarrollar una estrategia de comercio
electronico basica que lo ayude a identificar brechas y planificar
acciones, verificar el cumplimiento de las normas y garantizar la
satisfaccion del cliente al considerar todas las partes moviles de
su tienda. La falta de una estrategia puede ocasionarle los
siguientes inconvenientes:

¢ Disefios confusos que pueden aumentar la tasa de rebote

e Problemas de seguridad que generaran una pérdida de

confianza y mala reputacion para su organizacion
e Incumplimiento de las normas, que puede originar multas

elevadas y la incapacidad de afrontar pagos
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e Mala planificacion de recursos, que puede derivar en

interrupciones que perjudiquen las ventas
(Del Alcazar Ponce, 2017)

Una estrategia de comercio electronico no depende solo de la
plataforma, sino de toda la experiencia que podemos y
debemos brindar al consumidor on y off line haciendo uso
eficiente de la tecnologia para alcanzar objetivos de
marketing y rentabilidad que dependeran de la satisfaccion
del cliente en los canales integrados de contacto y

comunicacion.

2.2.1.2. Historia y desarrollo del comercio electronico
Thompson (2004, pag.5)

las empresas realizan muchas otras actividades, que las
mantienen en el negocio, por ejemplo, el vendedor de un
producto debe identificar la demanda, promover su producto
ante los compradores potenciales, aceptar pedidos, entregar
su producto y apoyar el uso de su producto, facturar y recibir
el pago de su producto. Y apoyar el uso de su producto por
parte de sus clientes después de la venta. (Torres Castafieda y
Guerra Zavala, 2012).

Segun Gariboldi (1999)

En lo que respecta al uso de Internet como herramienta de
comercio, ya no se encuentra con facilidad el antiguo espiritu
"democratico”. De alguna manera, la mayor o menor
disponibilidad de recursos condiciona la participacion de la

empresa en el comercio electronico. Para crear una Extranet
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que conecte empresas como las automotrices, las grandes
cadenas de supermercados o de venta minorista con sus miles
de proveedores, se hace necesario dedicar -a tales efectos-
una gran cantidad de recursos (tiempo, dinero, recursos

humanos). (Silva Martos y Cabanillas Correa, 2017, p. 37).
Gariboldi (1999) sostiene que

son diversas las maneras de poder acceder al comercio
electronico. Existen formas extremadamente sencillas como,
por ejemplo, ofrecer bienes y servicios a través de empresas
preestablecidas como Yahoo donde por unos US$ 150 se
puede ocupar un lugar en los shoppings virtuales o, a través
de la creacion de paginas web propias. Si bien esta ultima
opcion otorga mayor libertad e independencia, puede resultar
extremadamente costosa, no sélo en lo relativo a su disefio
sino también en lo concerniente a su mantenimiento y

administracion cotidiana. (Silva & Cabanillas, 2017)
Segun (Seoane, 2005)

El comercio electronico ha ido evolucionando, de ser un
simple catalogo de productos o servicios, construido a partir
de una péagina estatica, con un poco de mantenimiento a
llegarse a convertir en uno de los medios més indispensable
para realizar ventas y generar ganancias, el mercado se ha ido
asentando en muchos casos el modelo de negocio que pasa a
ser un medio mas para llegar al cliente que en las empresas

tradicionales. (Torres Castafieda y Guerra Zavala, 2012).
2.2.1.3. Tipos de comercio electronico

Segun lo plantea Laudon y Guercio Traver (2014) citado por
Castillo Telles y Arroyo Garcia (2017, p. 19), se clasifican varios
tipos de comercio electronico por la naturaleza de la relacion del

mercado o por la tecnologia utilizada
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B2C (Business to Consumer) — Comercio electronico de empresa a

consumidor:
Segun (Tassabehji, 2003)

Es el tipo de comercio que consiste en las transacciones
comerciales de productos, informacion o servicios entre
empresas y consumidores. Es decir, el consumidor puede
acceder a la tienda virtual desde cualquier lugar a través de
un dispositivo electronico con Internet, facilitando una
compra comoda y rapida. Asimismo, existe una clasificacion
de modelos de negocio para el comercio electrénico B2C.
Estos son: portales, proveedor de contenido, corredor de
transacciones, generador de mercado, proveedor de servicios
y comunidad virtual. Este tipo de comercio electronico
aparecio junto con el business to business (B2B) y es el mas
utilizado a nivel mundial. Segun el 11l Estudio del Estado del
Comercio Electronico para el Perq, este tipo de comercio
representa el 91.5% del total del comercio electronico en el

pais. (Castillo Telles y Arroyo Garcia, 2017, p. 20).

B2B (Business to Business) — Comercio electronico de empresa a

empresa
Para Tassabehji (2003).

Es el tipo de comercio que consiste en las transacciones
comerciales de productos, informacién o servicios entre
empresas. ElI comercio electronico a este nivel reduce los
errores que pueden aparecer, asi como aumentar la eficiencia
en la venta y la relacion comercial. Asimismo, gracias al
B2B, ambas empresas colaboran por el beneficio del
consumidor final. Cabe destacar que, las ventas del B2B
representan la mayor cantidad de volumen de dinero en este

tipo de comercio.

28



C2C (Consumer to Consumer) — Comercio electronico de

consumidor a consumidor
Segun Laudon y Guercio Traver (2014)

Es el tipo de comercio que representa las transacciones entre
consumidores. Para poder llevar a cabo estas transacciones,
se requiere un mercado online, en el cual los clientes venden
a otros clientes por este medio. El consumidor prepara el
producto para el mercado, coloca el producto en subasta o
venta y depende del generador de mercado para proporcionar
herramientas de catalogo, motor de busqueda y liquidacion de
transacciones, para que de esta manera los productos se
puedan mostrar, descubrir y pagar con facilidad). Gracias a
este tipo de comercio electronico, han nacido empresas
complementarias como Paypal, SafetyPay, entre otras, las
cuales brindan mayor seguridad a este proceso de compra y

venta. (Castillo Telles y Arroyo Garcia, 2017, p. 20).

P2P (Peer to Peer) — Comercio electrénico de igual a igual

Segun Laudon y Guercio (2014) citado por Castillo Telles y
Arroyo Garcia (2017, p. 21), Es el tipo de comercio que permite a
los wusuarios de Internet compartir archivos y recursos de
computadora directamente, sin tener que pasar a través de un
servidor web central. Algunos de los ejemplos es el intercambio de

peliculas, fotos y principalmente la descarga de mdsica.
M-commerce (Mobile Commerce) — Comercio mavil

Laudon y Guercio Traver (2014)
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Menciona que es el tipo de comercio que se refiere al uso de
dispositivos digitales inalambricos para realizar transacciones
en web. La mayor ventaja del comercio movil consiste en
proporcionar al consumidor el acceso a comprar los
productos que desee en cualquier momento y lugar,
utilizando su dispositivo movil. (Castillo Telles y Arroyo
Garcia, 2017, p. 21).

C2B (Consumer to Business) — Comercio electronico de

consumidor a empresa:
Segun Tassabehji (2003)

El C2B se refiere al intercambio de productos, informacion o
servicios entre consumidores y empresas. Es decir, un
consumidor o grupo de consumidores le ofrece a una empresa
un producto y/o servicio, el cual le ayuda a conseguir mejores
condiciones a su oferta actual. Es importante sefialar que las
transacciones C2B son menos usuales; éstas y las
transacciones C2C se realizan por empresas intermediarias,
por lo cual se consideran parte de las transacciones B2C.
(Castillo Telles y Arroyo Garcia, 2017, p. 21).

E-government — Administraciones publicas

Para Gonzélez (2011) citado por Castillo Telles y Arroyo Garcia
(2017, p. 22) El e-government consiste en la aplicacion de las
tecnologias de comercio electronico entre el gobierno y los servicios

publicos para los ciudadanos y las empresas

2.2.1.4.Caracteristica del Comercio electronico
Segun Laudon y Guercio Traver (2014) citado por Castillo

Telles y Arroyo Garcia (2017, p. 22), el comercio electronico cuenta

30



con ocho caracteristicas que han permitido revolucionar toda la

industria del comercio electronico. Entre ellas se encuentran:
Ubicuidad

En el comercio tradicional es necesario un espacio fisico para
poder realizar alguna transaccion. En el comercio electronico se
puede realizar transacciones desde cualquier lugar o momento,
siempre y cuando, dispongan de un dispositivo electronico conectado
a Internet. Esta caracteristica permite eliminar cualquier barrera de

espacio y tiempo.
Alcance global

Permite eliminar todo tipo de barrera cultural o nacional. De
esta forma, los comerciantes que cuenten con un negocio en linea

podran tener a su disposicion un mercado global.
Estandares universales

En el comercio electronico se manejan estandares universales, 10s
cuales permiten llevar a cabo la actividad del comercio electrénico,
sin necesidad de pasar por un proceso de adaptacion segun el pais
donde se lleve a cabo las actividades comerciales. Incluso, los costos
de entrada a un mercado se reducen y genera la creacién de un

mercado mas dindmico.
Riqueza

Esta caracteristica hace referencia a la riqueza que contiene el
mensaje que se desea transmitir al cliente. En este caso en particular,
ambos modelos de comercio, tanto el tradicional como el
electronico, ofrecen una gran rigueza en el contenido de sus
mensajes. Este dltimo permite obtener un mayor alcance,

interactividad y personalizacion segun las preferencias del cliente.

Interactividad
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Una gran diferencia y valor afiadido trae esta caracteristica. A
diferencia de las tecnologias del comercio tradicional tales como la
television, folleteria, entre otros, éstos no permiten la conversacion o
comunicacion bidireccional entre los clientes y los comerciantes. El
comercio electronico permite la interaccion de los actores que
intervienen en el proceso comercial, facilitando y ofreciendo

ventajas para concretar la venta.

Densidad de la informacion

Hace referencia a la informacion disponible en la web, la cual
es diversa y extensa en calidad y contenido. Gracias a esta
informacion, es posible obtener numerosas ventajas, tanto para los
consumidores como para los comerciantes. Por un lado, a los
consumidores les permite tener un abanico de opciones al momento
de comprar y pueden elegir el producto y/o servicio que mas les
convenga. Por otro lado, para los comerciantes, les permite conocer a

profundidad cudles son los intereses de sus potenciales clientes.

Personalizacion y adecuacion
Los avances tecnoldgicos permiten tener un contacto mas
directo y personal con el cliente. En el caso de la personalizacion, las
campafias de marketing pueden ir dirigidas especificamente a un
grupo de personas o a un individuo, llaméandolo por su nombre,

intereses, entre otros.

Tecnologia social
Permite la interaccidn y creacion de contenido masivo entre
los usuarios, mediante una plataforma o red social. Antiguamente,
las revistas, los periddicos o la television eran los Unicos creadores
de contenido. Actualmente, son los mismos usuarios, quienes tienen
la capacidad de poder recomendar o destruir un producto y/o servicio

del mercado.

2.2.1.5. Ventajas y desventajas del Comercio electrénico

32



Segin Crecemype (2014), las ventajas y desventajas de hacer

comercio electrénico son (pag.3):

Ventajas:

Reduce costos de distribucion y almacenamiento.
- Permite que los clientes accedan a mas informacion.

- Genera un contacto directo con los clientes durante todo el afio y 24

horas del dia.

- Se obtiene informacion mas precisa de las necesidades y gustos de

cada cliente.

- Posibilita la creacion de nuevos mercados, incluso si estan muy

alejados.

- Genera nuevas oportunidades de negocios, creacion de productos o

Servicios.

Desventajas:

- En nuestro pais el tema todavia esta en desarrollo.
- Existe mucho temor en el uso y aplicacion de la tecnologia.
- Existe desconfianza en el uso de tarjetas de crédito y débito.

- Hay muchos negocios.

2.2.1.6. Dimensiones del Comercio electrénico
A. Estandares universales
Son patrones que son compartidos por todas las naciones del
mundo, estos estandares técnicos universales de internet y del
comercio electronico reducen considerablemente los costos de
entrada al mercado: el costo que deben pagar los comerciantes
solo por llevar sus bienes al mercado; para los consumidores estos

estandares reducen los costos de busqueda: el esfuerzo requerido
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para encontrar el producto adecuado, y el descubrimiento de

preciso es mas simple.

Internet

El comercio electrénico necesita de un medio que le permita
realizar el intercambio de informacion, siendo este el internet. El
autor Castells (2000) define al internet como una red de redes de
ordenadores capaces de comunicarse entre ellos. Es un medio de
comunicacion, de interaccion y de organizacion social. De igual
forma, define al internet como una creacion cultural que permite la
creacion de una nueva economia y el desarrollo de la innovacion y

la productividad economica.

Los autores Jiménez, Aguila, & Padilla, (2000) “mencionan que el
desarrollo del comercio electronico basado en internet, esta
modificando las relaciones entre empresas u organizaciones, y esta
propiciando la aparicion de nuevos mecanismos de coordinacion,

como la organizacion electronica y los mercados electronicos”.

La compray venta
Seguridad en el Comercio electronico

Segun Google Sites (s.f.)

La seguridad en el comercio electronico y especificamente en
las transacciones comerciales es un aspecto de mucha
importancia. Para ello es necesario disponer de un servidor
seguro a traves del cual toda la informacion confidencial es
encriptada y viaja de forma segura, ésto brinda confianza
tanto a proveedores como a compradores que hacen del

comercio electrénico su forma habitual de negocios.

Al igual que en el comercio tradicional existe un riesgo en el
comercio electronico, al realizar una transaccion por Internet, el

comprador teme por la posibilidad de que sus datos personales
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(nombre, direccién, numero de tarjeta de crédito, etc.) sean
interceptados por "alguien”, y suplante asi su identidad; de igual
forma el vendedor necesita asegurarse de que los datos enviados

sean de quien dice serlos.
La encriptacion

Es el conjunto de técnicas que intentan hacer inaccesible la
informacion a personas no autorizadas. Por lo general, la
encriptacion se basa en una clave, sin la cual la informacion no
puede ser descifrada. Con la encriptacion la informacion
transferida solo es accesible por las partes que intervienen
(comprador, vendedor y sus dos bancos).

La firma digital

Evita que la transaccion sea alterada por terceras personas sin
saberlo. El certificado digital, que es emitido por un tercero,

garantiza la identidad de las partes.
Protocolo SET

Secure Electronic Transactions es un conjunto de
especificaciones desarrolladas por VISA y MasterCard, con el
apoyo Yy asistencia de GTE, IBM, Microsoft, Netscape, SAIC,
Terisa y Verisign, que da paso a una forma segura de realizar
transacciones electronicas, en las que estan involucrados: usuario
final, comerciante, entidades financieras, administradoras de

tarjetas y propietarios de marcas de tarjetas.

SET constituye la respuesta a los muchos requerimientos de
una estrategia de implantaciéon del comercio electrénico en
Internet, que satisface las necesidades de consumidores,
comerciantes, instituciones financieras y administradoras de

medios de pago.

Firmas electrénicas
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Las relaciones matemaéticas entre la clave publica y la privada del
algoritmo asimétrico utilizado para enviar un mensaje, sellama

firma electronica (digital signatures).

Quien envia un mensaje, cifra su contenido con su clave privada y
quien lo recibe, lo descifra con su clave publica, determinando asi
la autenticidad del origen del mensaje y garantizando que el envio

de la firma electrénica es de quien dice serlo.
Certificados de autenticidad

Como se ha visto la integridad de los datos y la autenticidad de
quien envia los mensajes es garantizada por la firma electrénica,
sin embargo existe la posibilidad de suplantar la identidad del
emisor, alterando intencionalmente su clave publica. Para evitarlo,
las claves publicas deben ser intercambiadas mediante canales
seguros, a traves de los certificados de autenticidad, emitidos por
las Autoridades Certificadoras. Para el efecto SET utiliza dos
grupos de claves asimétricas y cada una de las partes dispone de
dos certificados de autenticidad, uno para el intercambio de claves

simétricas y otro para los procesos de firma electronica.

Criptografia

Es la ciencia que trata del enmascaramiento de la
comunicacion de modo que solo resulte inteligible para la persona
que posee la clave, 0 método para averiguar el significado oculto,
mediante el criptoanalisis de un texto aparentemente incoherente.
En su sentido mas amplio, la criptografia abarca el uso de

mensajes encubiertos, codigos y cifras.

Los Hackers

Son usuarios muy avanzados que por su elevado nivel de
conocimientos técnicos son capaces de superar determinadas
medidas de proteccion. Su motivacion abarca desde el espionaje

industrial hasta el mero desafio personal. Internet, con sus grandes
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facilidades de conectividad, permite a un usuario experto intentar
el acceso remoto a cualquier maquina conectada, de forma

anénima.

Costos

Los costes de transaccién son los costos en los que tenemos
que incurrir para celebrar un contrato. Estos incluyen los costos de
negociacion, los costos para encontrar informacion relevante, los
costos de hacer cumplir los contratos, los costos de encontrar
opciones adecuadas y de elegir entre ellas, entre otros. La
existencia de costes de transaccion es determinante en el
desarrollo de los mercados; se puede decir que los paises que han
desarrollo mercados dinamicos y eficientes son aquellos que han
logrado reducir sustancialmente los costes de transacciones, de
manera que contratar se torna menos coStoso, mas rapido y
eficiente. Por el contrario si los costes de transaccion son
demasiado elevados entonces habran menos contratos y con ello
menor desarrollo del mercado y perdida de los beneficios que su
operacion podria generar a los consumidores y a las empresas.
(Bullard, 2003).

C. Interactividad
Es la tecnologia que permite la comunicacion de dos vias
entre el comerciante y el cliente, la interactividad permite que un
comerciante en linea se comprometa con un cliente en formas
similares a una experiencia cara a cara, pero a una escala global

mucho méas masiva.

2.2.2. Internacionalizacion de las empresas agroexportadoras

2.2.2.1. Definicién de Internacionalizacion

“Es el conjunto de operaciones que generan relaciones

estables entre la empresa y los mercados internacionales, a lo largo
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de un proceso que exige cada vez mayor compromiso y de

perspectiva internacional” (Welch y Loustarinen, 1988; Root,

1994; Rialp, 1999).

(Goulart, Brasil y Arruda, 2006) explica que: "la
internacionalizacion, es como un creciente y continuo proceso de
participacion de una empresa en operaciones en otros paises fuera
de su base de operaciones es un fendmeno antiguo y ampliamente
estudiada” (p.37).

Entrar en el mercado internacional se denotan nuevos
desafios y oportunidades para las empresas, donde el fendmeno de
internacionalizacidn tiene pasos y procesos que las empresas deben
tomar conciencia de los factores preponderantes y deben ser
respetados y estudiados, pues siendo uno de las primeras actitudes

de quién va a la internacionalizacion (Soares, 2008).

Segin La Real Academia Espafola “la internacionalizacion es la

accion y efecto de internacionalizar”.
Asi mismo, otros autores lo definen de la siguiente manera:

Autio y Sapienza (2000) lo describen como aquel proceso por
el cual la organizacion consigue de forma progresiva, herramientas
necesarias para operar en nuevos mercados, derribando todas las

barreras culturales (Gratero -LOpez & Sigala-Paparella, 2014).

2.2.2.2. Propositos de la Internacionalizacion

(Botero, 2014) hace énfasis en su investigacion sobre los propdsitos

de la internacionalizacion empresarial:

3

4.

. Transferencia de conocimiento tecnoldgico.

Introduccion de nuevas estrategias econdémicas y financieras.
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5. Dinamizacion de procesos gerenciales.
6. Transformacion de la cultura organizacional.
7. Modificaciones en los ciclos de aprendizaje de las empresas.

8. Innovacion en el manejo de recursos humanos, técnicos y

financieros.

2.2.2.3. Modalidades de la Internacionalizacién

Exportacion

“Es la forma mas convencional de comercio internacional de
productos basicos, materias primas, productos alimenticios, algunos

servicios y productos manufacturados” (Becerra, 2010).

(Restrepo & Vanegas, 2015) encontraron cinco factores utiles al
momento de medir la capacidad exportadora de las pymes. Estas son:

marketing, logistica, planificacion, talento humano y finanzas.

La inversién directa
Segun Sallenave (1985)

es cuando una empresa recompra a su socio en el extranjero o
hace una inversion directa de una filial de otro pais. Asi
mismo, Canals (1994) manifiesta que se basa en crear una
empresa nueva, tomar participacion en una, o adquirirla en su
totalidad.

2.2.2.4. Procesos de la Internacionalizacion

Gradual
ElI enfoque de Uppsala entiende el proceso de
internacionalizacion como una etapa mas dentro de la vida de las

empresas que aspiran ingresar a mercados externos. EI modelo
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concibe la internacionalizacion como un proceso gradual en que las
empresas exportan de forma pausada a paises donde las distancias
psiquicas son menores. Segun esta teoria existe un patron que
describe a las empresas que buscan internacionalizarse. En sus
origenes ellas solo atenderan el mercado local, para luego comenzar
con exportaciones de forma irregular. Luego, se sigue con agentes
independientes como via para exportar. Cuando ya se ha adquirido el
conocimiento suficiente, se establecen filiales comerciales y el
proceso de internacionalizacion finaliza con establecer una filial
productiva. (Poblete & Amords, 2013).

La teoria tradicional de internacionalizacion se basa en la
idea de internacionalizacion gradual, que significa que una empresa,
en un principio, comienza vendiendo en su propio pais hasta que
aumenta sus beneficios y cuota de mercado Y, luego, procede a la
siguiente etapa — exportacion indirecta - y en la ultima etapa —
internacionalizacion global — exportacion directa de sus productos.
(Kunday y Piukinsut, 2015).

El experto (Olivares, 2005)
con su estudio pudo confirmar que el proceso de
internacionalizacion  desarrollado  por  Johanson vy
Wiedersheim-Paul, es aun valido. Este es un proceso gradual,
en donde las empresas al inicio cuentan con un nivel de
riesgo bajo y no demandarian mucho compromiso en
recursos, informacion y experiencias, pero que irian
avanzando hasta llegar al punto que el escenario descrito

anterior, cambie.

Acelerado

Dada la globalizacion de los negocios, los aumentos en la
competencia, las alianzas estratégicas y los desarrollos en los

sistemas de informacion, entre otros, es que existe la necesidad por
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parte de las empresas de internacionalizarse de manera mas temprana

y rapida que en el pasado. (Poblete & Amoros, 2013, p.99)

2.2.2.5. Beneficios de la Internacionalizacién
Entre los beneficios que pueden tener las empresas cuando logran la

internacionalizacion tenemos:
e Economias de escala
e Reduccion de costos por diversificacion de proveedores
e Imagen / Marketing
e Acceso a tecnologias / tendencias de mercado
e Sereducen las distancias y las fronteras

e Creciente demanda de productos / servicios patron mundial

en el mercado doméstico

e Las tecnologias de comunicaci06666n y transporte, el acceso
a la informacion y datos por www — la globalizacién como

aliada de las empresas

Debe ser considerada como un proceso de aprendizaje y desarrollo
empresarial y no como solamente un proceso de expansion de

negocios (Soares, 2008)

Todo ello conlleva al incremento de competitividad en el mercado
doméstico y un posterior y progresivo posicionamiento Yy

sostenibilidad en el mercado externo que es mucho mas exigente.

2.2.2.7. Relacion entre Internacionalizacion y competitividad
(Botero, 2014).
“La competitividad y la internacionalizacion son dos
conceptos que aparecen frecuentemente interrelacionados,

especialmente cuando se plantea el interrogante de si las
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empresas se internacionalizan para ser competitivas 0 Si

buscan ser competitivas para poderse internacionalizar”

La competitividad y la internacionalizacion se convierten entonces
en dos condiciones aliadas de la rentabilidad y de la sostenibilidad de
las empresas en el tiempo. Al considerar que una empresa puede
estar atenta a las situaciones de entorno que un proceso de
internacionalizacion exige y que esta dispuesta a generar
internamente las dinamicas de transformacion y adaptacion
permanentes para poder actuar exitosamente en diversos contextos,
es posible comprender que aunque la empresa pueda afrontar
periodos variados de rentabilidad, tendrd mayores oportunidades de
desarrollo que le permitan garantizar su supervivencia y Su

crecimiento en el tiempo. (Botero, 2014).

2.2.2.8. El potencial de la industria agroexportadora peruana
La dindmica actividad de la agroexportacion ha sido una
experiencia comun en varios paises de la region, en especial en la
presente década. Algunos productos agroindustriales han
encontrado creciente demanda en el mercado internacional,
constituyéndose en dindmicos productos de exportacion no
tradicional. Siguiendo la revision de literatura de la seccion
anterior, se sabe que el dinamismo de las exportaciones
agroindustriales ha respondido al juego de multiples determinantes,
de corto y largo plazo, de dentro y fuera de los paises, y en los que
la politica econdmica ha puesto de manifiesto su potencial para la

generacion de empleo e ingresos.

La canasta peruana de exportaciones agricolas no tradicionales es
muy variada. Las legumbres y las frutas han llegado a ser los
productos agroindustriales de mayor valor exportado, incluso
respecto del total de exportaciones del pais (6%). Factores

geograficos, econdmicos locales y del contexto internacional han
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2.2.2.9.

contribuido al dinamismo exportador de estos productos

especificos a lo largo de la presente década
Segun (ESAN, 2017)

la agroindustria peruana de exportacion cumple un rol
transversal muy importante en la economia nacional. Su
contribucion resulta notable en la generacion de divisas para
el subsector de exportaciones no tradicionales; sin embargo,

funciona dentro de un modelo que podria mejorarse.

Segun la Asociacion de Exportadores (ADEX),
las agroexportaciones peruanas tradicionales y no
tradicionales sumaron, en el primer semestre del afio, poco
méas de US$ 2,363 millones. Esto significa un 10% mas
respecto a un similar periodo durante el afio pasado, y se debe
al mejor comportamiento de las frutas, sobre todo de la palta
y la uva. También hubo buenas cifras con el mango, el
esparrago fresco o refrigerado, y deméas preparaciones

utilizadas para la alimentacion de los animales.

Asi, las exportaciones agrarias tradicionales sumaron US$ 181
millones 843 mil en la primera mitad de 2017, con un crecimiento
del 14%. Esta mejora se debe, principalmente, al café y demas
azucares de cafia, que representan de manera conjunta un 83% del

total.

Dimensiones de la variable Internalizacién de las empresas

agroexportadoras

a) Desarrollo exportador
Segun la Organizacion Mundial de Comercio(2005) la
exportacion consiste en la obtencion de beneficios por la venta

de productos y servicios a otros paises. De ahi que los
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b)

d)

exportadores gocen del privilegio de tener clientes fuera de sus

fronteras(importadores).

Administracion por objetivos

La administracion por objetivos (APO) o administracién por
resultados constituye un modelo administrativo bastante
difundido y plenamente identificado con el espiritu pragmaético y
democratico de la teoria neoclasica. Su aparicion es reciente en
1954 Peter F. Drucker, considerado el creador de la APO,
publico un libro en el cual la caracteriz6 por primera vez. La
APO surgi6 en la década de 1950, cuando la empresa privada
norteamericana estaba sufriendo fuertes presiones. Desde la
intervencion keynesiana durante la depresion que siguié a la
crisis de 1929, el capitalismo sufrié sucesivamente mayores

injerencias y controles.

Competitividad
Segun el diccionario de la Real Academia de la Lengua,
competitividad es la capacidad de competir o la rivalidad para la

consecucion de un fin.

La “competitividad” no es un concepto nuevo, en realidad
proviene de hace méas de tres siglos, cuando se iniciaron las
teorias del comercio. Adam Smith en su obra “La riqueza de las
naciones” publicada en 1776, acuiid el término: “ventaja
absoluta”, mediante el cual calificaba a una nacion como aquella
que exportaba determinados productos al precio méas bajo en el

mundo.

Posicionamiento en el Mercado

Kotler y Armstrong (2007) afirma que, en marketing se llama

posicionamiento de marca al lugar que ocupa la marca en la
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mente de los consumidores respecto el resto de sus competidores.
El posicionamiento otorga a la empresa, una imagen propia en la
mente del consumidor, que le hara diferenciarse del resto de su
competencia. Esta imagen propia, se construye mediante la
comunicacion activa de unos atributos, beneficios o valores
distintivos, a nuestro publico, o segmento objetivo, previamente

seleccionados en base a la estrategia empresarial.

Segun Kotler y Armstrong (2007),
El posicionamiento en el mercado, significa hacer que
un producto ocupe un lugar claro, distintivo y
deseable en la mente de los consumidores meta, en
relacion con los productos competidores. Por
consiguiente, los gerentes de marketing buscan
posiciones que distingan a sus productos de las
marcas competidoras y que les den la mayor ventaja

estratégica en sus mercados metas. (p. 53).

El posicionamiento en el mercado ya sea de un producto o un
servicio, es la forma en que los consumidores o clientes definen o
comunican un producto a partir de los atributos importantes que el
mismo posea, es decir, es el lugar que ocupa dicho producto en la
mente de los clientes en relaciéon a los productos de la

competencia.

2.3. Definicion de términos basicos.

Comercio Electrénico

Se define como “transacciones comerciales habilitadas de manera digital
entre organizaciones ¢ individuos” (2009, p.10). En donde estas transacciones sean
mediadas a través de la tecnologia digital, es decir, internet y la web, y en la cual se

encuentren involucrados el intercambio de valores, como el dinero, entre los limites
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organizacionales o individuales a cambio de productos y servicios (Laudon y
Traver, 2009).

Cliente

Un Cliente es aquella persona que a cambio de un pago recibe servicios de
alguien que se los presta por ese concepto. Del latin “Cliens” nos encontramos en la
historia a un cliente como aquel bajo la responsabilidad de otro, este otro ofrecia
servicios de proteccion, transporte y resguardo en todo momento, las indicaciones
se debian cumplir bajo regimenes especificos de orden para que pudieran ser
ejecutadas tal cual al pie de la letra. Un cliente desea que se le sea atendido a la
medida de la exigencia por quien presta la colaboracion. Hay varios tipos de

clientes, todos de acuerdo al tipo de compra o servicio que solicitan.

Gestion estratégica

(Aviles, 2014) Arte y ciencia de formular, implementar y evaluar las
decisiones de diferentes funcionalidades, la cual permitiran a las organizaciones
alcanzar sus objetivos, en un sentido mas amplio, la gestion estratégica es el
proceso de especificar los objetivos de las empresas, desarrollando politicas y

planes para llegar a alcanzar dichos objetivos establecidos..

Marketing
Kotler y Armstrong (2007) , en su libro, afirman que el marketing es “el
proceso mediante el cual las compafiias crean valor para los clientes y establecen

relaciones estrechas con ellos, para recibir a cambio el valor de los clientes”.

Libre mercado

El mercado libre es un sistema en el que el precio de los bienes o servicios
es acordado por consentimiento entre los vendedores y los compradores mediante
las leyes de la oferta y la demanda. EI mercado libre necesita para su
implementacion de la existencia de la libre competencia, donde el gobierno controla

las fuentes de suministros, los precios y la produccion.

Mercado
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El Mercado es el lugar destinado por la sociedad en el que vendedores y

compradores se retinen para tener una relacién comercial, para esto, se requiere un

bien o servicio que comercializar, un pago hecho en dinero y el interés para realizar

la transaccion. Popularmente, la palabra mercado sirve para hacer referencia a aquel

sitio en el que se dispensan productos, donde la persona va a hacer sus compras y

este ofrece productos al mayor y al detal, segin este concepto comun, la palabra

proviene del latin “Mercatus” ya que en la antigiiedad ya se realizaban estas

reuniones de comerciantes esperando a que los clientes compren lo que necesite.

2.3. Hipotesis

2.3.1. Hipotesis general

El Comercio electrénico como herramienta estratégica se relaciona con la
internacionalizacion de la Empresas Agroexportadoras del Norte Chico,
2018.

2.3.2. Hipotesis especificas

Existe relacién significativa entre la dimension estandares universales
del Comercio electrénico como herramienta estratégica y la
internacionalizacion de la Empresas Agroexportadoras del Norte Chico,
2018.

La dimension facilitar la compra y venta haciendo uso del Comercio
electronico como herramienta estratégica se relaciona con la
internacionalizacion de la Empresas Agroexportadoras del Norte Chico,
2018.

Existe relaciéon significativa entre la dimension Interactividad del
Comercio  electronico como herramienta estratégica y la
internacionalizacion de la Empresas Agroexportadoras del Norte Chico,
2018.
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2.4. Operacionalizacion de Variables

Tabla 1

Operacionalizacion de la variable X

- Calidad en los productos

Dimensiones Indicadores N items Categorias Intervalos
Internet Bajo 5.9
4 - Acceso a la informacion Medio -
Es.tandarles Uso del Facebook 5 Alto 10-14
universales - Compras online 15 -20
Concrecion de compras
Experiencias de compras Bajo
online Medio
Seguridad Alto 5 g
- Uso de tarjetas de -
La comtpra y créditos 5 10-14
venta - Compras en  sitios 15 -20
lejanos
Exportacion de
productos agricolas
Transacciones Bajo
semanales Medio
Interactividad Alto 5 -9
. comerciales
Interactividad 5 i 5 10-14
interactivas 15-20
Tecnologia de punta
Eficiencia
Bajo 15-31
El Comercio Electrdnico 15 Medio 32 -47
Alto 48 -60
Tabla 2
Operacionalizacion de la variable Y
Dimensiones Indicadores N items Categorias Intervalos
- Cambios empresariales
Desarrollo - ﬁ?(le?;l;/((:)if)nalizacién de Deficiente 5-9
exportador - Calidad internacional 5 Acgp_table 10-14
Personal capacitado
Preparacion técnica
Estudio de mercado Deficiente 3.5
Competitividad :gr?g;;ég con  valor 5 Aceptable 6 -8
- Vinculo financiero Eficiente 9-12
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- Alianzas estratégicas
- Disefio de estrategias

Posicionamiento - Planificacion Deficiente 3-5
| q - Operaciones 5 Aceptable 6-8
en el Mercado internacionales Eficiente 9-12
- Conocimientos de
alianzas.
Internacionalizacién de la empresas DB 18-35
P 15 Aceptable 36 -53
agroexportadoras Eficiente 54 -7
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CAPITULO IlI
METODOLOGIA

3.1. Disefio metodolégico
Segin Herndndez Sampieri Et, Al. (2003) “los disefos de investigacion
transeccional o transversal recolectan datos en un solo momento, en un tiempo Unico.
Su propésito es describir variables y analizar su incidencia e interrelacion en un
momento dado”. El Disefio del trabajo es Transversal (No experimental), ya que se
basa en las observaciones de los variables se demuestra y describe en un momento

Unico, tal y conforme se presentan sin manipulacion deliberadamente.

O x
y
M r
A
Oy
Denotacion:
M = Poblacion
Ox = Observacioén a la variable Comercio electrénico.
Oy = Observacion a la variable Internacionalizacion de la empresas
agroexportadoras.
r = Relacion entre variables.
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3.2. Poblaciéon y muestra

3.2.1. Poblacioén

Es el conjunto de todos los elementos a los cuales se refiere la investigacion.
Asi mismo la define (Balestrini Acuia, 2002) como “Un conjunto finito o

infinito de personas, cosas o elementos que presentan caracteristicas comunes”

(p-123).
La poblacion esta conformada por 30740 unidades empresariales del Norte

chico.

Tabla 3

Poblacién del estudio

Escuela Cantidad
Huaura 13386
Huaral 8900
Barranca 8454
Total 30740

Fuente: INEI 2014.

3.2.2. Muestra
La muestra es probabilistica intencional, con el efecto de obtener nuestros
datos tomaremos una muestra de 379 unidades empresariales del norte
chico.
Se aplico la siguiente formula:
Z%pq.N
n=—
E2(N-1)+Z2?pq
Donde:
n= ?  muestra
Z= 1,96 nivel de confianza, 95%: 2= 47.5%: 100 = 0,475
p= 0,5 probabilidad de éxito: 50%: 100=0,5
q= 0,5 probabilidad de fracaso: 50%: 100= 0,5
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E-= 0,05 nivel de error, 05%: 100= 0,05
N= 30740 poblacion

~ (1.96)2 (0.5)(0.5)(30740)
1= 0.05)2(30740 — 1) + (1.96)2(0.5) (0.5)

n = 379

Para calcular los estratos se aplicé la siguiente férmula:

Fh = — (Nh
= (Nb)
Donde:
n = Tamafio de la muestra
N = Tamafio de la poblacién.
Nh= subpoblacion o grupo
Tabla 4
Distribucion de la muestra
. . Muestra
N Ciclo Cantidad Fh Estratificada
1 Huaura 13386 0,012329213 165
2 Huaral 8900 0,012329213 110
3 Barranca 8454 0,012329213 104
Total 30740 379

3.3.Técnicas de recoleccion de datos
Las Técnicas e instrumentos utilizados en el presente trabajo de investigacion se

muestran a continuacion:

a) Técnicas:
e Analisis Documental y Bibliogréafica

e La Encuesta
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b) Instrumentos:
e Cuestionario

e Fichas Bibliograficas, Hemerograficas y de Investigacion.

Para medir la variable Comercio electrénico, se considerd la siguiente escala de
Likert:

Siempre 4)
Casi siempre 3
Algunas veces 2
Nunca (1)

Para medir la variable Internacionalizacion de las empresas agroexportadoras., se

considero la siguiente escala de Likert:

Siempre 4)
Casi siempre 3)
Algunas veces (2
Nunca (@)

3.4.Técnicas para el procesamiento de la informacion
a. Descriptiva
- Anadlisis descriptivo por variables y dimensiones con tablas de
frecuencias y graficos.

b. Inferencial
sobre la base de la informacidn parcial mediante técnicas descriptivas. Se

sometera a prueba:

- La Hipdtesis Central y especificas
- Tablas de doble entrada

Coeficiente de Correlacion de Spearman
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CAPITULO IV
RESULTADOS

4.1. Andlisis de los resultados
Tabla 9

El Comercio Electrénico
Frecuencia Porcentaje  Porcentaje valido Porcentaje

acumulado
Alto 131 34,6 34,6 34,6
Vlidos Bajo 101 26,6 26,6 61,2
Medio 147 38,8 38,8 100,0

Total 379 100,0 100,0

Fuente: Cuestionario aplicado a Unidades de empresas Agroexportadoras
del Norte Chico, 2018.

Porcentaje

Figura 1. El comercio electrénico

De la fig. 1, un 38,8% de las unidades de empresas Agroexportadoras del Norte Chico,
2018 consideran que el comercio electronico como herramienta estratégica ha alcanzado
un nivel medio, un 34,6% sostienen que se mantienen en un nivel alto y un 26,6%

consideran que se ubica en un nivel bajo.
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Tabla 10

Estandares universales

Frecuencia Porcentaje  Porcentaje valido Porcentaje
acumulado
Alto 101 26,6 26,6 26,6
Vvalido Bajo 129 34,0 34,0 60,7
s Medio 149 39,3 39,3 100,0
Total 379 100,0 100,0

Fuente: Cuestionario aplicado a Unidades de empresas Agroexportadoras
del Norte Chico, 2018.
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Bajo Medio

Figura 2 Estandares universales

De la fig. 2, un 39,3% de las unidades de empresas Agroexportadoras del Norte Chico,
2018 consideran que el Comercio electronico ha alcanzado un nivel medio dentro de los
estandares universales, un 34,0% sostienen que se encuentra en un nivel bajo y un

26,6% que se ha logrado un nivel alto.
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Tabla 11

Facilitar la compra y venta
Frecuencia Porcentaje  Porcentaje valido Porcentaje

acumulado
Alto 139 36,7 36,7 36,7
Validos Bajo 96 25,3 25,3 62,0
Medio 144 38,0 38,0 100,0
Total 379 100,0 100,0
Fuente: Cuestionario aplicado a Unidades de empresas Agroexportadoras
del Norte Chico, 2018.
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Figura 3. Facilitar la compra y venta

De la fig. 3, un 38,0% de las unidades de empresas Agroexportadoras del Norte Chico,
2018 sostienen que en el Comercio electronico como herramienta estratégica facilita la
compra y venta alcanzando un nivel medio, un 36,7% consideran que en esta dimension

se ha alcanzado un nivel alto y un 25,3% consideran un nivel bajo.

56



Tabla 12

Interactividad

Frecuencia Porcentaje  Porcentaje vélido Porcentaje

acumulado
Alto 101 26,6 26,6 26,6
Vlidos Bajo 124 32,7 32,7 59,4
Medio 154 40,6 40,6 100,0

Total 379 100,0 100,0

Fuente: Cuestionario aplicado a Unidades de empresas Agroexportadoras
del Norte Chico, 2018.

501

Porcentaje

Figura 4. Interactividad

De la fig. 4, un 40,6% de las unidades de empresas Agroexportadoras del Norte Chico,
2018 sostienen que en la dimension Interactividad del comercio electronico se alcanzo
un nivel medio, un 32,7% que obtuvieron un nivel bajo y un 26,6% consiguieron un
nivel alto.
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Tabla 13

Internacionalizacion de la empresas agroexportadoras

Frecuencia  Porcentaje Porcentaje Porcentaje
valido acumulado
Aceptable 149 39,3 39,3 39,3
Validos Deficiente 64 16,9 16,9 56,2
Eficiente 166 43,8 43,8 100,0
Total 379 100,0 100,0

Fuente: Cuestionario aplicado a Unidades de empresas Agroexportadoras
del Norte Chico, 2018.
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Figura 5. Internalizacién de las empresas agroexportadoras

De la fig. 5, un 43,8% de las unidades de empresas Agroexportadoras del Norte Chico,
2018 sostienen que en la variable Internacionalizacién de las empresas agroexportadoras
se alcanz6 un nivel eficiente, un 39,3% que obtuvieron un nivel aceptable y un 16,9%

consiguieron un nivel deficiente.
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Tabla 14

Desarrollo exportador

Frecuencia Porcentaje  Porcentaje valido Porcentaje

acumulado
Aceptable 159 42,0 42,0 42,0
o, Deficiente 62 16,4 16,4 58,3
Validos £ iente 158 41,7 417 100,0

Total 379 100,0 100,0

Fuente: Cuestionario aplicado a Unidades de empresas Agroexportadoras
del Norte Chico, 2018.
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Figura 6. Desarrollo exportador

De la fig. 6, un 42,0% de las unidades de empresas Agroexportadoras del Norte Chico,
2018 sostienen que en la dimension desarrollo exportador se alcanzo un nivel aceptable,
un 41,7% que obtuvieron un nivel eficiente y un 16,4% consiguieron un nivel

deficiente.
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Tabla 15

Competitividad
Frecuencia  Porcentaje Porcentaje Porcentaje
valido acumulado
Aceptable 171 45,1 45,1 45,1
(i Deficiente 43 11,3 11,3 56,5
Valldos  iciente 165 435 435 100,0
Total 379 100,0 100,0

Fuente: Cuestionario aplicado a Unidades de empresas Agroexportadoras
del Norte Chico, 2018.
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Figura 7. Competitividad

De la fig. 7, un 45,1% de las unidades de empresas Agroexportadoras del Norte Chico,
2018 sostienen que en la dimension competitividad se alcanzé un nivel aceptable, un

43,5% que obtuvieron un nivel eficiente y un 11,3% consiguieron un nivel deficiente.
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Tabla 16

Posicionamiento en el Mercado

Frecuencia  Porcentaje Porcentaje Porcentaje
valido acumulado
Aceptable 240 63,3 63,3 63,3
. Deficiente 38 10,0 10,0 73,4
Validos .
Eficiente 101 26,6 26,6 100,0
Total 379 100,0 100,0
Fuente: Cuestionario aplicado a Unidades de empresas Agroexportadoras
del Norte Chico, 2018.
60
2
8 40
c
o
& 63,3%
20+
26,6%
10,0%
0 T T T
Aceptable Deficiente Eficiente

Figura 8. Posicionamiento en el mercado

De la fig. 7, un 63,3% de las unidades de empresas Agroexportadoras del Norte Chico,
2018 sostienen que en la dimension posicionamiento en el mercado se alcanzo6 un nivel

aceptable, un 26,6% que obtuvieron un nivel eficiente y un 10,0% consiguieron un nivel

deficiente.
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4.2. Generalizacion entorno la hipétesis central

Hipdtesis General

Hipotesis Alternativa Ha: EI Comercio electronico como herramienta estratégica se
relaciona con la internacionalizacion de la Empresas Agroexportadoras del Norte Chico,
2018.

Hipdtesis nula Ho: EI Comercio electronico como herramienta estratégica no se relaciona

con la internacionalizacién de la Empresas Agroexportadoras del Norte Chico, 2018.

Tabla 17

Relacion entre el comercio electronico y la internacionalizacion

Correlaciones

El Comercio Internacionaliz
Electronico acién de la

empresas
agroexportado
ras
Coeficiente de 1.000 £11
. o correlacion ' '
El Comercio Electronico Sig. (bilateral) . 000
N 379 379
Rho de Spearman o
. L Coeficiente de o
Internacionalizacion de la  ¢orrelacion 011 1,000
Smipresas Sig. (bilateral) ,000 _
agroexportadoras
N 379 379

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

La tabla 17 se obtuvo un coeficiente de correlacion de r=0,511, con una p=0.000(p<.05)
con lo cual se acepta la hipétesis alternativa y se rechaza la hip6tesis nula. Por lo tanto se
puede evidenciar estadisticamente que existe relacién entre el Comercio electrénico como
herramienta estratégica y la internacionalizacion de la Empresas Agroexportadoras del

Norte Chico, 2018, de una magnitud moderada.
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Internacionalizacion de la empresas agroexportadoras
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Figura 9. El comercio electrénico y la internacionalizacion
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Hipdtesis especifica 1

Hipdtesis Alternativa Ha: Existe relacion significativa entre la dimension estandares
universales del Comercio electronico como herramienta estratégica y la

internacionalizacion de la Empresas Agroexportadoras del Norte Chico, 2018.

Hipdtesis nula Hp: No existe relacion significativa entre la dimension estandares
universales del Comercio electronico como herramienta estratégica y la

internacionalizacién de la Empresas Agroexportadoras del Norte Chico, 2018..

Tabla 18

Relacidn entre los estandares universales y la internacionalizacion

Correlaciones

Estandares  Internacionaliz

universales acién de la
empresas
agroexportado
ras
Coeficiente de 1,000 464"
] correlacion ' '
Estandares universales Sig. (bilateral) . 000
N 379 379
Rho de Spearman -

] L Coeficiente de o
Internacionalizacion de 12 correlacion 464 1,000
empresas Sig. (bilateral) 000 .
agroexportadoras

N 379 379

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

La tabla 18 se obtuvo un coeficiente de correlacion de r= 0,464, con una p=0.000(p<.05)
con lo cual se acepta la hipétesis alternativa y se rechaza la hipétesis nula. Por lo tanto se
puede evidenciar estadisticamente que existe relacion entre la dimension estandares
universales del Comercio electronico como herramienta estratégica y la
internacionalizacion de la Empresas Agroexportadoras del Norte Chico, 2018, de una

magnitud moderada.
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Internacionalizacion de la empresas agroexportadoras
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Figura 10. Los estandares universales y la internacionalizacion
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Hipdtesis especifica 2

Ha: La dimension facilitar la compra y venta haciendo uso del Comercio electronico como
herramienta estratégica se relaciona con la internacionalizacion de la Empresas

Agroexportadoras del Norte Chico, 2018.

Ho: La dimensién facilitar la compra y venta haciendo uso del Comercio electrénico como
herramienta estratégica no se relaciona con la internacionalizacion de la Empresas

Agroexportadoras del Norte Chico, 2018.

Tabla 19

Relacion entre la compra y venta vy la internacionalizacion

Correlaciones

Facilitar la  Internacionaliz

compray acion de la
venta empresas
agroexportado
ras
§ Coeﬂue_rlte de 1,000 545~
Facilitar la compra y correlacion
venta Sig. (bilateral) : 000
N 379 379
Rho de Spearman o
. L, Coeficiente de ox
Internacionalizacion de la ¢orrelacion 1045 1,000
empresas Sig. (bilateral) ,000 .
agroexportadoras
N 379 379

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

La tabla 19 se obtuvo un coeficiente de correlacion de r= 0,545, con una p=0.000(p<.05)
con lo cual se acepta la hipotesis alternativa y se rechaza la hipotesis nula. Por lo tanto se
puede evidenciar estadisticamente que existe una relacion entre la dimension facilitar la
compra y venta haciendo uso del Comercio electrénico como herramienta estratégica y la
internacionalizacion de la Empresas Agroexportadoras del Norte Chico, 2018, de una

magnitud moderada.
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Internacionalizacion de la empresas agroexportadoras
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Figura 11. La compray venta Y la internacionalizacion
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Hipdtesis especifica 3

Ha: Existe relacion significativa entre la dimension Interactividad del Comercio
electrénico como herramienta estratégica y la internacionalizacion de la Empresas

Agroexportadoras del Norte Chico, 2018.

Ho: No existe relacion significativa entre la dimension Interactividad del Comercio
electronico como herramienta estratégica y la internacionalizacién de la Empresas

Agroexportadoras del Norte Chico, 2018..

Tabla 20

Relacion entre la Interactividad y la internacionalizacion

Correlaciones

Interactividad Internacionaliz

acion de la

empresas
agroexportador

as
Coeficiente de -
. correlacion 1,000 419
Interactividad Sig. (bilateral) | 000
N 379 379
Rho de Spearman
P . L, Coeficiente de o

Internacionalizacion de 1a ¢orrelacion 419 1,000
empresas Sig. (bilateral) 000 |
agroexportadoras \ 270 -

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

La tabla 20 se obtuvo un coeficiente de correlacion de r= 0,419, con una p=0.000(p<.05)
con lo cual se acepta la hipotesis alternativa y se rechaza la hip6tesis nula. Por lo tanto se
puede evidenciar estadisticamente que existe relacion entre la dimension Interactividad del
Comercio electronico como herramienta estratégica y la internacionalizacion de la

Empresas Agroexportadoras del Norte Chico, 2018 de una magnitud moderada.
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Internacionalizacion de la empresas agroexportadoras
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Figura 12. La Interactividad y la internacionalizacion
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CAPITULO V
DISCUSION

5.1. Discusion de los resultados
La contrastacion realizada a la hipétesis central muestra que se da la relacién entre el
Comercio electronico como herramienta estratégica y la internacionalizacion de la
Empresas Agroexportadoras del Norte Chico, 2018, debido a la correlacion de
Spearman que devuelve un valor de 0.511 siendo una magnitud moderada. En el
trabajo realizado por (Pérez, 2016) en trabajo “Comercio electronico como una
estrategias de negocios en el Municipio de NezahualcOyotl para las micros y
pequefias empresas” donde se evidencia la importancia de emplear el comercio
electronico en las micro y pequefias empresas (MYPES) del municipio de
Nezahualcdyotl de giro comercial, radica en incrementar las ventas de productos
empleando el internet como nuevo canal. En la concluye que las unidades
econémicas en el municipio de Nezahualcdyotl, a pesar que la mayoria de los
establecimientos cuentan con internet, ya sea en su hogar o negocio, solo el 31% lo
ha empleado para realizar compra/venta de productos, y en la frecuencia de las
compras el 67% lo hace anualmente, el 22% mensualmente y el 11% semanalmente,
siendo estos los datos mas relevantes en las MYPES del Nezahualcoyotl, adquiriendo
principalmente electrodomésticos y componentes automotrices por internet.
Sierralta(2004) considera que el proceso de Internacionalizacion de las empresas
latinoamericanas se da en funcion al apoyo de la inversion, la tecnologia y os flujos

financieros, que generan formas culturales concretas.

Respecto a la primeria hipotesis, aqui de demuestra que existe relacién entre la
dimension estandares universales del Comercio electronico como herramienta
estratégica y la internacionalizacion de la Empresas Agroexportadoras del Norte
Chico, 2018, debido a la correlacion de Spearman que devuelve un valor de 0.464
siendo una magnitud moderada. Algo similar se evidencia en la tesis de (Martinez,
2016) en su trabajo “Estrategias y determinantes en la internacionalizacion de
PYMES en el contexto del Mercosur, Caso Uruguay” tuvo como objetivo del

presente trabajo consiste en investigar el perfil de las Pequefias y Medianas Empresas
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(Pymes) en Uruguay en el contexto del Mercado Comun del Sur (Mercosur) a partir
de un enfoque de internacionalizacion de empresas. Llegando a concluir que nos
permitan identificar algunos de los factores relevantes que surgen como posibles
generadores de éxito en los procesos de internacionalizacién, junto con las
estrategias asociadas a dichos procesos. Por otra parte, de manera complementaria, se
presenta el analisis de un organismo de promocion de exportaciones de Uruguay para
identificar en qué medica dicho organismo desarrolla respuestas alineadas con las
necesidades y formas de salida de las Pymes a los mercados exteriores. Por su parte
Gomez(2011) realizo el analisis, disefio y construccion de un Sistema De Comercio
Electrénico del tipo negocio cliente en la que se ofertan productos y servicios,

concluyéndose a mejorar la productividad de la empresa.

En cuanto a la segunda hipotesis se da una relacion significativa y positiva entre la
dimension compra y venta del Comercio electronico como herramienta estratégica y
la internacionalizacion de la Empresas Agroexportadoras del Norte Chico, 2018,
debido a la correlacién de Spearman que devuelve un valor de 0.545 siendo una
magnitud moderada. (Barrios, 2012) a través de la investigacion “Comercio
Electronico: Implementacion de una Tienda Virtual a través del estudio comparativo
de una Tienda Fisica utilizando software libre”. Realizd un analisis comparativo
entre una tienda fisica y una tienda virtual, sus pros, sus contras, ventajas,
desventajas, tiendas virtuales en el Ecuador, disefios de las tiendas virtuales. Ademas
de la implementacion de una tienda virtual, la cual va a estar en mejores condiciones
que una tienda fisica; lo primero que veran los clientes al entrar en la pagina de la
tienda virtual serd los productos que vende, luego de esto pasaran a un proceso de
compra que se debe conocer muy bien. Este proceso consiste en un carrito de
compras en el cual se irdn colocando los productos que el cliente desee comprar,
simplemente se sumaran los valores y se generara la factura de venta. Los pagos

seran por medio de depdsito bancario o en efectivo.

En la contrastacion hecha a la tercera hipdtesis se evidencia que existe una relacién
entre la dimension Interactividad del Comercio electronico como herramienta
estratégica y la internacionalizacion de la Empresas Agroexportadoras del Norte
Chico, 2018, con una correlacion de un valor de 0,419 y siendo una magnitud

moderada. (Zegarra, 2017) en su tesis “Propuesta de comercio electronico para el
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archivo técnico de la EPS Sedapar S.A” en la que se disefid0 una propuesta de
comercio electronico para el Archivo Técnico de SEDAPAR S.A. (B2C) que
beneficia directamente a la poblacion arequipefia. La conclusién final a la que se
llegd es que de implementarse un sistema de Comercio electronico en el Archivo
Técnico de SEDAPAR S.A., este seria beneficioso para la poblacion de la ciudad
Arequipefia, porque pondria a disposicion de los Usuarios informacién técnica de
indole sanitaria, que les sirve en sus proyectos, tramites, gestiones y fines
académicos, de manera rapida, ahorrando tiempos de visita a las instalaciones de
SEDAPAR S.A. para Adquirirlas, sin dejar de trabajar, o empleando ese tiempo en
resolver otros asuntos. El beneficio social logrado en cuanto a costos sociales de esta
propuesta, muestra indicadores de costo efectividad favorables para los usuarios, ya
que su inversion es mucho menor a su ganancia obtenida, socialmente hablando. Por
otro lado (Cuesta, Quessep, & Oyaga, 2005) realizo un estudio de
internacionalizacion de empresas exportadores de Cartagena, donde se aprendié a
desarrollar nuevas habilidades y procesos para ser mas competitivos en el ambito
regional, nacional y mundial. (Rojas & Yzaguirre, 2018) en el ambito nacional
realizo el estudio de internacionalizacion de las MYPE de Gamarra, tratando de
buscar la forma mas adecuada para Intercionalizar a la empresa TQextiles Anahui
SAC.

Por lo expuesto evidenciamos cosas que mejorar en el Comercio electrénico pero el
hecho de conocer qué este explica muy bien el proceso de desarrollo externo de una
tipica empresas exportadoras del Norte Chico da una esperanza de mejora,
crecimiento y un mafiana mejor para estas empresas que aun luchan en un brutal

mercado de precios en el Norte Chico del Perd.
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CAPITULO VI
CONCLUSIONES Y RECOMENDACIONES

6.1. Conclusiones

Primero: Existe relacion entre el Comercio electrénico como herramienta estratégica
y la internacionalizacién de la Empresas Agroexportadoras del Norte Chico, 2018,
debido a la correlacion de Spearman que devuelve un valor de 0.511 siendo una

magnitud moderada.

Segundo: Existe relacion entre la dimension estandares universales del Comercio
electronico como herramienta estratégica y la internacionalizacion de la Empresas
Agroexportadoras del Norte Chico, 2018, debido a la correlacion de Spearman que

devuelve un valor de 0.464 siendo una magnitud moderada.

Tercero: Existe una relacion entre la dimension facilitar la compra y venta haciendo
uso del Comercio electronico como herramienta estratégica y la internacionalizacion
de la Empresas Agroexportadoras del Norte Chico, 2018, debido a la correlacion de
Spearman que devuelve un valor de 0.545 siendo una magnitud moderada.

Cuarto: Existe relacion entre la dimension Interactividad del Comercio electrénico
como herramienta estratégica y la internacionalizacion de la Empresas
Agroexportadoras del Norte Chico, 2018, con una correlacion de un valor de 0,419 y

siendo una magnitud moderada.
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6.2. Recomendaciones

* Primero: Se recomienda implementar procesos de Internacionalizacion haciendo
uso del Comercio electronico como herramienta estratégica para las Empresas

Agroexportadora ya que se aprecia el notable beneficio social que trae consigo.

» Segundo: Recomendar a las empresas agroexportadoras agilizar los procesos de
Internacionalizacion teniendo en cuenta los estandares universales del Comercio
electrénico como la digitalizacion de la totalidad de unidades documentarias de su
Archivo Técnico y culminar con las actividades de determinacién de precios de

los servicios colaterales que brinda.

» Segundo: Se recomienda implementar en la Empresas Agroexportadora una
propuesta de comercio electronico ya que se aprecia el notable beneficio social

que trae consigo al facilitar la compra y venta de los productos.

e Tercero: A las empresas se les recomienda implementar tecnologia
adecuada(plataformas virtuales, sistemas de gestion web para la gestion
comercial, etc) que permita que el Comercio electronico sea mas efectivo en

cuanto su Interactividad
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EL COMERCIO ELECTRONICO COMO HERRAMIENTA ESTRATEGICA PARA LA INTERNACIONALIZACION DE LAS EMPRESAS
AGROEXPORTADORAS DEL NORTE CHICO

Matriz de consistencia

Problemas

Objetivos

Hipétesis

Variables e Indicadores

Metodologia

Problema general

¢Qué relacion existe entre el
Comercio electronico como
herramienta estratégica y la
internacionalizacion de la
Empresas Agroexportadoras
del Norte Chico, 2018?

Problema especificos

¢Cual es la relacion que se da
entre la dimension estandares
universales del Comercio
electrénico como herramienta
estratégica y la
internacionalizacion de la
Empresas Agroexportadoras
del Norte Chico, 2018.?

¢De qué manera la dimension
facilitar la compra y venta
haciendo uso del Comercio
electrénico como herramienta
estratégica se relaciona con la
internacionalizacion de la
Empresas Agroexportadoras
del Norte Chico, 2018?

¢Cémo se da la relacion
existente entre la dimension
Interactividad del Comercio

Objetivo general
Determinar la relacién entre

el Comercio electrénico como
herramienta estratégica y la
internacionalizacion de la
Empresas Agroexportadoras
del Norte Chico, 2018.

Objetivos especificos

Establecer la relacion entre la
dimension estandares
universales del Comercio
electronico como herramienta
estratégica y la
internacionalizacion de la
Empresas Agroexportadoras
del Norte Chico, 2018.

Determinar la relacion entre
la dimension facilitar la
compra y venta haciendo uso
del Comercio electronico
como herramienta estratégica
y la internacionalizacion de la
Empresas Agroexportadoras
del Norte Chico, 2018.

Establecer la relacion entre la
dimension Interactividad del
Comercio electronico como

Hipétesis general

El  Comercio electrénico
como herramienta estratégica
se relaciona con la
internacionalizacion de la
Empresas Agroexportadoras
del Norte Chico, 2018.

Hipdtesis especificas

Existe relacion significativa
entre la dimension estandares
universales del Comercio
electrénico como herramienta
estratégica y la
internacionalizacion de la
Empresas Agroexportadoras
del Norte Chico, 2018.

La dimensi6on facilitar la
compra y venta haciendo uso
del Comercio electrénico
como herramienta estratégica
se relaciona con la
internacionalizacion de la
Empresas Agroexportadoras
del Norte Chico, 2018.

Existe relacion significativa
entre la dimension
Interactividad del Comercio

VARIABLE INDEPENDIENTE (X):
El Comercio Electrénico

Dimensiones

Indicadores

Item

Indices

Estandares
universales

Internet

Acceso a la
informacion

Uso del Facebook
Compras online
Concrecion de
compras

Facilitar la compra
y venta

Experiencias de
compras online
Seguridad

Uso de tarjetas de
créditos
Compras en
lejanos
Exportacion de
productos agricolas

sitios

Interactividad

Transacciones
semanales
Interactividad
comerciales
Promociones
interactivas
Tecnologia de punta
Eficiencia

TOTAL

15

Nunca
A veces
Casi
siempre
Siempre

VARIABLE DEPENDIENTE (Y):

Internacionalizacion de la empresas agroexportadoras

TIPO:

Enfoque
cuantitativo
Descriptivo-
explicativo

DISENO:

Estudio no
experimental
Correlacional
Transversal

Por el método es
cuantitativo; porque
se analiza la

informacion
recolectada en
forma de datos
NUMEricos. El
proceso de analisis
es estadistico
respondiendo a los
principios y
metodologias
planteadas.

Disefio El tipo de
disefio es no
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electrénico como herramienta
estratégica y la
internacionalizacion de la
Empresas Agroexportadoras
del Norte Chico, 2018?

herramienta estratégica y la
internacionalizacion de la
Empresas Agroexportadoras
del Norte Chico, 2018.

electrénico como herramienta
estratégica y la
internacionalizacion de la
Empresas Agroexportadoras
del Norte Chico, 2018.

Dimensiones

Indicadores

Item

Indices

Desarrollo
exportador

Cambios
empresariales
Objetivos de
Internacionalizacion
Calidad
internacional
Participacion
Personal capacitado

Competitividad

Preparacion técnica
Estudio de mercado
Producto con valor
agregado

Vinculo financiero
Calidad en los
productos

Posicionamiento
en el Mercado

Alianzas
estratégicas

Disefio de
estrategias
Planificacion
Operaciones
internacionales
Conocimientos de
alianzas.

TOTAL

15

Nunca
A veces
Casi
siempre
Siempre

experimental
transeccional,
Carrasco, S. (2008).

“Estos disefios
tienen la
particularidad  de
permitir al

investigador,
analizar y estudiar
la  relacion  de
hechos y fenémenos
de la realidad
(variables), para
conocer su nivel de
influencia 0
ausencia de ellos,
buscan determinar
el grado de relacion
entre las variables
que se estudia”.(p.
73)
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MATRIZ DE DATOS

El Comercio Electrénico

Internacionalizacion de la empresas agroexportadoras

N | Estandares universales Facilitar la compra y Interactividad il o Posicionamiento en el
venta ST1 Desarrollo exportador Competitividad Mercado ST?2 V2
112|3(4(5|S1|6|7(8|9| 10| Ss2 (11|12 |13 |14 | 15| S3 112(3]4|5|S4|6|7|8(9/10(S5|11|12|13 |14 | 15| S6

1 |4|2|3|2(4| 15 |4 |4|4]|4| 4 | 20| 4|2 |3 |2 ]| 4|15 50 Alto |4 |4 |14 |4 17 |4|4|4]|4| 4 (20| 2 |4 | 4| 4| 4|18 55 Eficiente
2 |3]3|3|2|2|13|2|3|4|2| 2 |13 |3 |3 |3 ]|2]|2]13 39 Medio |2 |2|2|2|3| 11 |1|3|3|3|1|11|1 |3 ]| 3|3 | 3]|13| 35 | Aceptable
3 |2|1]|2|2|2] 9 |2|1|2|2] 2 9 21112 |2|2]|29 27 Bajo [1|1|1|1|1| 5 |1|1|1|1|4 |8 |21 |1 |1 |1]|1]|5 | 18 | Deficiente
4 |3|3|3|2|2|13|2|3|4|2| 2 |13 |3 |3 |3]|2]|2]13 39 Medio |2 |2|2|2|3| 11 |1|3|3|3|1|11|1 |3 | 3|3 | 3]|13| 35 | Aceptable
5 |4]2|3|2|4| 15 |4|4|4|4] 4|20 4| 2|3 ]|2]|4]15 50 Alto |44 |14 |4 17 |4|4|4]4| 4|20 1 |4 |4]|4]|1]14] 51 Eficiente
6 |[3]3|3|2|2|13|2|3|4|2| 2 |13 |3 |3 |3 ]|]2]|2]13 39 Medio |2 |2|2|2|3| 11 |1|3|3|3|1|11|1 |3 ]| 3|3 ]| 3]|13| 35 | Aceptable
7 |4]12|3|2|4| 15 |4|4|4|4] 420|423 ]|]2]|4]15 50 Alto |44 |14 |4 17 |[4|4|4]4| 4|20 1 |4 | 4| 4| 4|17 ]| 54 Eficiente
8 |2|1]|2|2|2]|] 9 |2|1|2|2] 2 9 21112 |2 |2]|29 27 Bajo (1|1 |1|1|1| 5 |1]|1|1|1|4 |8 |1 |4 |4 | 1] 1]|11| 24 | Deficiente
9 |4]2|3|2|4| 15 |4|4|4|4] 4| 20| 4| 2|3 ]|2]|4]15 50 Alto |44 |14 |4 17 |4|4|4]|4| 4|20 2 |4 | 4|4 | 4|18 55 Eficiente
10 [3]3|3|2|2]| 13 |2|3|4|2] 2 |13 |3 |3 |3 |2]|2]13 39 Medio |2 |2|2]|2|3| 11 |1|3|3|3|1|11|1 |3 ]| 3|3 ] 3]|13]| 35 | Aceptable
11 [2]1])2|2|2] 9 |2|1|2|2] 2 9 21112 |2|2]|09 27 Bajo (1|1 |1(1|1| 5 [1|1|21|1|4 |8 |21 |4 | 4| 1|1 ]|11| 24 | Deficiente
12 |3]3|3|2|2]| 13 |2|3|4|2] 2 |13 |3 |3 |3 ]|]2]|2]13 39 Medio |2 |2(2]|2|3| 11 |1|3|3|3|1|11]|1 |3 ]| 3|3 ] 3]13]| 35 | Aceptable
13 (4(2|3|2|4| 15 |4|4|4|4] 4 | 20| 4| 2|3 |2 ]| 4]15 50 Alto |4 |4 |14 |4 17 |[4|4|4]|4| 4 (20| 1 |4 | 4| 4| 4|17 | 54 Eficiente
14 |3(3|3|2|2| 13 |2|3|4|2| 2 |13 |3 |3 |3 |2]|2]13 39 Medio |22 (223|111 |1(3|3|3|1|11|1 |3 | 3| 3| 3| 13| 35 | Aceptable
15 |2(1]|2|2|2]| 9 |2|1|2|2] 2 9 21112 |2|2]|29 27 Bajo [2(3|3|3|3|14|2|4|3|3|3|15| 2 |4 |3 |3 | 4]16]| 45 Eficiente
16 [3(3|3|2|2| 13 |2|3|4|2| 2 |13 |3 |3 |3 |2]|2]13 39 Medio |2 |2|2|2|3| 11 |1|3|3 (3|1 (21| 1|3 ]| 3|3 ]| 3]|13| 35 | Aceptable
17 |42 |3|2|4| 15 |4|4|4|4] 4 | 20| 4| 2|3 |2]|4]15 50 Alto |4 |4 |14 |4 17 |[4|4|4]|4| 4|20 1 |4 | 4| 4| 4|17 | 54 Eficiente
18 [2]1]|2|2|2]| 9 |2|1|2|2] 2 9 21112 |2|2]|29 27 Bajo (1|1 |1|1|1| 5 |[1|1|1|1|4 |8 |1 |4 | 4| 1] 1]|11| 24 | Deficiente
19 (4(2|3|2|4| 15 |4|4|4|4] 4 | 20| 4| 2|3 |2]|4]15 50 Alto |2|1|1|1|1| 6 |1|21|1|1|1 |5 |1 |4 | 4]|1]|1]|11| 22 | Deficiente
20 |3|3|3|2|2| 13 |2|3|4|2| 2 |13 |3 |3 |3]|]2]|2]13 39 Medio |2 |2|2|2|3| 11 |1|3|3|3|1|11|1 |3 ]| 3|3 ]| 3]|13| 35 | Aceptable
21 |3|3|3|2|2| 13 |2|3|4|2| 2 |13 |3 |3 |3]|2|2]13 39 Medio |2 |2|2]|2|3| 11 |1|3|3|3|1|11|1 |3 ]| 3|3 ]| 3]|13| 3 | Aceptable
22 |42 |3|2|4| 15 (44|44 4 | 20| 4|2 |3 ]|2|4]15 50 Alto |44 |14 |4 17 |4|4|4]4| 4|20 1 |4 | 4|41 ]14] 51 Eficiente
23 |2|1|2]2|2| 9 |[2]|1]|2]|2]| 2 9 21112 |2 |2]|29 27 Bajo [2|1|1|1|1| 6 [1|1|21|1|1 |5 |1 |4 |4 |1]|1]|11| 22 | Deficiente
24 |42 |3|2|4| 15 (44|44 4 20| 4|2 |3 ]|2|4]15 50 Alto |44 |14 |4 17 |4|4|4]4| 4|20 1 |4 |4]|4]|1]14] 51 Eficiente
25 |[2|1|2|2|2| 9 [2|1]|2]|2] 2 9 21112 |2 |2]|29 27 Bajo [2|2|2|2]|2|10|2|2|2|4|2|12|2 |2 |2 |4 ]| 2|12 | 34 | Aceptable
26 |42 (3|2 |4| 15 (4|4|4|4| 4 | 20| 4|2 |3 |2 |4]15 50 Alto |4 |4 |14 |4 17 44|44 4 (20| 1 |4 | 4| 4| 4|17 | 54 Eficiente
27 | 2|1|2]2)|2| 9 [2|1]|2]|2] 2 9 21112 |2|2]|29 27 Bajo (4|4 |4 (44|20 |2|4|4|4| 4|28 |4 |4 |4 |4 | 4|20 58 Eficiente
28 [3]3|3|2|2|13|2|3|4|2|] 2 |13 |3|3|3]|]2]|2]13 39 Medio |2|2(2]2|3|11 |1|3|3|3]1 (111 ]3] 3]|3]3]13]| 35 | Aceptable
29 |4|2(3|2|4| 15 |4 |4|4|4] 4 | 20| 4| 2|3 |2 |4]15 50 Alto |4 |4 |14 |4| 17 |4|4|4]|4| 4|20 1 |4 | 4| 4|1 ]|14] 51 Eficiente
30 |3|3|3|2|2| 13 |2|3|4|2| 2 |13 |3 |3 |3]|2]|2]13 39 Medio |2 |2|2|2|3| 11 |1|3|3|3|1|11|1 |3 ]| 3|3 | 3]|13]| 35 | Aceptable
31 |3|3|3|2|2| 13 |2|3|4|4| 2 |15 |3 |3 |3]|2]|2]13 41 Medio |2 |2|2|2|2| 10 |2|2|2|4]|2|12| 2 |2 |2 | 4| 2|12 | 34 | Aceptable
32 |42 |3|2|4| 15 (4|4|4]|4| 4 | 20| 4|2 |3 ]|2|4]15 50 Alto |4 |4 |14 |4 17 |[4|4|4]|4| 4|20 1 |4 | 4| 4| 4|17 | 54 Eficiente
33 |3|3|3|2|2| 13 |1|3|4|4| 2 |14 |3 |3 |3]|2]|2]13 40 Medio |4 |4|4|4|4| 20 |2|4|4|4| 4|18 4 | 4| 4| 4| 4|20 58 Eficiente
34 |3|3|3|2|2|13|2|3|4|2| 2 |13 |3 |3 |3]|2]|2]13 39 Medio |2 |2|2|2|3| 11 |1|3|3|3|1|11|1 |3 | 3|3 | 3]|13| 35 | Aceptable
35 |2|1|2]2|2| 9 [2]|1]|2]|2] 2 9 21112 |2|2]|29 27 Bajo [1|1|1|1|1| 5 |1|1|1|1|4 |8 |1 |1 |1 |1]|1]|5 | 18 | Deficiente
36 3332|213 |2|3|4|2| 2 |13 |3 |3 |3]|]2|2]13 39 Medio |2 |2|2]|2|3| 11 |1|3|3|3|1|11|1 |3 ]| 3|3 ]| 3]|13| 35 | Aceptable
37 |42 |3|2|4| 15 (44|44 4 | 20| 4|2 |3 ]|2|4]15 50 Alto |44 |14 |4 17 |4|4|4]|4| 4|20 1 |4 |4]|4|1]14] 51 Eficiente
38 [3|3|3|2|2|13|2|3|4|2| 2 |13 |3|3|3]|]2|2]13 39 Medio |2 |2|2]|2|3| 11 |1|3|3|3|1|11|1 |3 ]| 3|3 ] 3]|13]| 35 | Aceptable
39 |3|3|3|2|2|13|2|3|4|2| 2 |13 |3 |3 |3]|]2|2]13 39 Medio |2 |2|2]|2|3| 11 |1|3|3|3]1|11|1 ]3| 3|3 ] 3]|13]| 35 | Aceptable
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40 |3|3|3[|2|2]| 13 |2|3|4]|2| 2 |13 |3 |3 |3 ]|2]|2]13 39 Medio |2|2]2]2|3| 11 |1|3|3|3]1|11]1]3]3 |3 ] 3]13]| 35 | Aceptable
41 412 |3[2|4] 15 |4|4(4]4]| 420|423 ]|2]4]15 50 Alto |44 |14 |4|17 |[4|4|4]4| 4201 | 44|41 ]14]051 Eficiente
42 |3|3|3[|2|2]| 13 |2|3|4]|2|2 |13 |3 |3 |3 |]2]|2]|13 39 Medio |2|2(2]2|3| 11 |1|3|3|3]1|11]1 |3 ]|3 ]3] 3]13]| 35 | Aceptable
43 |42 |3|2]4|15 |4[4]|4]|4] 4 | 20| 4|23 ]2 ]|4]1 50 Alto |44 |14 4|17 |[4|4]4]4| 4|20 1 | 4|44 4|17 54 Eficiente
44 12112 (2]2] 9 [2]|1]2]|2] 2 9 2 11121229 27 Bajo (111|115 |1]1)1]1]4 |8 |1 |1 |1 |1]1] 5| 18| Deficiente
45 |4|2|3|2]4|15 |4]4]|4]4] 4 | 20|42 [3]|]2]|4]1 50 Alto |44 |14 |4]|17 |4|4]4]4]| 4201 | 414141 ]14]051 Eficiente
46 |2 (1]2(2]2] 9 [2]|1]2]|2] 2 9 2 11122 ]2]|9 27 Bajo |2]2|2|2|2]|10|2|2|2|4| 2122 |2 |2 |42 |12]| 34 | Aceptable
47 |42 |3|2]4|15 |4]4]|4]4] 4 |20 4|23 |2 ]|4]1 50 Alto |2|1]1]|1]1] 6 |1|1|1|1]1 |5 |1 |1 ]|1]|1]1] 5| 16 | Deficiente
48 |3|3|3|2]2| 13 |2[3|4]2| 2 | 13|33 [3]|]2]|2]13 39 Medio |2|2|2|2|3| 11 |1]|3[3]|3|1|11|1 |3 |3 ]3| 3]|13]| 35 | Aceptable
49 |3|3|3|2]2| 13 |2[3|4]2| 2 | 13|33 [3]|2]|2]13 39 Medio |2|2|2|2|3| 11 |1]|3|3|3]|1|11|1 |3 |3 ]3| 3|13 35 | Aceptable
50 |3|3[3|2|2| 13 |2|3]|4]|2] 2 |13 |3 |3 |3 |2]|2]13 39 Medio |2|2|2|2|3|11 [1]|3[3]|3|1|11|1 |3 |3 ]3| 3]|13]| 35 | Aceptable
51 |3|3|3|2|2| 13 |2|3]|4]|2]| 2 |13 |3 |3 |3 |2]|2]13 39 Medio |2|2|2|2|3|11 [1]|3[3]|3|1|11|1 |3 |3 ]3| 3]13]| 35 | Aceptable
52 |42 |3[|2|4|15 |[4]4|4]4] 4 20| 4|2 |3 ]2 ]4]15 50 Alto |4[4[1]|4|4|17 |4]4]4]4] 4|20 1 |4 |44 |4]17] 54 Eficiente
53 |[2[|1|2]2]|2| 9 [2]|1|2]|2] 2 9 2 111212129 27 Bajo [4]|4|4|4|4]20 (24|44 4184|444 |4]20] 58 Eficiente
54 [3[|3|3[2|2| 13 |2[3|4]|2] 2 |13 |3 |3 |3 ]2]|2]13 39 Medio |2|2|2|2|3|11 [1|3[3]|3|1|11|1 |3 |3 ]3] 3][13] 35 | Aceptable
55 |42 |3[2|4|15 [4]4|4]4] 4 20| 4|2 |3 ]2 ]4]15 50 Alto |2[1]1|1]1] 6 [1|1]1]|1]1 |5 |1 |1 ]1]|1]1] 5| 16 | Deficiente
56 [3[|3|3[2|2| 13 |2[3|4]|2]| 2 |13 |3 |3 |3]|2]2]13 39 Medio |2|2(2]2|3| 11 |1|3|3|3]1|11]1 |3 ]|3 |3 ] 3]13]| 35 | Aceptable
57 [3[3|3[2|2| 13 |2[3|4]|4] 2 |15 3|3 |3]2]2]13 41 Medio |4|4|4|14]4|20|2|4|4|4]|4|18|4 |4 |4 |4 4]20) 58 Eficiente
58 |3|3|3|2|2|13|2|3|4]|2] 2 |13 |3 |3 |3 ]|2]|2]13 39 Medio |2|2(2])2|3| 11 |1|3|3|3]1|11]1 |3 ]|3 |3 ] 3]13]| 35 | Aceptable
59 |2|1)2)2|2| 9 [2]|1]2]|2] 2 9 2 11121229 27 Bajo (2|1 |1|1]1| 6 [1]1)1]1]1 |5 |11 |1 |1]1]|5 ]| 16 | Deficiente
60 |412|3|2|4]|15 |4]|4]|4]4] 420|423 ]2 ]|4]15 50 Alto |4[4]|1(4]|4|17 |4]4]|4]4] 4|20 2 | 4| 4|4 | 41855 Eficiente
61 |2|1)2)2|2| 9 [2]1]2]|2] 2 9 2 11122 ]2]|9 27 Bajo |2]2|2]|2|2]|10|2|2|2|4|2|12|2 |2 |2 |42 |12]| 34 | Aceptable
62 |3|3|3|2|2|13|2|3|4]|2] 2 |13|3 |3 |3 |2]|2]13 39 Medio |2|2|2|2|3| 11 |1]|3|3]|3|1|11|1 |3 |3 ]3| 3]13| 35 | Aceptable
63 |[2]|1|2]2]|2| 9 |[2]|1]|2]|2] 2 9 2 111212 ]2]|9 27 Bajo |4|4|4|4|4]20|2|4|4]4| 4218|4444 | 4|20 58 Eficiente
64 |412[3|2|4| 15 |4|4]|4]|4] 4 | 20| 4|2 |3 |2 |4]15 50 Alto |4[4]|1(4]|4|17 |4]4]4]|4] 4|20 1 | 4|4 |4 |4 |17 54 Eficiente
65 |42 |3[|2|4|15 [4]|2|2|2| 4 |14 |42 |3 ]2]4]15 44 Medio |44 |1|4|4|17 [4]|4|4]4]|4]20|1 |4 ]4]14]1]14]|051 Eficiente
66 [3[3|3[2|2| 13 |2[|3|4]2] 2 |13 |3 |3 |3 ]|2]|2]13 39 Medio |2|2|2|2|3|11 [1|3[3]|3|1|11|1 |3 |3 ]3| 3][13] 35 | Aceptable
67 [3[|3|3[2|2| 13 |2[3|2]|2| 2 |11 |3 |3 |3 ]|]2]|2]13 37 Medio |2 2|22 (2|10 |2]|2|2]|4]|2|12|2 |2 | 2|4 ]| 2|12 34 | Aceptable
68 [3[3|3[2|2| 13 |2[3|2|2| 2 |11 |3 |3 |3]|]2|2]13 37 Medio |2 2223|111 |1|3|3|3]1|11]1]3]|3 |3 ] 3]13]| 35 | Aceptable
69 [3[3|3[2|2| 13 |1[|3|2|2]| 2 |10|3 |3 |3 ]|]2]|2]13 36 Medio |44 4|44 20 |2[4|4]|4|4]18|4 |44 4] 4]2 |58 Eficiente
70 [4]2|3[2|4|15 |4]2|2]|2| 4 14|42 |3 ]2]4]15 44 Medio |2|1(|1]1]1] 6 |1]1|1|1]1 |5 |1 ]1]1|1]1] 5| 16 | Deficiente
71 |2[|1|2]2|2| 9 [2[|1|2]2] 2 9 2 111212129 27 Bajo (1|1 |1|1]1| 5 |1]1)1]1]4 |8 |1 |1 |1 |1]1] 5| 18| Deficiente
72 |412|3|2|4]|15 |4]|4]4]4] 420|423 ]2]|4]15 50 Alto |44 |14 4|17 |[4|4]4]4| 4201 | 444|417 54 Eficiente
73 |4]12|3|2|4|15 (4]2]2|2]| 4 |14]4]2]3]2]|4]15 44 Medio |4|4|1|4]4|17 444|414 ]120|1 | 4|4 |4]1]14)|51 Eficiente
74 13|3|3|2|2|13|2|3|4]|2]2 |13|3 |3 |3 |2]|2]13 39 Medio |[2|2|2|2|3| 11 |1]|3|3]|3| 1|11 |1 |3 |3 ]3| 3|13 35 | Aceptable
75 |4]12|3|2|4]|15(4]2]2]|2]| 4 1414123 ]2]4]15 44 Medio |44 |1|4|4|17 |4]|4|4]4]|4]20|1 | 4] 4]4]1]14]|051 Eficiente
76 [3[3|3]|2|2|13|2[|3|2|2| 2 |11 |3 |3 |3]|]2]2]13 37 Medio |[2|2|2|2 (3|11 |1]|3[3]|3|1|11|1 |3 |3 ]3| 3]|13]| 35 | Aceptable
77 |3]|3|3|2|2|13|2|3|4]|2] 2 |13|3 |3 |3 |2]|2]13 39 Medio |2|2|2|2|3| 11 |1]|3[3]|3[1|11|1 |3 | 3] 3| 3]|13]| 35 | Aceptable
78 |[2|1|2]2]|2| 9 [2]|1]|2]|2] 2 9 2 111212129 27 Bajo |1]|4(|4]|4|1]24|1|1|1|1|4 |8 |1 |1 ]1]1]|1]| 5| 27 | Deficiente
79 |42 (3|24 15 (4]2|2]|2| 4 14|42 |3]2]4]15 44 Medio |24 44|21 15 |1[|1|1]1|1 |5 |1 |1 ]1]1]1] 5| 25| Deficiente
80 [3[3|3]|2]|2| 13 |2[|1|2]|2] 2 9 3332|213 35 Medio |2|2|2|2|3|11 [1]|3[3]|3[1 |11 |1 |3 |3 ]3| 3|13 35 | Aceptable
81 [3[3|3[2|2| 13 |2[|1|4]|2] 2 |11 |3 |3 |3 ]|]2]|2]13 37 Medio |2|2|2|2|3|11 [1|3[3]|3|1|11|1 |3 |3 ]3| 3]|13]| 35 | Aceptable
82 [3[3|3]2]|2| 13 |2[|1|2]|2] 2 9 3133 ]2]2]13 35 Medio |2|2|2|2|3|11 [1|3[3]|3]|1]11|1 |3 |3 ]3] 3][13] 35 | Aceptable
83 [3[|3|3[2|2| 13 |2[|1|4]2] 2 |11 |3 |3 |3 ]2]|2]13 37 Medio |2|2)2|2|3|11 [1|3[3]|3]| 1|11 |1 |3 |3 ]3] 3][13]| 35 | Aceptable
84 412|324 15 [4]4|4]4] 4 20| 4|2 |3 ]2 ]4]15 50 Alto |4]|4|4]|4|4] 20 |4|4|2]|2|4|16|1 |4 ]4]4]|1]14]50 Eficiente
85 |2]1|2]2]|2| 9 |[2]|1]2]2] 2 9 2 |1 121229 27 Bajo [2]3|3|3|3|14|2]|4|3[3|/3|15|2 |4 |3 |3]|4]16] 45 Eficiente
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132 1423|2415 |[4|4]4]4]| 420|421 |2]|4]13 48 Alto |44 |4]|4|4]20 |4|4|2]2|4|16|1 |4 ]|4]4]1]14]50 Eficiente
133|13|3|3|2|2| 13 |2|1]4]2|2 |11 |3 |1 ]1]2]2]|09 33 Medio |2|2(2]2|3| 11 |1|3|3|3]1|11]1]3]3 |3 ] 3]13]| 35 | Aceptable
134 13|3|3]|2]2| 13 |2|1]4]4| 2 |13 |3 |1 ]1]2]2]|09 35 Medio | 444|144 20|2|4|4|4|4 (18| 4 |4 |4 |4 4]20) 58 Eficiente
13514212413 |[4|4]4]|4| 4 |20 4|21 ]|2]4]13 46 Alto |44 |14 4|17 |[4|4|4]4| 4|20 2 | 4| 4|4 4]18] 55 Eficiente
136 [2(1]2(2]2] 9 [2]|1]2]2] 2 9 2 11122 ]2]|9 27 Bajo [2|1|1|1]1| 6 [1]|1)4]4] 1|11 |1 |1 |1 |1]1]5 | 22| Deficiente
137 (4212|413 [4]4]|4]4]| 4 |20 4|21 ]2]|4]13 46 Alto |44 |14 |4]|17 |4|4]4]4]| 4201 | 414141 ]14]051 Eficiente
13812 (1]2(2]2] 9 [2]|1]2]2] 2 9 2 11122 ]2]|9 27 Bajo |2]2|2|2|2]|10|2|2|2|4| 2122 |2 |2 |42 |12]| 34 | Aceptable
139 (31 ]1(2]2| 9 [2]|1]4]2]|2 |11 |3 [|1]|1]2]2])9 29 Bajo |2]2]2]2|3] 11 |1|3|3|3|1]11|1 |3 ]3| 3| 3]|13]| 35 | Aceptable
140 121|212 |2]| 9 [2]|1]2]|2]| 2 9 2 111212 ]2]|9 27 Bajo |4|4|4|4|4]20|2|4|4]4| 4218|4444 | 4|20 58 Eficiente
141142112 |4| 13 |[4|4]4]|4| 4 |20 4|21 |2 ]| 4]13 46 Alto |4[4]|1(4]|4|17 |4]4]|4]4] 4|20 1| 4|4 |4 | 4|17 54 Eficiente
142 |42 |1(2|4| 13 |4|4]4|4] 4 |20 4] 2|1 ]2 ]| 4|13 46 Alto |4[4]|1(|4]|4|17 |4]4]4]4] 4|20 1 |44 ]4]|1]214]051 Eficiente
14312122 ]2]| 9 [2]|1]2]|2]| 2 9 2 |1 |22 ]2]09 27 Bajo |2|1|1]|1|1]| 6 |1(1|4 (4|1 )21 |1 |11 ]1]|1]| 5| 22| Deficiente
144131 (1)2]2| 9 [2|3]|4]2| 2 |13 |3 |1 ]1]2]2]|09 31 Medio |2|2|2|2|3|11 [1|3[3]|3[1|11|1 |3 |3 ]3| 3][13] 35 | Aceptable
145131122 9 |2|3|4]2| 2 |13 |3 |3 |3 |2]|2]13 35 Medio |2|2|2|2|3|11 [1|3[3]|3|1|11|1 |3 |3 ]3| 3][13] 35 | Aceptable
146 |21 (212]2]| 9 [2|1]2]|2]| 2 9 2 111212129 27 Bajo |1]1|1]1]|1]| 5 |1(1|4 4|4 ]214|1 |11 1|15 ]| 24 | Deficiente
1471412112413 |[4|4]4]|4| 4 20423 |2]4]15 48 Alto |4[4]|1]|4]|4|17 |4]4]4]4] 4|20 1 |4 ]4]4]|1]14]051 Eficiente
14813 |1|1)2]2| 9 |2|3]|4]|2| 2 |13 |3 |3 |3 |2]|2]13 35 Medio |2|2(2]2|3| 11 |1|3|3|3]1|11]1 |3 ]|3 |3 ] 3]13]| 35 | Aceptable
14913 |1|1)2]2| 9 |2|3|4]|2| 2 |13 |3 |3 |3 |2]|2]13 35 Medio |2|2(2]2|3| 11 |1|3|3|3]1|11]1 |3 ]3 |3 ] 3]13]| 35 | Aceptable
150 (42 (3|24 15 [4]4]|4]|4] 4 |20 4|23 ]2 ]|4]1 50 Alto |44 |14 4|17 |[4|4|4]4|4 (20| 1 | 444|417 54 Eficiente
1510 (2(1]2(2]2] 9 [2]|1]2]|2] 2 9 2 11122 ]2]|9 27 Bajo (1|1 )1|1]1| 5 |1]1)1]1]4 |8 |1 |1 |1 |1]1]|]5 | 18| Deficiente
152 (4232415 [4]4]|4]4] 4 20|42 [3]|]2]|4]1 50 Alto |4[4]1[|4]|4|17 |4]4]|4]4] 4|20 1|4 |44 |1 |124]051 Eficiente
1533 (3|3|2]2| 13 |2]|3|4]2| 2 | 13|33 |3 ]|2]2]13 39 Medio |2|2|2|2|3| 1211|1333 1|11 |1 |3 |3 ]3| 3]|13]| 35 | Aceptable
154141232415 |4|4]4]4| 4 |20 4|2 |3 |2]4]15 50 Alto |4[4]|1(4]|4|17 |4]4]|4]|4] 4|20 1|4 |4 |4 |4]|17] 54 Eficiente
15513|3|3|2|2| 13 |2|3|4]|2| 2 |13 |3 |3 |3 |2]2]13 39 Medio |2|2|2|2|3|11 |1]|3|3]|3]|1]11|1 |3 |3 ]3| 3]|13]| 35 | Aceptable
156 |2 |1(2]|2]2] 9 [2]|1]2]|2]| 2 9 2 |1 |2 ]2]2]9 27 Bajo |2|3|3|3|3|14|2(4|3|3|3|15|2 |43 |3 |4]|16] 45 Eficiente
157 |3|3|3|2|2| 13 |2|3|4|2| 2 |13 |3 |3 |3]|2]|2]13 39 Medio |2|2|2|2|3| 11 |1]|3|3|3|1|11|1 |3 |3 ]3| 3]|13]| 35 | Aceptable
158 1423|2415 |[4|4]4]4| 4 20|42 ]|3|2]4]15 50 Alto |4[4]1[|4|4|17 |4]4]4]4] 4|20 1 | 4|44 |4]17] 54 Eficiente
1591212122 9 [2|1]2]|2]| 2 9 2 111212129 27 Bajo |1]1|1]1]1] 5 |1(1|1(1|/4 |8 |14 ]4]1]|1]|11]| 24 | Deficiente
160 1423|2415 |4|4]4]|4| 420|423 |2]4]15 50 Alto |[2]|1|1|1|1] 6 [1|1|1]1|1 |5 |1 |4 ]4]1]|1]|11] 22 | Deficiente
16113|3|3|2|2| 13 |2|3|4]|2| 2 |13 |3 |3 |3 |2]2]13 39 Medio |2|2(2]2|3| 11 |1|3|3|3]1|11]1]3]|3 |3 ] 3]13]| 35 | Aceptable
162 13|3|3|2|2| 13 |2|3|4]|2| 2 |13 |3 |3 |3 |2]|2]13 39 Medio |2|2(2]2|3| 11 |1|3|3|3]1|11]1]3]3 ]3] 3]13]| 35 | Aceptable
16314232415 |4|4]4]|4| 420|423 |2]4]15 50 Alto |44 |1[4|4|17 |[4|4]4]4| 4201 | 4441 ]14]051 Eficiente
164 (2 (1]2(2]2] 9 [2]|1]2]2] 2 9 2 |11 212129 27 Bajo (2|1 |1|1]1| 6 [1]|1|1]|1]1 |5 |14 |4 |1]1]11]| 22 | Deficiente
165[4(2(3|2]4|15 [4]4]|4]4] 4 |20 4|2 [3]|]2]|4]1 50 Alto |44 |14 4|17 |4|4|4]4| 4201 | 444114051 Eficiente
166 [2(1]2(2]2] 9 [2]|1]2]|2] 2 9 2 11122 ]2]|9 27 Bajo |2]2|2]|2|2]|10|2|2|2|4|2]12|2 |2 |2 |42 |12]| 34 | Aceptable
167 |42 (3|24 15 [4]4]|4]4] 4 |20 4|23 ]|]2]|4]1 50 Alto |4[|4]|1[|4]|4|17 |4]4]|4]4] 4|20 1|4 | 4|4 | 4|17 54 Eficiente
168 |12 |1 (2]|2]2]| 9 [2]|1]2]|2]| 2 9 2 111212 ]2]|9 27 Bajo |4|4|4|4|4]20|2|4|4]4| 4218|4444 | 4|20 58 Eficiente
169 |13|3|3]|2|2| 13 |2|3|4]|2| 2 |13 |3 |3 |3 |2]2]13 39 Medio |2|2|2|2|3| 11 |1]|3[3]|3[1|11|1 |3 | 3] 3| 3]|13]| 35 | Aceptable
170 142|324 15 |[4|4]4]|4| 4 |20 4|2 |3 |2]|4]15 50 Alto |4[4]|1(|4]|4|17 |4]4]4]|4] 4|20 14|44 |1 ]24]051 Eficiente
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210 1421|2413 |[4|4]4]4| 420|421 ]|2]4]13 46 Alto |44 |1[4|4]17 |[4|4]4]4| 4201 | 4|44 4]17]| 54 Eficiente
2711412112413 |[4|4]|4]|4| 4 |20 4|21 ]|2]4]13 46 Alto |44 |14 |4|17 |[4|4|4]4| 4201 | 44|41 ]14]051 Eficiente
272 1212122 9 [2|1]2]|2]| 2 9 2 |1 |2 ]2]2]9 27 Bajo [2|1|1|1]1| 6 [1]|1|4]4] 1|11 |1 |1 |1 |1]1]5 | 22| Deficiente
273 |13 |1|1]2]2| 9 [2|3]|4]|2|2 |13 |3 |1 ]1]2]2]|09 31 Medio |2|2(2]2|3| 11 |1|3|3|3]1|11]1 |3 ]|3 |3 ] 3]13]| 35 | Aceptable
2714 |3 (1]1(2]2| 9 [2]|3|4]2| 2 | 13|33 |3 ]|2]|]2]13 35 Medio |2|2(2]2|3| 11 |1|3|3|3]1 (111 |3 |3 |3 ] 3]13]| 35 | Aceptable
27512 (112[2]2] 9 [2]|1]2]|2] 2 9 2111212 ]2]|9 27 Bajo |11 1|11 5 [1]1|4]4]4 |14 1|1 |1 |1 ]1] 5| 24 | Deficiente
216 |42 12413 [4]4]|4]4] 4 |20 4[| 2|3 ]|2]|4]1 48 Alto |4[|4]|1]|4]|4|17 |4]4]|4]4] 4|20 1|4 ]4]4]|1 |14 051 Eficiente
277 [3|1]1(2]2| 9 [2]|3|4]2| 2 | 13|33 |3 ]|2]|]2]13 35 Medio |2|2|2|2|3| 11 |1]|3|3|3|1|11|1 |3 |3 ]3| 3]|13]| 35 | Aceptable
27813 |1|1)]2]|2| 9 |2|3|4]2| 2 |13 |3 |3 |3 |2]2]13 35 Medio |2|2|2|2|3| 11 |1]|3[3]|3|1|11|1 |3 |3 ]3| 3]|13]| 35 | Aceptable
2719 1412|324 15 |4|4]4]4| 4 |20 4|23 |2]4]15 50 Alto |4[4]|1(4]|4|17 |4]4]|4]4] 4|20 1| 4|4 |4 | 4|17 54 Eficiente
280 |12 |1(|2]|2]|2]| 9 [2]|1]2]|2]| 2 9 2 |1 |22 ]2]09 27 Bajo |1]1|1]1|1]| 5 |1(1|1j1|/4 |8 |1 |1 ]1]1]|1]| 5] 18| Deficiente
281 |4|2|3|2|4| 15 |4|4]4|4]) 4 |20 4] 2|3 ]|2]|4]15 50 Alto |4[|4]|1]|4]|4|17 |4]4]4]4] 4|20 1|44 ]4]|1]24]051 Eficiente
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285|121 (2|12]2]| 9 [2]|1]2]|2]| 2 9 2 111212129 27 Bajo |[2]3|3|3|3|14|2/4|3|3|3|15]|2 |43 |3 |41 45 Eficiente
286 |13|3(3|2|2| 13 |2|3|4]|2| 2 |13 |3 |3 |3 |2]|2]13 39 Medio |2|2(2]2|3| 11 |1|3|3|3]1|11]1 |3 ]|3 |3 ] 3]13]| 35 | Aceptable
287 141232415 |4|4]4]4| 420|423 |2]4]15 50 Alto |44 |14 4|17 |[4|4]4]4| 4|20 1 | 444|417 54 Eficiente
28812 (1]2(2]2] 9 [2]|1]2]2] 2 9 2 11122 ]2]|9 27 Bajo (1|1 |1|1]1| 5 |1]1)1]|1]4 |8 |1 |4 |4 |1]1]11]| 24 | Deficiente
289 |42 (3|24 15 [4]4]|4]4] 4 |20 4] 2|3 ]2 ]|4]1 50 Alto |[2]1|1|1|1] 6 |11 11|15 |1 |4 ]4]1]|1]|11] 22 | Deficiente
290 (33 (3|2]2| 13 |2|3|4]|2| 2 | 13|33 [3]|2]|2]13 39 Medio |2|2|2|2|3| 11 |1]|3|3]3]|1|11|1 |3 |3 ]3| 3]|13]| 35 | Aceptable
291 [3(3|3|2]2| 13 |2]|3|4]2| 2 | 13|33 |3 ]|]2]2]13 39 Medio |2|2|2|2|3| 1211|1333 1|11 |1 |3 |3 ]3| 3]|13]| 35 | Aceptable
292 |4 12|3|2|4| 15 |4|4]4]|4]| 4 |20 4|2 |3 |2]4]15 50 Alto |4[4]|1[|4]|4|17 |4]4]|4]4] 4|20 1|44 ]4|1[24]051 Eficiente
293 |12 |1(2]|2|2]| 9 [2]|1]|2]|2]| 2 9 2 111212 ]2]|9 27 Bajo |2|1|1]|1|1] 6 |1|1|1|1|1 |5 |1 [4]4]1]|1]|11]| 22 | Deficiente
294 | 4|2 |13|2|4| 154|444 4 | 20| 4|2 |3 ]|2]|4]|15 50 Alto |4[4]|1|4]|4|17 |4]4]4]|4] 4|20 1 |4 |44 |1 ]24]051 Eficiente
295|121 (2]|2|2]| 9 [2]|1]2]|2]| 2 9 2 |1 |2 ]2]2]9 27 Bajo |[2]2|2|2|2]|10|2|2|2|4|2|12|2 |2 |2 |42 |12]| 34 | Aceptable
26 |42 (3|24 15 |4|4]4]|4]| 420|423 |2]4]15 50 Alto |4[4]1[|4|4|17 |4]4]4]4] 4|20 1 | 4|44 |4]17] 54 Eficiente
297 |2 |1(2]|12]2]| 9 [2]|1]2]|2]| 2 9 2 111212129 27 Bajo [4]|4|4|4|4]20 (24|44 42184444420 58 Eficiente
298 13|3|3|2|2| 13 |2|3|4]|2| 2 |13 |3 |3 |3 |2]|2]13 39 Medio |2 2223|111 |1|3|3|3]1|11]1]3]|3 |3 ] 3]13]| 35 | Aceptable
209 1423|2415 |4|4]4]4]| 420|423 |2]4]15 50 Alto |44 |14 |4|17 |[4|4|4]4| 4201 | 4441 ]14]051 Eficiente
300 (333|222 13 |2|3[|4|2] 2 | 13|33 [3]2]|2]13 39 Medio |2|2(2]2|3| 11 |1|3|3|3]1|11]1]3]3 ]3] 3]13]| 35 | Aceptable
301 (333|222 13 |2|3|4|4] 2 |15]|3 |3 [3]2]|2]13 41 Medio |2 |2(2]2]2]|10|2|2|2|4]|2 |12 2 |2 |2 |4]2]|12]| 34 | Aceptable
302 4232|415 |4|4|4|4] 420|423 |2]|4]|15 50 Alto |44 |14 4|17 |[4|4]4]4| 4201 | 444|417 54 Eficiente
303|3[3(3|2[2]|13|1|3|4|4] 2|14 |3 |3 |3 |2]|2]13 40 Medio |4|4(4|14]4]|20|2|4|4|4]4|18|4 |4 |4 |4 4]20) 58 Eficiente
3044232415 |4|4|4|4]| 420|421 |2 |4]13 48 Alto |4[|4]4|4]14]|20 |4]4]2]|2|4|16| 1|4 ]4]4|1|124]50 Eficiente
305(3[3(3|2[|2|13|2|1|4|2| 2 |11 |3 |1 |1]2]|2]|)9 33 Medio |2|2|2|2|3| 11 |1]|3|3|3|1|11|1 |3 |3 ]3| 3]|13]| 35 | Aceptable
306 [3 33|22 13 |2|1[|4|4] 2 |13 |3 |1]1]2]|2])9 35 Medio |44 |4|4|4] 20 |2[4|4]|4| 4|18 4 | 4] 4]4]4]2 | 58 Eficiente
307 |4]2|1|2|4]| 13 |4]|4|4|4] 4 20|42 [|1]2]|4]13 46 Alto |4[4]|1]|4]|4|17 |4]4]|4]|4] 4|20 2 | 4| 4|44 ]|18]55 Eficiente
308 |2 |1|2|2|2] 9 |2]|1]|2]|2] 2 9 2 111212129 27 Bajo |2|1|1]|1|1] 6 |1|1|4 (4|1 )22 |1 |1 |1 ]1|1]| 5| 22| Deficiente
309 |[4]12|1|2|4]| 13 |4]|4|4|4] 4 20|42 [|1]2]|4]13 46 Alto |4[4]|1|4]|4|17 |4]4]4]4] 4|20 14|44 |1 |24]051 Eficiente
310 |2 (1)2|2|2] 9 |2]|1]|2|2] 2 9 2 111212129 27 Bajo |[2]2|2]2[2]10|2|2|2|4|2|12|2 |2 |2 |42 |12]| 34 | Aceptable
311 |3 |1)1|2|2] 9 |2|1]4|2]| 2 |11 |3 |1]1]2]|2])9 29 Bajo |[2]2]2]2|3] 11 |1|3|3|3|1 111 |3 |3 |3 ]| 3]|13]| 35 | Aceptable
312|212 |2|2] 9 |2]|1]|2|2] 2 9 2 111212129 27 Bajo [4]|4|4]|4|4]20 |2 (4|44 4|18 4|44 4|42 58 Eficiente
313|412 |1|2|4]|13 |4]|4[|4|4] 420|421 ]2]|4]13 46 Alto |4[4]|1]|4|4|17 |4]4]4]4] 4|20 1 4|44 |4]17)] 54 Eficiente
314 |42 1|24 13 |4]|4|4|4] 420|421 ]2]|4]13 46 Alto |44 |14 |4|17 |[4|4|4]4| 4|20 1 | 4441 ]14]051 Eficiente
315|212 |2]|2] 9 |2]1]2]|2] 2 9 2 |1 121229 27 Bajo [2|1|1|1]1| 6 [1]|1|4]4] 1|11 |1 |1 |1 |1 ]1]5 | 22| Deficiente
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316 [3|1)1|2]|2] 9 |2|3[4|2] 2 |13|3|1]1]2]|2])9 31 Medio |2|2]2]2|3| 11 |1|3|3|3]1|11]1]3]3 |3 ] 3]13]| 35 | Aceptable
317 |3|1)1|2|2] 9 |2|3[|4|2] 2 | 13|33 [3]2]|2]13 35 Medio |2|2(2]2|3| 11 |1|3|3|3]1|11]1]3]3 |3 ] 3]13]| 35 | Aceptable
318 |2 |1(2|2]|2]| 9 |2|1|2]|2)| 2 9 2 |1 |2 ]2]2]9 27 Bajo [1]|1|1|1]1| 5 |1]|1|4]4]4|14|1 |1 |1 ]|1]1] 5| 24 | Deficiente
319 |42 |1|2[4]| 13 |4|4|4|4]| 420|423 |2]|4]|15 48 Alto |44 |14 4|17 |[4|4|4]4| 4|20 1 | 444114051 Eficiente
3203 |1|1|2[2] 9 |2|3|4|2| 2 |13 |3 |3 |3 |2]|2]13 35 Medio |2|2(2]2|3| 11 |1|3|3|3]1 (111 |3 |3 |3 ] 3]13]| 35 | Aceptable
321 |3|1|1|2[2] 9 |2|3|4|2| 2 |13 |3 |3 |3 |2]|2]13 35 Medio |2|2(2]2|3| 11 |1|3|3|3]1|11]1 |3 ]|3 |3 ] 3]13]| 35 | Aceptable
322 |42 |3|2[|4]| 15 |4|4|4|4]| 412042 |3 |2]|4]|15 50 Alto |4[4]|1[|4]|4|17 |4]4]|4]4] 4|20 1|4 |4 |4 |4]|17] 54 Eficiente
323 |2 |1(2|2]|2]| 9 |2|1|2|2)| 2 9 2 11122 ]2]|9 27 Bajo |1]1|1]1|1] 5 |1|1|1|1|/4 |8 |1 |1 ]1]1]|1]| 5] 18 | Deficiente
324 |42 3|24 15 |4]4|4|4] 4 20| 4|23 ]2]|4]15 50 Alto |4[4]|1(4]|4|17 |4]4]|4]4] 4|20 14|44 |1 [124]051 Eficiente
3253 [3|3|2|2]|13 |2|3|4|2] 2 |13 |3 |3 [3]|]2]|2]13 39 Medio |2|2|2|2|3| 11 |1]|3|3|3]|1|11|1 |3 |3 ]3| 3|13 35 | Aceptable
326 |42 (3|2|4| 15 |4|4|4|4| 4 | 20| 4|2 |3 |2 |4]15 50 Alto |4[4]|1(4]|4|17 |4]4]4]|4] 4|20 1 4|4 |4 |4]17] 54 Eficiente
327 |3|3|3|2|2| 13 |2|3|4|2| 2 | 13|33 |3 |2]|2]13 39 Medio |2|2|2|2|3|11 [1]|3[3]|3|1|11|1 |3 |3 ]3| 3]13]| 35 | Aceptable
3282|1222 9 |2]|1]|2|2] 2 9 2 111212129 27 Bajo |2]3|3|3|3|14|2[(4|3|3|3|15|2 |43 |3 |41 45 Eficiente
320 3332|213 |2|3[|4|2] 2 |13 |3 |3 [3]2]|2]13 39 Medio |2|2|2|2|3|11 [1|3[3]|3|1|11|1 |3 |3 ]3| 3][13] 35 | Aceptable
330 |42 |3|2[4]|15 |4]|4[|4|4] 4120|423 ]2 ]|4]15 50 Alto |4[4]|1]|4]|4|17 |4]4]4]4] 4|20 1 4|44 |4]17] 54 Eficiente
331|212 |2|2] 9 |2]|1]|2]|2] 2 9 2 111212129 27 Bajo |1]1|1]1]|1] 5 |1(1|1/1|/4 |8 |1 [4]4]1]|1]|11]| 24 | Deficiente
332|412 |3|2|4]|15 |4]|4]|4|4] 4120|423 ]2]|4]15 50 Alto |[2]1|1|1|1] 6 [1|1]1]1|1 |5 |1 |4 ]4]1]|1]|11] 22 | Deficiente
333(3|3|3|2[|2|13|2|3[|4|2] 2 | 13|33 [3]2]|2]13 39 Medio |2|2(2]2|3| 11 |1|3|3|3]1|11]1 |3 ]3 |3 ] 3]13]| 35 | Aceptable
334 |3|3[3|2[|2]|13|2|3|4|2| 2 |13 |3 |3 |3|2]|2]13 39 Medio |2|2(2])2|3| 11 |1|3|3|3]1|11]1 |3 ]|3 |3 ] 3]13]| 35 | Aceptable
3354232415 |4|4|4|4]| 420|423 |2]|4]|15 50 Alto |44 |14 4|17 |[4|4|4]4| 4201 | 4144114051 Eficiente
336 |2 [1[2]|2]2] 9 |2|1|2|2)| 2 9 2 11122 ]2]|9 27 Bajo |2|1|1]|1|1] 6 |1|1|1j1|1 |5 |1 |4]4]|1]|1]|11]| 22 | Deficiente
337 |4]2(3|2[4] 15 |4|4|4|4| 420|423 |2]|4]|15 50 Alto |4[4]|1]|4]|4|17 |4]4]|4]4] 4|20 1|44 ]4]|1|124]051 Eficiente
33 |2|1|2|2|2] 9 |2]|1]|2]|2] 2 9 2 111212 ]2]|9 27 Bajo |[2]2|2|2|2]|10|2|2|2|4|2|12|2 |2 |2 |42 |12]| 34 | Aceptable
339 |4]12|3|2|4]|15 |4]|4|4|4] 4 20| 4|23 ]2]|4]15 50 Alto |4[4]|1(4]|4|17 |4]4]4]4] 4|20 1| 4|4 |4 |4]|17] 54 Eficiente
340 |2 1)2|2|2] 9 |2]|1]|2]|2] 2 9 2 |1 |2 ]2]2]9 27 Bajo |4|4|4|4|4]20 (24|44 4184|444 | 4|20 58 Eficiente
341 |3|3|3|2|2| 13 |2|3|4|2| 2 | 13|33 |3 |2]|2]13 39 Medio |2|2|2|2|3| 11 |1]|3|3|3|1|11|1 |3 |3 ]3| 3]|13]| 35 | Aceptable
342|412 32415 |4]|4(|4|4] 4120|423 ]2]|4]15 50 Alto (4414|417 |4]4]|4]4] 4|20 1 |4 ]4]4]|1]14]051 Eficiente
343 |3[3|3|2|2]|13 |2|3[|4|2] 2 |13 |3 |3 [3]2]|2]13 39 Medio |2|2|2|2|3|11 [1|3[3]|3|1|11|1 |3 |3 ]3| 3][13] 35 | Aceptable
344 |3|3|3|2|2]|13 |2|3|4|4] 2 |15|3 |3 [3]2]|2]13 41 Medio |2 |2(2]|2]2]|10|2|2|2|4]|2 |12 2 |2 |2 |4]2]|12]| 34 | Aceptable
345|412 |3|2|4]|15 |4]|4[|4|4] 4120|423 ]2 ]|4]15 50 Alto |44 |14 |4]17 |[4|4]4]4| 4|20 1 | 4|44 4]17]| 54 Eficiente
346 |33 3|22 13 |1|3|4|4] 2 | 14|33 [3]2]|2]13 40 Medio |4|4(4|14]4]|20|2|4|4|4]|4|18|4 |4 |4 |4 4]20) 58 Eficiente
347|412 |3|2|4]|15 |4]4(|4|4] 4120|421 ]2]4]13 48 Alto |44 |4]4|4]20 |4|4]2]2| 4|16 1 |4 ]4]4]1]14]50 Eficiente
348 |33 (3|22 13 |2|1|4|2| 2 |11 |3 |11 ]2|2]|29 33 Medio |2|2(2]2|3| 11 |1|3|3|3]1|11]1 |3 ]|3 |3 ] 3]13]| 35 | Aceptable
349 3|3 (3|22 13 |2|1|4|4| 2 13|31 |1]2]|2]|09 35 Medio |4|4(4|14]4]|20|2|4|4|4]4|18|4 |4 |4 |4 4]20) 58 Eficiente
3504212413 |4|4|4|4]| 420|421 |2 ]|4]13 46 Alto |4[|4]|1[|4]|4|17 |4]4]|4]|4] 4|20 2 | 4| 4|4 4|18]55 Eficiente
312 |1[2|2]2] 9 |2|1|2|2)| 2 9 211122 ]2]|9 27 Bajo |2|1|1]|1|1] 6 |1|1|4 (4|1 ]J212 |1 |1 |1 ]1|1]| 5| 22 | Deficiente
352 4121|2413 |4]4|4|4] 4 20|42 |1]2]|4]13 46 Alto |4[4]|1]|4|4|17 |4]4]|4]4] 4|20 14|44 |1 [24]051 Eficiente
3532|1222 9 |2]|1]|2]|2] 2 9 2 111212 ]2]|9 27 Bajo |2]2|2]|2|2]|10|2|2|2|4|2|12|2 |2 |2 |42 |12]| 34 | Aceptable
354 3|11 |2[|2] 9 |2|1]|4|2] 2 |11 |3 |1]1]2]|2])9 29 Bajo |2]2]2]2|3] 11 |1|3|3|3|1]11|1 |3 |3 |3 3]|13]| 35 | Aceptable
35521222 9 |2]|1]|2]|2] 2 9 2 111212 12]|9 27 Bajo |4|4|4|4|4]20|2|4|4]4| 4218|4444 | 4|20 58 Eficiente
356 |4]2|1]|2]|4| 13 |4|4|4]|4| 4 | 20|42 |1 |2 ]|4]13 46 Alto |44 |14 4|17 |[4|4|4]4| 4|20 1 |4 | 4|4 4]17]| 54 Eficiente
357 |4]12|1|2|4]|13 |4]|4|4|4] 4120|421 ]2]|4]13 46 Alto |44 |14 4|17 |[4|4|4]4| 4|20 1 |4 |4]4]|1]14] 51 Eficiente
358 |2 1|2|2]|2] 9 |2]|1]|2|2] 2 9 2 111212129 27 Bajo |2|1|1]1]|1] 6 |1(1 |4 /4|1 ]212 |1 |11 1|15 ]| 22| Deficiente
359 (3|11 (2[|2] 9 |2|3[4|2] 2 |13|[3|1]1]2]|2])9 31 Medio |2|2)2|2|3|11 [1|3[3]|3]| 1|11 |1 |3 |3 ]3] 3][13]| 35 | Aceptable
360 (3 |1)1|2|2] 9 |2|3[|4|2] 2 | 13|33 [3]2]|2]13 35 Medio |2|2(2]2|3| 11 |1|3|3|3]1|11]1 |3 ]|3 |3 ] 3]13]| 35 | Aceptable
361|212 |2]|2] 9 |2]1]2]|2] 2 9 2 |1 121229 27 Bajo |11 |1|1]1| 5 |1]|1|/4]4]4 |14 1|1 |1 ]|1]1]5 | 24| Deficiente
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362 |42 |1|2[4]|13 |4]|4[|4|4] 4120|423 ]2 ]|4]15 48 Alto |44 |1[4|4|17 |[4|4]|4]4| 4201 | 4441 ]14]051 Eficiente
363 (3 |1|1|2[|2] 9 |2|3[|4|2] 2 | 13|33 [3]2]|2]13 35 Medio |2|2(2]2|3| 11 |1|3|3|3]1|11]1]3]3 |3 ] 3]13]| 35 | Aceptable
3643 |1(1|2[2] 9 |2|3|4|2| 2 |13 |3 |3 |3 |2]|2]13 35 Medio |2|2(2]2|3| 11 |1|3|3|3]1|11]1 |3 ]|3 ]3] 3]13]| 35 | Aceptable
3654232415 |4|4|4|4]| 420|423 |2]|4]|15 50 Alto |44 |14 4|17 |[4|4]4]4| 4|20 1 | 4|44 4|17 54 Eficiente
366 |[2|1(2]|2]2] 9 |2|1|2|2)| 2 9 2 11122 ]2]|9 27 Bajo (111|115 |1]1)1]1]4 |8 |1 |1 |1 |1]1] 5| 18| Deficiente
367 |4[2[3|2[4] 15 |4|4|4|4] 420|423 |2]|4]|15 50 Alto |44 |14 |4]|17 |4|4]4]4]| 4201 | 414141 ]14]051 Eficiente
368 3[3(3|2[2]| 13 |2|3|4|2| 2 |13 |3 |3 |3|2]|2]13 39 Medio |[2|2|2|2|3| 11 |1]|3|3]|3| 1|11 |1 |3 |3 ]3| 3]|13]| 35 | Aceptable
369 |42 (3|24 15 |4|4|4|4]| 42042 |3 |2]|4]|15 50 Alto |4[4]|1[4]|4|17 |4]4]4]|4] 4|20 1|4 |4 |4 | 4|17 54 Eficiente
370 [3]3|3|2|2]| 13 |2|3|4|2] 2 |13 |3 |33 ]|]2]|2]13 39 Medio |2|2|2|2|3| 11 |1]|3[3]|3|1|11|1 |3 |3 ]3| 3]|13]| 35 | Aceptable
371|212 |2|2] 9 |2]|1]|2]|2] 2 9 2 111212 12]|9 27 Bajo |2|3|3|3|3|14|2|4|3|3|3|15|2 |43 |3 |4]|16] 45 Eficiente
372 |3|3|3|2|2| 13 |2|3|4|2| 2 | 13|33 |3 |2]|2]13 39 Medio |2|2|2|2|3|11 [1]|3[3]|3|1|11|1 |3 |3 ]3| 3]|13]| 35 | Aceptable
373|412 |3|2|4| 15 |4|4|4|4| 4 | 20| 4|2 |3 |2 |4]15 50 Alto |4[4]|1[|4]|4|17 |4]4]4]4] 4|20 1 4|4 |4 |4]|17] 54 Eficiente
3741211222 9 |2]|1]|2|2] 2 9 2 111212129 27 Bajo |1]1|1]1|1] 5 |1(1|1/1|/4 |8 |14 ]4]1]|1]|11]| 24 | Deficiente
375|412 |3|2|4]|15 |4]|4(|4|4] 4120 4|23 ]2]|4]15 50 Alto |2[1]1|1]1] 6 [1|1]1]|1]1 |5 |1 |4 ][4]1] 1|11 22 | Deficiente
376 |33 |3|2|2]|13 |2|3[|4|2] 2 |13 |3 |3 [3]2]|2]13 39 Medio |2|2|2|2|3|11 [1|3[3]|3|1|11|1 |3 |3 ]3] 3][13] 35 | Aceptable
377 |3]3|3|2|2]|13 |2|3[4|2] 2 | 13|33 [3]2]|2]13 39 Medio |2|2|2|2 3|11 [1|3[3]|3]|1|11|1 |3 |3 ]3] 3][13] 35 | Aceptable
378 |42 |3|2|4]|15 |4]|4]|4|4] 4120|423 ]2 ]|4]15 50 Alto |44 |14 4|17 |[4|4|4]4| 4201 | 4441|1451 Eficiente
37912112 |2]|2] 9 |2]1]2]|2] 2 9 2 |1 121229 27 Bajo (211|116 [1]|1|1]1]|1 |5 |14 |4 |1]1]11]| 22 | Deficiente
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EL COMERCIO ELECTRONICO COMO HERRAMIENTA ESTRATEGICA PARA LA
INTERNACIONALIZACION DE LAS EMPRESAS AGROEXPORTADORAS DEL

NORTE CHICO

1 2 3 4

Nunc A veces Casi siempre Siempre

Comercio Electrénico

Estandares universales

Utiliza el internet en su hogar o negocio para comprar o vender algin

1.
producto o servicio.

2 | Conoce acerca del comercio electronico (compra — venta a través del
internet

3 | Utiliza Facebook para realizar compras, ventas o promocionar sus
productos o servicios

4. | Estaria interesado en realizar compras o ventas a traves de internet en su
negocio

5. | Ha concretado compras o ventas por medio de internet

Facilitar la compra y venta

6. | Su experiencia al realizar negocios por internet fue buena

7. | Son seguras y faciles las compras y ventas por internet

8. | Ha utilizado tarjetas de crédito para comprar por Internet

9. | Las compras que realiza son generalmente de sitios extranjeros

10 Gracias al Internet ha podido exportar productos agricolas

Interactividad

11, Realiza transacciones comerciales semanalmente

12. Interactta con su laptop o Tablet para realizar negocios internacionales

13| Realiza a través de medios electronicos promociones o publicidad.

14, Utiliza tecnologia de punta para realizar sus operaciones relacionadas a la
venta

15/ Interactda con otras empresas para promocionar sus productos.
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Internacionalizacion de la empresas agroexportadoras

Desarrollo exportador

16.

Ha notado cambios en la empresa desde que empezé a exportar

17.

Su empresa tiene objetivos de largo, mediano y corto plazo en lo
internacional

18.

Ud. Se ha preparado para tener una calidad internacional en su labor
empresarial.

19.

Participa en reuniones para coordinar de operaciones de exportacion

20.

Tiene su empresa, personal capacitado o especializado para un proceso de
exportacion

Competitividad

21.

Se prepard técnicamente para la basqueda de la internacionalizacion de la
empresa

22.

Estudia el mercado para poder crecer en sus operaciones comerciales

23.

Sus productos se venden en el extranjero

24,

Establece un vinculo de largo plazo con el cliente

25.

Cree usted que su empresa tiene una ventaja competitiva a diferencia de las
demas

Posicionamiento en el Mercado

26.

Desarrolla alianzas estratégicas u otro tipo de asociacion o acuerdo para
crecer internacionalmente.

217.

Disefia las estrategias para el crecimiento internacional

28.

Planifica sus operaciones de exportacion

29.

Realiza alianzas para desarrollar operaciones internacionales

30.

Conoce alguna forma de asociacion o alianza para desarrollar operaciones
internacionales
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