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RESUMEN

Objetivo: Conocer la relacion entre el planeamiento estratégico con el comercio electrénico
de la empresa agroexportadora Industrias Avalos S.A.C., Hualmay, 2023. Métodos: La
presente investigacion es de tipo basica, nivel correlacional, disefio no experimental, enfoque
cuantitativo. La poblacién fue de 27 trabajadores. Resultados: Un 29.6% de las respuestas
valora el planeamiento estratégico como un buen resultado, la mayoria de los individuos, un
44.4%, considera que es un criterio regular, asimismo, un 25.9% lo evalta como deficiente.
El 29.6% de los encuestados valoré el comercio electronico de la empresa como un buen
producto, otro 29.6%, lo considera deficiente, sefialando areas clave de mejoria, con un
40.7% de los resultados, se evalia como regular. Conclusion: las Pruebas de Rho de
Spearman evidencian una correlacion significativa y positiva entre el plan estratégico y el
comercio electronico en la empresa, obteniendo un coeficiente de correlacion de 0.727. El
valor de significancia bilateral de 0.000, muy por debajo del umbral estandar de 0.05,

confirma que esta correlacion es estadisticamente significativa.

Palabras clave: planeamiento estratégico, comercio electronico y agroexportacion.
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ABSTRACT

Objective: To determine the relationship between strategic planning and e-commerce in the
agro-exporting company Industrias Avalos S.A.C., Hualmay, 2023. Methods: This is a basic
research, correlational level, non-experimental design, quantitative approach. The
population was 27 workers. Results: 29.6% of the responses evaluated strategic planning as
a good result, the majority of the individuals, 44.4%, considered it to be a regular criterion,
while 25.9% evaluated it as deficient. 29.6% of the respondents rated the company's e-
commerce as a good product, another 29.6% considered it deficient, pointing out key areas
for improvement, with 40.7% of the results evaluated it as fair. Conclusion: Spearman's Rho
tests show a significant and positive correlation between the strategic plan and e-commerce
in the company, obtaining a correlation coefficient of 0.727. The bilateral significance value
of 0.000, well below the standard threshold of 0.05, confirms that this correlation is

statistically significant.

Keywords: strategic planning, e-commerce and agroexport.



INTRODUCCION

Esta forma de adquisicion es funcional y ha experimentado una notable aprobacion en el
ambito digital, donde ha experimentado un crecimiento impulsado. Representa una opcion
segura, conveniente y con numerosos beneficios para la compra de productos, constituyendo
asi una oportunidad para el desarrollo empresarial. Asimismo, facilita la segmentacion del
mercado en aspectos como los habitos de compra o consumo, y la identificacion de perfiles
basados en la experiencia de los clientes, con el propdsito de mejorar sus necesidades. En
este orden de ideas, el e - commerce se configura como una tactica competitiva corporativa,
siendo crucial una planificacion adecuada de las necesidades del cliente para lograr y retener
clientes y establecer procesos de compras que sean mejores que los competidores para
mantener lazos positivos y confiables que generan ventaja competitiva (Corrales y Gil,
2018).

Es la razén por la que esta pesquisa quiso conocer el vinculo entre el planeamiento
estratégico con el comercio electronico de la empresa agroexportadora Industrias Avalos
S.A.C., Hualmay, 2023.

El trabajo esta dividido en seis capitulos mas las referencias y anexos. Donde el primero se
enfoca en caracterizar y formular el problema que fue investigado, el segundo sirvi6 para
plasmar las teorias que sirvieron como base para entender los temas de estudio, el tercer
capitulo explica la metodologia que la pesquisa sigui6 para su desarrollo, el cuarto presenta
los resultados, para que el quinto se pueda discutir versus los antecedentes, el sexto

desarrolla las conclusiones y recomendacion.



CAPITULO |

PLANTEAMIENTO DEL PROBLEMA

1.1. Descripcidn de la realidad problematica

El proceso de planeacion tactica emerge como un método esencial en el manejo
empresarial. En la actualidad, los diversos contextos globales han experimentado
cambios notables en las ciencias econdmicas, politicas, culturales y, sobre todo, la
tecnologia, donde el comercio electronico es el principal desafio para gran parte de las
empresas, ya que en el camino enfrentan diferentes problematicas. Asi lo sefiala el
estudio realizado por Jaramillo y Tenorio (2019), donde sefialan que el destino de
cualquier empresa que carezca de una estrategia innovadora de liderazgo y direccion
esta en riesgo de no abordar de manera efectiva sus desafios fundamentales, asi como
de no adecuarse a las transformaciones del medio, desentrafiar las oportunidades y
enfrentar las amenazas. Respecto al comercio electronico, el articulo elaborado por
Suarez (2020) sefiala que, en Colombia, la carencia de informes sobre el e-commerce
en el pais es un problema evidente. No se ha realizado una pesquisa que ofrezca un
estudio exhaustivo del comercio electrénico en compariias de Colombia mediante una
evaluacion que identifique sus firmezas y fragilidades. Posteriormente, este andlisis
deberia recomendar acciones especificas para impulsar y fortalecer el e-commerce en
las empresas del pais.

A nivel de Perq, respecto al planeamiento estratégico el estudio realizado por
Ore, Olortegui y Ponce (2020) menciona que las empresas no implementan a tiempo
un sistema de planificacién estratégica, debido a ello no llegan a las metas al final de
afio, tendiendo a declinar y sin opciones para desarrollar ventajas competitivas.
Respecto al comercio electronico, se evidencia que algunas empresas todavia no
emplean esta herramienta, pues no estan capacitados en esta clase de comercio. Debido
a esto, enfrentan dificultades al no saber como utilizar el Planeamiento Estratégico
para aumentar sus ventas, lo que resulta en dificultades como ingresos inferiores y la
amenaza del competidor (Mucha, 2018).

Los avances tecnologicos recientes han transformado las formas de interaccion
y comunicacion. Este cambio ha tenido un impacto significativo en el ambito

empresarial, especialmente en la manera en que se realizan los pagos, dando lugar al



surgimiento y desarrollo de nuevas formas de vender, como es el caso del e -
commerce.

Esta forma de adquisicion es funcional y ha experimentado una notable
aprobacién en el ambito digital, donde ha experimentado un crecimiento impulsado.
Representa una opcion segura, conveniente y con numerosos beneficios para la compra
de productos, constituyendo asi una oportunidad para el desarrollo empresarial.
Asimismo, facilita la segmentacion del mercado en aspectos como los héabitos de
compra o consumo, Y la identificacion de perfiles basados en la experiencia de los
clientes, con el proposito de mejorar sus necesidades. En este orden de ideas, el e —
commerce se configura como una tactica competitiva corporativa, siendo crucial una
planificacion adecuada de las necesidades del cliente para lograr y retener clientes y
establecer procesos de compras que sean mejores que los competidores para mantener
lazos positivos y confiables que generan ventaja competitiva (Corrales y Gil, 2018).
Debido a lo mencionado este estudio posee como proposito saber el vinculo entre el
planeamiento estratégico y comercio electronico de la empresa agroexportadora
Industrias Avalos S.A.C., Hualmay.

La empresa agroexportadora Industrias Avalos S.A.C. presenta diferentes
problemas en la gestion de su comercio electronico, los principales identificados se
deben a que los clientes consideran que no es seguro pagar de forma online en su
pagina web; la empresa no brinda los suficientes medios de pago en la transaccion
comercial; la empresa no promueve beneficios a sus trabajadores mas comprometidos;
la personalizacion del sitio web corporativo no es interactiva para los clientes; la
informacion no logra ser del todo clara y el servicio del establecimiento no efectta con
los intereses de los clientes; los clientes no encuentran con facilidad la pagina de la
empresa cuando entran a buscar en los buscadores de internet, lo que les genera dudas
0 desconfianza; la empresa no invierte en publicidad web, ya que no hay un
presupuesto especifico que maneje la empresa para el uso exclusivo de publicidad web
por lo que la empresa figura muy poco por internet; las promociones con las que cuenta
la empresa no son plasmadas a tiempo en sus medios digitales, por lo que los clientes
tardan en informarse de ellas.

También se ha identificado algunos problemas relacionados al planeamiento
estratégico que viene realizando ya que la mision de la empresa no expresa de forma
clara su proposito; algunos objetivos planteados a largo plazo resultan poco realistas y

dificiles de concretar; la empresa no emplea eficazmente sus puntos fuertes para



abordar de manera inmediata los desafios que surgen en el desarrollo de sus
operaciones; los empleados de la organizacion carecen de motivacion en sus funciones,
y no se realiza una evaluacion periddica de las relaciones con los clientes, lo que
impide la implementacion de medidas para mejorarlo a corto y mediano plazo; la
empresa no realiza auditorias eficientes para controlar los procesos que se realizan por
ende fallan muchas veces en la calidad de su produccién; a esto se le suma la falta de
acciones correctivas en el momento adecuado para poder contrarrestar cualquier mal
funcionamiento en los procesos, esto ya que no se cuenta con el personal adecuado

para llevar y evaluar el planeamiento estratégico que debe tener la empresa.

1.2. Formulacion del Problema
1.2.1. Problema General
¢ Como se relaciona el planeamiento estratégico con el comercio electronico de
la empresa agroexportadora Industrias Avalos S.A.C., Hualmay, 2023?
1.2.2. Problemas Especifico
a. ¢Coémo se relaciona la formulacion de estrategias con el comercio
electronico de la empresa agroexportadora Industrias Avalos S.A.C.,
Hualmay, 2023?
b. ¢Como se relaciona la implementacion de estrategias con el comercio
electronico de la empresa agroexportadora Industrias Avalos S.A.C.,
Hualmay, 2023?
c. ¢(Como se relaciona la evaluacion de estrategias con el comercio
electronico de la empresa agroexportadora Industrias Avalos S.A.C.,
Hualmay, 2023?

1.3. Objetivos de la Investigacion
1.3.1. Objetivo General
Conocer la relacion entre el planeamiento estrategico con el comercio
electronico de la empresa agroexportadora Industrias Avalos S.A.C., Hualmay,
2023.



1.3.2. Objetivos Especificos

a. Conocer la relacion entre la formulacion de estrategias con el comercio
electronico de la empresa agroexportadora Industrias Avalos S.A.C.,
Hualmay, 2023.

b. Conocer la relacion entre la implementacion de estrategias con el comercio
electronico de la empresa agroexportadora Industrias Avalos S.A.C.,
Hualmay, 2023.

c. Conocer la relacion entre la evaluacion de estrategias con el comercio
electronico de la empresa agroexportadora Industrias Avalos S.A.C.,
Hualmay, 2023.

1.4, Justificacion de la investigacion
Justificacion practica
Este estudio posee justificacion practica, dado que los resultados seran
ventajosos para las compafias que estan involucradas en el sector, ademas también
seré de beneficio a estudiantes interesados en las variables.
Justificacion social
El presente estudio tuvo como principal fin brindar conocimientos novedosos
hacia la compafia, de esta manera elaborar estrategias que mejoren su

comercializacidn, asi corregir fallas en su planeamiento estratégico.

1.5. Delimitacion del estudio
- Delimitacion geogréfica: empresa agroexportadora Industrias Avalos S.A.C.,
distrito de Hualmay, provincia de Huaura, departamento de Lima.
- Delimitacion temporal: en el presente afio.
- Delimitacion social: trabajadores de la empresa agroexportadora Industrias
Avalos S.A.C.

- Delimitacion semantica: Planeamiento estratégico y Comercio electronico.

1.6. Viabilidad del estudio
El estudio dispone de varios recursos como los financieros, humanos y materiales que

fueron claves para la elaboracién del mismo.



CAPITULO II

MARCO TEORICO

2.1. Antecedentes de la investigacion
2.1.1. Investigaciones internacionales

Silva y Cabrera (2023) elaboraron la indagacion designada “El
planeamiento estratégico y su incidencia con la gestion administrativa de la
unidad de nivelaciéon y admision, Universidad Nacional de Chimborazo, ciudad
de Riobamba-Ecuador”. Universidad Nacional de Chimborazo. Riobamba.
Ecuador. Su propdsito fue optimizar la gestion administrativa. Es una
investigacion no experimental, exploratoria, explicativa, descriptiva y
cuantitativa. La poblacion fue 48 personas. Resultados: hay una influencia
sustancial del Planeamiento Estratégico en la Gestién Administrativa; esto se
evidencia por el valor de p = 0,000, el cual es menor que 0,05, ademas de una
relacion significativa de 0,786. Conclusion: hay una conexion significativa
entre los temas de investigacion. En la pesquisa, se ha demostrado que la
relacion de 0,786 es indicativa de una solida conexidn, lo que sugiere una
planeacion tactica efectiva y un manejo administrativo de calidad de la
organizacion.

Arroyave y Castellanos (2022) elaboraron la tesis de titulacion designada
“Plan estratégico para la mejora de la competitividad de la empresa Dulce
Pasion”. Universidad Cooperativa de Colombia. Valle del Cauca. Colombia.
Su propésito fue trazar un plan estratégico para fortalecer los niveles de
competitividad. Es un estudio deductivo, descriptivo y mixto. La poblacién |
fue 84 individuos. Se empleo la encuesta y el cuestionario. Resultados: el 60%
de los participantes en la encuesta son mujeres. Ademas, se observé que el 53%
conocen la empresa a través de recomendaciones de amigos, 1o que sugiere que
el mercado de Dulce Pasion esta segmentado debido a la percepcion positiva
de los productos ofrecidos. Conclusion: el diagnostico revelé que el
funcionamiento informal de Dulce Pasion obstaculizaba el potencial
crecimiento organizacional. La falta de directrices de calidad para la proteccion

de los consumidores impedia la participaciéon masiva en el comercio con



2.1.2.

entidades como grandes superficies y almacenes de cadena. Esto destaca la
necesidad urgente de obtener registros Invima. Sin embargo, la limitada
capacidad de inversién a corto plazo de las empresarias dificulta este proceso.
Por lo tanto, se proyecta un crecimiento a mediano plazo, estimado entre 3y 5
afios. Durante este periodo, las socias continuaran trabajando en sus empleos
actuales para garantizar alivio financiero y la capacidad de reinvertir
completamente en Dulce Pasién.

Bustamante, Lugo y Garzén (2022) elaboraron la tesis magistral
designada “Estrategia de comercio electronico soportado en un modelo de
arquitectura empresarial y de cadena de abastecimiento para la empresa
Primatela S.A.S.”. Universidad EAN. Bogota. Colombia. Su propdsito fue
trazar una estrategia de comercio electronico a partir de modelos de
Arquitectura Empresarial y Cadena de abastecimiento para Primatela S.A.S. Es
una investigacién aplicada, transversal, descriptiva y mixta. La poblacion la
formaron 150 colaboradores y la muestra 26. Se empled la encuesta y
entrevista. Resultados: Primatela S.A.S. estaria en la capacidad para llegar
directamente a un cliente o consumidor final haciendo algunas mejoras modelo
actual de negocio transformando su proceso comercial y logistico. Asi mismo
el modelo SCOR que mediante sus indicadores, metodologia secuencial,
identificacion de dificultades y buenas préacticas para la cadena de distribucion.
Para el método ADM se tuvo en cuenta las fases A que corresponde a la vision
de arquitectura hasta la fase E que corresponde a las oportunidades y
soluciones; en cada fase se evidencia de manera general el AS-IS en lo que
concierne a sistemas de informacién, tecnologia, procesos y Cadena de
abastecimiento, como el To-Be en que se plasma la arquitectura deseada que
surge como respuesta a la implementacion del comercio electronico.
Conclusién: se estima que el comercio electronico para Primatela S.A.S logre
proyectar las ventas de forma gradual en 5 afios con un 10% de incremento al

término del Ultimo afio.

Investigaciones nacionales
Cadenas et al. (2022) elaboraron la tesis magistral designada “Plan
estratégico para una empresa global de comercio electronico - periodo 2021 —

2025”. Universidad del Pacifico. Lima. Pert. Su propoésito fue identificar



sectores de mercado con necesidades no cubiertas para preservar la propuesta
de valor, destacando los productos o servicios existentes o futuros. Es un
estudio descriptivo. La poblacion la formaron 323,156,000 sujetos. Se usé la
encuesta. Resultados: para mantener su expansion y liderazgo, Amazon.com,
Inc. tiene que aplicar estrategias que atraigan a mas suscriptores Prime,
aprovechando sus puntos fuertes como precios asequibles, entrega puntual y
seguridad en las transacciones. Conclusién: Amazon.com, Inc. actla como un
vivero interno de sus propios negocios, siempre en busqueda de innovacion y
experimentacion con nuevos servicios. No se conforma con los servicios
actuales, sino que esta constantemente evolucionando para satisfacer y retener
a sus clientes Prime, ofreciendo posibilidades ilimitadas mediante una
suscripcion anual.

Gonzales, Martinez y Tello (2022) elaboraron la tesis de maestria
designada “Planeamiento estratégico de la empresa Unimaq S.A. periodo 2021
al 2025”. Universidad San Ignacio de Loyola. Lima. Peru. Su proposito fue
crear el plan estratégico para satisfacer los intereses, encaminados a la
conservacion e incrementacion de su liderazgo, crecimiento y rentabilidad. Es
un estudio correlacional. Se usé la encuesta y entrevista. Resultados: los
resultados derivados para Unimagq lo situan en el cuadrante agresivo, donde es
crucial capitalizar sus fortalezas para aprovechar las oportunidades.
Considerando que su potencia en el rubro alcanzé una media de 5.0, la ventaja
competitiva promedio -3.56, la fortaleza financiera (FF) tuvo una media de 4.0,
y la estabilidad del entorno (EE) obtuvo una media de -3.88. Esto indica que la
empresa puede adoptar estrategias para el ingreso al mercado, el crecimiento
de mercado, la elaboracién de articulos y diversas integraciones, ya sea
horizontal, adelante o atras. Conclusion: la implementacion del Planeamiento
Estratégico impulsa iniciativas para mejorar la experiencia del cliente,
brindando una atencion instantanea y de valor a los articulos y prestaciones de
la organizacion. A través de un seguimiento de control efectivo reclamos a
través de una plataforma efectiva que une la vivencia del consumidor y su
complacencia, se lograr fidelizar casi el 100% de consumidores.

Castillo (2018) elabord la tesis de maestria designada “El comercio
electronico como herramienta estratégica para la internacionalizacion de las

empresas agroexportadoras del Norte Chico”. Universidad Nacional José



Faustino Sanchez Carrion. Huacho. Perd. Su fin fue establecer como el
Comercio electronico se relaciona con la internacionalizacion. Es una
investigacion no experimental, basica, descriptiva correlacional y cuantitativa.
La poblacion fue 30740 unidades empresariales del Norte chico y la muestra
379. Se empled la encuesta y el cuestionario. Resultados: se logré un
coeficiente de correlacion de r=0,511, con un p=0,000 (p<.05), lo que conduce
a la aceptacion de la hipotesis alternativa y al rechazo de la hipotesis nula. Por
consiguiente, se puede demostrar de manera estadistica que hay una relacion
de magnitud moderada entre las variables investigadas. Conclusion: la
correlacion de Spearman arroja un valor de 0,511, sefialando un vinculo entre

ambas variables investigadas, siendo esta de magnitud moderada.

2.2. Bases tedricas
2.2.1. Variable 1: Planeamiento estratégico

Zufiga (2022) sefala que involucra determinaciones orientadas a las empresas
en el largo plazo, reflejadas en sus objetivos a futuro y acciones de hoy, que son
naturaleza subjetiva. Por otra parte, las determinadas asociadas con las tacticas
funcionales y operativas requieren las habilidades, destrezas y conductas apropiadas.

Vargas, Barrantes y Wong (2022) mencionan que el planeamiento estratégico
consiste en un instrumento de manejo, implica intervenir en la realidad mediante
estrategias que tracen un camino hacia la resolucion de problemas en beneficio de la
poblacion afectada. Se desarrollan planes que incluyen un diagndstico previo, a partir
del cual se disefian indicadores con metas especificas para el beneficio de la sociedad.

Ferrer (2022) alude que el planeamiento estratégico se conceptualiza como un
conjunto continuo de procesos que analizan la situacién actual para proyectar
informacion suficiente hacia el futuro, facilitando la toma de decisiones para alcanzar
objetivos especificos en relacion con las estrategias.

Vargas et al. (2021) indican que es considerado como un procedimiento para
poner en marcha e emplear acciones precisas dentro de una compafiia. Cuando se
decide es necesario saber los riesgos y posibilidades en el ambito funcional. El
planeamiento tactico se percibe como instrumento de manejo con el objetivo

fundamental de lograr eficacia y eficiencia.



2.2.1.1. Dimensiones

Segun Jama (2019) el primer paso del proceso de Planeamiento Estratégico

abarca al entendimiento, elaboracion y definicion de la razon de ser de la compafiia,

seguido por la formulacion de objetivos clave para lograr dicha mision:

a)

b)

Formulacion de la estrategia

Jama (2019), alude que el primer paso del proceso de Planeamiento
Estratégico abarca el entendimiento, elaboracion y definicion de la razén
de ser de la compafiia, seguido por la formulacion de objetivos clave para
lograr dicha mision.

La elaboracion de la tactica también implica el reconocimiento de
posibilidades y riesgos en el medio empresarial, el estudio de ventajas y
desventajas, la determinacion de metas a futuro y la propuesta de planes
de mejora alternativos para enfrentar la competencia. Se resalta las
caracteristicas de la formulacion estratégica orientan las decisiones sobre

qué oportunidades perseguir y cuales abandonar.

Implementacion de la estrategia

Jama (2019) en la segunda etapa, conocida como la fase operativa, se
considera la activa participacion de los trabajadores y lideres de cada
equipo para implementar las tacticas establecidas. Esto implica el
desarrollo de una cultura organizacional alineada con las estrategias
propuestas, la creacion de una buena cultura organizacional y la
aplicacion de técnicas publicitarias. Ademas, en esta fase, se requiere un

alto nivel de motivacion y compromiso de toda la empresa.

Evaluacion de estrategias

Jama (2019) la ultima etapa del proceso es crucial, ya que puede
implicar ajustes en las estrategias originalmente planteadas. En esta fase
se incluye la supervision de elementos intrinsecos e extrinsecos a la
compafiia, la evaluacion del rendimiento y la implementacion de acciones

preventivas.
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2.2.1.2. Algunas consideraciones del planeamiento estratégico

Segun Zaniga (2022) el planeamiento estratégico considera 4 etapas. La
inicial se enfoca en implicancias de las determinaciones que se realizan en la
actualidad. El segundo se centra en la puesta en marcha de las metas. El tercero
implica una filosofia de estudio proyectado hacia el futuro, y la Gltima se refiere a la
organizacion en si del planeamiento tactico que incluye planeamiento, planes
operativos, entre otros.

Las actividades tacticas tienen que dirigirse hacia oportunidades que
permitan la innovacién y la creaciéon de valor para el cliente, con el objetivo de
fomentar una economia circular. Segin Minstzberg (1993), la téctica en diversas
circunstancias de actuacion debe ser sélida y, al mismo tiempo, ser flexible para que
las empresas alcancen sus metas y objetivos.

Para perdurar a largo plazo, las empresas deben implementar tacticas
efectivas; o si no, se enfrentaran a dificultades financieras. Para hacer frente a las
tacticas predominantes del mercado, las compariias deben ser estratégicas en ver los
movimientos de las demas competencias. El planeamiento se presenta como un
conjunto de determinaciones que los directivos abordan a largo plazo para sus
empresas.

El proceso de planeamiento estratégico se compone de 3 fases: a) la
elaboracion de tacticas (que implica definir el futuro, razon de ser, realizar estudio
intrinseco y extrinseco, y determinar las actividades a seguir), b) la puesta en marcha
de la tactica, y c) el estudio de las tacticas.

La utilizacion del instrumento de manejo de la planificacion tactica
contribuye al aumento de la rentabilidad de las compafiias. De igual manera, se
establece una correlacion entre la planificacion tactica y la productividad, lo que
subraya que la eficiencia y eficacia estan relacionadas con la existencia de un orden

y una direccién claramente definidos, guiados por una estrategia que asegure el éxito.

2.2.1.3. Caracteristicas y beneficios del planeamiento estratégico
Apaza (2022) indica que las caracteristicas son las siguientes:
- Reforzary respaldar la mision.
- Facilitar la conciencia del personal sobre la naturaleza de su mision, esencial

para lograr su cumplimiento.
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- Identificar desafios en un marco global que abarque tanto el entorno como los
elementos intrinsecos.

- Se fundamenta en la creacion de la indagacion y la identificacion organizada de
posibilidades nuevas en la determinacion de cobmo aprovecharlas.

- Mantener flexibilidad a lo largo del curso completo.

- Fomentar la intervencion colectiva de cada nivel del curso de planeamiento
mediante tacticas como consensos y uniones.

- Impulsar la transformacion de la cultura organizacional mediante el liderazgo,
generando incentivo, deber e intervencion de las personas el transcurso.

- El planeamiento tactico es un instrumento de manejo que favorece la
administracion eficaz y de calidad.
Beneficios:

- Decidir de manera pertinente y oportuna que conduzcan a buenos frutos.

- Optimizar las capacidades de los trabajadores que son el frente de la empresa.

- Reconocer y aprovechar las posibilidades para la mejora de la renta social.

- Aportar al desarrollo de la compafiia en un medio complejo y dinamico.

- Reconocer y solucionar de manera estratégica los problemas fundamentales de
la empresa.

- Establecer un conjunto de uniones que haga posible el crecimiento y
fortalecimiento de la empresa.

- Reforzar y garantizar cada actor colectivo cumpla su objetivo.

- Ser flexible a las novedades, como la dindmica cambiante de la economia, el
realce a la instruccion y los avances veloces de las tecnologias.

- Favorecer los nuevos enfoques del manejo de frutos centrados en el equilibrio,
eficacia y calidad de atencion.

- Promover la intervencion de cada departamento que favorezca el cumplimiento

de visién y vision organizacional.

2.2.1.4. Fases del planeamiento estratégico
Ferrer (2022) sefiala que son las siguientes:
a) Fase de andlisis prospectivo: Se caracteriza por la identificacion de un modelo
centrado en el disefio del territorio, proyectando situaciones futuras positivas

0 negativas a través del analisis de variables estratégicas.
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b) Fase estratégica: Partiendo de la configuracidn de un entorno deseado y los

objetivos de optimizacion, esta fase busca elaborar una vision que sirva como
guia para la estrategia. Se realiza un seguimiento de cada indicador en funcién
de sus metas respectivas, y el desarrollo de estrategias se fundamenta en las

acciones de ruta y su aprobacion.

¢) Fase institucional: Considerada como la construccién integral de la estructura

estratégica de la institucion, esta fase implica la puesta en marcha de la
mision, metas y propoésitos. Estos se desglosan en propdsitos que orientan
acciones, actividades y proyectos ventajosos para la funcionalidad y
aprobacidn del planeamiento tactico organizacional. Todo ello se articula de

manera conjunta con el presupuesto del Estado.

d) Etapa de monitoreo: El seguimiento implica el control del cumplimiento de

los propdsitos estratégicos. Se intensifica la vigilancia continua para prevenir

situaciones de riesgo u oportunidades.

2.2.1.5. Importancia del planeamiento estratégico

Arévalo (2020) menciona que la planificacion tactica se considera una

herramienta del manejo por tres motivos fundamentales:

Su relevancia principal se trata de ser diferentes del rendimiento general de una
organizacion. Dicho de otra forma, parece que las compafiias que implementan
una planificacion tactica experimentan grados mas elevados de rendimiento, por
eso es importante para los gerentes y la propia empresa.

Otro motivo importante esta relacionado de que los directivos de las compaifiias,
independientemente de su tipo y tamafio, se encuentran constantemente ante
circunstancias en constante transformacion. Los directivos enfrentan la
preocupacién empleando la planificacion tactica para analizar aspectos
importantes y determinar las acciones que es necesario emprender.

Finalmente, la importancia del planeamiento estratégico radica en la
complejidad y diversidad inherentes a las organizaciones. Cada componente
debe colaborar de manera efectiva con los demdas para lograr metas
corporativas, y el planeamiento estratégico favorece significativamente al logro

de este objetivo.
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2.2.1.6. Proceso del planeamiento estratégico
Arévalo (2020) alude que el procedimiento del planeamiento estratégico se

configura como un conjunto de fases interconectadas. Emplea la toma de decisiones
basada en un estudio continuo de la circunstancia de ahora y proyecta hacia el futuro.
Cada uno abarca una secuencia de etapas integradas, compuestas por términos como:

- Prondstico (caracterizacion del entorno externo e interno).

- Meta a futuro-razén de ser

- Propositos

- Técticas

- Estimacion

- Andlisis de frutos.

- Feedback

2.2.1.7. ¢, COomo se debe iniciar el planeamiento estratégico?

Duran (2021) manifiesta que el proceso de planificacion tactica comienza con
la determinacién del enfoque de la compafiia, lo que quiere la misma, sus valores y
ética pues son las que guiaran las acciones de la compafia. Se procede a evaluar
elementos extrinsecos e intrinsecos que impactan en la compafiia, seguido de
aspectos externos como la competencia. La siguiente fase implica el establecimiento
de metas a futuro. Finalmente, concluye en el reconocimiento y eleccién de ciertas
tacticas destinadas a optimizar la competitividad de la organizacion a nivel local y/o
global, con el fin de lograr la visidn establecida.

Ademas, el curso tactico se compone de un conjunto de acciones secuenciales
disefladas para permitir que una organizacién se proyecte hacia el largo plazo y su
alcance. Este proceso suma tres fases:

a) Elaboracion, que representa la fase esencial de la planificacion estratégica,
donde se busca identificar las estrategias que guiaran a la compafiia desde la
situacion de ahora hacia el ansiado futuro.

b) Puesta en marcha, etapa en la que se ejecutan las estrategias previamente
definidas en la primera fase, siendo esta la fase méas desafiante debido a su
rigurosidad.

c) Analisis y monitoreo, donde son llevadas continuamente para ser supervisados

en diferentes etapas.
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d) Por ultimo, los Metas de Largo Plazo (OLP) y los Metas de Corto Plazo (OCP).
Es importante destacar que el planeamiento tactico es dindmico, puesto que
involucra numerosos individuos, y también es funcional, ya que se encuentra

en una constante retroalimentacion.

2.2.1.8. Division del planeamiento estratégico

Segun Mufioz, Escudero y Salazar (2021) sefialan que la planeacion tactica
es un rol importante para las compafiias, otorgandoles un estatus diferenciado
respecto a aquellas que no lo tienen. Para evitar la saturacién de informacion dentro
de una empresa, se disefian y coordinan instrumentos que ofrecen oportunidades y
ventajas, al mismo tiempo que previenen pérdidas futuras derivadas de una gestion
deficiente.

Considerado como un proceso dinamico y sistematico, el Planeamiento
Estratégico analiza aspectos buenos y no tan buenos de una organizacién o sistema.
Su objetivo es tener una comprension clara de las amenazas y debilidades que
aparezcan en el medio externo. En este contexto, se formulan acciones estratégicas
para aumentar la competitividad en el mercado y optimizar la reputacion
organizacional, centrdndose en una practica mas humana que destaque la
responsabilidad compartida de este desafio dentro de la organizacion. Esta fase se
subdivide en los siguientes aspectos:

- Gestidn estratégica
- Planeamiento estratégico
- Plano estratégico

- Implementacion del seguimiento

La consideracion de la ventaja competitiva ha sido una constante en la
gestién organizacional, siendo implementada a través del planeamiento estratégico
para identificar tanto las deficiencias como las fortalezas para lograr los objetivos
de manera eficiente y orientada a frutos. La consecucion de metas debe realizarse
evitando costos elevados y priorizando el reconocimiento y bienestar del personal.

Asimismo, la planificacion estratégica se destaca como crucial en todas las
organizaciones debido al entorno caracterizado por la incertidumbre y los cambios

constantes en el mercado. Este contexto exige que las asociaciones se mantengan
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actualizadas y establezcan estrategias para mejorar con base en los resultados
Optimos.

Por otra parte, implica que la planificacion es una puesta en marcha
relacionada con un plan funcional, realzando la importancia de que tantos las
oportunidades y los recursos disponibles si unan frente al medio cambiante. En la
misma linea, se subraya que un marco de plan estratégico es esencial para organizar
y abordar los problemas, estableciendo un plan de accién para resolverlos y

desarrollar estrategias de solucion.

2.2.1.9. Diferentes concepciones del planeamiento estratégico

Cadillo (2021) indica que la configuracion del concepto de planeamiento
estratégico incluye la planificacion, también conocida como planeamiento, de
acuerdo con la Real Academia de la Lengua Espafiola (RAE), que se refiere al acto
de planear. Este termino comprende una técnica total meticulosamente coordinada
con el fin de lograr un objetivo en el futuro.

Segun la definicién del Programa de las Naciones Unidas para el Progreso,
la planificacion es el procedimiento que implica determinar propositos, crear tacticas,
disefiar planes y delegar medio con el fin de lograr dichos objetivos.

En cuanto al término “estratégico”, la RAE lo vincula a “estrategia”, definida
como una guia que se orienta a fin de desarrollar algo, es un grupo de lineamientos
enfocados a una decision correcta en todo momento. La tactica implica priorizar y
direccionar actividades necesarias para lograr los objetivos ansiados.

El planeamiento ha experimentado cambios a lo largo del tiempo, desde un
plan tipico a uno tactico. Donde el plan tipico actda como un solo, en tanto el plan
tactico surge como fruto de una discusion centrada en los elementos colectivos.

El planeamiento estratégico se posiciona como un método fundamental de
manejo que respalda la decision sobre las acciones a emprender y la direccion a
seqguir en el futuro. Su adaptabilidad a las transformaciones y a las carencias de las
personas que se dirige es crucial.

La planificacién estratégica se percibe como una herramienta gubernamental
en las actuales sociedades, utilizado para definir la ruta del pais. Este proceso
determina, tipifica y determina lo méas importante en relacion con los motivos de
interés publico invocados por los ciudadanos al conceder poderes publicos. En

consecuencias, precisa la tactica, politica y propositos.
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2.2.1.10. El plan estratégico

Ureta y Galarza (2021) sefialan que el Plan Estratégico sirve como la
presentacion inicial de la vision del emprendedor ante todos los grupos con los que
la empresa planea establecer relaciones: accionistas, entidades financieras,
empleados, clientes, proveedores, entre otros. Por lo tanto, el emprendedor debe
incluir en el plan estratégico toda la informacion relacionada con el inicio del
negocio.

El planeamiento tactico es un escrito que condensa, a un grado monetario,
tactico y organizacional, la posicion de hoy y futura de la compafiia. ¢Por qué
mencionamos tres niveles? Esto se debe a que el Plan Estratégico debe analizar todas
las areas de la empresa que abarcan estos tres niveles. Asimismo, debe someterlas a
evaluacién y determinar la estrategia a seguir en lo que respecta a las variables que
la empresa puede controlar, al mismo tiempo que anticipa la evolucion de las
variables externas que inevitablemente afectan el desarrollo de la compafiia.

La planificacion tactica se presenta como una actividad excepcional para
trazar las directrices que guiaran el futuro de nuestra empresa. Es esencial tener la
capacidad de crear el destino de la compafiia y, aun la prioridad, comunicar estas
guias, contraponerlas y persuadir a todos los demas actores que interactian con la
empresa sobre cual es el camino exitoso.

Un Plan Estratégico, cuando se lleva a cabo de manera sistematica, ofrece
notables ventajas para cualquier entidad empresarial:

Es un deber para la gerencia organizacional reflexionar de manera organizada

sobre el futuro.

- Establece los transformaciones y evoluciones anticipados.

- Desarrolla la disposicion y disposicion de la organizacién para afrontar
cambios.

- Optimiza la organizacién de las acciones.

- Reduce las reacciones no racionales ante sucesos imprevistos (prevision).

- Disminuye los conflictos relacionados con el rumbo y los propdsitos de la
empresa.

- Perfecciona la comunicacion interna.

- Permite una mejor adaptacion de los recursos disponibles a las posibilidades.

- El planeamiento es un curso beneficioso para la continua inspeccion de las

operaciones.



17

- Una orientacion sistematica en la formulacion de tacticas genera buenos niveles

de rentabilidad (creacion de valor).

La concepcidn del Plan Estratégico tiene que originarse en la direccion de la
organizacion, ya sea del propietario, la junta directiva o el gerente, dependiendo de
la estructura de la sociedad. En otras palabras, proviene del individuo o individuos

que dirigen a la compafiia rumbo al éxito.

2.2.2. Variable 2: Comercio electrénico

Hernandez (2023) sefiala que el e — commerce consiste en la transaccion de
articulos y prestaciones que se lleva a cabo mediante redes virtuales, utilizando
herramientas especializadas en recepcionar o pedir recados.

Zambrano, Mendoza y Farez (2023) mencionan que la definicién de comercio
electronico implica transacciones comerciales mediante dispositivos electronicos,
destacando tres ramas basicas.

Moreira, Cueva y Sumba (2022) indican que, en esencia, el e — commerce es
un conjunto de ventas disponibles digitalmente en la web, realizadas por medio de
recursos virtuales. Facilita el intercambio de valor, como moneda o servicios entre
compafiias y clientes.

Magallanes (2022) alude que el e — commerce representa una tactica de venta
que fomenta la adquisicion y comerciar de articulos o prestaciones mediante Internet,
fomentando la exclusién de intermediarios y permitiendo que el cliente se comunique

directamente con el fabricante.

2.2.2.1. Dimensiones
En las dimensiones de la variable, enfatizan a Romero y Guzman (2019)
Los cuales sefialan las dimensiones. Son:

a) Comercializacion: Los mercados se veran obligados a idear estrategias
especificas para los clientes, cuya concepcion y empleo dependeran hoy en
dia, como ocurre en situaciones de lanzamiento de productos con
particularidades similares a los ofrecidos por la competencia. Asimismo, se
logra posicionar un producto que se distinga de los demas, de manera que

nace asi grandes ventajas (Romero y Guzman, 2019).
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b) Tecnologia: Las empresas requieren tecnologia que se integre instrumentos
existentes y que evite la carencia de colocar reemplazos de métodos globales.
Ademas, buscan una tecnologia que se alinee con lo que busca la empresa.
Que asegure una adopcion amplia y adecuada, pues deben ser faciles de
implementar para que los consumidores se familiaricen con éstas de
familiarizarse con ellas (Romero y Guzman, 2019).

c) Comunicacién: Se subraya que el aspirante a empresario debe elaborar un
plan de negocios y un analisis de viabilidad que conduzcan a una estructura
monetaria, incluyendo una clara evaluacion de los ingresos y egresos de la
compafiia. En el caso de una empresa de manejo, los ingresos se obtienen a
través de comisiones de gestion, representado asi un flujo de ingresos
constante y pronosticable para que la compafia sobreviva (Romero y
Guzmén, 2019).

2.2.2.2. Tipos de comercio electrénico

Segun Moreira, Cueva y Sumba (2022) son los siguientes:

a) B2B business to business. En este escenario, la transaccion comercial tiene
lugar entre empresas que llevan a cabo sus actividades en linea.

b) B2C business to costumer. Este modelo se refiere al comercio entre la
empresa productora o de servicios y el cliente final.

c) B2E business to employee. Este tipo de modelo de negocio se realiza entre la
organizacion y sus trabajadores, brindando ventajas Unicas.

d) C2C costumer to costumer. Esta situacion se refiere a transacciones en las
que un consumidor adquiere un articulo o prestacion para después revenderlo.

e) G2C government to costumer. Se ejecuta entre el gobierno de un pais y el
cliente, abarcando aspectos como impuestos y multas.

f) G2B government to business. Negocio entre el gobierno y las organizaciones

privadas, que incluye aspectos como licitaciones y portales de compras.

El comercio electronico, desde su inicio en los afios 90’s, ha vivenciado un
considerable impacto y una notable evolucion a nivel global. Esta evolucion esta
directamente relacionada con estrategias de negocio innovadoras implementadas en
el mundo, creada y respaldadas por la demanda del consumidor en cuanto a lacompra

de bienes o servicios.



19

El e — commerce se revela como un proceso innegablemente ventajoso para
cualquier empresa, ya que posibilita transacciones comerciales que pueden
trascender diferentes naciones. El fruto se convierte en una mejor cobertura
internacional. De ahi que el e — commerce se equipare de la constante conexién del

mundo.

2.2.2.3. El comercio electronico VS el comercio fisico

Hernandez (2023) indica que, por otro lado, el comercio electrénico aventaja
al comercio fisico, entre otras cosas, por ser ubicuo, permitir una alta interactividad
con el usuario y tener un alcance global, ademas de recibir maltiples definiciones
también ha recibido mdltiples clasificaciones. Una de las categorizaciones mas
utilizadas del comercio electrénico se basa en los 3 elementos que establecen
vinculos de venta mediante la web (los clientes, las compafiias y los estados) y lo
clasifica en seis tipos: el B2C, que corresponde al negocio a cliente; el B2B, que
representa el negocio a negocio; el C2C, que implica cliente a cliente; el P2P, que
denota igualdad; el B2G, que se refiere al negocio del Estado, y el m — commerce.

Otra categorizacion significativa del e-commerce es proporcionada por el
MiInTIC y la CCCE, quienes han establecido que se puede dividir en dos tipos: el e-
commerce propiamente dicho y el recaudo. Esto se hace con el proposito de clarificar
las distinciones entre las transacciones llevadas a cabo entre los participantes del
rubro y determinar la amplitud de las organizacionales que participan en este, el e —
commerce propiamente dicho abarca operaciones de transaccion de articulos o
prestaciones entre compafias y clientes realizadas de manera no presencial. En
cambio, el término recaudo son las transacciones que se acuerdan fuera de Internet,
pero se pagan mediante canales digitales, como impuestos, servicios publicos y otros
servicios. Su perspectiva se enfoca en las tres fases del intercambio de productos y
servicios (pedido, pago y entrega) de tipo B2C en los puntos de venta del E -

commerce.

2.2.2.4. Las TIC en el desarrollo en el comercio electronico

Zambrano, Mendoza y Farez (2023) sefialan que las tecnologias de la
informacion y la comunicacion (TIC) son las herramientas contemporaneas clave en
el mundo actual. Estas tecnologias estan vinculadas a las formas de comunicacion e

informacion, puesto que se llevan a cabo mediante dispositivos electronicos. Estos
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dispositivos recopilan, gestionan y difunden informacion de manera rapida y
constante, al mismo tiempo que almacenan grandes cantidades de datos utilizando
coédigos y plataformas. Se determinan por su intangibilidad, interconexién y
velocidad, ofreciendo una calidad 6ptima en sonido, imagen y digitalizacién.
Ademas, ejercen una gran influencia en diversos procesos, como los comerciales,
sectoriales e innovadores.

La conexion entre Internet y el e-commerce es estrecha, puesto ayuda a al
entre los elementos comerciales sobre productos, servicios, métodos y procesos.
Ademas, mejora la atencion al consumidor, el manejo y la implementacion
relacionada con la promocion de bienes, servicios, distribucion y métodos de pago.
Con la llegada de esta nueva era tecnoldgica, ha aumentado el numero de
competidores en linea, y los consumidores son cada vez més informados. Por lo tanto,
es crucial que las empresas se adapten a las demandas del mercado para afrontar los
desafios de estos nuevos escenarios globalizados.

El e-commerce se define como la incorporacion de herramientas electrénicas
en el desarrollo empresarial. En otras palabras, los medios electrénicos desempefian
un papel crucial al facilitar transacciones financieras y promover la visibilidad de la
empresa en linea. Este modelo de negocio electronico aprovecha las TIC en el
entorno actual, ofreciendo alternativas innovadoras a los métodos tradicionales de
comercializacion, distribucion de productos o contratacion de servicios.

Dentro del e-commerce, la logistica desempefia un rol esencial en la gestion,
distribucion, ubicacion e inspeccion de productos. Este aspecto se vuelve clave para
la empresa al brindar confiabilidad externa al cliente. La utilizacién de las TIC en la
logistica conlleva diversas ventajas, como la disminucion de costes, la mejora
continua y automatizada de la secuencia de abastecimiento, asi como el monitoreo
de inventario y la calidad en los canales de distribucion. Estas mejoras se centran en
la gestion interna de la empresa.

La tecnologia impulsa la competitividad en el ambito de servicios,
especialmente en el comercio electronico, donde los proveedores mejoran sus
servicios logisticos y utilizan modelos predictivos para anticipar resultados futuros.
Esta innovacion tecnologica también automatiza completamente el proceso de
entregas, mejorando la eficiencia. En este contexto, la logistica logra ganar

reconocimiento al centrarse en la experiencia del cliente, reduciendo errores y



21

asegurando la distribucién mediante dispositivos electrénicos de rastreo. Ademas,
facilita las transacciones de compra y venta, proporcionando seguridad al cliente.
Las TIC desempefan un papel crucial en la logistica, ya que los dispositivos
electronicos son esenciales en el planeamiento, ejecucion y supervision de diversos
cursos de la secuencia de suministros. Estos dispositivos permiten una féacil
adaptacion de recursos en todas las etapas, desde la recepcion hasta la distribucion,
optimizando operaciones y destacando programas como el sistema de administracion
de almacenes. En consecuencia, las TIC facilitan que cumplan las metas logisticas,

elevando la productividad empresarial.

2.2.2.5. Ventajas que aporta el comercio electrénico

Magallanes (2022) menciona que es fundamental examinar los beneficios
primordiales que un medio de e- commerce puede brindar a las compafiias.
Comprender las razones por las cuales una compafia optaria por implementar el e —
commerce. Ciertas ventajas que ofrece su uso. Sin embargo, es importante sefialar
que, las compafiias se fuerzan por emprender proyectos de comercio electrénico con
el fin de mantener su posicion competitiva, dado que otros actores también estan
presentes en Internet.

Posteriormente, se detallan los pros que han impulsado el significativo
crecimiento del e — commerce en tres fases:

a. La posibilidad aumentada para que empresas mas pequefias compitan con las
grandes empresas en el ambito del comercio electronico. Aunque las grandes
empresas cuentan con ventajas significativas debido a sus recursos econémicos
e infraestructura, que les permiten identificar clientes potenciales y brindar
servicios superiores, estos medios a menudo no son para pequefias empresas,
especialmente en iniciativas emprendedoras.

b. La disminucién de los costos operativos y una mayor efectividad,
principalmente notable en compras comerciales entre compafiias (B2B). La
automatizacion de actividades y reduccion de equivocaciones por parte de las
personas conducen a una reduccion de costos operativos. En el ambito del
cliente, la reduccion de costos se da a poco costo del recurso electrénico; por
ejemplo, reestablecer o crear un inventario en linea resulta practicamente
insignificante en comparacion con las modificaciones necesarias en un

catélogo impreso.



C.

22

Brindar datos actualiza a los consumidores y mejorar los servicios asociados
son aspectos fundamentales. La capacidad de transmitir datos objetivos al
consumidor de manera rapida es otra ventaja distintiva del empleo del internet
en comparacion a los recursos tangibles, por ser virtual el dato es reciente.
Operar las 24 horas del dia es una caracteristica destacada. Los servicios
ofrecidos estan disponibles durante todo el dia, ampliando asi las oportunidades
de negocio y optimizando la atencion al consumidor. Los portales permanecen
activos en todo momento, los cuales ayudan a las empresas a enviar de forma
constante datos sobre articulos y ofertas nuevas a los consumidores suscritos.
Mayor proximidad entre proveedores y clientes. Una vez que se haya atraido a
los clientes mediante internet, es crucial reconocer que este constituye un
medio que actiia como un medio comunicativo directa con estos. EI comercio
en linea es una de las maltiples acciones que pueden implementar con un Unico
consumidor; se agrega servicios adicionales, se envia notificaciones acerca de
los articulos de interés, promociones en linea, sugerencias, evaluaciones de
productos, entre otros.

Informacidn detallada y precisa sobre la conducta de consumidores. Internet es
un medio activo que permite a los consumidores interactuar con la empresa o
negocio, proporcionando informacion importante para perfeccionar las
estrategias comerciales. Por ejemplo, se puede solicitar su opinién por medio

de cuestionarios con incentivos.

2.2.2.6. Caracteristicas del comercio electronico

Ceron et al. (2022) aluden que las caracteristicas del comercio electronico son

las siguientes:

Disponibilidad: Implica que el comercio electronico esta accesible las 24 horas
del dia, mediante cualquier medio electronico.

Estandares universales: Tanto en internet como en el comercio electrénico, los
consumidores pueden consultar y hacer comparaciones abundante informacion
acerca de los articulos, precios, marcas, entre otros.

Riqueza: En el mercado virtual, se encuentra una amplia variedad de
informacion disponible.

Interactividad: Facilita la comunicacion entre vendedores y clientes.
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- Densidad de datos: Es el numero y caracteristica de los datos disponibles,
permitiendo a los clientes distinguir productos segun caracteristicas que
consideren relevantes.

- Personalizacion: Ayuda a los comerciantes dialoguen con sus consumidores de

manera personalizada en el comercio electronico.

La infraestructura principal necesaria para facilitar el comercio electrénico
implica la creacion de una tienda virtual, que consta de elementos como la pagina
principal, el catalogo de productos, la zona de compray el valor agregado. En cuanto
a la pagina principal, hace referencia a la presencia de una plataforma de comercio
electronico que puede apoyarse en diversas aplicaciones. Debe incluir una
descripcién detallada de la empresa, su ubicacién precisa y estar disponible en el
idioma local o incorporar un selector de idioma. Respecto al catalogo de productos,
es una herramienta que posibilita la visualizacion de los articulos o prestaciones
ofrecidos, ya sea por medio de imagenes, organizados generalmente por categorias y
subcategorias con marcas y descripciones. La zona de compra representa el espacio
destinado a concretar la transaccion, mostrando el monto total de los productos
seleccionados (carrito de compras), informacién legal acerca del procesamiento de
datos bancarios, detalles especificos de facturacion y envio, permitiendo al cliente
especificar la direccion de entrega. También, debe proporcionar informacion sobre
los métodos de pago y bancarios para confirmar la transaccion. Finalmente, el valor
agregado se refiere a servicios adicionales que contribuyen a la fidelizacion del

cliente, como el servicio posventa, entre otros.

2.2.2.7. Comercio electrdnico en la actualidad

Martinez (2022) alude a las que tecnologias actuales impactan de forma
funcional y administrativa. Anteriormente, tareas realizadas por individuos
encargados de recopilar, coordinar o procesar datos se han reemplazado por las
amplias facilidades proporcionadas por el medio digital, gracias los instrumentos que
permiten realizarlas efectivamente. La introduccion de la tecnologia ha ocasionado
transformaciones en las acciones, reduciendo tanto el tiempo como los costos
asociados. Esto da lugar a procesos mas sistematizados que se desarrollan en menos
tiempo, cumpliendo con todos los requisitos y, por ende, haciendo que los procesos

sean mas efectivos.
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Los medios surgieron por medio de la puesta en marcha de las tecnologias
influenciaron en la actividad humana. Estos han llevado a que se ajusten a dichas
tecnologias para que sus acciones sean mas eficientes. Gracias a estos medios el
trabajo se vuelve menos abrumador y se realiza en menos tiempo. Es importante
sefialar que, a pesar del progreso significativo, algunas de estas herramientas aun
requieren ser operadas por personas capacitadas en su uso. En el ambito del comercio
electrénico, el uso de tecnologias ha generado transformaciones importantes,
ofreciendo diversas oportunidades para generar rentabilidad.

Las TICS representan medios que contribuyen a optimizar las operaciones
empresariales. Estas pueden ser utilizadas con propositos operativos, como la
recopilacion de informacién, o con objetivos administrativos, como la gestion de
inventarios. En el &mbito del comercio electronico, han generado influencia
significativa al introducir nuevas modalidades de compra y comercio de articulos y
prestaciones, asi como en la distribucion, ampliando su alcance y llegando a diversos
segmentos de mercado. La evolucion experimentada al comerciar con el respaldo de
la tecnologia ha dado ventajas a las compafiias, tanto en la forma en que distribuyen
sus productos como en la capacidad del consumidor para adquirirlos en cualquier
ubicacidn, con acceso no solo al mercado local, sino también al foraneo. Este avance
contribuye al crecimiento y desarrollo econémico.

Hacia finales de los afios 90, el e commerce estaba surgiendo como un
novedoso modo de realizar venta. En esos afios, ciertas compafiias llevaran a cabo
operaciones comerciales de manera virtual, ya que predominantemente
comercializaban articulos en puntos de venta fisicos o aceptaban recados por teléfono
y correo. Fue necesario pasar varios afios para establecer cimientos como el e —
commerce. A lo largo de los afios y mediante diferentes estudios y puestas en marcha
de instrumentos tecnoldgicos, se crearon paginas virtuales especialistas en facilitar
la compra y comercio de una cartera diversa de articulos. Estas plataformas permiten
realizar pagos tanto en efectivo como electronicos, este Ultimo a través de tarjetas
bancarias o depositos bancarios. Un ejemplo destacado de esta evolucion es Amazon,
que en la actualidad se posiciona la principal compafiia de e — commerce
mundialmente. Esto indica no solo una significativa adaptacion al cambio, sino
también la habilidad para cubrir la demanda del mercado mediante un enfoque

novedoso en las transacciones comerciales.
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La relevancia del comercio electrénico ha tenido un incremento amplio en
esta época, adquiriendo un poder cada vez mayor. Se han desarrollado aplicaciones
especializadas que ofrecen una amplia variedad de productos accesibles para todos.
Es importante mencionar que el e — commerce no presenta dificultades en cuanto a
la compra o venta de productos, ya que sus canales de distribucién permiten operar
tanto en lo local como el foraneo, aunque es relevante cumplir con los impuestos

correspondientes en la adquisicion de productos.

2.3. Definicion de términos basicos
Planeamiento estratégico
Zuniga (2022) sefiala que el planeamiento estratégico “involucra
determinaciones orientadas a las empresas en el largo plazo, reflejadas en sus objetivos
a futuro y acciones de hoy, que son naturaleza subjetiva. Por otra parte, las
determinadas asociadas con las tacticas funcionales y operativas requieren las

habilidades, destrezas y conductas apropiadas” (p. 2084).

Comercio electronico
Hernandez (2023) sefiala que “e — commerce consiste en la transaccion de
articulos y prestaciones que se lleva a cabo mediante redes virtuales, utilizando

herramientas especializadas en recepcionar o pedir recados” (p. 125).

Formulacion de estrategias
Jama (2019), alude que el primer paso del proceso de Planeamiento Estratégico
abarca el entendimiento, elaboracion y definicion de la razon de ser de la compafiia,

seguido por la formulacion de objetivos clave para lograr dicha mision.

Implementacidn de estrategias
Jama (2019), en la segunda etapa, conocida como la fase operativa, se
considera la activa participacion de los trabajadores y lideres de cada equipo para

implementar las tacticas establecidas.
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Evaluacion de estrategias

Jama (2019), la ultima etapa del proceso es crucial, ya que puede implicar
ajustes en las estrategias originalmente planteadas. En esta fase se incluye la
supervision de elementos intrinsecos y extrinsecos a la compafiia, la evaluacion del

rendimiento y la implementacion de acciones preventivas.

Comercializacion

Los mercados se veradn obligados a idear estrategias especificas para los
consumidores, cuya concepcion y empleo dependeran de su actualidad, como ocurre
en situaciones de lanzamiento de productos con particularidades similares a los
ofrecidos por la competencia. Asimismo, puede posicionar un producto que se distinga

de los demas, de esta manera genera beneficios (Romero y Guzman, 2019).

Tecnologia

Las empresas requieren tecnologia que se pueda integrar con los instrumentos
que existen y que evite sustituir métodos integrales. Ademas, buscan tecnolégicas mas
adaptables que no impidan acceder a informacion no autorizada (Romero y Guzman,
2019).

Comunicacion

Se subraya que el aspirante a empresario debe elaborar un plan de negocios y
una investigacion de viabilidad que conduzcan a una estructura monetaria verdadera,
incluyendo un claro panorama de la situacion de la empresa (Romero y Guzman,
2019).

Misidn y Vision

Pallarés, Lopez y Miquel (2022) indican que la mision esta estrechamente
vinculada al proposito, ya que se entiende como el conjunto de directrices que guian
la determinacion y establecen las lineas de accion para alcanzar los objetivos. Ademas,
la visién delineara el estado a largo plazo y se presenta como un objetivo que la
empresa anhela, reflejando asi el propdsito al movilizar los esfuerzos e ilusiones de los

integrantes en su intento por alcanzarla.
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Obijetivos a largo plazo
Rivera (2018) sefiala que son frutos logrados en el futuro por la empresa para

concretar la vision, su lineamiento se sujeta al sector o empresa en la que se proponga.

Obijetivos a corto plazo

Rivera (2018) menciona que estos desempefian un papel crucial en la
consecucion en los propdsitos futuros, respaldados por cada tactica para alcanzar lo
anhelado. Asimismo, sirven como base para asignar recursos y se establecen en los

niveles funcionales.

Politicas

Pefia (2019) alude que son un lineamiento que proporcionan un marco de
referencia que guia las determinaciones y la actuacién de los colaboradores dentro de
la compaifiia. Las politicas se caracterizan por ser claras para la comprension inmediata

de los miembros de la organizacion.

Auditoria interna y externa

Véasquez, Chavez y Gonzalez (2023) manifiestan que, en un mundo
globalizado, la auditoria interna se enfoca en el examen, andlisis y evaluacién continua
del control interno en entidades publicas o privadas, asi como en las estructuras
organizativas ya sea por procesos o de manera lineal, desempefiando un papel de
asesoramiento a la alta gerencia. Ademas, segin Mendoza, Palma y Alcivar (2022) la
auditoria externa implica una evaluacion exhaustiva realizada por personal cualificado
ajeno a la organizacion, con el objetivo de proporcionar un anélisis detallado del

funcionamiento del control interno de la empresa.

Acciones correctivas

Martin y Rodriguez (2020) indican que esta accion requiere una evaluacion
previa del contexto y no puede llevarse a cabo de manera inmediata. Se realiza después
de analizar las causas fundamentales de la no conformidad detectada, con la finalidad

de prevenir su recurrencia.
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Tiempo de entrega
Supo y Zorrilla (2021) sefialan que el lead time, también conocido como
tiempo de ciclo, abastecimiento, representa el lapso desde el pedido al abastecedor

hasta la entrega del articulo al cliente.

Calidad

Arizaga et al. (2022) mencionan que, en cuanto a la calidad, engloba cada una
de las cualidades de un articulo o prestacién que cubren la demanda del consumidor.
Se relaciona, con la esencia y contenido de los articulos, reflejando la busqueda de la

excelencia.

Variedad

Segun la Real Academia Espafiola (2022) la variedad se conceptualiza como
la cualidad de diversidad o diferencia dentro de un conjunto, mostrando inconstancia,
inestabilidad o mutabilidad. Implica cambios en la sustancia, uso, accion y efecto de

las cosas, expresando la idea de variacion.

Aplicaciéon movil

Supo (2019) manifiesta que la creacion de software en celulares tiene
cualidades importantes y limitaciones que afectan el ciclo de vida. Las cualidades mas
destacables incluyen una alta competitividad, tiempos de entrega reducidos,
movilidad, portabilidad, y las cambiantes capacidades especificas de las terminales y

sistemas operativos distintos e incompatibles, entre otros aspectos.

Paginas web

Guapi (2018) indica que la creacion de una pagina web es un requerimiento
para casi todos los negocios, dado el crecimiento de Internet, donde mas personas
buscan soluciones en la red virtual. Una vez que la guia esté disefiada, se utilizara en

es la creacién de paginas web y se ampliara su aplicabilidad en el futuro.

Aparatos tecnolégicos
Prada (2019) sefiala que, a través de la praxeologia, o podemos definir como

dispositivos tecnoldgicos se que van actualizando. Es importante sefialar que el verbo
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“actualizar” tiene un significado erréneo ya que este desde lo praxeologico las cosas

se exhiben al escuchar u observarlos, los cuales interdependientes.

Redes sociales
Eizmendi y Pefia (2022) mencionan que, en la actualidad, las redes sociales
brindar espacio perfecto para la propagacion de informacion desde cualquier parte del

mundo, y su importancia ha influenciado altamente en la juventud.

Promociones

Montenegro y Ventura (2023) aluden que estas plataformas son herramientas
utilizadas para promover el valor de los articulos o prestaciones ofrecidas, a fin de
establecer una relacion con el mercado meta y principal. Ademas, se considera como
mezcla de actividades organizaciones a fin de incrementar la adquisicién de un articulo

0 prestacion, como las ofertas relacionadas al marketing, etc.

Publicidad

Moreno (2023) manifiesta que son los anuncios que vemaos, bien sea en internet
u offline, es decir en el entorno fisico, en prensa, radio, television, etc. Pero, en el
entorno online y en el offline, existen maltiples formas de publicitar una marca que no
tienen que ver estrictamente con un anuncio publicitario, bien sea éste un spot, un

banner o una cufia de radio, entre otros formatos.

Hipotesis de investigacion
2.4.1. Hipotesis general
El planeamiento estratégico se relaciona significativamente con el comercio
electronico de la empresa agroexportadora Industrias Avalos S.A.C., Hualmay,
2023.
2.4.2. Hipotesis especificas
a. La formulacién de estrategias se relaciona significativamente con el
comercio electronico de la empresa agroexportadora Industrias Avalos
S.A.C., Hualmay, 2023.
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b. La implementacidn de estrategias se relaciona significativamente con el
comercio electrénico de la empresa agroexportadora Industrias Avalos
S.A.C., Hualmay, 2023.

c. La evaluacién de estrategias se relaciona significativamente con el
comercio electrénico de la empresa agroexportadora Industrias Avalos
S.A.C., Hualmay, 2023.
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Variable 1

Dimensiones

Indicadores

PLANEAMIENTO ESTRATEGICO

Formulacién de estrategias

Implementacion de estrategias

Evaluacion de estrategias

Mision y Vision.
Obijetivos a largo plazo.

Objetivos a corto plazo.
Politicas.

Auditoria interna y externa.
Acciones correctivas.

Fuente: Jama (2019).

Variable 2

Dimensiones

Indicadores

COMERCIO ELECTRONICO

Comercializacion

Tecnologia

Comunicacion

Tiempo de entrega.
Calidad.
Variedad.

Aplicacion movil.
Paginas web.
Aparatos Tecnoldgicos.

Redes sociales.
Promociones.
Publicidad.

Fuente: Romero y Guzmén (2019).
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CAPITULO III

METODOLOGIA

3.1. Disefio metodolégico

3.2.

3.3.

3.4.

3.1.1. Tipo de investigacion: Basica debido a que se realiz6 la blsqueda de
entendimiento para comprobarlo con hechos reales (Diaz et al., 2013).

3.1.2. Nivel de investigacion: Correlacional porque tuvo el objetivo de saber el
vinculo entre dos variables (Hernandez et al., 2014).

3.1.3. Disefio de investigacion: No experimental puesto que no se manipula los temas
investigacion (Hernandez et al., 2014).

3.1.4. Enfoque de investigacion: Cuantitativo porque se usO la estadistica para

generar conclusiones (Mufoz, 2011).

Poblacion y muestra
3.2.1. Poblacién
La poblacion fue 27 trabajadores de la empresa en estudio.
3.2.2. Muestra
Dado a que la poblacién es el ideal para la relacion del estudio, no fue necesario

calcular la muestra. Por lo tanto, se trabajé con el 100% de la poblacion.

Técnicas de recoleccion de datos
Técnica: encuesta. El instrumento evalud los temas de investigacion, planeamiento
estratégico y comercio electrénico. El cuestionario fue respondido por los trabajadores

de la empresa agroexportadora Industrias Avalos S.A.C., Hualmay.

Técnicas para el procesamiento de la informaciéon
Se empled la prueba de normalidad de Shapiro Wilk.
El software empleado fue el Statical Package for the Social Sciences - SPSS. Se

presentaron los resultados en tablas y figuras.
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CAPITULO IV

RESULTADOS

4.1. Analisis de resultados

A. Analisis descriptivo del planeamiento estratégico

Tabla 1
Distribucion de frecuencias de la formulacion de estrategias y sus indicadores
Bueno Regular Deficiente
f % f % f %
Formulacidn de estrategias 6 22.2% 10 37.0% 11 40.7%
Mision y Vision 5 18.5% 8 29.6% 14 51.9%
Obijetivos a largo plazo 7 25.9% 8 29.6% 12 44.4%

Nota: Elaboracion propia.

Formulacion de Estrategias Mision y Vision / Objetivos a Largo Plazo (Porcentajes)

Jelicients %

20 . 0
5

Porcentaje

Objetives a Largo Plazo }

Categors

Figura 1. Formulacion de estrategias y sus indicadores.

La Tabla 1 muestra una percepcién generalmente negativa de la formulacion de estrategias,
mision, vision y objetivos a largo plazo en la empresa estudiada. Solo un 22.2% opina que
la formulacion de estrategias es buena, frente a un mayoritario 37.0% que la evalia como
regular y un preocupante 40.7% que la ve deficiente. En lo que respecta a la mision y
perspectiva, la situacion se vuelve mas critica: solo el 18.5% la califica como buena, mientras
que el 29.6% opina que es regular, mientras que la mayoria del 51.9% la considera deficiente.
En cuanto a los objetivos a largo plazo, el 25.9% los ve como buenos, pero un 29.6% los

percibe como regulares y un significativo 44,4% como deficientes. Estos resultados indican
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una necesidad urgente de revision y mejora en la claridad, comunicacion y efectividad de las
estrategias y objetivos corporativos, especialmente en la coordinacion de la mision y vision

de la empresa.

Tabla 2
Distribucion de frecuencias de la implementacion de estrategias y sus indicadores
Bueno Regular Deficiente
f % f % f %
Implementacion de estrategias 6 22.2% 12 44.4% 9 33.3%
Obijetivos a corto plazo 6 22.2% 8 29.6% 13 48.1%
Politicas 8 29.6% 8 29.6% 11 40.7%
Nota: Elaboracion propia.
Implementacion de Estrategias Qbjetives a Corto Plazo / Politicas (Porcentajes)
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Figura 2. Implementacidn de estrategias y sus indicadores.

Como se muestra en la tabla 2, la distribucién de las frecuencias de la implementacion de
estrategias y sus indicadores, revela una tendencia hacia evaluaciones regulares y
deficientes. En el desarrollo de estrategias, un 22.2% de los individuos califica la estrategia
como buena, mientras que un porcentaje mayor, el 44.4%, la considera regular, y un 33.3%
la considera deficiente. En cuanto a los objetivos a corto plazo, el 22.2% opina que son
buenos, pero la percepcion se inclina hacia lo negativo, con un 29.6% regular y un
considerable 48.1% deficiente. Para las politicas, el 29.6% las considera buenas, lo que
equivale al porcentaje que las ve regulares (29.6%), pero un 40.7% las califica como
deficientes. Estos porcentajes indican areas significativas de mejora en la implementacion

de estrategias, especialmente en los objetivos a corto plazo y las politicas, donde las
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percepciones negativas superan las positivas, lo que sugiere una revision y fortalecimiento

en estos aspectos clave para lograr una implementacion mas efectiva de las estrategias.

Tabla 3
Distribucidn de frecuencias de la evaluacion de estrategias y sus indicadores
Bueno Regular Deficiente
f % f % f %
Evaluacidn de estrategias 8 29.6% 11 40.7% 8 29.6%
Auditoria interna y externa 6 22.2% 4 14.8% 17 63.0%
Acciones correctivas 10 37.0% 8 29.6% 9 33.3%
Nota: Elaboracion propia.

Evaluacion de Estrategias Auditoria Interna y Exterma / Acciones Correctivas (Porcentajes)

Auditora Incema

Figura 3. Evaluacion de estrategias y sus indicadores.

La Tabla 3, enfocada en la distribucion de frecuencias de evaluacién de estrategias y sus
indicadores, exhibe una perspectiva convergente acerca de este aspecto en la organizacion.
En el andlisis de estrategias, el 29.6% de las respuestas la califica como buena, mientras que
el porcentaje mas elevado, el 40.7%, la considera regular y otro 29,6% la considera
deficiente. Esto sugiere una percepcién equilibrada entre positiva y negativa. En lo que
respecta a la auditoria interna y externa, la situacion se presenta mas critica: solo un 22.2%
la considera buena frente a un reducido 14.8% que la ve regular, mientras que una mayoria
significativa, el 63.0%, que la califica como deficiente, evidenciando inquietudes en este
ambito. En el ambito de las medidas correctivas, un 37.0% las considera buenas y un 29.6%
como regulares. Sin embargo, un porcentaje considerable, el 33.3%, las considera
deficientes. Estos porcentajes indican una necesidad de reforzar las auditorias internas y
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externas, mientras que, en la evaluacion general de estrategias y acciones correctivas, aunque

hay areas de mejora, la percepcion es menos critica.

Tabla 4
Distribucién de frecuencias del planeamiento estratégico
f %
Bueno 8 29.6
. Regular 12 44.4
Valido Deficiente 7 25.9
Total 27 100.0

Nota: Elaboracion propia.

Buano Regular Dreficients
Planeamilento estrategico

Figura 4. Planeamiento estratégico.

La Tabla 4 exhibe la distribucion de frecuencias del plan estratégico, evidenciando una
variacion en las percepciones de su eficacia. Un 29.6% de las respuestas valora el
planeamiento estratégico como un buen resultado, lo que indica una percepcion positiva
moderada. La mayoria de los individuos, un 44.4%, considera que es un criterio regular,
sefialando que existe un espacio significativo para optimizar la planificacion estratégica en
la organizacion. Asimismo, un 25.9% lo evalla como deficiente, lo cual es una indicacion
de que existen aspectos criticos que requieren atencién y mejora. En conjunto, el 100% de
las respuestas (27 en total) sugieren que, aunque existe un reconocimiento de las cualidades

positivas del planeamiento estratégico actual, la mayoria de los encuestados perciben que
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hay un espacio para mejoras significativas, tanto en la calidad como en la implementacién

de las estrategias planificadas.

B. Analisis descriptivo del comercio electronico

Tabla 5
Distribucion de frecuencias de la comercializacion y sus indicadores
Bueno Regular Deficiente
f % f % f %
Comercializacion 10 37.0% 9 33.3% 8 29.6%
Tiempo de entrega 7 25.9% 5 18.5% 15 55.6%
Calidad 9 33.3% 4 14.8% 14 51.9%
Variedad 7 25.9% 10 37.0% 10 37.0%
Nota: Elaboracion propia.
Comercializacién Tiempo de Entrega / Calidad / Variedad (Porcentajes)
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Figura 5. Comercializacién y sus indicadores.

La Tabla 5, que examina la distribucion de frecuencias en la comercializacion y sus
indicadores, presenta una diversidad en las percepciones. En general, un 37.0% la califica
como buena, lo que indica una percepcion relativamente positiva, pero un 33.3% la considera
regular y un 29.6% deficiente, lo que indica que hay aspectos importantes a mejorar. En lo
que respecta al plazo de entrega, la evaluacion se encuentra mas critica: solo el 25.9% lo
considera como 6ptimo, mientras que un 18.5% lo considera regular y una mayoria del
55.6% lo califica como deficiente. En cuanto a la calidad, el 33.3% la evalia como buena,
pero un significativo 51.9% la considera deficiente, lo que indica dificultades para mantener
estandares de calidad consistentes. Finalmente, en cuanto a la variedad de productos, el

25.9% opina que es buena, pero igualmente un 37.0% la ve como regular y otro 37.0% como
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deficiente, mostrando que la variedad de productos es un area con igual nimero de
percepciones positivas y negativas. Estos resultados indican que, aunque existen aspectos de
la comercializacion que son bien valorados, existen desafios criticos, especialmente en el
tiempo de entrega y la calidad del producto, que requieren atencion para mejorar la

satisfaccion general.

Tabla 6
Distribucién de frecuencias de la tecnologia y sus indicadores
Bueno Regular Deficiente
f % f % f %

Tecnologia 10 37.0% 9 33.3% 8 29.6%
Aplicacion movil 8 29.6% 5 18.5% 14 51.9%
Paginas web 9 33.3% 4 14.8% 14 51.9%
Aparatos Tecnoldgicos 8 29.6% 9 33.3% 10 37.0%

Nota: Elaboracion propia.

Tecnologia Aplicacién Mévil / Paginas Web [ Aparatos Tecnoldgicos (Porcentajes)
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Figura 6. Tecnologia y sus indicadores.

La Tabla 6, que se centra en la distribucion de frecuencias de la tecnologia y sus indicadores,
presenta opiniones mixtas. En lo que respecta a la tecnologia, el 37.0% de las respuestas la
califica como positiva, lo cual indica una percepcion positiva significativa. A pesar de ello,
un 33.3% la considera regular y un 29.6% deficiente, indicando &reas para mejorar. En
cuanto a la aplicacion movil, solo el 29.6% la ve como buena, mientras que un menor 18.5%
la califica como regular y una mayoria del 51.9% la considera deficiente, lo que indica que
la aplicacion movil no cumple con las expectativas o necesidades de los usuarios. Respecto
a las paginas web, el 33.3% las evalia como buenas, pero igual que con la aplicacion movil,

un 51.9% las ve como deficientes, lo que indica problemas en la eficacia o la usabilidad de
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las paginas web. Finalmente, en cuanto a los aparatos tecnologicos, el 29,6% sostiene que
son adecuados, mientras que el 33.3% los considera regulares y el 37.0% deficientes, lo que

indica una percepcion dividida en cuanto a la eficacia de los aparatos tecnolégicos utilizados.

Tabla 7
Distribucion de frecuencias de la comunicacion y sus indicadores
Bueno Regular Deficiente
% f % f %
18.5% 10 37.0% 12 44.4%

Comunicacion

~N W 01 O1 =

Redes sociales 18.5% 6 22.2% 16 59.3%
Promociones 11.1% 6 22.2% 18 66.7%
Publicidad 25.9% 9 33.3% 11 40.7%
Nota: Elaboracion propia.
Comunicacion Redes Scciales / Promociones / Publicidad (Porcentajes)
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Figura 7. Comunicacién y sus indicadores.

La Tabla 7, dedicada a la distribucion de frecuencias de la comunicacién y sus indicadores,
indica una tendencia hacia evaluaciones negativas. En la comunicacion general, solo un
18.5% la considera buena, mientras que un 37.0% la considera regular y el mayor porcentaje,
un 44,4%, la ve como deficiente, lo que indica una necesidad significativa de mejorar la
comunicacion. El uso de las redes sociales es aun mas critico en cuanto al uso de las redes
sociales: solo el 18.5% opina que es bueno, un 22.2% lo considera regular y una abrumadora
mayoria del 59.3% lo califica como deficiente, lo que sugeria una ineficacia en la utilizacion
de estas plataformas para la comunicacion. En lo que respecta a las promociones, la situacion
es mas preocupante, pues solo un 11.1% las valora como buenas, un 22.2% como regulares,
y un notable 66.7% que las ve deficientes. Finalmente, en cuanto a la publicidad, un 25.9%

la considera buena, pero un 33.3% la ve regular y un 40.7% deficiente, lo que indica que,



40

aunque hay ciertos aspectos positivos, todavia existe margen para mejorar la efectividad de

las actividades publicitarias.

Tabla 8
Distribucién de frecuencias del comercio electronico
f %
Bueno 8 29.6
- Regular 11 40.7
Valido Deficiente 8 206
Total 27 100.0

Nota: Elaboracion propia.

Buano Regular Deficients
Comerclo electronlcs

Figura 8. Comercio electrdnico.

La Tabla 8, que se centra en la distribucion de las frecuencias del comercio electrénico,
muestra una division equilibrada en las percepciones de su rendimiento. El 29.6% de los
encuestados valoro el comercio electrénico de la empresa como un buen producto, lo cual
indica una percepcion positiva significativa, pero la misma proporcion, otro 29.6%, lo
considera deficiente, sefialando areas clave de mejoria. Con un 40.7% de los resultados, se
evaltia como regular, afirmando que, a pesar de que existen aspectos funcionales, existen
deficiencias notables que obstaculizan una calificacion mas elevada. Los resultados
obtenidos, junto con un total del 100% de las respuestas, indican que el comercio electrénico

en la organizacion se encuentra en un nivel medio de eficacia, con una proporcién casi igual



41

de respuestas positivas y negativas, y una predominancia de opiniones que lo consideran

regulares.

C. Prueba de normalidad

Tabla 9
Pruebas de normalidad
Shapiro-Wilk
Estadistico gl Sig.

Planeamiento estratégico 0.793 27 0.000
Formulacién de estrategias 0.877 27 0.004
Implementacion de estrategias 0.841 27 0.001
Evaluacion de estrategias 0.810 27 0.000
Comercio electrénico 0.856 27 0.002

a. Correccion de significacion de Lilliefors
Nota: Elaboracion propia.

La Tabla 9 presenta los resultados de las pruebas de normalidad de Shapiro-Wilk para
diferentes aspectos de una empresa, lo que revela que en todas las categorias examinadas -
Planeamiento Estratégico (estadistico de 0.793, significancia de 0.000), Formulacion de
Estrategias (0.877, 0.004), Implementacion de Estrategias (0.841, 0.001), Evaluacion de
Estrategias (0.810, 0.000), y Comercio Electronico (0.856) Con 27 grados de libertad en

cada caso, estos resultados indican la presencia de sesgos, datos atipicos o distribuciones no

simétricas en las respuestas, lo cual es crucial para el analisis e interpretacion de los datos.
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4.2. Contrastacion de hipotesis

HIPOTESIS GENERAL

HO: EIl planeamiento estratégico no se relaciona significativamente con el comercio

electronico de la empresa agroexportadora Industrias Avalos S.A.C., Hualmay, 2023.

H1: El planeamiento estratégico se relaciona significativamente con el comercio

electronico de la empresa agroexportadora Industrias Avalos S.A.C., Hualmay, 2023.

Tabla 10
Pruebas de Rho de Spearman del planeamiento estratégico y el comercio electronico
Planeamiento Comercio
estratégico electronico
_ Coeﬂuen?g de 1.000 727"
Planeamiento correlacion
estratégico Sig. (bilateral) 0.000
Rho de N 27 27
Spearman _ CoeﬂmenF? de 727" 1.000
Comercio correlacion
electronico Sig. (bilateral) 0.000
N 27 27

**_La correlacidn es significativa en el nivel 0,01 (bilateral).
Nota: Elaboracion propia.

La Tabla 10 presenta los resultados de la prueba de Rho de Spearman, que examina la
relacion entre el plan estratégico y el comercio electrénico en la empresa. Segun los
resultados, el coeficiente de correlacion es de 0.727, lo que indica una correlacién
significativa y positiva. Existe evidencia estadistica a un nivel de significancia de 0.000 y
bien por debajo del umbral estandar de 0.05, para rechazar HO y afirmar que el planeamiento
estratégico se relaciona significativamente con el comercio electrénico de la empresa
agroexportadora Industrias Avalos S.A.C., Hualmay, 2023. La estrecha correlacion indica
que las mejoras o cambios en el plan estratégico estan estrechamente vinculadas con mejoras

o cambios en el comercio electronico, y viceversa.
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HIPOTESIS ESPECIFICA 1

HO: La formulacién de estrategias no se relaciona significativamente con el comercio

electrénico de la empresa agroexportadora Industrias Avalos S.A.C., Hualmay, 2023.

H1: La formulacién de estrategias se relaciona significativamente con el comercio

electronico de la empresa agroexportadora Industrias Avalos S.A.C., Hualmay, 2023.

Tabla 11
Pruebas de Rho de Spearman de la formulacién de estrategias y el comercio electrénico
Formulacién de Comercio
estrategias electrénico
5 CoeﬂmenFe:* de 1.000 513"
Formulacion de correlacion
estrategias Sig. (bilateral) 0.006
Rho de N 27 27
Spearman . Coeﬂmen?c? de 513" 1.000
Comercio correlacion
electronico Sig. (bilateral) 0.006
N 27 27

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

Nota: Elaboracion propia.

La Tabla 11 presenta los resultados de la prueba de Rho de Spearman, que examina la
formulacidn de estrategias y el comercio electrénico. Segun los resultados, el coeficiente de
correlacion es de 0.513, lo que indica una correlacion positiva moderada. Existe evidencia
estadistica a un nivel de significancia de 0.006 y por debajo del umbral estandar de 0.05,
para rechazar HO y afirmar que la formulacidn de estrategias se relaciona significativamente
con el comercio electrénico de la empresa agroexportadora Industrias Avalos S.A.C.,
Hualmay, 2023. La consecuencia de esta correlacion moderada es que existe una buena
relacion entre la formulacion de estrategias de una empresa y su rendimiento en el comercio
electronico, pero no es una relacién extremadamente fuerte. Esto sugiere que, aunque una
buena formulacion de estrategias puede tener un efecto positivo en el comercio electrénico,
existen otros factores que también tienen un papel relevante en el éxito del comercio
electrénico. En términos de analisis, estos hallazgos indican que la empresa podria
beneficiarse de mejorar su formulacién de estrategias para potenciar su comercio

electronico, pero también deberian considerar otros elementos.
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HIPOTESIS ESPECIFICA 2

HO: La implementacion de estrategias no se relaciona significativamente con el comercio

electrénico de la empresa agroexportadora Industrias Avalos S.A.C., Hualmay, 2023.

H1: La implementacidon de estrategias se relaciona significativamente con el comercio

electronico de la empresa agroexportadora Industrias Avalos S.A.C., Hualmay, 2023.

Tabla 12
Pruebas de Rho de Spearman de la implementacion de estrategias y el comercio

electronico

Implementacion Comercio
de estrategias electronico
3 Coeficiente 1.000 596"
Implementacion de de correlacion
estrategias Sig. (bilateral) 0.001
Rho de N 27 27
Spearman Coeficiente 506" 1.000
Comercio de correlacion ’ '
electrénico Sig. (bilateral) 0.001
N 27 27

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

Nota: Elaboracion propia.

La Tabla 12 presenta los resultados de la prueba de Rho de Spearman, que examina la
implementacion de estrategias y el comercio electronico. Segun los resultados, el coeficiente
de correlacién es de 0.596, lo que indica una correlacion positiva moderada. Existe evidencia
estadistica a un nivel de significancia de 0.001 y por debajo del umbral estandar de 0.05,
para rechazar HO y afirmar que la implementacién de estrategias se relaciona
significativamente con el comercio electronico de la empresa agroexportadora Industrias
Avalos S.A.C., Hualmay, 2023. Los resultados practicos revelan que las empresas pueden
mejorar su rendimiento en el comercio electronico centrandose en una implementacion mas
efectiva de sus estrategias. Esto puede incluir no solo la formulacion de planes sélidos, sino
también asegurarse de que estos planes se lleven a cabo de manera eficiente y efectiva.
Asimismo, estos resultados sugieren que la inversion en mejorar la implementacion de
estrategias podria tener un impacto directo y significativo en el éxito del comercio

electronico de una empresa.
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HIPOTESIS ESPECIFICA 3

HO: La evaluacion de estrategias se relaciona significativamente con el comercio

electrénico de la empresa agroexportadora Industrias Avalos S.A.C., Hualmay, 2023.

H1: La evaluacion de estrategias se relaciona significativamente con el comercio

electronico de la empresa agroexportadora Industrias Avalos S.A.C., Hualmay, 2023.

Tabla 13
Pruebas de Rho de Spearman de la evaluacion de estrategias y el comercio electrénico
Evaluacion de Comercio
estrategias electronico
3 Coeﬂuent[(? de 1.000 763"
Evaluacion de correlacion
estrategias Sig. (bilateral) 0.000
Rho de N 27 27
Spearman . CoeﬁmenF? de 763" 1.000
Comercio correlacion
electronico Sig. (bilateral) 0.000
N 27 27

**_La correlacion es significativa en el nivel 0,01 (bilateral).
Nota: Elaboracion propia.

La Tabla 13 presenta los resultados de la prueba de Rho de Spearman, que examina la
evaluacioén de estrategias y el comercio electrénico. Segun los resultados, el coeficiente de
correlacion es de 0.763, lo que indica una correlacion positiva. Existe evidencia estadistica
a un nivel de significancia de 0.000 y por debajo del umbral estandar de 0.05, para rechazar
HO y afirmar que la evaluacion de estrategias se relaciona significativamente con el comercio
electronico de la empresa agroexportadora Industrias Avalos S.A.C., Hualmay, 2023. La
relevancia efectiva de estos descubrimientos sugiere que las empresas que se dedican a una
evaluacion minuciosa y continua de sus estrategias, adaptandose y mejorando de manera
continua, pueden tener la posibilidad de observar un impacto directo y positivo en su

rendimiento en el sector del comercio electronico.
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CAPITULO V

DISCUSION

5.1. Discusién de resultados

Respecto al objetivo general orientado conocer la relacién entre el planeamiento
estratégico con el comercio electrénico de la empresa agroexportadora Industrias
Avalos S.A.C., Hualmay, 2023; se respaldan mediante la Prueba de Spearman 0.727
y con un nivel de significancia 0.000. En una entidad agroexportadora, el plan
estratégico y el comercio electrénico se encuentran estrechamente vinculados, dado
que el comercio electronico no solo se emplea como un medio de ventas, sino también
como una herramienta estratégica crucial. EI enfoque digital posibilita a la compafia
establecer operaciones con los objetivos a largo plazo, adaptarse rapidamente a las
tendencias del mercado, optimizar la cadena de suministro y logistica, y aprovechar
el analisis de datos para la toma de decisiones precisas. Asimismo, facilita estrategias
de marketing innovadoras y mejora el alcance y la lealtad del cliente, al tiempo que
apoya la innovacién, la diversificacion de productos y mercados, y refuerza las
practicas de sostenibilidad y responsabilidad social. En consecuencia, el comercio
electronico actia como un multiplicador de fuerzas, impulsando los esfuerzos de
planificacidn estratégica y contribuyendo significativamente a la competitividad y el
éxito a largo plazo de la empresa en el mercado global. Asi lo sefiala el estudio
realizado por Jaramillo y Tenorio (2019), donde sefialan que el destino de cualquier
empresa que carezca de una estrategia innovadora de liderazgo y direccion esta en
riesgo de no abordar de manera efectiva sus desafios fundamentales, asi como de no
adaptarse a los cambios en su entorno, desentrafiar las oportunidades y enfrentar las
amenazas. Respecto al comercio electronico, el articulo elaborado por Suarez (2020)
sefiala que, en Colombia, la carencia de informes sobre el e-commerce en el pais es
un problema evidente. No se ha realizado un estudio que ofrezca un analisis
exhaustivo del e-commerce en las empresas colombianas mediante un diagnostico
que identifique sus fortalezas y debilidades. Posteriormente, este andlisis deberia
recomendar acciones especificas para impulsar y fortalecer el e-commerce en las
empresas del pais. A nivel de Per(, respecto al planeamiento estratégico el estudio

realizado por Ore, Olortegui y Ponce (2020) menciona que las empresas no
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implementan a tiempo un sistema de planificacidn estratégica, debido a ello no llegan
a las metas al final de afio, tendiendo a declinar y sin opciones para desarrollar
ventajas competitivas. Respecto al comercio electrdnico, se evidencia que algunas
empresas todavia no emplean esta herramienta, pues no estan capacitados en esta
clase de comercio. Debido a esto, enfrentan dificultades al no saber como utilizar el
Planeamiento Estratégico para aumentar sus ventas, lo que resulta en problemas como
ingresos bajos y la amenaza de la competencia (Mucha, 2018).

Respecto al primer objetivo especifico orientado conocer la relacion entre la
formulacidn de estrategias con el comercio electronico de la empresa agroexportadora
Industrias Avalos S.A.C., Hualmay, 2023; se respaldan mediante la Prueba de
Spearman 0.513 y con un nivel de significancia 0.006. En una compafiia
agroexportadora, la ejecucién de estrategias y el comercio electrénico se encuentran
intrinsecamente vinculados, donde el comercio electronico no solo amplia la
plataforma de ventas, sino que también se integra significativamente en la estrategia
global. La integracion se evidencia en la identificacion y segmentacion de nuevos
mercados, la diversidad de productos y el fortalecimiento del branding, optimizando
la cadena de suministro para satisfacer las necesidades del comercio en linea.
Asimismo, el andlisis de datos obtenidos a través del comercio electronico facilita
decisiones estratégicas, lo que mejora el marketing digital, el manejo de vinculos de
consumidores y la adaptabilidad a los cambios del mercado. La estrategia debe enfocar
la eficacia del negocio, asi como la aplicacién de normas y seguridad en las
transacciones en linea. En consecuencia, el comercio electrénico constituye un
elemento fundamental en la estrategia de una empresa agroexportadora, ademas de
influir en su interaccion con sus clientes y mercados, asi como en su utilizacién de la
informacion para el desarrollo sostenible y exitoso. Silva y Cabrera (2023) en su
investigacion titulada “El planeamiento estratégico y su incidencia con la gestion
administrativa de la unidad de nivelacion y admision, Universidad Nacional de
Chimborazo, ciudad de Riobamba-Ecuador”, sefialan que hay una influencia sustancial
del Planeamiento Estratégico en la Gestion Administrativa; esto se evidencia por el
valor de p = 0,000, el cual es menor que 0,05, ademas de una relacion significativa de
0,786. Concluyendo que hay una conexién significativa entre las variables
investigadas. En este estudio, se ha demostrado que la relacion de 0,786 es indicativa
de una soélida conexion, lo que sugiere una planeacion tactica de calidad

organizacional.
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Respecto al segundo objetivo especifico orientado conocer la relacion entre la
implementacion de estrategias con el comercio electronico de la empresa
agroexportadora Industrias Avalos S.A.C., Hualmay, 2023; se respaldan mediante la
Prueba de Spearman 0.596 y con un nivel de significancia 0.001. La interaccion entre
la implementacion de tacticas y el comercio electronico en una organizacion
agroexportadora es esencial, dado que implica la traduccion de metas estratégicas en
acciones concretas en el ambito digital. Esto comprende desde el desarrollo de
plataformas de comercio electronico para alcanzar nuevos mercados, hasta la
adaptacion de la logistica y la secuencia de abastecimiento para productos perecederos,
integrando eficientemente sistemas de gestion de relaciones con clientes (CRM) para
mejorar la interaccion y satisfaccion del cliente. La implementacion se enfoca en
tacticas de marketing digital, tales como la optimizacion de contenido en plataformas
digitales y la publicidad en plataformas digitales, a fin de que captar y conservar
clientes, ademas de enfocarse en la medicion y andlisis del rendimiento del comercio
electronico. Asimismo, aspectos como la seguridad en linea y el cumplimiento de las
normas son fundamentales para asegurar transacciones seguras y proteger los datos de
los clientes, lo que constituye un aspecto fundamental para el éxito y la expansién
sostenible de la empresa en el ambito global. Castillo (2018) en su estudio “El
comercio electrénico como herramienta estratégica para la internacionalizacion de las
empresas agroexportadoras del Norte Chico” sefiala en sus resultados que se logré un
coeficiente de correlacién de r=0,511, con un p=0,000 (p<.05). Por consiguiente, se
puede demostrar estadisticamente que hay una relacién de magnitud moderada entre
las el comercio electronico como herramienta estratégica y la internacionalizacion.
Concluyendo que la correlacion de Spearman arroja un valor de 0,511, indicando una
relacion entre ambas variables investigadas, siendo esta de magnitud moderada.

Respecto al tercer objetivo especifico orientado conocer la relacion entre la
evaluacion de estrategias con el comercio electrénico de la empresa agroexportadora
Industrias Avalos S.A.C., Hualmay, 2023; se respaldan mediante la Prueba de
Spearman 0.763 y con un nivel de significancia 0.000. La comprensién de la conexion
entre la evaluacion de estrategias y el comercio electrénico en una organizacion
agroexportadora es fundamental para comprender como las iniciativas digitales se
vinculan y contribuyen a los objetivos generales de la empresa. Esta evaluacion
requiere evaluar el rendimiento de las estrategias de comercio electronico en funcion

de indicadores fundamentales como ventas, alcance de mercado y eficiencia de la
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cadena de suministro, analizando los datos y el feedback de los clientes para mejorar
productos y servicios. Asimismo, se lleva a cabo una evaluacién minuciosa de la
eficacia de las estrategias de marketing digital, y se evalua el impacto de estas
estrategias en la logistica y la gestién de productos perecederos, considerando ademas
aspectos de cumplimiento normativo y seguridad de las transacciones en linea. En
esencia, esta relacion se enfoca en la habilidad de adaptarse a los cambios del mercado
y en la escalabilidad de las estrategias de comercio electronico, asegurando que
contribuyan a un valor continuo y mejoren el posicionamiento global de la empresa.
Arroyave y Castellanos (2022) en su tesis de titulacion titulada “Plan estratégico para
la optimizacion de la competitividad de la empresa Dulce Pasion”, la cual sus frutos
sefialan que el 60% de los participantes en la encuesta son mujeres. Ademas, se
observd que el 53% conocen la empresa a través de recomendaciones de amigos, lo
que sugiere que el mercado de Dulce Pasion esta segmentado debido a la percepcion
positiva de los productos ofrecidos. Concluyendo que el diagndstico revelé que el
funcionamiento informal de Dulce Pasion obstaculizaba el potencial crecimiento
organizacional. La falta de directrices de calidad para la proteccién de los
consumidores impedia la participacion masiva en el comercio con entidades como
grandes superficies y almacenes de cadena. Esto destaca la necesidad urgente de
obtener registros Invima. Sin embargo, la limitada capacidad de inversién a corto plazo
de las empresarias dificulta este proceso. Por lo tanto, se proyecta un crecimiento a
mediano plazo, estimado entre 3 y 5 afios. Durante este periodo, las socias continuaran
trabajando en sus empleos actuales para garantizar alivio financiero y la capacidad de

reinvertir completamente en Dulce Pasion.
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CAPITULO VI

CONCLUSIONES Y RECOMENDACIONES

6.1. Conclusiones

La formulacién de estrategias se relaciona significativamente con el comercio
electronico de la empresa agroexportadora Industrias Avalos S.A.C., Hualmay,
2023; se respaldan mediante la Prueba de Spearman 0.513 y con un nivel de
significancia 0.006. La elaboracidon de estrategias en una empresa agroexportadora
esta estrechamente vinculada al comercio electrénico, ya que este Gltimo actla
como un catalizador para alcanzar diversos objetivos estratégicos. Esta relacion
se refleja en la capacidad de acceder a mercados mas amplios y diversificados,
aprovechando las plataformas de comercio electrénico para llegar a clientes a
nivel internacional. La estrategia de comercio electronico también facilita la
diferenciacion y el posicionamiento de productos, destacando atributos como la
sostenibilidad o calidad organica. Asimismo, resulta esencial optimizar la cadena
de suministro mediante la utilizacién de tecnologias digitales para la gestion
eficiente de inventarios y logistica. La riqueza de datos generada por el comercio
electrénico contribuye a la toma de decisiones basadas en datos, mejorando
aspectos como la fijacion de precios y el marketing. En cambio, las técticas de
marketing digital desempefian un papel fundamental en la captacion y retencién
de clientes, mientras que la habilidad de adaptarse de manera rapida a las
tendencias del mercado y a los avances tecnolégicos es fundamental para
mantener la competitividad.

La implementacién de estrategias se relaciona significativamente con el comercio
electronico de la empresa agroexportadora Industrias Avalos S.A.C., Hualmay,
2023; se respaldan mediante la Prueba de Spearman 0.513 y con un nivel de
significancia 0.006. La implementacion de téacticas en una organizacién
agroexportadora se vincula de manera estrecha con el comercio electronico,
abarcando desde el desarrollo y optimizacion de plataformas en linea para
fomentar las ventas globales, hasta la integracién eficiente de estas plataformas
con la logistica y la cadena de suministro, especialmente esencial para el manejo

de productos perecederos. La presente conexion también implica la
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implementacion de tacticas de marketing digital con el propdsito de incrementar
el alcance y las ventas, asi como la recopilacion y analisis de datos con el fin de
comprender mejor a los clientes y armonizar la oferta de productos. Asimismo, se
ofrece una atencion al cliente excelente y una experiencia de usuario positiva,
respetando siempre las normas de seguridad y proteccion de datos. La
implementacion es un proceso dinamico que requiere innovacion y adaptabilidad
continua para estar al tanto de las tecnologias cambiantes y las tendencias del
mercado, siendo estos elementos fundamentales para el éxito y la competitividad
de la empresa en el entorno digital global.

La evaluacion de estrategias se relaciona significativamente con el comercio
electronico de la empresa agroexportadora Industrias Avalos S.A.C., Hualmay,
2023; se respaldan mediante la Prueba de Spearman 0.763 y con un nivel de
significancia 0.000. La evaluacion de estrategias en una organizacién
agroexportadora se vincula intimamente con su negocio electronico,
principalmente mediante el analisis del rendimiento de las ventas en linea, la
eficacia en la adquisicion y retencion de clientes, y la eficacia de las tacticas de
marketing digital. La presente evaluacion se enfoca en el analisis de los datos del
cliente con el fin de ajustar la oferta de productos y estrategias de precios, asi
como la revision de la cadena de suministro con el fin de asegurar su eficacia en
el ambito del comercio electrénico. Asimismo, requiere un proceso de
retroalimentacion y mejora continua, que tiene en cuenta aspectos como la
optimizacion del sitio web y la experiencia del usuario, y el cumplimiento
normativo y la seguridad en linea. La presente evaluacion determina la
contribucion del comercio electronico en la consecucion de los objetivos generales
de la compafiia, incluyendo el incremento de ingresos, la expansion del mercado
y el fortalecimiento de la marca, lo cual resulta fundamental para el ajuste
estratégico y la mejora continua en un mercado global competitivo.

El planeamiento estratégico se relaciona significativamente con el comercio
electronico de la empresa agroexportadora Industrias Avalos S.A.C., Hualmay,
2023; se respaldan mediante la Prueba de Spearman 0.727 y con un nivel de
significancia 0.000. El plan estratégico de una empresa agroexportadora se
encuentra intrinsecamente vinculado con el comercio electronico, dado que este
ultimo brinda una plataforma fundamental para alcanzar nuevos mercados,

diversificar la oferta de productos y optimizar la cadena de suministro y logistica
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en respuesta a las exigencias del mercado digital. En este contexto, estrategias de
marketing digital como SEO, publicidad en redes sociales y camparias de correo
electrénico se convierten en esenciales para construir y mantener la presencia de
la marca en linea. Asimismo, el comercio electrénico proporciona informacién
valiosa que impulsa la toma de decisiones en base a datos, una pieza fundamental
en la elaboracidn de estrategias a largo plazo. Esta relacion también sefiala la
necesidad de innovacion y adaptabilidad ante los rapidos cambios tecnoldgicos y
de preferencias de los consumidores, al tiempo que establece las operaciones de
comercio electrénico con los objetivos de sostenibilidad y responsabilidad social
de la empresa, lo que demuestra como el comercio electronico se convierte en un

componente integral del éxito y el crecimiento estratégico en el &mbito.

6.2. Recomendaciones

Se recomienda a la empresa agroexportadora Industrias Avalos S.A.C., integrar el
comercio electrénico de manera profunda en la formulacién de sus estrategias,
aprovechando su capacidad para abrir nuevos mercados y mejorar la eficiencia
operativa. Es fundamental adoptar un enfoque holistico que abarque desde la
optimizacion de la cadena de suministro hasta la implementacion de tacticas de
marketing digital avanzadas, lo que garantizara una solida y atractiva presencia en
linea. Asimismo, se debe prestar especial atencién a la recopilacion y andlisis de
datos de clientes, ya que estos revelan decisiones estratégicas criticas y ayudan a
personalizar la oferta de productos. La adaptabilidad y la innovacién deben ser
fundamentos de estas tacticas, lo que permite a la organizacion adaptarse
rapidamente a las transformaciones en las tendencias de consumo y en la
tecnologia.

Se recomienda a la empresa agroexportadora Industrias Avalos S.A.C.,
Implementar estrategias que se relacionen estrechamente con las dinamicas del
comercio electrénico es fundamental para las empresas agroexportadoras que
buscan maximizar su potencial en el &mbito digital. La presente accion implica la
consolidacién de una presencia sélida en linea, la integracion eficaz de la cadena
de suministro y la logistica con las plataformas de comercio electronico, y la
aplicacion de tacticas de marketing digital para incrementar el alcance y la

visibilidad. Se aconseja emplear el anélisis de datos con el fin de obtener una
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comprension mas profunda de los clientes y personalizar la experiencia de
compra. Asimismo, resulta imperativo conservar una perspectiva enfocado en la
innovacion y la adaptabilidad, lo que posibilita a la organizacién afrontar con
rapidez las transformaciones en las tendencias del mercado y en la tecnologia.

Se recomienda a la empresa agroexportadora Industrias Avalos S.A.C., evaluar
regularmente y de manera exhaustiva las estrategias de comercio electronico son
esencial para las compafiias agroexportadoras que quieran optimizar su presencia
en el mercado digital. La evaluacion de esta evaluacion se enfoca no solo en la
evaluacion del rendimiento de ventas en linea y la eficacia de las campafas de
marketing digital, sino también en la evaluacion de como las operaciones de
comercio electronico que impactan en la cadena de suministro y la logistica. Es
importante utilizar los datos recopilados para comprender mejor el
comportamiento del cliente y ajustar la oferta de productos y estrategias de
precios, de esta forma. Asimismo, es necesario que la empresa se asegure de que
las practicas de comercio electronico cumplan con todas las normativas necesarias
y mantengan altos estandares de seguridad de datos.

Se recomienda a la empresa agroexportadora Industrias Avalos S.A.C., integrar
de manera profunda el comercio electrénico en el planeamiento estratégico es vital
para las compafiias agroexportadoras que quieran expandir su alcance y eficiencia
en el mercado global. Se recomienda que la empresa no solo establezca
plataformas de comercio electronico solidas y enfocadas en el usuario, sino que
también incorpore estrategias digitales a largo plazo, que van desde la
optimizacion de la cadena de suministro hasta el marketing digital y el analisis de
datos. Esto implica una adaptacion constante a las tendencias del mercado y a los

avances de la tecnologia, asegurando que la empresa se mantenga competitiva.
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ANEXOS

ANEXO N°01 - CUESTIONARIO

El presente cuestionario tiene como propdsito fundamental reunir informacion sobre el
planeamiento estratégico y comercio electrénico de la empresa agroexportadora Industrias
Avalos S.A.C., Hualmay. El cuestionario es andnimo y la informacion recaudada seréa

utilizada unicamente para fines académicos y se garantiza estricta confidencialidad.

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

a. Género
Masculino
Femenino

b. Edad

Entre 18 afios a 24 afos

Entre 25 afios a 31 afios

Entre 32 afios a 45 afios

Mas de 45 afios

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

teniendo en cuenta el cuadro de calificacién siguiente:

CUADRO DE CALIFICACION

Totalmente de acuerdo

De acuerdo

Neutro

En desacuerdo

PN W B~ ol

Totalmente en desacuerdo
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ITEM

PLANTEAMIENTO ESTRATEGICO

DIMENSION 01: FORMULACION DE ESTRATEGIAS

1. Considera que la misién empresarial es relevante para la
formulacion de estrategias.

2. Considera que la visidbn empresarial es relevante para la
formulacidn de estrategias.

3. La empresa promueve la participacién de los trabajadores en la
elaboracion de los objetivos a largo plazo.

4. La empresa expone de manera clara a los trabajadores los
objetivos a largo plazo que se deberan alcanzar.

DIMENSION 02: IMPLEMENTACION DE ESTRATEGIAS

5. Laempresa comunica de manera clara los objetivos a corto plazo
que se deben alcanzar.

6. La empresa comunica de manera clara las actividades a realizar
para alcanzar los objetivos a corto plazo.

7. Laempresa con las politicas necesarias para poner en marcha un
plan estratégico.

8. Considera que las politicas estan alineadas con sus objetivos.

DIMENSION 03: EVALUACION DE ESTRATEGIAS

9. Laempresa realiza auditorias internas eficientes.

10. La empresa realiza auditorias externas eficientes.

11. La empresa aplica acciones correctivas si no se alcanzan los
objetivos.

12. La empresa vuelve a evaluar el desarrollo de los objetivos luego
de aplicar las acciones correctivas correspondientes.

COMERCIO ELECTRONICO

DIMENSION 01: COMERCIALIZACION

13. La empresa cumple con el tiempo de entrega de sus pedidos que
realiza en la pagina web.

14. Considera que la empresa se preocupa en disminuir el tiempo de
entrega de sus pedidos que realiza en la pagina web.

15. La empresa cumple con estandares de calidad en sus productos.

16. Considera usted que la empresa pone en conocimiento a los
clientes respecto a las caracteristicas del producto que ofrece.

17. Considera usted que la variedad es un elemento clave al momento
de elegir un producto.

18. La empresa le ofrece variedades respecto a los productos que
ofrece.

DIMENSION 02: TECNOLOGIA

19. La empresa dispone un presupuesto para la ejecucion o
mantenimiento de una aplicacion mavil que le maximice ventas.
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20.

La empresa maneja una aplicacion movil interactiva para los
clientes.

21.

La empresa dispone un presupuesto para la ejecucion o
mantenimiento de una pagina web.

22.

La empresa maneja una pagina web interactiva para los clientes.

23.

La empresa se apoya de aparatos tecnoldgicos para llegar a mas
clientes.

24,

La empresa se apoya de aparatos tecnolégicos para que los clientes
puedan realizar pagos.

DIMENSION 03: COMUNICACION

25.

La empresa cuenta con redes sociales interactivas.

26.

Las redes sociales vienen dando resultados positivos para la
empresa.

27.

La empresa impulsa promociones mediante los medios digitales.

28.

Las promociones digitales vienen dando resultados positivos para
la empresa.

29.

La empresa invierte en publicidad mediante los medios digitales.

30.

La publicidad digital viene dando resultados positivos para la
empresa.
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TITULO: PLANEAMIENTO ESTRATEGICO Y COMERCIO ELECTRONICO DE LA EMPRESA AGROEXPORTADORA

INDUSTRIAS AVALOS S.A.C., HUALMAY, 2023.

PROBLEMA

OBJETIVOS

HIPOTESIS

VARIABLES Y DIMENSIONES

METODOLOGIA

Problema Principal

;Cémo se relaciona el
planeamiento estratégico
con el comercio
electrénico de la empresa
agroexportadora

Industrias Avalos S.A.C.,
Hualmay, 2023?

Problemas Especificos

¢Cémo se relaciona la
formulacién de
estrategias con el
comercio electronico de
la empresa
agroexportadora

Industrias Avalos S.A.C.,
Hualmay, 2023?

Objetivo General

Conocer la relacion
entre el planeamiento
estratégico con el
comercio electrénico de

la empresa
agroexportadora
Industrias Avalos

S.A.C., Hualmay, 2023.
Objetivos Especificos

Conocer la relacion entre
la formulacién de
estrategias con el
comercio electronico de
la empresa
agroexportadora

Industrias Avalos S.A.C.,
Hualmay, 2023.

Hipotesis General

El planeamiento
estratégico se relaciona
significativamente con el
comercio electronico de
la empresa
agroexportadora

Industrias Avalos S.A.C.,
Hualmay, 2023.

Hipdtesis Especificos

La  formulacion  de
estrategias se relaciona
significativamente con el
comercio electrénico de
la empresa
agroexportadora

Industrias Avalos S.A.C.,
Hualmay, 2023.

Variable 1:
PLANEAMIENTO
ESTRATEGICO
Formulaciéon de estrategias
- Mision y Vision.
- Objetivos a largo plazo.
Implementacion de estrategias
- Objetivos a corto plazo.
- Politicas.
Evaluacion de estrategias
- Auditoria interna y externa.
- Acciones correctivas.

Variable 2:
COMERCIO ELECTRONICO

Comercializacion

- Tiempo de entrega.
- Calidad.

- Variedad.
Tecnologia

TIPO DE
INVESTIGACION
Tipo bésica.

NIVEL DE
INVESTIGACION
Correlacional.

DISENO:
No experimental.

ENFOQUE:
Cuantitativo.

TECNICA:
Encuesta.

INSTRUMENTO:
Cuestionario.
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;Como se relaciona la
implementacion de
estrategias con el
comercio electronico de
la empresa
agroexportadora

Industrias Avalos S.A.C.,
Hualmay, 2023?

;Como se relaciona la
evaluacion de estrategias
con el comercio
electronico de la empresa
agroexportadora

Industrias Avalos S.A.C.,
Hualmay, 2023?

Conocer la relacion entre
la implementacion de
estrategias con el
comercio electronico de
la empresa
agroexportadora

Industrias Avalos S.A.C.,
Hualmay, 2023.

Conocer la relacién entre
la evaluacion de
estrategias con el
comercio electrénico de
la empresa
agroexportadora

Industrias Avalos S.A.C.,
Hualmay, 2023.

La implementacion de
estrategias se relaciona
significativamente con el
comercio electronico de
la empresa
agroexportadora

Industrias Avalos S.A.C.,
Hualmay, 2023.

La evaluacion de
estrategias se relaciona
significativamente con el
comercio electronico de
la empresa
agroexportadora

Industrias Avalos S.A.C.,
Hualmay, 2023.

- Aplicacion movil.
- Péginas web.

- Aparatos Tecnologicos.

Comunicacion
- Redes sociales.
- Promociones.
- Publicidad.

POBLACION:
Consta de 27
trabajadores.

MUESTRA:
No se calculo.

PRUEBA DE
NORMALIDAD:
Shapiro-Wilk
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ANEXO N°03 - DATOS GENERALES

Tabla
Datos generales
f %

Género Masculiino 20 74.1%
Femenino 7 25.9%
Entre 18 afos a 24 afios 2 7.4%
Edad Entre 25 afios a 31 afios 17 63.0%
Entre 32 afios a 45 afios 3 11.1%
Mas de 45 afios 5 18.5%

Distribucion por Género Distribucidn par Edad

Figura. Datos generales.

La Tabla proporcionada presenta un resumen de los datos generales sobre género y edad
de un grupo de individuos. En lo que respecta al género, la mayoria de los individuos tienen
la capacidad de identificar a un género masculino, mientras que el 25.9% (7 individuos)
tienen la capacidad de identificar a un género femenino. Esta distribucién indica una
predominancia masculina en la muestra. La mayoria de los individuos, el 63,0% (17
individuos), se encuentran en el rango de edad de 25 a 31 afios, lo que indica que el grupo
es relativamente joven. El segundo grupo mas amplio, con un 18.5% de individuos, ostenta
una edad de mas de 45 afios. Los individuos de edad comprendida entre 32 y 45 afios
ostentan un porcentaje del 11.1% de individuos, mientras que el grupo mas joven, que
oscila entre 18 y 24 afios, es el menos representado, con solo un 7.4% de individuos. Esta
distribucion demografica revela una significativa concentracion de participantes en la etapa
temprana de la edad adulta (25 a 31 afios), lo que podria tener consecuencias en términos
de perspectivas, experiencias y comportamientos relacionados con el tema estudiado,

dependiendo de cual sea este.



ANEXO N° 04 — VALIDACION Y CONFIABILIDAD DEL

INSTRUMENTO

VALIDEZ DEL PLANEAMIENTO ESTRATEGICO

Prueba de KMO y Bartlett

Medida Kaiser-Meyer-Olkin de adecuacion de muestreo 0.813
Aprox. Chi-cuadrado  289.709
Prueba de esfericidad de Bartlett gl 66
Sig. 0.000
VALIDEZ DEL COMERCIO ELECTRONICO
Prueba de KMO y Bartlett
Medida Kaiser-Meyer-Olkin de adecuacién de muestreo 0.710
Aprox. Chi-cuadrado  554.535
Prueba de esfericidad de Bartlett ol 153
Sig. 0.000

CONFIABILIDAD DEL PLANEAMIENTO ESTRATEGICO

Estadisticas de fiabilidad

Alfa de Cronbach N de elementos

0.918 12

CONFIABILIDAD DEL COMERCIO ELECTRONICO

Estadisticas de fiabilidad

Alfa de Cronbach N de elementos

0.915 18
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ANEXO N° 05 - DATA DE LA VALIDACION Y CONFIABILIDAD
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ANEXO N° 06 - BASE DE DATOS

Acciones
correctivas.

Auditoria interna y
externa

Evaluacion de
estrategias

as.

Objetivos a corto | Politic
plazo.

Implementacion de
estrategias

Objetivos a largo
plazo

Mision y
Vision.

Formulacién de
estrategias

PLANEAMIENTO
ESTRATEGICO

Ed
ad

Gene
ro
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Publicida
d

Promocione
s

Redes
sociales.

Comunicaci
on

Aparatos
Tecnoldgicos.

Paginas
web.

Aplicacion
movil

Varieda | Tecnologi

Calida
d

Tiempo de
entrega.

Comercializaci
6n

COMERCIO
ELECTRONICO




