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RESUMEN

El siguiente trabajo de investigacion tuvo como fin evaluar la correlacion entre el
aprendizaje de comercio electronico y el desarrollo de la capacidad emprendedora
de los alumnos del cuarto ciclo del Instituto Certus de San Juan Lurigancho en el
semestre 2016-1. Esta abarc6é un analisis descriptivo - correlacional. El muestreo
estuvo conformado por 60 alumnos (37 varones y 23 mujeres), quienes fueron
seleccionados a partir de un muestreo censal. El instrumento aplicado para medir
el aprendizaje de comercio electronico y el desarrollo de la capacidad
emprendedora fue el cuestionario perfil del potencial emprendedor de Garcia
(2001) adaptado por Peralta (2010). Las conclusiones argumentan que se hallo
una correlacion positiva alta en medio del aprendizaje de comercio electronico y el
desarrollo de la capacidad emprendedora y de igual forma en sus dimensiones:
capacidad de relacionarse socialmente, capacidad de planificacién y capacidad de

realizacion.

Palabras clave: aprendizaje de comercio electrénico y desarrollo de la capacidad

emprendedora.



ABSTRACT

The present research aimed to evaluate the relationship between e-commerce
learning and the development of the entrepreneurship of CERTUS Institute
students in Fourth level of San Juan Lurigancho in the semester 2016-1. This
covered a descriptive - correlational analysis. The sampling was formed of 60
students (37 males and 23 females), who were chosen from a census sample. The
instrument applied to measure e-commerce learning and development of the
entrepreneurship was the Profile Questionnaire entrepreneurial potential of Garcia
(2001) suitable by Peralta (2010). The results show that there is a high positive
correlation between e-commerce learning and the development of the
entrepreneurship, as well as in its dimensions: capacity of realization, capacity of

planning and ability to relate socially.

Keywords: e-commerce learning and development of the entrepreneurship



INTRODUCCION

La presente investigacion trata sobre el aprendizaje de comercio electronico y
desarrollo de la capacidad emprendedora en los estudiantes de cuarto ciclo de la
carrera de Administraciéon de Negocios Internacionales del Instituto Certus de San
Juan Lurigancho. La investigacion surge del uso de las herramientas tecnoldgicas
como el comercio electrénico por parte de los estudiantes y como éstas, han
tenido un gran desarrollo en las ultimas décadas generando importantes cambios
en el &mbito educativo y empresarial sobre todo en el emprendimiento de futuros
profesionales. El uso de muchos instrumentos hechos a base de tecnologias
como la Web 2.0 y el e-Commerce, en la que los internautas pueden generar
negocios con informacién, procesandolas y compartiéndolas con otros. Dan
posibilidades a los docentes de monitorear los procesos de ensefanza—
aprendizaje ayudando a desarrollar en nuestros estudiantes capacidades de

emprendimiento para hacer negocios a través de la Internet.

Cada dia vemos mas instituciones educativas estan apostando por carreras mas

competitivas desarrolladas en base a la cohesion de las TIC con la

xi



administracion, contabilidad, marketing, recursos humanos y finanzas, donde
llegan jovenes potenciales emprendedores con conocimientos medio-avanzado
del uso de dispositivos electrénicos y de las TIC como la Web 2.0 y el comercio
electrénico, todo ello con el monitoreo de los docentes se puede fomentar el
desarrollo de capacidades emprendedoras para constituir nuevas microempresas,
nuevos negocios virtuales, marketing electronico, comercio electronico entre
otros, evidenciandose en los estudiantes ese emprendimiento en modelos de

negocios con vision a futuro.

El Instituto CERTUS anteriormente conocido como Instituto de Formacion
Bancaria IFB es una institucion educativa peruana de mucho prestigio en el
ambito educativo porque sus estudiantes se insertan rapidamente en el mercado
laboral. Esta prestigiosa institucion educativa hace poco cambio su nhombre de
forma estratégica para la apertura de nuevas carreras como Emprendimiento de
Negocios, Marketing, Negocios Bancarios y financieros, todo ello en base al uso
de nuevas tecnologias y a las nuevas variables en perfiles profesionales de

mucha demanda en empresas.

Por eso que la siguiente investigacion para obtener el grado de maestro en
docencia e investigacion universitaria tiene como objetivo evaluar la relacion entre
el aprendizaje de comercio electronico y el desarrollo de la capacidad
emprendedora de los estudiantes de la carrera de Negocios Internacionales del

Instituto CERTUS del distrito de San Juan de Lurigancho.
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En el Capitulo | se abordd el Planteamiento del Problema tomando en cuenta la
realidad problematica, la formulacion del problema tanto el general como los
especificos, sus objetivos, limitaciones y viabilidad.

En el Capitulo Il Marco Tedrico, se revisaron los antecedentes del estudio, las
bases tedricas, definiciones conceptuales, formulando al final las Hipétesis y
variables de la investigacion.

En el Capitulo 1l Disefio metodologico, se definid el disefio de investigacion
utilizado en el trabajo, la poblacién y muestra, operacionalizacion de variables y
las técnicas utilizadas.

En el Capitulo IV Resultados, se mostro e interpretd los cuadros de resultados
estadisticos.

En el Capitulo V se presentd la Discusion, las Conclusiones y las

Recomendaciones producto de este estudio.
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1.1

CAPITULO I: PLANTEAMIENTO DEL PROBLEMA

Descripcion de larealidad problematica

Actualmente evidenciamos que cada vez, el desempleo y subempleo
juvenil es wuna preocupacién central para un pais posicionado
econdmicamente como el Peru; cuya reduccién es un objetivo a tomar en
cuenta para aminorar los indices de subdesarrollo en el pais. Esta delicada
situacion es una de las tantas dificultades que sobrellevan los nuevos
profesionales que quieren insertarse al mercado laboral y mas adn si
siguieron alguna carrera profesional como la de Negocios Internacionales y

gue finalmente a veces terminan trabajando en otras areas productivas.

De acuerdo a la OIT, un poco mas del millon de jévenes no tienen un
empleo asegurado, en consecuencia, el indice de desempleo juvenil estaria
alrededor del 18%, porcentaje alarmante que sefiala que el indice de
desempleo de jovenes es el triple del indice de desempleo de las personas

adultas.



Cabe sefialar que en este estudio se hace hincapié que el desempleo
juvenil incluye a todos aquellos jovenes cuyo rango de edades esta entre
los 18 a 29 afios, que no laboran, pero estan en constante aplicaciéon a
alguna oportunidad laboral en el mas grande distrito del Peri como lo es

San Juan de Lurigancho.

Ante esta situacion, varios jovenes han emprendido muchas
microempresas por iniciativa propia, pero la mayoria sin un estudio de
mercado o un plan de negocios para determinar adecuadamente las
necesidades primordiales y oportunidades de potenciales clientes, por ello

dichos micro emprendimientos fracasan dentro del minimo plazo.

Sin embargo, en los dltimos diez afios, las nuevas microempresas han sido
el medio primordial para hacer frente al desempleo y al subempleo de la
poblacion joven. Asimismo, se han fortalecido como el mecanismo de
progreso de varias zonas urbanas y rurales emergentes, en consecuencia,
esto ha permitido propiciar de forma innovadora varias coyunturas que han
ocasionado el progreso social-econémico, la descentralizacion en los

gobiernos locales y la competencia de libre mercado.

A nivel mundial, el fendmeno de emprendimiento peruano es muy conocido
segun datos del Global Entrepreneurship Monitor (GEM), que considera a
nuestro pais, como una de las naciones con indices altos en capacidad de
emprendimiento a nivel mundial con un TEA (Total Entrepreneurship

Activity) de 25,6%, lo cual indica que uno de cada cuatro peruanos tiene



alguna actividad emprendedora. Este afio, el Peru fue superado por Bolivia,

segun GEM.

Las universidades e institutos de formacion en emprendimiento en el Pera
estdn adn en su etapa inicial, pero se reconoce la trascendencia a nivel
internacional del estimulo del emprendimiento a través del sector
educativo. Creemos que la educacion tiene una gran responsabilidad y por
gqué no decirlo oportunidad en reconocer y estimular a los jévenes o
profesionales peruanos que tienen capacidad de emprendimiento. En
consecuencia, lo que se busca es el desarrollo de la capacidad
emprendedora en los jovenes estudiantes de tal forma que una gran
cantidad de graduados usando las TIC creen su propia microempresa, se
desarrollen como emprendedores y de esta forma aporten al progreso y a

la contribucion de mas oportunidades laborales en el Pera.

El crecimiento masivo del comercio electronico como herramienta
tecnolégica para hacer ventas y negocios nos indica las especiales
posibilidades de desarrollo para los emprendedores a través de este nuevo
canal. Las transacciones comerciales por comercio electronico aumentaron
aproximadamente 21,1% equivalente a 740 mil millones de euros como
ingresos globales, segun los nuevos calculos de eMarketer (organizacion
de investigacion de mercados que proporciona informacién y tendencias
relacionadas con el marketing digital, los medios de comunicaciény el

comercio).


https://translate.googleusercontent.com/translate_c?depth=1&hl=es&prev=search&rurl=translate.google.com.pe&sl=en&u=https://en.wikipedia.org/wiki/Market_research&usg=ALkJrhhgSW3BKyTL0PiCOEM2uZ8PJUX11g

Por otro lado, el comercio electronico como asignatura capacita con gran
panorama una serie de oportunidades de uso de las nuevas TIC para la
transaccion de bienes y servicios. Cuya meta es que el estudiante aprenda
y entienda las diferentes formas de aplicaciones en este rubro, asi como
las definiciones tedricas y herramientas que las organizaciones
empresariales pueden utilizar para crear productos y servicios con valor
diferencial. La variedad de aplicaciones interactivas que nos da la web 2.0
es inmensa, por lo que es imprescindible que el estudiante visualice con
claridad las diferentes transacciones comerciales de las diferentes
organizaciones empresariales y entiendan la potencia tecnologica de las

herramientas Web y sus diferentes aplicaciones.

Hoy en dia muchas instituciones educativas y propiamente en las carreras
de administraciéon de empresas, marketing, negocios Internacionales entre
otras afines estan incluyendo en su curriculo al comercio electronico como
una unidad didactica muy empatica para nuevas formas de hacer negocios
a través de la Internet. Por ello se destaca la importancia de tener al
estudiante como un sujeto activo, con gran participacion en su proceso de
aprendizaje de comercio electronico, y el docente como un guia, que
reflexiona, busca, y va acomodando las piezas de tal forma que el

aprendizaje del alumno(a) sea significativo.

La experiencia profesional del investigador, realizada por afios mediante
las actividades en el mundo de negocios con tecnologias, le ha permitido

apreciar que la aplicacion del comercio electrénico daria como resultados



positivos en el desarrollo econémico de nuestros futuros profesionales. En
el Instituto Certus tiene como unidad didactica al comercio electronico
desde hace mas de cuatro afios, pero sin embargo la mayoria de los
estudiantes y egresados de la carrera de Negocios Internacionales lo esta
aplicando escasamente como una herramienta de emprender alguna forma

de negocios.

En la practica pedagogica del investigador, esto es motivo de una
verdadera preocupacion, mas aun si tenemos en cuenta que tienen todas
las facilidades de los avances tecnoldgicos del mundo actual. Por ello, es
de nuestro interés evaluar qué relacion existe entre el aprendizaje de la
asignatura de comercio electronico y el desarrollo de la capacidad

emprendedora en los estudiantes del Instituto CERTUS.

1.2. Formulacién del problema

1.2.1 Problema general
¢ Existe relacion entre el aprendizaje de comercio electronico y el desarrollo
de la capacidad emprendedora de los estudiantes de la asignatura del cuarto

ciclo del Instituto Certus de San Juan Lurigancho en el Semestre | de 20167



1.3.

1.2.2 Problemas especificos
o ¢Existe relacién entre el aprendizaje de comercio electronico y la
capacidad de realizacion de los estudiantes del Instituto Certus de San

Juan Lurigancho, semestre 2016-1?

o ¢Existe relaciéon entre el aprendizaje de comercio electronico y la
capacidad de relacionarse socialmente de los estudiantes del Instituto

Certus de San Juan Lurigancho, semestre 2016-1?

o ¢Existe relacion entre el aprendizaje de comercio electronico y la
capacidad de planificacion de los estudiantes del Instituto Certus de

San Juan Lurigancho, semestre 2016-1?

Objetivos de la investigacion

1.3.1 Objetivo general
Evaluar la relacion entre el aprendizaje de comercio electrénico y el
desarrollo de la capacidad emprendedora de los estudiantes del Instituto

Certus de San Juan Lurigancho, semestre 2016-I.

1.3.2 Objetivos especificos
o Evaluar la relacion entre el aprendizaje de comercio electronico y la
capacidad de realizacion de los estudiantes del Instituto Certus de San

Juan Lurigancho, semestre 2016-I.



o Evaluar la relacion entre el aprendizaje de comercio electrénico y
capacidad de planificacion de los estudiantes del Instituto Certus de

San Juan Lurigancho, semestre 2016-I.

o Evaluar la relacion entre el aprendizaje de comercio electrénico y
capacidad de relacionarse socialmente de los estudiantes del Instituto

Certus de San Juan Lurigancho, semestre 2016-I.

1.4. Justificacién de la investigacion

La asignatura de comercio electronico que se dicta en la carrera profesional
de Administracion de Negocios Internacionales (CANI) en el Instituto
CERTUS tiene contenidos a base de talleres en el uso de medios
electrénicos, en la creacion de valor y de ventaja competitiva en productos
tangibles e intangibles, en el andlisis de las caracteristicas en el
comportamiento de los consumidores, en la investigacion de mercados, en
publicidad, disefio de blogs, redes sociales, tiendas virtuales, marketing y
benchmarking, en mecanismos de pagos electrénicos, atencién de clientes y
aspectos juridicos del comercio electronico; con la experiencia didactica que
se tiene estoy seguro que estos diversos talleres tienen una relacion directa
e indirecta en algunos casos con el desarrollo de la actitud emprendedora en
los estudiantes del Cuarto ciclo del instituto CERTUS para que les va a
permitir implementar sus propias microempresas a través de tiendas
virtuales, en donde podrdn darse a conocer a millones de clientes

potenciales personas a través de la internet.



Mediante la utilizacion del comercio electronico, los estudiantes se
beneficiaran con la adquisicion de habilidades para las ventas de productos
y para transacciones de servicios considerando que esto les permitira aplicar

en talleres virtuales a partir de los contenidos de la asignatura.

Tomando en cuenta que el internet es una herramienta que permite realizar
diversas transacciones, es una gran oportunidad, para involucrar una nueva
microempresa en la venta de sus productos o servicios, mediante el sistema

de comercializacion electroénica.

Es alli, donde radica la importancia de nuestro estudio de evaluar la relacion
entre el aprendizaje de la asignatura de comercio electronico y el desarrollo
de capacidad emprendedora en los estudiantes del instituto Certus para que
nos ayude a fomentar el emprendimiento en los estudiantes del Cuarto ciclo

del Instituto IFB-Certus de San Juan de Lurigancho.

También consideramos que la presente investigacion se justifica desde el
punto de vista social, puesto que contribuye con alternativas de solucién al
problema del subempleo o a la falta de empleo para los jévenes egresados
de la carrera de Negocios Internacionales.

En este sentido, la presente investigacion busca aportar al desarrollo socio-
econdémico de los estudiantes, quienes deben aspirar a emprender un propio

negocio con éxito.



1.5. Limitaciones de la investigacién

Una de las limitaciones de la investigacién se da en los estudiantes que, a
pesar de pertenecer, por su edad a la generacion que maneja los recursos
tecnologicos tienen dificultades en reconocer los usos que estos les puede
brindar para emprender un tipo de negocio, en la mayoria de los casos, solo

los usa para diversion.

Las teorias que enfocan esta investigacion estdn aun en proceso de
maduracion. Consideramos ademas que otra de las limitaciones es el factor
tiempo, puesto que se necesita mas tiempo para la recoleccion de
informacion y el andlisis posterior de la misma, pero realizando la
planificacion necesaria y las coordinaciones adecuadas se podran alcanzar

los objetivos trazados.

Es necesario indicar que, en nuestro trabajo de investigacion, el interés por
emprender un negocio por parte de nuestros estudiantes, se basa en la
importancia de la aplicacion de conocimientos de comercio electronico y su

relacion con otras materias como la economia, administracion, entre otros.

Es alli, donde radica la importancia de nuestro estudio de encontrar que
elementos tecnolégicos que se relacionan en el aprendizaje de los
contenidos de la asignatura de Comercio Electrénico y el desarrollo de la
actitud emprendedora de los estudiantes de Negocios Internacionales que
nos ayuden a fomentar esta actitud de manera significativa en los contextos

econdmicos y sociales.



1.6.

Viabilidad de la investigacion

Los estudiantes de la asignatura de Comercio Electrénico del Instituto
Certus son muy colaboradores y participativos en actividades relacionadas
a eventos y ferias ademas manejan con mucha eficacia las diversas
herramientas tecnolégicas y de marketing en los talleres, para ello acceden
a sus précticas en eficientes laboratorios con conexion a la web usando
aplicaciones diversas y la mayoria de ellos tienen dispositivos maoviles, esto
harda que nuestra investigacibn sea tomada por ellos con mucho
entusiasmo sobretodo en la aplicacién de nuestra encuesta y este hecho

nos permitirh manejar la variable 1 con solvencia.

Existen muchas investigaciones exitosas sobre las tecnologias y su
relacion con el emprendimiento, en el area educativa con reflexiones adn

por resolver pero que nos ayudaran a dar sustento a nuestra investigacion.

La asignatura de Comercio Electrénico es dictada por el investigador por
ello le permitira manejar las variables adecuadamente en funcion de los
objetivos planteados, ademas estard en constante contacto con los

estudiantes que son parte de nuestra muestra de estudio.

Para esta investigacion, se cuenta con aproximadamente el tiempo que se
tendra disponible durante el primer semestre del 2016. En este sentido, el
proyecto es viable temporalmente y se tiene ademas un mes adicional

disponible en caso ocurra algun imprevisto durante el desarrollo.
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CAPITULO Il: MARCO TEORICO

2.1. Antecedentes de la investigacion

En esta investigacion se incluyd a algunos andlisis de tesis que tienen
referencias a las variables que son componentes primordiales de nuestra

tesis, aguellos que daran una perspectiva para desarrollarla.

Veldsquez & Apaza (2011) realizaron la tesis de titulo “Influencia del
Software Educativo Camino Al Exito en el desarrollo de Capacidades
Emprendedoras en el area de Educacion para el Trabajo de los estudiantes
de Quinto Grado del Nivel Secundario de la especialidad Mecéanica de
Produccion de la I.E. Politécnico Regional “Los Andes” de Juliaca —2011”,
donde abordan una investigacion en esta ciudad de Puno, para establecer
los argumentos influyentes de este software educativo en el nivel de
progreso de las aptitudes de emprendimiento en el campo de la educacion

para trabajar en el area de la mecanica productiva. Se utilizé el esquema

11



cuasi experimental, el muestreo incluyo a 54 alumnos del ultimo grado de

media.

En la obtencién de la informacién se suministré el test de capacidades de
emprendimiento y el software educativo “Camino al éxito”. A través de este
estudio se definid lo siguiente: que esta aplicacion influyo con una buena
performance en el grupo experimental al contrario del grupo de control, en el
mejor desarrollo de las aptitudes de emprendimiento: de relacionarse
socialmente, de realizacion y de planificacion. En la aptitud de realizacion,
los alumnos muestran alguna caracteristica emprendedora 91% (20), en la
aptitud de planificacion, los alumnos muestran alguna caracteristica 86%
(19), en la aptitud de relacionarse socialmente muestran una caracteristica

neutral 64% (14).

Vargas (2007), realiz6 en el Cuzco, una tesis de maestria titulada “La
influencia de la motivacién de logro, actitud emprendedora y autoeficacia
emprendedora, sobre la intencion emprendedora en los estudiantes”. Utilizé
el analisis causal-correlacional y el método expost facto. El total de la
poblacién fue constituida por 2618 alumnos de las facultades y escuelas de:
economia, contabilidad, turismo y administraciéon de la Universidad Nacional
San Antonio de Abad. Empleé el instrumento escala de motivacién de logro
de Luis Vicufa, escala de actitudes emprendedoras y escala de autoeficacia
emprendedora. En este estudio se llegd a lo siguiente: Los alumnos de sexo
masculino de las escuelas de ciencias de negocios muestran mas aptitud de
emprendimiento y tienen mejor performance de éxito al contrario de las

mujeres, los alumnos de la faculta y escuela de administracion de empresa

12



muestran mejor aptitud de emprendimiento, mejor grado de preparacion en
administracion de negocios y ademas un mejor nivel de autoeficiencia de

emprendimiento, mejor que en las demas profesiones.

Puetate (2013) realiz6 una tesis de titulo “El Comercio Electronico y las
MYPEs en la ciudad de Tulcan” donde aborda una investigacion para
establecer de qué forma influye el bajo nivel de conocimiento sobre comercio
electronico al progreso de negocio empresarial de las PYMES. El muestreo
fue de 168 pequefias empresas. Se asigno a los habitantes de Ipiales en un

muestreo de 263 individuos, como conglomerado por conveniencia.

Entonces se concluyd que las PYMEs investigadas en un 57.60% estan
preparadas para establecer comercio electrénico. El 62.35% de la poblacién
analizada como potenciales clientes de las PYMEs estan disponibles a
transar por la Web y un 13% han hecho adquisiciones electronicas. De la
totalidad de las microempresas, el 57.60%, son las que tienen cualidades
favorables para el comercio electronico, son las pequefias empresas de
edredones y sabanas. Por ello como caso de investigacion se eligio a la
microempresa “Sabanas Rossy” que estuvo a disposicién para implementar

comercio electronico.

Primordialmente para aplicar un sistema de comercio electrénico en una
PYME, se debe revisar antes sus procesos de compra y venta, tanto interno
como externo, también su plan de marketing y de publicidad. Luego segun

sus prioridades, se deberd implementar requerimientos técnicos tanto de
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software y de hardware para la buena ejecucion de la tienda virtual, se

implementara también el entorno web y un analisis financiero proyectado.

Uribe (2007), realiz6 un articulo de investigacion “La actitud empresarial’
para la revista cientifica “Pensamiento y Gestion” cuyo propésito fue
implementar en individuos de adultez joven, un prototipo mecanizado de
avance de la conducta emprendedora aplicado en infantes de la ciudad de
Barranquilla, Colombia. Esta investigacion fue realizada en 13 localidades en
individuos de 18 a 24 afos, de igual modo en individuos de 25 a 55 afios sin
empleo conocido y en empleos con salarios rebajados. Concluyendo el
estudio avance del prototipo mecanizado de la conducta emprendedora se
tuvo como conclusién y como resultado una gran capacidad en situaciones
favorables en los estudiantes, asi como en la implementacion de las
organizaciones empresariales creadas con sus respectivos procesos. El
prototipo puede adquirir mejoramientos en sus procesos, en especial de tipo
didactico con el fin de ser instalado en otros institutos educativos y se
alcancen efectos semejantes en diferentes situaciones en que sea instalado.
Los elementos de avance de la conducta emprendedora a partir de una
precoz edad ayudan a los empresarios del mafana, el incremento de

destrezas emprendedoras.

Murcia & Segura (2006), elaboraron un articulo de andlisis para la
Corporacion Universitaria UNITEC en Bogota, Colombia sobre la influencia
de un patrén sistematizado sobre la conducta de emprendimiento. Utiliz6 el

método de estudio explicativo que incluyo un modelo a base de
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experimentos en un conjunto de alumnos de varias asignaturas universitarias
de la Corporacion Universitaria Unitec del Il semestre académico 2004. El
muestreo fue elegido con un disefio aleatorio con un nivel de confianza de
95% y un margen de error de 5%. Aplico el instrumento de escala de Likerty
diferencial semantico. A través de las conclusiones mas importantes se
determind que los estudiantes implementan situaciones significativas
positivas en las sub-dimensiones de: creatividad e interés, iniciativa y trabajo
en equipo. En relacion a la dimension confianza y optimismo; los efectos no

se muestran positivos.

Finalmente, el patron sistematizado de conducta emprendedora demuestra

un resultado favorable, ya que este provoco variaciones conductuales

bastantes importantes en el grupo de estudiantes.
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2.2. Bases tedricas

Este trabajo de investigacion esta enfocado en la relacion de dos variables:
el aprendizaje de la unidad didactica de comercio electronico y el desarrollo
de capacidad emprendedora en los estudiantes del cuarto ciclo de la carrera
de Negocios Internacionales (CANI) del Instituto Certus. Fundamentada en
fuentes de informacién que apoyan las bases tedricas de la investigacion se
ha tomado por conveniencia plantear esta dialéctica analizada desde la

expectativa del estudiante, que quiere emprender un negocio propio.

2.2.1 Unidad didactica Comercio electrénico
El perfil del egresado de la carrera de Administracion de Negocios
Internacionales del Instituto Certus que incluye como unidad didactica a la

asignatura Comercio electronico es el siguiente (Silabo de la asignatura):

Se desempeiia en las areas de exportadores, importadores, navieras,
agencias de aduanas, comercio exterior, consolidados de carga, logistica y

terminales de almacenamiento y también gestionar su propio negocio.

La unidad de competencia asociada a esta unidad didactica es:
Asistir en procesos administrativos, comerciales, logisticos y aduaneros de
comercio exterior, calcula y analiza precios, prepara cotizaciones Yy

propuestas de financiamiento.

Los temas abordados en esta unidad didactica cobran importancia por estar
muy relacionados al desarrollo de las TIC. Al respecto en su obra Elementos

basicos del Comercio Electrénico, Kaba (2008) indica que en la década de
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los 70 se origind, el comercio electrénico en las entidades financieras, que
fueron los primeros en realizar operaciones financieras usando la
interconexidon de computadoras con protocolos privados y seguros,
mejorando los transacciones electronicas “incluyendo servicios como puntos
de venta en tiendas y almacenes para pagos con tarjeta de débito y pagos
de ndmina a los empleados de las empresas, utilizando cheques en lugar de

efectivo” (p.3).

En el avance del comercio electronico, los elementos mediaticos que
influyeron fueron el facsimil y el teléfono que simplificaron las transacciones
comerciales siendo los predecesores a través del internet. Después con el
progreso de nuevas herramientas mediaticas “como el correo electrénico, las
paginas web con catalogos de productos y tiendas virtuales, la telefonia a
través de la red, el mercado en linea y mas recientemente la firma digital de

contratos han revolucionado las formas de vender y de comprar” (p.3).

En los afios 90, el avance de la interconexion de las redes y de las
comunicaciones logran un nivel altisimo en aportes cientificos iniciandose a
la era electronica, algunos otros personajes cientificos la llaman también la
era de la comunicacion, fomentando nuevas estrategias para vender o hacer
transacciones de bienes y servicios. A través del comercio electrénico, el
cliente potencial puede buscar lo que guste en el momento que fuese y en el
lugar que él se encuentre, suprimiendo agentes vendedores como
intermediaros. En las tiendas virtuales se transan bienes y servicios, alli
aparece informacion del ofertante como numero de teléfono, catélogos, lista

de precios para que los usuarios potenciales se comuniquen y asi comprar
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el bien o producto, de igual forma acontece con determinados bienes que
son ofrecidos por medio de escaparates fisicos tomando como diferencia

gue estos estan habilitados en todo momento (Kaba, 2008).

De otra manera Kaba (2008), indica que “el comercio electronico es
cualquier forma de transaccion comercial de bienes y servicios en la cual las
partes interactian de forma electronica, en lugar de hacerlo a través de

intercambios fisicos”. (p.18).

Las instituciones de educacion superior y tecnolégica estan haciendo
esfuerzos para desarrollar una educacion que innove y cree en los
estudiantes mas formas de emprendimiento con la ayuda del uso de las TIC
en el pais siguiendo los lineamientos de inclusion social y tecnologica. La
unidad didactica Comercio electronico en su contenido permite cumplir con
estos objetivos, los conceptos y sus respectivos elementos de capacidad de
forma que sean netamente practicos y aplicables a la vida laboral con el uso
de las TIC, de las social media y de las paginas Web interactivas 2.0
encontramos diversas formas y prototipos de modelos de negocio dirigido a
personas, estudiantes y docentes de todo nivel que quieran hacer nuevas

formas de hacer de negocios.

El instituto CERTUS tiene mas de 20 afios en el ambito educativo,
manteniendo el liderazgo en carreras tecnologicas, financieras, contables y
administrativas. En su Sitio Web se mencionan las habilidades que los
estudiantes lograran al finalizar la carrera de negocios internacionales y

estara habilitado para:
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Planear y hacer los documentos de gestibn necesarios para la
exportacion e importacion de manera eficaz con los mas importantes
elementos logisticos.

Administrar la mercancia a través un eficaz sistema de inventario y de
control durante el ciclo de exportacién e importacion.

Perfeccionar las habilidades de negociacion con clientes y acordar
politicas de tarifas y precios para la liquidacion de una transaccion
comercial de productos a importar o exportar.

Administrar corporaciones o0 areas de comercio exterior, modernizando
sus procedimientos administrativos y operativos.

Diligenciar recursos de financiamiento para las operaciones de
comercio exterior.

Gestionar procedimientos mecanizados en las diversas areas de
aduanas y cargas, asi como también administrar los Incoterms

adecuadamente (términos internacionales de comercio).

2.2.2 El comercio electronico como actividad econémica productiva

“La actividad econdmica equivale a cualquier actividad de produccién de

bienes y servicios para el mercado. Implica el desarrollo de una actividad

productiva de bienes materiales, de consumo o de produccion” (Calabuig,

Herrera, & Prados, 2007, p.681). La actividad econémica se fundamenta en

la venta de productos y servicios para el dispendio de las personas, esos

productos son promocionados dentro de un espacio comercial a través de un

trueque monetario. En uno de los contenidos de la unidad didactica, el
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estudiante aprende a crear, describir y desarrollar valor y ventaja competitiva
en productos y servicios. El estudiante sabe de qué los productos y servicios
deben ser dirigidos a un publico por ello aprende también a segmentar
mercados y posicionar bienes segun sus caracteristicas. Por ultimo, aprende

a disefar estrategias de publicidad para bienes y servicios.

Ruiz (2009) dice que el rendimiento productivo es “la relacion entre la
produccion obtenida por un sistema de produccion o servicios y los recursos
utilizados para obtenerla” (parr.2). Se entiende a la manera de correlacion
eficiente a través de los intervalos de periodos consumidos y los resultados
para lograrlos: cuanto menor sea los intervalos que lleve obtener el logro
planeado (caracteristica ventajosa del comercio electronico), habra un
aumento lucrativo en el sistema relacionado en el mejoramiento continuo en
la administracion de la calidad. Entonces, el rendimiento productivo se
encuentra en correlaciéon con los patrones del comercio electronico. Al
mejorar estos patrones por lo consiguiente habra una economia en los

requerimientos que se visualizaran en un alza de la rentabilidad.

2.2.3 Capacidad emprendedora
Garcia (2001), analiza a la capacidad emprendedora como aptitud a través
de varios investigadores, entre ellos Anzola (2009), Filion (1986), Jasse

(1982) y Shapiro (1975).

La capacidad de emprendimiento segun Anzola (2009) dice que ‘“las

personas deben tener un perfil y desarrollar ciertas caracteristicas y
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actitudes como el positivismo, la innovacion, la valentia y la capacidad que lo
impulsen a lograr sus propositos y metas” (p. 7).

En la misma forma, Filion (1986), define que “es la capacidad de fijarse
metas, y objetivos, de percibir y detectar las oportunidades en potencial y de

tomar decisiones oportunas” (p.11).

De otra manera Jasse (1982), establece a la capacidad de emprendimiento
como “la apropiacion y gestion de recursos humanos y materiales dentro de
una vision de crear, de desenvolverse y de implantar resoluciones

permanentes de atender las necesidades de los individuos” (p.11).

La capacidad de emprendimiento conocida también como aptitud espiritual
de emprendimiento es definido por Shapiro (1975), “como al comportamiento
gue se manifiesta en tomar decisiones, organizar o reorganizar mecanismos
para transformar recursos y situaciones que den cuentas practicas, asi como

aceptar el riesgo y el fracaso” (p.14).

Kets de Vries (citado por Garcia, 2001), establece que:
La capacidad emprendedora es aquella que administra, renueva, organiza y
compromete riesgos. Al igual dice que los emprendedores tienen un objetivo
trazado, de aceptar compromisos a través de una determinacion propia
yendo siempre en contra de las rutinas, ellos son creativos con un gran
grado de coraje y de una gran tenacidad e ingenio que fusiona con la
naturalidad de aceptar aventuras mesuradas y premeditadas, permitiéndoles

cambiar frecuentemente como una idea, en algo tangible. Los
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emprendedores tienen capacidades y aptitudes, que crean positivismo,

alegria que contagian a los colaboradores dentro de una institucion.

En el Diccionario de Ciencias Sociales (1964, citado por Garcia, 2001), se
explica a un individuo con emprendimiento como “la persona que ejercita
total o parcialmente funciones de: iniciar, coordinar, controlar e instituir
cambios grandes en el negocio de la empresa y asume riesgos que resulten
de la naturaleza dinamica de la sociedad y del conocimiento imperfecto del

futuro” (p. 9).

De igual forma el Ministerio de Educacion (2008), especifica a un individuo
con emprendimiento “como la persona que asume iniciativas individuales y
colectivas para solucionar problemas, que tengan incidencia en su proyecto

de vida” (p.34).

Resumiendo, estimamos como la capacidad de emprendimiento a aquella
gue tienen las personas de cualquier género, condicién social y edad para
concretar objetivos, utilizando las oportunidades que se le presentan segun
el medio donde estén, explotando los recursos materiales y humanos que

tenga a la mano para materializar concretar aspiraciones ya planeadas.

Es una realidad indicar con ahinco que él que es constante, triunfa,
derrotando todas las dificultades y proyectando un futuro mejor para €l y sus
colaboradores. Pienso que los jovenes tienen la mayor oportunidad de ser

emprendedores por ser personas con mayor frescura en la asimilacion activa
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de conocimientos, en experiencias tempranas, en aspiraciones prosperas,

en talento vivo y en superacion.

Marco pedagdgico.

Maine (2013: 25) nos dice que en el debate educativo actual tiene gran
importancia el planteamiento sobre como educar en una época en la que la
constante es el cambio. Afade que la atencidn suele concentrarse en el
como (aspecto metodologico), acortando a las otras dos vertientes que
sustentan el proceso educativo ¢a quién? (base antropoldgica), ¢para qué o
cual es su fin? (aspecto teleologico). En consecuencia, se origina la
aparicion de un surtido recetario metodolégico, sin apoyo epistemologico o
sin un fundamento en conocimiento, aplicado indiscriminadamente en los
salones de clases. De otra forma, el crecimiento del conocimiento hace que
ya no sea suficiente tener acceso a la informacion, sino que es indispensable
conocer qué hacer con ella. Se menciona ademas que es importante
avizorar el empleo de las TIC como un mecanismo y no como una meta en
la capacitacion, esto es, como instrumentos comunes y fundamentales del
proceso de ensefianza que posibiliten aportar las ventajas de los esquemas
didacticos, para generar la construccion cognitiva. Consecuentemente se
tienen que constituir entornos que posibiliten comunicar y compartir
experiencias relacionadas con los procedimientos de diversas

alfabetizaciones que se afiadan al uso didactico de las tecnologias.

Para Flores (2013: 11) define que la palabra Educacién viene de dos raices:

educare y educere. Donde Educare se refiere a una posicion en la que la

23



persona aprende de afuera hacia adentro, conocimiento, interioriza lenguaje,

formas de constructos y de ejecutar acciones.

Brenson y Sarmiento, (citado por Flores 2013, p. 12) nos dice que Educere
es la otra posicién que extrae lo destacado de cada persona; saca todas sus
aptitudes y fomenta todos sus talentos. El resultado del conocimiento que
adquiere el nifio sera desde diferentes fuentes externas, pero también desde
el interior de si mismo. Sacar y desarrollar lo que esta dentro. Por lo tanto,
educar es mas un proceso de construir capacidades, habilidades y facilitar el
aprendizaje. Es un desarrollo co-evolutivo, sinérgico y co-creador. En esta
situacion, la educacién significa tener el suficiente entusiasmo como para

extraer la grandeza que se encuentra dentro de cada individuo.

Schunk (1997) “La ensenanza efectiva requiere que determinemos las
mejores posturas tedricas para cada forma de aprendizaje que nos ocupe y

que obtengamos de ellas sugerencias para la educacion.” (p.16).

[Las bases tedricas sobre el aprendizaje estan cambiando por los avances
cientificos que se va experimentando] No todos los autores, profesionales,
tedricos e investigadores de la educacion comparten las mismas definiciones
de aprendizaje; y las que hay son variadas y en grandes cantidades, pues
existen discrepancias acerca de la propiedad exacta del proceso de
aprendizaje.

Schunk (1997) “Un criterio para definir el aprendizaje es el cambio

conductual o cambio en la capacidad de comportarse, el segundo criterio
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inherente a esta definicion es que el cambio conductual (o la capacidad de
cambiar) perdura, el tercer criterio es que el aprendizaje ocurre por practica

u otras formas de experiencia (como al observar a los demas).” (p.2).

Driscoll (citado por Siemens 2004, p. 2) determina al aprendizaje como “un
cambio persistente en el desempefio humano o en el desempefio potencial
[el cual] debe producirse como resultado de la experiencia del aprendiz y su
interaccidon con el mundo”. Explicacion que incluye muchas de las
caracteristicas asociadas frecuentemente en el Constructivismo, el
Conductismo y el Cognitivismo ya que el aprendizaje como una situacion de
alteracion constante (afectivo, intelectual, funcional (v.gr., capacidades))
logrado como consecuencia de las pericias y acciones reciprocas con

argumentos o con otros individuos.

Vemos que nos vamos enfocando a las posturas actuales sobre las teorias
de aprendizaje, pero hay una teoria que aun requiere de mas bases teoricas
gue la sustenten pero que estd mas enfocada al tema de las nuevas

tecnologias, el Conectivismo.

Siemens (2004) El Conectivismo es la fusion de las bases tedricas de la
auto-organizacion, redes, caos y complejidad y. El proceso de ensefianza
ocurre en lo interno de ambientes diversos de componentes aleatorios que
no estan por completo del control de las personas. El proceso de aprendizaje
es la aplicacién de lo cognitivo que puede estar fuera del alcance de los

individuos como por ejemplo al interior de una entidad o de un sistema de
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base de datos, uniendo conjunto de datos especificos y coherentes, esta
conectividad de informacion que nos permite aprender mas tiene mayor
relevancia que nuestro estado actual de cognitivismo.

El "Conectivismo: Una teoria de aprendizaje para la era digital”, George
Siemens establece las bases del Conectivismo:

. El proceso de aprendizaje y lo cognitivo tiene como base la aportacion

de los diferentes puntos de vistas.
. El proceso de aprendizaje une diversos puntos de informacion.

. La adquisicion de conocimiento puede residir fuera del entorno de los

individuos.

. La habilidad de adquirir mayor conocimiento es mas relevante de lo

gue ya se conoce. No solo de los individuos se aprende.

. Para adquirir aprendizaje continuo es necesario mantener los nodos de

informacion.

. Es relevante tener la capacidad de ver las cohesiones entre las ideas,

teorias y conceptos.

. También es un proceso de aprendizaje, la toma de decisiones.
Seleccionar qué conocer y el concepto de la informacion ingresante es
visualizado a través de diversos y variados sucesos. Pueda ser que la
respuesta a una probleméatica sea errénea al otro dia a partir de datos

nuevos que se reciban.

. La union de las emociones y el conocimiento en la toma de soluciones
es relevante. El razonamiento y la parte emotiva de los individuos se

influyen reciprocamente. Un proceso de aprendizaje que solo tome en
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cuenta una variable excluye una gran parte de como se da el

aprendizaje.

El proceso de aprendizaje posee como fin el aumento de la adquisicion
de habilidades para "llevar a cabo algo". Esta mayor destreza podria
ser en un sentido empirico (aprender a nadar, por ejemplo) o en la
habilidad de desarrollarse en si mismo eficientemente en la era del

conocimiento (autoconciencia, administracion de informacion, etc.).

El proceso de aprendizaje no solo es para el entendimiento, sino que

también para la actividad, como un componente imprescindible.

El proceso de aprendizaje es unir puntos fijos de diversos tipos de
informacion especifica. Un alumno puede mejorar grandemente su

autoaprendizaje si se une con otros puntos fijos de informacion.

El seguimiento y la conservacion de los enlaces de informacién son
vitales en la viabilidad del proceso de aprendizaje, los enlaces dan

soluciones mejoradas para entender los conceptos por uno mismo.

El proceso de aprendizaje se da en diferentes formas, a través de
charlas, comunidades afines, cursos, sitios web, correo electronico,
lista de correo, blogs, wikis, conversaciones online, busqueda en la

web, etc.

Diferentes puntos de vistas y destrezas personales son prescindibles
para adquirir aprendizajes de forma eficiente en la sociedad de hoy en
dia. Por ejemplo, es relevante tener la capacidad de ver las cohesiones

entre las ideas, teorias y conceptos.
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La destreza de conocer mas es mas critica que lo que se conoce hoy
en dia. Conocer dénde encontrar informacién es mas importante que

conocer la informacion.

El proceso de aprendizaje se puede encontrar en dispositivos
electrénicos, en una sociedad, en una conexion de computadoras o en

sistema de data.

El desarrollo del aprendizaje en una entidad organizada y el proceso de
aprendizaje personal son quehaceres ligados. El logro de competencia
en forma individual se nutre de las instituciones y organismos, y al
mismo tiempo la persona retroalimenta a la red para continuar con el
proceso de aprendizaje. EI Conectivismo intenta explicar de cémo

aprenden las instituciones y los estudiantes.

El proceso de aprendizaje es la constante creacion en lo cognitivo y no
Unicamente en el consumismo de saberes. Los instrumentos y las
metodologias de aprendizaje tendrian que ganar el maximo beneficio

de esta particularidad del proceso de aprendizaje.
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2.3. Definiciones conceptuales

El aprendizaje de Comercio Electronico

Esta unidad didactica tiene como objetivo ensefiar al alumno conocimientos
y destrezas para hacer transacciones comerciales como ventas y compras
de bienes y servicios a través del internet, utilizando diversos elementos

electrénicos y sus diversas formas de interaccién como las redes sociales.

Sus conceptos y sus respectivos elementos de capacidad hacen que sean
netamente practicos y aplicables a diversos negocios. En sus laboratorios de
practica los estudiantes crean un prototipo de negocio propio a base de una
tienda virtual que serd un punto de venta, en ella se hara transacciones
como los pagos electronicos con tarjetas de débito y de créditos o con
intermediarios de pagos soportadas digitalmente entre organizaciones e
individuos. Esta tienda virtual sera un sitio Web que incluye catalogos de

productos con sus precios.

Otros contenidos de esta unidad didactica estan relacionados con la
creacion, descripcion y desarrollo de valores y ventajas competitivas en
productos y servicios. Estos productos y servicios deben ser dirigidos a un
publico objetivo (target) por ello aprenden también a segmentar mercados y
posicionar bienes segun sus caracteristicas. Por ultimo, aprenden también a

disefiar estrategias de publicidad para bienes y servicios.
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Aprendizaje de las modalidades de Comercio electronico

Es la adquisicion de conocimientos acerca de las diversas modalidades de
comercio electrénico que existen para vender y comprar a través de los
diversos medios electronicos como por ejemplo la venta de bienes a los
diferentes estamentos del estado, ventas a consumidores finales, el
ofrecimiento de ofertas de productos y servicios a propios colaboradores,

entre otras formas.

B2B (Business to business) es aquella modalidad en donde la transaccion
comercial unicamente se realiza entre empresas que operan en Internet, lo

gue quiere decir que no intervienen consumidores. Existen tres modalidades:

. Entorno de intercambio comercial dirigido a representantes de ventas
qgue van en busqueda de clientes.
. Entorno de intercambio comercial donde el cliente potencial va en

bdsqueda de abastecedores.

. Entorno de intercambio comercial donde terceros van en blsqueda a
que se origine una alianza de negociacién entre representantes de

ventas y potenciales clientes.

Conseguir esta forma de transaccion electrénica hace que se tenga una
destreza comercial en estos entornos. La correlacion de dos entidades
empresariales debe tener como meta importante transar el bien o servicio
final al cliente potencial. La transaccion electrénica en este grado acorta

posibles desaciertos y eleva la eficacia en la negociacion mercantil.
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B2C (Business to consumer) esta forma de comercio electronico es el mas
demandado y el que seguramente los estudiantes emplearan mas. Consiste
en transacciones de ventas y compras entre la tienda virtual y un consumidor
final interesado en obtener un articulo o un servicio. Los beneficios mas

destacados son:

. El potencial cliente puede hacer una compra rapida y comoda en el
sitio Web desde cualquier localidad a través de un dispositivo

electrénico.

. Las propuestas y costes de los bienes y servicios se renuevan

continuamente en bien de los usuarios y compradores potenciales.

. Con el fin de apoyar al comprador, se le facilita directamente diversas
formas de comunicacion electronica entre ellas: Skype, Facebook,

WhatsApp, YouTube, Gmail, Hotmail o chat en vivo.

Aqui los mediadores electronicos concurren e incorporan diversos entornos
de comercio electrénico. Estos acuerdan especialmente conectarse con
organizaciones que simplifiquen las operaciones a través de compradores y
los sitios electronicos web, recibiendo como trueque comisiones Yy

retribuciones econémicas.

B2E (Business to employee) es la relacibn comercial que la propia
organizacion empresarial brinda a sus colaboradores con ofertas
directamente desde su tienda virtual o sitio Web, estas a la vez se pueden
convertir como medios para el mejoramiento del clima en el entorno de

trabajo. Dando como resultado, que este tipo de comercio electronico sea un
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tema innovador entre organizaciones empresariales creando competencia

entre sus colaboradores.

Mas que una alternativa, es un sitio Web en donde los colaboradores

pueden usar algunos recursos de la organizacion. Teniendo la posibilidad, el

colaborador a poder elaborar transacciones dentro de este espacio Web

corporativo, conocido como Intranet, tomando contacto con el administrador.

Algunos beneficios son:

o Rebaja de costos y tiempos en funciones internas.

o Comercio electronico interno, con oportunidades exclusivas para los
colaboradores.

o Promover la motivacion y lealtad al empleado con la empresa.

o Informa instantaneamente y en linea para hacer consultas.

B2G (Business to government). Son procedimientos de transacciones
comerciales entre entidades comerciales privadas y entidades del estado
través de diversos dispositivos electronicos y con la utilizacién de los sitios
web y tiendas virtuales. Su aplicacion se da a través de diversas paginas
Web exclusivas en la comercializacion en diversas entidades del sector
publico. En ellos las entidades gubernamentales (municipios, ministerios,
gobiernos regionales...) pueden contactarse comercialmente con sus
proveedores, y estos pueden ofrecer bienes materiales o servicios. También
se le conoce de "empresa privada a entidades de la administracion publica”.
En Sudamérica tenemos un modelo de B2G relevante como el desarrollo por
el Gobierno de Chile a través de su programa Chile Compra

(www.chileproveedores.cl).
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Aprendizaje de factores que influyen en el comportamiento de los
consumidores

Es el procedimiento de obtencion de saberes y habilidades de los alumnos
desde la unidad didactica de comercio electronico acerca de los factores
culturales, sociales, econdmicos, personales, psicolégicos y geograficos que
se relacionan con las formas de comportamiento de consumo de los diversos

clientes finales al momento de adquirir, comprar y vender bienes y servicios.

Factores culturales que influyen el comportamiento de los
consumidores son aquellos que permiten definir que en cada cultura
existen otras culturas mas pequefias que dan a sus individuos factores que
les permiten identificarse y socializarse en forma mas especifica. Por tanto,
se dice que la variedad cultural en el mundo influye con evidencias en el
consumidor. En resumen, se concuerda decir al factor cultural aquello que
define a una sociedad como la agrupacion de estilos de vida, hébitos,

valores éticos y tradiciones que tienen.

Factores sociales que influyen el comportamiento de los consumidores
son aquellos que nos permiten determinar que el nivel social de un individuo
esta definido por una variable sino por el conjunto de caracteristicas
cambiantes como su educacion, su oficio, sus valores, sus salarios y su
confort personal. Igualmente, que los individuos tienden a variar su nivel
socio-econdmico en sus dias de vida y que el nivel de estatus cambiara

acorde a la solidez de los estratos sociales.

33



Factores econdmicos que influyen el comportamiento de los
consumidores.

Son aquellos que definen los habitos de vida de un individuo donde se
incluyen tres componentes: puntos de vistas, actividades e intereses. De
esto dependera que el cliente o usuario adquiera o no un bien o servicio de
acuerdo a sus habitos de vida o0 a sus intereses puesto que esto condiciona
sus deseos 0 necesidades en una persona y define el comportamiento de

compra.

Factores personales que influyen el comportamiento de los
consumidores.

Son aquellos que nos permiten determinar que la importancia de la belleza
fisica, la imagen corporal, el estado fisico y la salud que tienen las personas
influyen para decidir la adquisicion de un servicio 0 bien. Las personas
saben determinar cuando un servicio 0 un bien sirven para enrigquecer su
figura entonces esta relacion de adquisicion se torna mas soélido y hay
posibilidades que se vuelve en una influencia méas prolongada y que se

establezca como tal.

Factores psicolégicos que influyen el comportamiento de los
consumidores.

Son aquellos que se relacionan con las estrategias de mercado para la venta
y posicionamiento de un producto. Como sabemos vivimos en una sociedad
consumista, tan dinamica y cambiante que puede ser el inicio a nuevas
satisfacciones que las personas expresan y que aparecen de la accion

reciproca con su entorno ambiental. Por ejemplo, con una buena estrategia
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de marketing podemos crear una necesidad a un potencial consumidor

acerca de un bien o servicio.

Factores geograficos que influyen el comportamiento de los
consumidores.

Son aquellos que nos permiten determinar que las subculturas implican a los
sectores geograficos, poblaciones de diversas etnias, nacionalidades y
religiones. Estas subculturas establecen segmentos geograficos,
psicograficos y demograficos para una investigacion de mercados que
contribuyen a las empresas para desarrollar estrategias de marketing bien

enfocadas para el posicionamiento comercial de un producto o servicio.

Aprendizaje de mecanismos de pagos electrénicos

Es el proceso donde los estudiantes adquieren capacidades y destrezas en
la administracion de diversos mecanismos de pagos electronicos a través de
la Internet que ayudan a realizar transferencia de dinero entre comprador y
vendedor. Dichos mecanismos proveen procesos de seguridad al momento
de hacer pagos en forma electrénica. Existen diversos mecanismos con

diferentes caracteristicas, ventajas y desventajas.

Dinero online

Es aquel que se triangula con una entidad bancaria via Internet o mediante
banca mavil para ejecutar la transferencia de dinero como pago de una
venta o compra con una tercera parte como una Website, tienda electronica

o virtual. Son también sistemas de pago que funcionan sobre un sistema
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movil para dar soluciones de pagos y a micro pagos. Para ello se necesita

empresas intermediadoras como las conocidas PayPal o SafetyPay.

Dinero offline

Es la disposicién de dinero mediante plataformas electrénicas de la Internet,
y que puede desembolsar en cualquier momento y en cualquier lugar, sin la
intermediacion de una institucion financiera. Estas transacciones
electronicas de dinero permiten al consumidor transferir dinero en una
cuenta y luego usarlo para adquirir servicios o bienes mediante el comercio

electronico.

Tarjeta Monedera Electronica

Es aquella que guarda el valor monetario del dinero en un circuito integrado
Yy NO en una cuenta registrada, por lo que los sistemas que acceden la tarjeta
no necesitan conexion de red, este sistema se usa en paises como

Argentina, Espafa y Suecia.

El desarrollo de la capacidad emprendedora

Es la evolucién creciente de la aptitud de comenzar un proyecto de
emprendimiento propio por parte de individuos de cualquier edad y sexo
teniendo una autoconfianza positiva con la decisiébn de accionar en pro de
oportunidades e inquietudes con mucha tenacidad y creatividad para
materializarlas en un hecho tomando en cuenta la aceptacién de riesgo o

fracaso.
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En el conocimiento imperfecto del futuro, les permite a los emprendedores la
transformacién de una idea en algo concreto, explotando los recursos
materiales y humanos que tenga a la mano. Este progreso se da en todo el
caminar de la vida en su mayoria de veces y permitiendo crear nuevos

proyectos de emprendimiento.

Capacidad de realizacion.

Es la fuerza para vencer obstaculos y desafios, es el esfuerzo para concretar
metas y objetivos de forma que puedas ayudar a otros. Al establecer
objetivos debes tener iniciativa, busqueda de oportunidades, persistencia,
compromiso, eficiencia entre otras caracteristicas para que se puedan

concretar.

Capacidad de planificacion.

Es la construccion de un plan para luego poder ejecutarlo o sea una
descripcion organizada y estructurada de acciones sobre un contexto
conocido. Con la planificacion se tiene que fijar los propdsitos y metas a
alcanzar, organizar las prioridades en etapas ordenadas, establecer los
recursos mas idoneos para la ejecucion de las metas fijadas y garantizar la
mejor utilizacion de dichos recursos aprovechando la mayoria de las
oportunidades que se presenten y disminuyendo o anulando las amenazas
gue se presenten. Para ejecutar un planeamiento se debe tener en cuenta la
sistematizacion de la planificacion, el control y monitoreo, la exploracién de
informacion, el establecimiento de objetivos, la utilizacion de medios

financieros entre otras acciones.
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2.4

Capacidad de relacionarse socialmente.

Es la accion de crear entornos adecuados y buenos estados de animos en
otras personas que se conviertan en relaciones solidas para la creacion de
emprendimientos o proyectos empresariales. Generando compromisos entre
los individuos y las organizaciones que aporten desarrollo bajo una
comunicacion efectiva. En las redes sociales se constituyen los productos o
bienes, el intercambio de actividades y participacion. Estas relaciones se
estandarizan la cultura de grupos y su transformacién a través de
procedimientos de socializacion. Dentro de estas relaciones podemos

encontrar las de tipo: amicales, laborales, familiares y académicas.

Formulacién de hipotesis

2.4.1 Hipotesis general
Existe una relacion positiva entre el aprendizaje de comercio electronico y el
desarrollo de la capacidad emprendedora de los estudiantes del Instituto

Certus de San Juan Lurigancho, semestre 2016-I.

2.4.2 Hipotesis especificas
o Existe una relacidbn positiva entre el aprendizaje de comercio
electrénico y la capacidad de realizacion de los estudiantes del Instituto

Certus de San Juan Lurigancho, semestre 2016-I.
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o Existe una relacién positiva entre el aprendizaje de comercio
electronico y la capacidad de planificacion de los estudiantes del

Instituto Certus de San Juan Lurigancho, semestre 2016-I.

o Existe una relacion positiva entre el aprendizaje de comercio

electrénico y la capacidad de relacionarse socialmente de los

estudiantes del Instituto Certus de San Juan Lurigancho, semestre

2016-l.

2.4.3. Variables

Variable 01: Aprendizaje de comercio electronico.

Variable 02: Desarrollo de la capacidad emprendedora.
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CAPITULO IlIl: DISENO METODOLOGICO

3.1 Disefio de lainvestigacion

La investigacion realizada abarc6 un analisis descriptivo, pues se
describieron las caracteristicas de la poblacién en estudio, a partir de la

muestra obtenida, y con base en las variables y dimensiones definidas.

Asimismo, la investigacion siguié un disefio no experimental, pues el trabajo
realizado solo se limitd a recolectar datos, y sin influir sobre los individuos de
la muestra. Del mismo modo, fue correlacional, ya que los datos
recolectados se utilizaron para determinar la existencia, fuerza y tipo de
relacion entre las variables y dimensiones mencionadas en los problemas,

objetivos e hipoétesis de la investigacion.

Por otro lado, se siguié un enfoque cuantitativo, debido a que se siguieron
unos pasos sistematicos y planificados que comprendieron, entre otros

aspectos, una recoleccién de datos a partir de la técnica de encuestas, un
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cuestionario como instrumento de recoleccidén, una migracion a base de
datos, un procesamiento estadistico de los datos para obtener descripciones
sobre la muestra evaluada y un conjunto de pruebas estadisticas que
determinaron la existencia, tipo y fuerza de relacién entre las variables y
dimensiones definidas, con el fin de probar la veracidad de las hipotesis y

dar respuesta a los problemas de investigacion formulados, cumpliendo con

los objetivos de la investigacion.

Finalmente, la investigacion fue de corte transversal, debido a que los datos
fueron recolectados en un solo momento especifico por cada individuo de la

muestra, sin considerar un seguimiento a los mismos.

El disefio mencionado se presenta en el siguiente esquema:

POBLACION

Figura 1. Representacién gréafica del disefio de investigacion.

Toma de

encuestas

Variable 01:
Aprendizaje de
comercio
electrénico
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descriptivo
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o
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3.2 Poblacién y muestra

e Poblacion
La poblacién estuvo comprendida por los estudiantes del cuarto ciclo de la
Carrera Profesional de Administracion de Negocios Internacionales del
Instituto Certus, sede del Distrito de San Juan de Lurigancho, y en el
semestre académico 2016-1. La poblacién mencionada tuvo un total de 60
estudiantes, entre varones y mujeres, y con edades entre los 17 y 25

anos.

e Muestra
Se trabajé con una muestra censal de 60 estudiantes (37 varones y 23
mujeres), definida por intervenciones en dias y horas en los que el
Instituto Certus facilitd el acceso al investigador y en la disponibilidad de

los estudiantes para la aplicacion de las encuestas.

Los detalles de la poblacion y muestra se resumen en el siguiente grafico:

POBLACION

: 60 estudiantes MUESTRA CENSAL
E Estudiantes del cuarto ciclo de la Carrera | 60 estudiantes

E Profesional de Administracion de
Negocios Internacionales del Instituto

E Certus, sede del Distrito de San Juan de
Lurigancho, semestre académico 2016-I.

e 37 varones
e 23 mujeres

Figura 2. Representacion gréafica de la poblacion y muestra de estudio.
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3.3 Operacionalizacion de variables

Tabla 1

Operacionalizacion de la variable “Aprendizaje de comercio electrénico”

Variables Dimensiones Indicadores items
Empresa a consumidores 1,5,10
(B2C)
Modalidades de Empresa a colaboradores 2,9 12
comercio (B2E)
electronico Empresa a empresa 3,6,8
(B2B)
Empresa a instituciones 4,7,11
estatales (B2G)
Factores culturales. 13,14,15
Factores sociales. 16,17, 18
Aprendizaje Factores en el N . 19, 20,21
de comercio comportamiento paglores ecogimicos.
electronico de los - Factores personales. 22,23,24
consumidores
w ). . 25, 26, 27
Factores psicologicos.
Factores geograficos 28, 29,30
Tarjetas de crédito y 31, 32, 33
débito on-line
! . 34, 35, 36
Mecanismos de Dinero on-line
pago electrénico E-Payment 37, 38, 39
40, 41, 42

Contra reembolso

Definiciones detalladas en la lista de definiciones conceptuales.
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Tabla 2

Operacionalizacion de la variable “Desarrollo de capacidad emprendedora’

1y

Variables Dimensiones Indicadores ftems
Exigencia de la calidad 1,5, 18, 50, 65
Iniciativa 2,46, 54,59, 62,

78

Busqueda de

oportunidades 6,15, 31, 37, 45,

83
9, 34, 35, 36, 41

Capacidad
de
realizacion

Desatrrollo de
capacidad
emprendedora

Capacidad
de
planificacion

Capacidad
de
relacionarse
socialmente

Persistencia

Independencia

Eficacia

Compromiso

Resolucion de problemas

Busqueda de informacion

Monitoreo

Utilizacién de recursos
financieros

Planificacion sistematica

Establecimiento de metas

Persuasion

Optimizacion de la red de
contactos

Autoconfianza

14, 48,52, 70, 81

16, 22, 67, 69

19, 49, 28, 44, 64,
66

23,32,40,57,73

3,17,47,51, 63,
75

10, 11, 55, 68, 82

4,12, 20, 29, 43,
80

30, 39, 42, 84, 85

33, 38, 54, 56, 79

7,24, 26, 61, 74,
77

8, 13,27,59, 71

21,25,53,72,76

Definiciones detalladas en la lista de definiciones conceptuales.
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3.4 Técnicas paralarecoleccion de datos.

3.4.1 Descripcion de los instrumentos

Para la recolecciéon de datos se hizo uso de la técnica de la encuesta. Esta
técnica comprendié el uso de dos cuestionarios, cada uno evaluando una de
las variables en estudio. Los mencionados cuestionarios tuvieron las

siguientes caracteristicas:

Cuestionario 01: Cuestionario de evaluacion de comercio electronico
o Cantidad de preguntas: 42.

o Preguntas por dimension:
- Modalidades de comercio electrénico: 12 preguntas.

- Factores en el comportamiento de los consumidores: 18

preguntas.

- Mecanismos de pago electrénico: 12 preguntas.
o Tipo de respuesta: cerrada, de escala Likert.

o Respuestas disponibles:
- Nunca
- Raras veces
- Algunas veces
- La mayoria de veces
- Siempre

o Tiempo estimado: 10 minutos.
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Cuestionario 02: Cuestionario de evaluacion capacidades emprendedoras
o Cantidad de preguntas: 85.

o Preguntas por dimension:
- Capacidad de realizacion: 42 preguntas.
- Capacidad de planificacion: 16 preguntas.

- Capacidad de relacionarse socialmente: 27 preguntas.
o Tipo de respuesta: cerrada, de escala Likert

o Respuestas disponibles:
- Nunca
- Raras veces
- Algunas veces

- La mayoria de veces

Siempre

o Tiempo estimado: 15 minutos.

3.4.2 Validez y confiabilidad de los instrumentos

La validacion y confiabilidad de los instrumentos de recoleccion de datos
significa el nivel de solidez en que estos valoran las variables y sus
dimensiones, se realizo para esta investigacion a través del método de Juicio
de expertos, escogiendo para ello a tres expertos, quienes evaluaron la
consistencia, pertinencia, validez, organizacién, claridad, control y precision
de la estructura y contenido de los cuestionarios. Los expertos fueron los

siguientes:
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3.5

o Mg. Manuel Martin Ovalle Bolivar
o Mg. Ruth Fernandina Cabezas Acuiia

o Mg. Fernan Yuri Angelino Vela.

Los mencionados expertos dieron conformidad a los instrumentos
elaborados. Del mismo modo, se realiz6 una Prueba Alfa de Cronbach para

asegurar gque los datos sean confiables. La prueba dio el siguiente resultado:

Tabla 3

Resultados de la Prueba Alfa de Cronbach

Coef. Alfa de Cronbach Elementos evaluados

- Variable 01: Aprendizaje de comercio electronico

Minimo requerido: ) -
0.70 (7q0%) - Variable 02: Desarrollo de capacidad emprendedora

- Dimensién 01: Capacidad de realizacién

Valor obtenido:

0,936 (93,60%) - Dimension 02: Capacidad de relacionarse socialmente

- Dimension 03: Capacidad de planificacion

Resultados obtenidos en el Software Estadistico SPSS 24

El valor obtenido (93,60%), super6 al minimo requerido (70%), por lo que se

tiene certeza de la confiabilidad de los datos recolectados.

Técnicas para el procesamiento y analisis de los datos

Los datos recolectados fueron migrados a una base de datos con el
programa estadistico IBM SPSS Statistics. Primero, los datos fueron
procesados para calcular los valores de las variables en estudio y sus
respectivas dimensiones. Luego, se generaron las tablas de frecuencia,

comprendiendo las medidas descriptivas de la media y moda, ademas de
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3.6

generarse las graficas de barras correspondientes. Finalmente, se realizaron
pruebas estadisticas que ayudaron a determinar la existencia, fuerza y tipo
de correlacion entre las variables y dimensiones mencionadas en las
hipétesis de la investigacion, permitiendo asi concluir en su aceptacion o

rechazo a base de la Prueba de Correlacion de Spearman.

Aspectos éticos

La investigacion realizada cumpli6 los principios de credo, raza e igualdad de
género, pues se evitd cualquier discriminacion de los encuestados.
Asimismo, los datos recogidos pasaron por un procesamiento, tal cual fueron
proporcionados, evitando cualquier tipo de adulteracion intencional o casual.
Del mismo modo, se respetdé el derecho de confidencialidad de los
estudiantes incluidos en la investigacion, evitando difundir sus identidades.
Finalmente, se consideraron la originalidad de ideas y los derechos de autor
de cada uno de los investigadores a las que se recurri6 en la elaboracion del
marco teorico, cumpliendo con las citaciones de cada uno y su mencion en
el listado de las fuentes de informacion tanto bibliograficas, hemerogréficas y

electronicas, las cuales sirvieron de consulta.
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CAPITULO IV: RESULTADOS

4.1 Resultados descriptivos

4.1.1 Variable 01: Aprendizaje de comercio electronico

. Dimensién 01: Modalidades de comercio electrénico

Tabla 4

Distribucion de frecuencias de modalidades de comercio electrénico

Valores fo % fa
Nunca 6 10,00% 6

Raras veces 9 15,00% 15
Algunas veces 5 8,33% 20
La mayoria de veces 24 40,00% 44
Siempre 16 26,67% 60

fa: frecuencia acumulada
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Figura 3. Nivel de aprendizaje de modalidades de comercio electrdnico

6 de los estudiantes encuestados indicaron que nunca han sido
capaces de lograr un aprendizaje adecuado sobre las modalidades de

comercio electronico.

9 de los estudiantes encuestados indicaron que raras veces han sido
capaces de lograr un aprendizaje adecuado sobre las modalidades de

comercio electronico.

5 de los estudiantes encuestados indicaron que algunas veces han
sido capaces de lograr un aprendizaje adecuado sobre las

modalidades de comercio electrénico.

24 de los estudiantes encuestados indicaron que la mayoria de veces
han sido capaces de lograr un aprendizaje adecuado sobre las

modalidades de comercio electrénico.

16 de los estudiantes encuestados indicaron que siempre han sido
capaces de lograr un aprendizaje adecuado sobre las modalidades de

comercio electrénico.
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En promedio, se puede apreciar que los estudiantes encuestados han
sido capaces de lograr, la mayoria de veces, un aprendizaje

adecuado sobre las modalidades de comercio electronico.

Asimismo, un mayor grupo de estudiantes encuestados ha sido capaz
de lograr un aprendizaje adecuado sobre las modalidades de

comercio electrénico.
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Dimensidn 02: Factores en el comportamiento de los
consumidores
Tabla 5

Distribucién de frecuencias de comportamiento de los consumidores

Valores fo % fa
Nunca 5 8,33% 5
Raras veces 6 10,00% 11
Algunas veces 8 13,33% 19
La mayoria de veces 24 40,00% 43
Siempre 17 28,33% 60
fa: frecuencia acumulada
30
25 24
20 17
15
10 8
5 6
' B
0
Nunca Raras veces Algunas veces La mayoria de Siempre

veces

Figura 4. Nivel de aprendizaje de factores en el comportamiento de los consumidores

5 de los estudiantes encuestados indicaron que nunca han sido
capaces de lograr un aprendizaje adecuado sobre los factores en el

comportamiento de los consumidores.

6 de los estudiantes encuestados indicaron que raras veces han sido
capaces de lograr un aprendizaje adecuado sobre los factores en el

comportamiento de los consumidores.
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8 de los estudiantes encuestados indicaron que algunas veces han
sido capaces de lograr un aprendizaje adecuado sobre los factores en

el comportamiento de los consumidores.

24 de los estudiantes encuestados indicaron que la mayoria de veces
han sido capaces de lograr un aprendizaje adecuado sobre los

factores en el comportamiento de los consumidores.

17 de los estudiantes encuestados indicaron que siempre han sido
capaces de lograr un aprendizaje adecuado sobre los factores en el

comportamiento de los consumidores.

En promedio, se puede apreciar que los estudiantes encuestados han
sido capaces de lograr, la mayoria de veces, un aprendizaje
adecuado sobre los factores en el comportamiento de los

consumidores.

Asimismo, un mayor grupo de estudiantes encuestados ha sido capaz
de lograr un aprendizaje adecuado sobre los factores en el

comportamiento de los consumidores.
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Dimensidn 03: Mecanismos de pago electrdnico
Tabla 6

Distribucién de frecuencias de los mecanismos de pago electrénico

Valores fo % fa
Nunca 5 8,33% 5

Raras veces 2 3,33% 7
Algunas veces 13 21,67% 20
La mayoria de veces 19 31,67% 39
Siempre 21 35,00% 60

fa: frecuencia acumulada
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Figura 5. Nivel de aprendizaje de mecanismos de pago electronico

5 de los estudiantes encuestados indicaron que nunca han sido
capaces de lograr un aprendizaje adecuado sobre mecanismos de

pago electronico.

2 de los estudiantes encuestados indicaron que raras veces han sido
capaces de lograr un aprendizaje adecuado sobre mecanismos de

pago electronico.
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13 de los estudiantes encuestados indicaron que algunas veces han
sido capaces de lograr un aprendizaje adecuado sobre mecanismos

de pago electronico.

19 de los estudiantes encuestados indicaron que la mayoria de veces
han sido capaces de lograr un aprendizaje adecuado sobre

mecanismos de pago electronico.

21 de los estudiantes encuestados indicaron que siempre han sido
capaces de lograr un aprendizaje adecuado sobre mecanismos de

pago electronico.

En promedio, se puede apreciar que los estudiantes encuestados han
sido capaces de lograr, la mayoria de veces, un aprendizaje

adecuado sobre mecanismos de pago electrénico.

Asimismo, un mayor grupo de estudiantes encuestados siempre ha
sido capaz de lograr un aprendizaje adecuado sobre mecanismos de

pago electronico.
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o Nivel de variable: Aprendizaje de comercio electrénico

Tabla 7

Distribucién de frecuencias de aprendizaje de comercio electronico

Valores fo % fa
Nunca 5 8,33% 5
Raras veces 6 10,00% 11
Algunas veces 8 13,33% 19
La mayoria de veces 25 41,67% 44
Siempre 16 26,67% 60
fa: frecuencia acumulada
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Figura 6. Nivel de aprendizaje de comercio electrénico

- 5 de los estudiantes encuestados indicaron que nunca han sido

capaces de lograr un aprendizaje adecuado sobre los contenidos de

comercio electrénico.

- 6 de los estudiantes encuestados indicaron que raras veces han sido

capaces de lograr un aprendizaje adecuado sobre los contenidos de

comercio electrénico.
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8 de los estudiantes encuestados indicaron que algunas veces han
sido capaces de lograr un aprendizaje adecuado sobre los contenidos

de comercio electrénico.

25 de los estudiantes encuestados indicaron que la mayoria de veces
han sido capaces de lograr un aprendizaje adecuado sobre los

contenidos de comercio electrénico.

16 de los estudiantes encuestados indicaron que siempre han sido
capaces de lograr un aprendizaje adecuado sobre los contenidos de

comercio electrénico.

En promedio, se puede apreciar que los estudiantes encuestados han
sido capaces de lograr, la mayoria de veces, un aprendizaje

adecuado sobre los contenidos de comercio electrénico.

Asimismo, un mayor grupo de estudiantes encuestados ha sido capaz
de lograr un aprendizaje adecuado sobre los contenidos de comercio

electrénico.

57



4.1.2 Variable 02: Desarrollo de capacidad emprendedora

o Dimension 01: Capacidad de realizacion
Tabla 8
Distribucion de frecuencias de la capacidad de realizacion de

estudiantes

Valores fo % fa
Nunca 3 5,00% 3

Raras veces 4 6,67% 7
Algunas veces 16 26,67% 23
La mayoria de veces 25 41,67% 48
Siempre 12 20,00% 60

fa: frecuencia acumulada
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Figura 7. Niveles de la capacidad de realizacion de estudiantes

- 3 de los estudiantes encuestados indicaron que, a lo largo de sus
estudios superiores, nunca lograron desarrollar una adecuada

capacidad de realizacion.

- 4 de los estudiantes encuestados indicaron que, a lo largo de sus
estudios superiores, raras veces lograron desarrollar una adecuada

capacidad de realizacion.
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16 de los estudiantes encuestados indicaron que, a lo largo de sus
estudios superiores, algunas veces lograron desarrollar una adecuada

capacidad de realizacion.

25 de los estudiantes encuestados indicaron que, a lo largo de sus
estudios superiores, la mayoria de veces lograron desarrollar una

adecuada capacidad de realizacion.

12 de los estudiantes encuestados indicaron que, a lo largo de sus
estudios superiores, siempre lograron desarrollar una adecuada

capacidad de realizacion.

En promedio, se puede apreciar que los estudiantes encuestados
lograron, la mayoria de veces, una adecuada capacidad de

realizacion.

Asimismo, un mayor grupo de estudiantes encuestados lograron una

adecuada capacidad de realizacion.
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Dimension 02: Capacidad de planificacion

Tabla 9

Distribucién de frecuencias de la capacidad de planificacion de

estudiantes

Valores fo % fa
Nunca 3 5,00% 3
Raras veces 6 10,00% 9
Algunas veces 10 16,67% 19
La mayoria de veces 21 35,00% 40
Siempre 20 5,56% 60
fa: frecuencia acumulada
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Figura 8. Niveles de la capacidad de planificacion de estudiantes

3 de los estudiantes encuestados indicaron que, a lo largo de sus

estudios superiores, nunca

capacidad de planificacion.

6 de los estudiantes encuestados indicaron que, a lo largo de sus

estudios superiores, raras veces lograron desarrollar una adecuada

capacidad de planificacion.
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10 de los estudiantes encuestados indicaron que, a lo largo de sus
estudios superiores, algunas veces lograron desarrollar una adecuada

capacidad de planificacion.

21 de los estudiantes encuestados indicaron que, a lo largo de sus
estudios superiores, la mayoria de veces lograron desarrollar una

adecuada capacidad de planificacion.

20 de los estudiantes encuestados indicaron que, a lo largo de sus
estudios superiores, siempre lograron desarrollar una adecuada

capacidad de planificacion.

En promedio, se puede apreciar que los estudiantes encuestados, a lo
largo de sus estudios superiores, la mayoria de veces lograron
desarrollar una adecuada capacidad de planificacion.

Asimismo, un mayor grupo de estudiantes encuestados, a lo largo de
sus estudios superiores lograron desarrollar una adecuada capacidad

de planificacion.
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Dimension 03: Capacidad de relacionarse socialmente
Tabla 10
Distribucién de frecuencias de la capacidad de relacionarse

socialmente de estudiantes

Valores fo % fa
Nunca 4 6,67% 4

Raras veces 9 15,00% 13
Algunas veces 11 18,33% 24
La mayoria de veces 31 51,67% 55
Siempre 5 8,33% 60

fa: frecuencia acumulada
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Figura 9. Niveles de la capacidad de relacionarse socialmente de estudiantes

4 de los estudiantes encuestados indicaron que, a lo largo de sus
estudios superiores, nunca lograron desarrollar una adecuada

capacidad de relacionarse socialmente.

9 de los estudiantes encuestados indicaron que, a lo largo de sus
estudios superiores, raras veces lograron desarrollar una adecuada

capacidad de relacionarse socialmente.
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11 de los estudiantes encuestados indicaron que, a lo largo de sus
estudios superiores, algunas veces lograron desarrollar una adecuada

capacidad de relacionarse socialmente.

31 de los estudiantes encuestados indicaron que, a lo largo de sus
estudios superiores, la mayoria de veces lograron desarrollar una

adecuada capacidad de relacionarse socialmente.

5 de los estudiantes encuestados indicaron que, a lo largo de sus
estudios superiores, siempre lograron desarrollar una adecuada

capacidad de relacionarse socialmente.

En promedio, se puede apreciar que los estudiantes encuestados, a lo
largo de sus estudios superiores, algunas veces lograron desarrollar
una adecuada capacidad de relacionarse socialmente.

Asimismo, un mayor grupo de estudiantes encuestados, a lo largo de
sus estudios superiores lograron desarrollar una adecuada capacidad

de relacionarse socialmente.

63



Nivel de variable: Desarrollo de la capacidad emprendedora
Tabla 11
Distribucién de frecuencias de desarrollo de capacidad emprendedora de

estudiantes

Valores fo % fa
Nunca 3 5,00% 3

Raras veces 5 8,33% 8
Algunas veces 12 20,00% 20
La mayoria de veces 31 51,67% 51
Siempre 9 15,00% 60

fa: frecuencia acumulada
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Figura 10. Niveles de desarrollo de la capacidad emprendedora de estudiantes

- 3 de los estudiantes encuestados indicaron que, a lo largo de sus
estudios superiores, nunca lograron desarrollar una adecuada

capacidad emprendedora.

- 5 de los estudiantes encuestados indicaron que, a lo largo de sus
estudios superiores, raras veces lograron desarrollar una adecuada

capacidad emprendedora.
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12 de los estudiantes encuestados indicaron que, a lo largo de sus
estudios superiores, algunas veces lograron desarrollar una adecuada

capacidad emprendedora.

31 de los estudiantes encuestados indicaron que, a lo largo de sus
estudios superiores, la mayoria de veces lograron desarrollar una

adecuada capacidad emprendedora.

9 de los estudiantes encuestados indicaron que, a lo largo de sus
estudios superiores, siempre lograron desarrollar una adecuada

capacidad emprendedora.

En promedio, se puede apreciar que los estudiantes encuestados, a lo
largo de sus estudios superiores, la mayoria de veces lograron

desarrollar una adecuada capacidad emprendedora.

Asimismo, la mayoria de los estudiantes encuestados, a lo largo de
sus estudios superiores, la mayoria de veces lograron desarrollar una

adecuada capacidad emprendedora.
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4.2 Pruebade hip6tesis
Para evaluar la veracidad de las hipoétesis planteadas, se optd por
seleccionar una prueba estadistica de correlacion, en base a los siguientes

aspectos:

o Variable 01: Aprendizaje de comercio electrénico: Variable

cualitativa ordinal.

o Variable 02: Desarrollo de la capacidad emprendedora: Variable
cualitativa ordinal.
- Dimension 01: Capacidad de realizacion: Variable cualitativa
ordinal
- Dimension 02: Capacidad de relacionarse socialmente: Variable
cualitativa ordinal
- Dimension 03: Capacidad de planificacion: Variable cualitativa

ordinal.

Por ello, se selecciond la aplicacion de la Prueba Estadistica No Paramétrica
de Spearman, con la que se posibilito verificar la hipotesis general y las
hipoétesis especificas propuestas, adjudicando un margen de error de 5%.

Esta prueba de valoracion se llevo a cabo en dos etapas:

Evaluacion de significancia
Se utiliz6 para especificar la existencia de correlacion, tomando en cuenta

los siguientes criterios:
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Tabla 12

Criterios para evaluacién de significancia

Valores de .
Resultados D ; Conclusiones
significancia
Existe correlacion.
Valores de )
o Menores a 0.05 continuar con la prueba de
aceptacion

Valores de rechazo 0.05

Mayores o0 iguales a

hipétesis.

la hipétesis.

Margen de error: 5%

Evaluaciéon del valor de correlacion

Se utilizé para especificar la fuerza y tipo de correlacion, tomando en cuenta

los siguientes criterios:

Tabla 13

Criterios para evaluacion del coeficiente de correlacion

Valor Significado
[-1.00] Correlacion negativa perfecta
<-1.00 — -0.90] Correlacion negativa muy alta
<-0.90 — -0.70] Correlacion negativa alta
<-0.70 — -0.40] Correlacion negativa moderada
<-040 — -0.20] Correlacion negativa baja
<-0.20 — -0.00> Correlacion negativa muy baja
[0.00] Correlacion nula
<0.00 — 0.20> Correlacion positiva muy baja
[0.20 — 0.40> Correlacion positiva baja
[0.40 — 0.70> Correlacion positiva moderada
[0.70 — 0.90> Correlacion positiva alta
[0.90 — 1.00> Correlacion positiva muy alta
[1.00] Correlacion positiva perfecta

Correlaciones deseadas: positiva alta, muy alta o perfecta.
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Resultados de la prueba estadistica para la hipotesis general

Ho: NoO existe una relacion positiva entre el aprendizaje de comercio
electrénico y el desarrollo de capacidad emprendedora de los
estudiantes del Instituto Certus de San Juan Lurigancho, semestre
2016-1.

Hi: Existe una relacion positiva entre el aprendizaje de comercio
electronico y el desarrollo de capacidad emprendedora de los
estudiantes del Instituto Certus de San Juan Lurigancho, semestre
2016-I.

Tabla 14

Resultados de la prueba de correlacion de Spearman

Variable 2
Desarrollo de capacidad
emprendedora
_ ~Ogydg 0.785
Variable 1 correlacion
Aprendizaje de comercio electronico I /
Significancia 0.00

Coef: coeficiente

El valor de significancia evaluado entre las variables “Aprendizaje de
comercio electrénico” y “Desarrollo de capacidad emprendedora” ha sido
inferior al valor de significancia planteado (0.05), lo cual demuestra la
existencia de correlacion. Del mismo modo, el coeficiente de correlacion
calculado comprueba que la correlacion es positiva y alta. Por tanto, se
rechaza la hipotesis nula; de ahi que, existe una relacion positiva entre el
aprendizaje de comercio electronico y el desarrollo de capacidad
emprendedora de los estudiantes del Instituto Certus de San Juan

Lurigancho, semestre 2016-I.
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Resultados de la prueba estadistica para la hipotesis especifica 1

Ho: NoO existe una relacion positiva entre el aprendizaje de comercio
electrénico y la capacidad de realizacion de los estudiantes del Instituto
Certus de San Juan Lurigancho, semestre 2016-I.

Hi: Existe una relacion positiva entre el aprendizaje de comercio
electrénico y la capacidad de realizacion de los estudiantes del Instituto
Certus de San Juan Lurigancho, semestre 2016-I.

Tabla 15

Resultados de la prueba de correlacion de Spearman

Dimensién 1
Capacidad de realizacion

Coef. de 0.735

Variable 1 correlacion
Aprendizaje de comercio electrénico

Significancia 0.00

Coef: coeficiente

El valor de significancia evaluado entre la variable “Aprendizaje de comercio

electronico” y la dimensién “Capacidad de realizacion” ha sido inferior al

valor de significancia planteado (0.05), lo cual demuestra la existencia de

correlacion. Del mismo modo, el coeficiente de correlacion calculado

comprueba que la correlacion es positiva y alta. Por tanto, se rechaza la

hipotesis nula; de ahi que, existe una relacién positiva entre el aprendizaje

de comercio electrénico y la capacidad de realizacion de los estudiantes del

Instituto Certus de San Juan Lurigancho, semestre 2016-I.
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Prueba estadistica para la hipotesis especifica 2

Ho: NoO existe una relacion positiva entre el aprendizaje de comercio
electronico y capacidad de planificacion de los estudiantes del Instituto
Certus de San Juan Lurigancho, semestre 2016-I.

Hi: Existe una relaciobn positiva entre el aprendizaje de comercio
electronico y capacidad de planificacion de los estudiantes del Instituto
Certus de San Juan Lurigancho, semestre 2016-I.

Tabla 16

Resultados de la prueba de correlacion de Spearman

Dimension 3
Capacidad de planificacion

Variable 1 correlaciéon

Coef. de 0771

Aprendizaje de comercio electrénico

Significancia 0.00

Coef: coeficiente

El valor de significancia evaluado entre la variable “Aprendizaje de comercio

electrénico” y la dimension “Capacidad de planificacion” ha sido inferior al

valor de significancia planteado (0.05), lo cual demuestra la existencia de

correlacion. Del mismo modo, el coeficiente de correlacion calculado

comprueba que la correlacion es positiva y alta. Por tanto, se rechaza la

hipétesis nula; de ahi que, existe una relacién positiva entre el aprendizaje

de comercio electronico y capacidad de planificacion de los estudiantes del

Instituto Certus de San Juan Lurigancho, semestre 2016-I.
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Resultados de la prueba estadistica para la hipotesis especifica 3

Ho: NoO existe una relacion positiva entre el aprendizaje de comercio
electronico y la capacidad de relacionarse socialmente de los
estudiantes del Instituto Certus de San Juan Lurigancho, semestre
2016-I.

Hi: Existe una relaciobn positiva entre el aprendizaje de comercio
electronico y la capacidad de relacionarse socialmente de los
estudiantes del Instituto Certus de San Juan Lurigancho, semestre
2016-1.

Tabla 17

Resultados de la prueba de correlacion de Spearman

Dimensién 2
Capacidad de relacionarse
socialmente
SOSF. dg 0.710
Variable 1 correlacion
Aprendizaje de comercio electrénico A 4
Significancia 0.00

Coef: coeficiente

El valor de significancia evaluado entre la variable “Aprendizaje de comercio

electronico” y la dimensién “Capacidad de relacionarse socialmente” ha sido

inferior al valor de significancia planteado (0.05), lo cual demuestra la

existencia de correlacion. Del mismo modo, el coeficiente de correlacion

calculado comprueba que la correlacion es positiva y alta. Por tanto, se

rechaza la hipétesis nula; de ahi que, existe una relacion positiva entre el

aprendizaje de comercio electronico y la capacidad de relacionarse

socialmente de los estudiantes del Instituto Certus de San Juan Lurigancho,

semestre 2016-I.
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CAPITULO V: DISCUSION, CONCLUSIONES Y RECOMENDACIONES

5.1 Discusion

La hipotesis general plante6 que existe correlacion significativa entre el
aprendizaje de comercio electronico y el desarrollo de la capacidad
emprendedora de los estudiantes del Instituto Certus de San Juan

Lurigancho, semestre 2016-I.

La valoracion a la correlacién obtenida fue 0.79, lo que demuestra una
correlacion significativa entre las variables nombradas. Este resultado

posibilita confirmar positivamente la hipétesis general.

En tanto a la primera hipotesis especifica, se plante6 que existe correlacién
significativa entre el aprendizaje de comercio electrénico y la capacidad de
realizacion de los estudiantes del Instituto Certus de San Juan Lurigancho,
semestre 2016-1. El valor de correlacion obtenido entre la variable

aprendizaje de comercio electronico y la dimension capacidad de realizacion
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fue 0.74, lo que evidencia una correlacién significativa en la prueba de

hipotesis especifica.

En la segunda hipotesis especifica, se planted que existe correlaciéon entre el
aprendizaje de comercio electronico y la capacidad de planificacion de los
estudiantes del Instituto Certus de San Juan Lurigancho, semestre 2016-1. El
valor de correlacion obtenido entre la variable aprendizaje de comercio
electronico y la dimension capacidad de planificacion fue 0.77, lo que

evidencia una correlacién significativa en la segunda hipotesis especifica.

En la tercera hipotesis especifica se plante6 que existe correlacién entre el
aprendizaje de comercio electronico y la capacidad de relacionarse
socialmente de los estudiantes del Instituto Certus de San Juan Lurigancho,
semestre 2016-I. El valor de correlacion obtenido entre la variable
aprendizaje de comercio electrénico y la dimension capacidad de
relacionarse socialmente fue 0.71, lo que evidencia una correlacion

significativa en la tercera hipotesis especifica.

Estos altos indices han sido logrados, en parte, a partir del aprendizaje de
comercio electrénico en laboratorios de computo utilizando el internet,
consolidando asi las definiciones tedricas de dicha unidad didactica, usando
para ello, las tecnologias de la informacion y comunicacion, las cuales
desarrollan interacciones en tiempo real entre los estudiantes y dichas
herramientas tecnolbgicas, desarrollando en ellos la capacidad de

emprender sus propios negocios en el Internet, aprendiendo a disefar
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tiendas virtuales, blogs, sitios comerciales en Facebook, videos comerciales
en YouTube, interaccién de compra y venta en sitios web de intermediacién
comercial como Mercado Libre, AliExpress, Alibaba, PayPal entre otros,
logrando en los estudiantes una buena actitud e interaccion para el

emprendimiento.

Se pudo apreciar que el Instituto Certus desde que implemento un
laboratorio de computo con diversos software adecuados para el aprendizaje
de comercio electronico mantiene una ensefianza, en promedio, buena y
adecuada para los estudiantes matriculados a partir del Cuarto ciclo en la
carrera de Negocios Internacionales. Asimismo, el desarrollo de la capacidad

emprendedora de los estudiantes ha progresado en forma ascendente.

Esto también se dio para el caso de sus dimensiones definidas por la
capacidad de planificacion, la capacidad de relacionarse socialmente y la
capacidad de realizacion, Estos resultados son comparables a los obtenidos
por Velasquez & Apaza (2011), quienes establecieron que el software
educativo influyo con una buena performance en el grupo experimental de
estudiantes al contrario del grupo de control, en el desarrollo de las aptitudes
de emprendimiento en la capacidad de planificacion, de realizacion y de
relacionarse socialmente. Se determind que la capacidad de planificacion y
de realizacion fueron las mas relevantes por los estudiantes, mostrando

algun caracter de emprendimiento.
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Por otro lado, se pudo contrastar que los estudiantes de la carrera de
Administracion de  Negocios Internacionales que  aprendieron
adecuadamente la unidad didactica de comercio electronico mostraron una
mayor capacidad emprendedora hacia los negocios virtuales (y hacia todas
sus dimensiones), en comparacion con aquellos que no aprendieron
adecuadamente. La prueba estadistica evidencio que esta relacion es muy
significativa, por lo que la mencionada variable debe ser tomada en cuenta
como parte de una estrategia que busque un mayor progreso de la
capacidad emprendedora, por parte de los estudiantes. Esto se asemeja a
las conclusiones de Uribe (2007), quien indica que la constitucion de
empresas y su funcionamiento en particular de tipo pedagogico puede ser
implementado y lograr resultados éptimos teniendo en cuenta las diferentes
situaciones y entornos donde sea instalado. Ademas, indica que los
elementos de progreso de la capacidad de emprendimiento desde la etapa
de los jovenes adolescentes favorecen a los futuros emprendedores, el

desarrollo de habilidades para emprender directamente.

Las medidas de correlacion con el Comercio Electronico realizadas también
servirian como incentivo para potenciar la constitucion de microempresas
(Pymes) por parte de nuestros estudiantes, tal como lo indica Puetate
(2013), quien concluyo que las microempresas analizadas en un 57.60%
estdn preparadas para establecer comercio electrénico. El 62.35% del
muestreo analizado como posibles clientes de las Pymes estan preparados a

transar por la Web y un 13% ya han realizado adquisiciones electrénicas,
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repercutiendo de alguna manera en el desarrollo del comercio electronico en

los egresados.

A partir de lo expuesto y siguiendo las recomendaciones de Murcia & Segura
(2006), se hace necesario tener en cuenta que los estudiantes instauran
variaciones significativas y favorables en las dimensiones de creatividad e
interés, trabajo en equipo e iniciativa. Pero en relacion a la dimensién
confianza y optimismo; los resultados no se muestran positivos, pero si es
gue se desea que los estudiantes sean mas optimistas y que logren
autoconfianza, los docentes debemos escucharlos, orientarlos vy
cuestionarlos en pro del desarrollo adecuado de su negocio virtual y del
emprendimiento que estan desarrollando; todo esto se debe generar en un
ambiente de confianza y de respeto, reconociendo y valorando los avances

gue va teniendo cada uno de los estudiantes.

5.2 Conclusiones

. La investigacion prueba, la existencia de una correlacion significativa
entre el aprendizaje de comercio electronico y la capacidad de
realizacion de los estudiantes del Instituto Certus de San Juan
Lurigancho en el semestre 2016-1. Asimismo, esta correlacion es
positiva y alta, lo que evidencia que cuanto mejor sea el aprendizaje de
comercio electronico, mayor serd la valoracibn a la mencionada

dimension.
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La investigacion prueba, la existencia de una correlacion significativa
entre el aprendizaje de comercio electrénico y la capacidad de
planificacion de los estudiantes del Instituto Certus de San Juan
Lurigancho en el semestre 2016-1 Asimismo, esta correlacion es
positiva y alta, lo que evidencia que cuanto mejor sea el aprendizaje de
comercio electrénico, mayor serd la valoracibn a la mencionada

dimension.

La investigacion prueba, la existencia de una correlacion significativa
entre el aprendizaje de comercio electrénico y la capacidad de
relacionarse socialmente de los estudiantes del Instituto Certus de San
Juan Lurigancho en el semestre 2016-l. Asimismo, esta correlacion es
positiva y alta, lo que evidencia que cuanto mejor sea el aprendizaje de
comercio electronico, mayor sera la valoracion a la mencionada

dimension.

La investigacion prueba, la existencia de una correlacion significativa
entre el aprendizaje de comercio electronico y el desarrollo de la
capacidad emprendedora de los estudiantes del Instituto Certus de San
Juan Lurigancho en el semestre 2016-I. Asimismo, esta correlacion es
positiva y alta, lo que evidencia que cuanto mejor sea el aprendizaje de
comercio electronico, mayor sera la valoracibn a la mencionada

variable.
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o Los estudiantes encuestados indicaron que la mayoria de veces han
sido capaces de lograr un aprendizaje adecuado sobre los contenidos
de comercio electronico que les brinda el Instituto Certus de San Juan
Lurigancho acorde a las expectativas que tienen sobre su carrera
profesional, existiendo una limitada minoria disconforme. No obstante,
se debe tener en cuenta que el 26.67% de los encuestados indicaron
gue siempre han sido capaces de lograr un aprendizaje adecuado
sobre los contenidos de comercio electronico.

o El desarrollo de la capacidad emprendedora en los estudiantes del
Instituto Certus de San Juan Lurigancho, a lo largo de sus estudios
superiores, la mayoria de veces han logrado un desarrollo adecuado y
optimo, existiendo una limitada minoria disconforme. No obstante, se
debe tener en cuenta que el 20% de los encuestados indicaron que, a
lo largo de sus estudios superiores, algunas veces lograron

desarrollar una adecuada capacidad emprendedora.

5.3 Recomendaciones

o Debido a que el aprendizaje de comercio electronico es una variable
importante para orientar el desarrollo de la capacidad emprendedora
en los estudiantes del Cuarto ciclo mas aun, considerando que estos
estudiantes vienen con un nivel medio y alto de conocimientos sobre
el uso de dispositivos electréonicos y de las Tic, se recomienda
implementar talleres de incubadoras de modelos negocios con

simuladores de transacciones de venta y compra a través de tiendas
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virtuales implementadas por los propios estudiantes y auspiciado por
el propio instituto Certus, estos se podran implementar y comunicar
con diversos dispositivos electronicos, todo esto como un refuerzo
importante para la mejora continua en la formacion del futuro

profesional.

Considerando que el tiempo es relativamente un aspecto primordial al
tener en cuenta en el aprendizaje de comercio electronico, se
considera que se amplié la cantidad de horas académicas en la
ensefianza de esta unidad didactica de 2,5 a 5 horas, asi como utilizar
un recurso importante como el aula virtual para la orientacion fuera de
horas de clases presenciales, aprovechando el tiempo libre fuera de

clase, y de esta forma ampliar su aprendizaje.

Considerando que en la construccion de aprendizaje del estudiante de
educacion superior, un componente sustancial lo constituye la
metacognicion como acto reflexivo y consciente de la forma como
conoce el avance de su propio conocimiento y aprendizaje, se
recomienda que el docente de comercio electrénico tome en cuenta
en este importante momento de aprender a aprender, la importancia
de evaluar en sus estudiantes, la capacidad de planificacion, la
capacidad de relacionarse socialmente y la capacidad de realizacion
tanto su entorno social y profesional asi como también a través de las

herramientas de las redes sociales.
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PROBLEMA GENERAL

¢ Existe relacion entre el aprendizaje de
comercio electrénico y el desarrollo de la
capacidad emprendedora de los
estudiantes de la asignatura del cuarto
ciclo del Instituto Certus de San Juan
Lurigancho en el semestre 2016-1?

PROBLEMAS ESPECIFICOS

¢ Existe relacion entre el aprendizaje de
comercio electrénico y la capacidad de
realizacion de los estudiantes del Instituto
Certus de San Juan Lurigancho,
semestre 2016-17?

¢ Existe relacion entre el aprendizaje de
comercio electrénico y la capacidad de
relacionarse  socialmente de los
estudiantes del Instituto Certus de San
Juan Lurigancho, semestre 2016-1?

¢ Existe relacion entre el aprendizaje de
comercio electrénico y la capacidad de
planificacion de los estudiantes del
Instituto Certus de San Juan Lurigancho,
semestre 2016-1?

Anexo N° 1. Matriz de consistencia

OBJETIVO GENERAL

Evaluar la relacion entre el aprendizaje
de comercio electréonico y el desarrollo
de la capacidad emprendedora de los
estudiantes del Instituto Certus de San
Juan Lurigancho, semestre 2016-1.

OBJETIVOS ESPECIFICOS

Evaluar la relacion entre el aprendizaje
de comercio electrénico y la capacidad
de realizacion de los estudiantes del
Instituto  Certus de San  Juan
Lurigancho, semestre 2016-I.

Evaluar la relacion entre el aprendizaje
de comercio electronico y capacidad de
planificacion de los estudiantes del
Instituto Certus de San Juan
Lurigancho, semestre 2016-I.

Evaluar la relacion entre el aprendizaje
de comercio electronico y capacidad de
relacionarse  socialmente de los
estudiantes del Instituto Certus de San
Juan Lurigancho, semestre 2016-I.
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HIPOTESIS GENERAL

Existe una relacibn positiva entre el
aprendizaje de comercio electrénico y el
desarrollo de la capacidad emprendedora
de los estudiantes del Instituto Certus de
San Juan Lurigancho, semestre 2016-|

HIPOTESIS ESPECIFICAS

Existe una relacion positiva entre el
aprendizaje de comercio electronico y la
capacidad de realizacion de los
estudiantes del Instituto Certus de San
Juan Lurigancho, semestre 2016-I

Existe una relacion positiva entre el
aprendizaje de comercio electronico y la
capacidad de planificacion de los
estudiantes del Instituto Certus de San
Juan Lurigancho, semestre 2016-I

Existe una relacion positiva entre el
aprendizaje de comercio electronico y la
capacidad de relacionarse socialmente de
los estudiantes del Instituto Certus de San
Juan Lurigancho, semestre 2016-I



Anexo N° 2. Instrumentos para la recoleccién de datos
Cuestionario de Evaluacion de Comercio Electronico
Instituto CERTUS - Administracion de Negocios Internacionales IV Ciclo
OBJETIVO: Estimado estudiante, este cuestionario es anénimo contiene 42
afirmaciones que describen el aprendizaje de Comercio electrénico. Las posibles
respuestas deben exponerla de manera libre pero con mucha responsabilidad.
SUGERENCIAS: Vea con atencidon cada una de las proposiciones y elija en una

escala de cinco alternativas que describa mejor su aprendizaje. Marque con X.
Sea lo mas realista posible.

1 2 3 4 5
Nunca Rara veces Algunas La mayoria Siempre
veces de veces
© g %) g g (0]
No° PREGUNTA Sl o | 2 £>| o
Zls|<”| g @
@ |

1. En el B2C, los intermediarios online facilitan las compras entre los | 1 | 2 3 4 5
clientes y las tiendas virtuales, a cambio de una comision.

2. En el B2C, las ofertasde la propia empresa suele ofrecer a sus | 1 | 2 3 4 5
colaboradores directamente desde su tienda online

3. En el mercado B2B, el comprador busca proveedores. 1 2 3 4 5

4, En el B2G, los municipios, ministerios y los gobiernos regionales pueden | 1 | 2 3 4 5
ponerse en contacto con sus proveedores.

5. En el B2C, el soporte al cliente se puede proporcionar de manera directa | 1 | 2 3 4 5
por diferentes medios, como chat, redes sociales, e-Mail o Skype.

6. En el B2B se tiene como principal objetivo vender la pieza final al | 1 | 2 3 4 |5
consumidor.

7. En el B2C, los proveedores pueden agrupar ofertas o servicios a los sitios | 1 | 2 3 4 5
o portales especializados de la administracidn publica.

8. En el B2B no intervienen consumidores finales. 1|2 3 4 |5

9. El B2E es un comercio electrénico interno con oportunidades tnicas | 1 | 2 3 4 5
para los colaboradores.

10. | En el B2B, una persona esta interesada en comprar un producto o | 1 | 2 3 4 5
adquirir un servicio de una tienda virtual.

11. | En el B2G se dan los procesos de negociacién entre empresas y el 1|2 3 4 5
gobierno.

12. En el B2G, las ofertas atractivas a los colaboradores impulsardn una 1 2 3 4 5
mejora en su desempefio laboral.

13. | Lafamilia es el nicleo que mayor influencia ejerce sobre el consumidor, | 1 | 2 3 4 |5
de modo particular en el caso de productos y servicios cuyo uso es
compartido.

14. | La cultura son creencias, valores y costumbres adquiridas y transmitidas | 1 | 2 3 4 |5
de generacion en generacion que regulan el comportamiento de una
sociedad.
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15.

El consumidor es ajeno a la variedad cultural, por lo que delimitar los
aspectos culturales que mas le influyen resulta no pertinente.

16.

Las clases sociales tienden a comportarse de forma parecida que las que
pertenecen a clases sociales diferentes.

17.

Las clases sociales no difieren en la forma de vestir, de hablar, en las
preferencias de entretenimiento y en muchos otros factores.

18.

Los estudios de insatisfaccién revelan una relacion entre el tipo de
problemas que plantea el consumidor y la clase social

19.

Los factores econdmicos reflejan el estilo de vida en que una persona
vive, y se define a partir de tres elementos: actividades, intereses y
opiniones.

20.

El consumidor tiene para comprar o no un producto que no valla con su
estilo de vida o con sus intereses.

21.

El estilo de vida no condiciona las necesidades de un individuo y no
determina, por lo tanto, el comportamiento de compra.

22.

Cuando se percibe el producto o servicio como medio para mejorar la
imagen propia, se vuelve mas fuerte y es probable que se convierta en
un factor mas duradero y que funcione como un rasgo estable.

23.

La personalidad influye en la conducta de compra de las personas. Las
marcas también tienen personalidad.

24.

La personalidad de marca es el conjunto de rasgos inhumanos concretos
que se podria atribuir a una marca en particular.

25.

Los clientes, mientras que pasean por el entorno comercial,
experimentan diversos tipos de emociones, tales como alegria, euforia,
frustracion, etc.

26.

De acuerdo con la teoria conductista del Sir Michael Botton consiste en
hacer creer al consumidor que necesitan dicho producto hasta que este
siente la necesidad de ello.

27.

Toda conducta se inicia con una motivacion, el motivo o impulso es una
necesidad estimulada que el sujeto trata de satisfacer.

28.

Las principales categorias no subculturales son: |la nacionalidad, raza,
religion, la localizacion geografica, la edad, el sexo, y la educacion.

29.

En la subcultura étnica, los consumidores tienden a vivir en forma
cercana, suelen casarse con personas de su entorno y comparten el
sentido de pertenencia.

30.

La ocupacién o empleo ofrece generalmente una buena indicacion de la
clase social, al igual que la vivienda.

31.

Con la tarjeta de débito, el usuario supone asumir la obligacion de
devolver el importe dispuesto y de pagar los intereses, comisiones
bancarias y gastos

32.

Con la tarjeta de crédito, los usuarios tienen limites con respecto a la
cantidad que pueden cargar de acuerdo a la politica de riesgos y a las
caracteristicas personales y econémicas de cada usuario.

33.

Un pago con tarjeta de crédito es un pago con dinero crediticio que
como todo agregado monetario distinto, no es creado por los bancos
centrales sino por los bancos privados o las tiendas que dan créditos.

34.

PayPal también procesa peticiones de pago en comercio electrdnicoy
otros servicios web, por los que cobra un porcentaje al vendedor.

35.

Facebook dispone de una politica de proteccion al comprador, de hasta
2.500 USD (o equivalente en otra divisa), donde se cubren problemas de
"Articulo no recibido" o de "Articulo muy distinto al descrito".

36.

Neteller, AlertPay,Moneybookers,PAYTPV y Google Checkout,
Mercadopago permiten pagar en sitios web, asi como
transferir dinero entre usuarios como los cheques o giros postales.

37.

e-Payment es la realizacidn electrdnica de pago en la cuenta del banco
del proveedor.
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38.

La transferencia bancaria es un modo de sustraer dinero, que se lleva a
cabo empleando entidades de crédito, como los bancos.

39.

Para facilitar latransferencia bancaria, se suelen utilizar cddigos de
identificacion bancaria nacionales e internacionales.

40.

En el PayPal, si en el momento de la entrega, el comprador online no
dispusiera de monedas o billetes, el transportista no podria entregarle al
producto.

41.

Que haya algo fisico que entregar en el domicilio del cliente. Si no lo
hubiera, por ejemplo, un servicio, no podria darse el contra reembolso.

42.

La principal ventaja del pago contra-reembolso en las compras online es
que no tiene ningun riesgo para el comprador, ya que puede abrir la
mercancia en su hogar, comprobar que corresponde con lo solicitado.
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Cuestionario del Perfil del Potencial Emprendedor Adecuado

Instituto CERTUS - Administracion de Negocios Internacionales IV Ciclo

OBJETIVO: Estimado estudiante, este cuestionario es andénimo incluye 85
proposiciones afirmativas que detallan reacciones y conductas ante circunstancias
diarias de trabajo. Las respuestas debe expresarla liboremente pero con mucha
responsabilidad.

SUGERENCIAS: Vea con atencién cada una de las proposiciones y elija en una
escala de cinco alternativas que describa mejor su forma de actuar en cada
circunstancia. Marque con X. Sea lo mas realista posible.

1 2 3 4 5
Nunca Rara veces Algunas La mayoria Siempre
veces de veces
o %) ‘g 0l o
S| 8| &gl 29| a
NO PREGUNTA S|s| 28 3 5
218l sg @
@ -
1. Prefiero realizar tareas que conozco bien y en las que me siento 1 2 3 4 |5
seguro(a).
2. Hago lo que es necesario, sin que otros tengan que pedirmelo. 1 2 3 4 5
3. Escucho con atencidn a cualquier persona con la que esté conversando 1 2 3 4 5
conmigo.
4, Sé cuanto dinero es necesario para desarrollar mis proyectos o 1 2 3 4 5
actividades.
5. Comparo mis logros con mis expectativas. 1 2 3 4 |5
6. Busco hacer cosas que son necesarias que se hagan. 1 2 3 4 |5
7. Consigo que otras personas apoyen mis puntos de vista. 1 2 3 4 |5
8. Desarrollo estrategias para influir a otros. 1 2 3 4 |5
9. Insisto varias veces para que las personas hagan lo que quiero. 1 2 3 4 |5
10. | Cuando mi trabajo esta satisfactorio, no invierto mas tiempo en 1 2 3 4 5
mejorarlo.
11. | Cuando estoy haciendo un trabajo para otra persona, me esfuerzo 1 2 3 4 |5
para que quede muy satisfecha con el resultado.
12. | Tengo un buen manejo de mis recursos financieros. 1 2 3 4 |5
13. | Hay ocasiones en que saco ventajas de alguien. 1 2 3 4 |5
14. | Espero recibir érdenes de otros y después actuar en funcién de ello. 1 2 3 4 5
15. | Saco ventajas de las oportunidades que surgen. 1 2 3 4 |5
16. | Intento varias formas de superar los obstaculos que complican la 1 2 3 4 5
realizacién de mis objetivos.
17. | Busco diferentes fuentes de informacion que me ayuden en mis 1 2 3 4 |5
trabajos y proyectos.
18. | Quiero que mi proyecto productivo sea el mejor del taller. 1 2 3 4 |5
19. | No dejo que mi trabajo interfiera en mi familia o en mi vida personal. 1 2 3 4 |5
20. | La mayor parte del dinero que utilizo en mi proyecto o trabajo, lo 1 2 3 4 |5
tomo prestado.
21. | Tengo una visién clara de mi futuro. 1 2 3 4 |5
22. | Mis actividades las realizé de manera logica y ordenada. 1 2 3 4 |5
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23. | Siuna determinada manera de resolver un problema no resulta, busco 1 2 3 4 |5
otra.

24. | Les digo a las personas lo que tienen que hacer, aunque no lo quieran 1 2 3 4 |5
hacer.

25. | Me mantengo firme en mis decisiones, incluso cuando otras personas 1 2 3 4 5
no estén de acuerdo.

26. | No consigo que personas con firmes puntos de vista cambien su forma 1 2 3 4 5
de pensar.

27. | Identifico que personas son capaces de ayudarme a alcanzar mis 1 2 3 4 |5
objetivos.

28. | Cuando estoy trabajando con una fecha de entrega, verifico 1 2 3 4 |5
regularmente si puedo terminar el trabajo dentro del plazo fijado.

29. | Mis proyectos incluyen cuestiones financieras. 1 2 3 4 |5

30. | Cuando no se algo, no tengo problemas en admitirlo. 1 2 3 4 |5

31. | Me gustan los desafios y las nuevas oportunidades. 1 2 3 4 |5

32. | Cuando enfrento un problema dificil, dedico la cantidad de tiempo que 1 2 3 4 |5
sea necesario para encontrar una solucion.

33. | Cuando comienzo un trabajo o proyecto, redno toda la informacion 1 2 3 4 5
posible.

34. | Me disgusto conmigo mismo cuando las cosas no se hacen bien. 1 2 3 4 |5

35. | Tengo confianza de que tendré éxito en cualquier actividad que me 1 2 3 4 |5
proponga hacer.

36. | Me esfuerzo mucho para realizar mi trabajo. 1 2 3 4 |5

37. | Busco formas de hacer las cosas mas rapidamente. 1 2 3 4 |5

38. | Me establezco metas. 1 2 3 4 |5

39. | Planifico un trabajo grande dividiéndolo en varias partes pequefias. 1 2 3 4 |5

40. | Pienso en soluciones diferentes para resolver los problemas. 1 2 3 4 |5

41. | Cuando las otras personas no tienen el desempefio esperado, se los 1 2 3 4 |5
hago saber.

42. | Hago las cosas incluso antes de tener claro cdmo se deben hacer. 1 2 3 4 5

43. | Sé cuanto dinero de ganancia podré obtener de mis proyectos 1 2 3 4 |5
productivos.

44. | Me enfado conmigo mismo cuando no consigo hacer lo que quiero. 1 2 3 4 5

45. | Estoy atento(a) a las oportunidades para hacer cosas nuevas. 1 2 3 4 5

46. | Cuando algo impide lo que estoy intentando hacer, busco otros 1 2 3 4 |5
medios para hacerlo.

47. | Muchas veces, actto sin buscar informacién. 1 2 3 4 |5

48. | Miresultado en el trabajo es mejor que el de otras personas. 1 2 3 4 |5

49. | Hago lo que sea necesario para cumplir mi trabajo. 1 2 3 4 |5

50. | Me molesto conmigo mismo cuando pierdo tiempo. 1 2 3 4 |5

51. | Hago las cosas que me ayuden a lograr mis objetivos. 1 2 3 4 |5

52. | Pienso en todos los problemas que puedan presentarse y anticipo lo 1 2 3 4 |5
que haria en caso de que aparezca.

53. | Unavez que he escogido la manera de resolver un problema, ya no lo 1 2 3 4 5
cambio.

54. | Regularmente verifico cuanto falta para lograr mis objetivos. 1 2 3 4 |5

55. | Me es dificil dar érdenes a las personas respecto a lo que deben hacer. 1 2 3 4 5

56. | Mis metas corresponden a lo que es importante para mi. 1 2 3 4 |5

57. | Enfrento los problemas cuando aparecen, en vez de anticiparlos. 1 2 3 4 5

58. | Pienso en diferentes formas de resolver problemas. 1 2 3 4 |5

59. | Demuestro que no estoy en desacuerdo con otras personas. 1 2 3 4 |5

60. | Hago cosas que son arriesgadas. 1 2 3 4 |5

61. | Soy muy persuasivo(a) con los demés. 1 2 3 4 |5

62. | Con lafinalidad de alcanzar mis objetivos, busco soluciones que 1 2 3 4 |5

traigan beneficios para todos.
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63. | Busco las formas mas baratas de hacer las cosas. 1 2 3 4 |5

64. | Coordino las actividades de las personas cuando soy el (la) 1 2 3 4 |5
responsable del grupo de trabajo.

65. | Esimportante para mi hacer un trabajo de alta calidad. 1 2 3 4 |5

66. | Trabajo durante varias horas y hago sacrificios personales para 1 2 3 4 |5
concluir mis labores dentro del plazo establecido.

67. | No uso mitiempo de la mejor manera posible 1 2 3 4 |5

68. | Realizo las cosas sin tener un resultado claro en mente. 1 2 3 4 |5

69. | Analizo con cuidado las ventajas y las desventajas de las varias formas 1 2 3 4 5
de realizar las tareas.

70. | Tengo muchos proyectos en mente. 1 2 3 4 |5

71. | Siestoy enfadado(a) con alguien, se lo hago saber. 1 2 3 4 |5

72. | Cambio miforma de pensar si otras personas no estan de acuerdo con 1 2 3 4 |5
mis puntos de vista.

73. | No invierto mucho tiempo pensando en cémo convencer a los demas. 1 2 3 4 |5

74. | Convenzo a otros sobre mis ideas. 1 2 3 4 |5

75. Busco asesoramiento de personas que conocen las caracteristicas y/o 1 2 3 4 |5
necesidades de mis proyectos productivos.

76. | Cuando intento alguna cosa dificil o desafiante, siento confianza de 1 2 3 4 |5
que tendré éxito.

77. | Consigo que otras personas vean que soy capaz de ejecutar lo que me 1 2 3 4 5
propuse hacer.

78. | Busco personas importantes para que me ayuden a conseguir mis 1 2 3 4 |5
objetivos.

79. | No sé cuanto me falta para conseguir mis objetivos. 1 2 3 4 |5

80. | No me importan las consecuencias financieras de mis actividades. 1 2 3 4 |5

81. | Tuve fracasos en el pasado. 1 2 3 4 |5

82. | Hago las cosas antes que se vuelvan urgentes. 1 2 3 4 |5

83. | Intento hacer cosas nuevas y diferentes de las que siempre he hecho. 1 2 3 4 |5

84. | Cuando encuentro una gran dificultad, busco realizar otras 1 2 3 4 |5
actividades.

85. | Cuando tengo que realizar un trabajo para alguien, hago muchas 1 2 3 4 5

preguntas para estar seguro (a) que entendi lo que la persona desea.
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Anexo N° 3. Constancia emitida por la institucion donde se realizé la
investigacion

CERTUS ( Lima T 2020900 1 Arequipa T202460 | Chiclayo T 204383 1 certus.edu.pe | ) )

CD 026-16

CONSTANCIA DE INVESTIGACION DE TESIS

El Instituto de Educacién Superior Tecnoldgico Privado de Formacién
Bancaria, deja constancia que el docente, TRELLES SUCA JOSE
LUIS, viene realizando en la institucion una investigacién aplicada a
través de la técnica de encuestas, dirigidas a un grupo de estudiantes
de la sede San Juan de Lurigancho , orientadas a sustentar el
proyecto de tesis cuyo titulo es: “"EL APRENDIZAJE DE LA ASIGNATURA
DE COMERCIO ELECTRONICO Y EL DESARROLLO DE LA ACTITUD
EMPRENDEDORA EN LOS ESTUDIANTES DEL INSTITUTO CERTUS” , con
el fin de sustentar la maestria en Docencia e Investigacion Universitaria en la
USMP.

Se expide la presente constancia a solicitud del interesado para los

fines que estime conveniente.

Lima, 26 de julio del 2016
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