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RESUMEN 

La presente investigación ha consignado como objetivo Determinar la influencia 

de la inteligencia artificial y las ventas de las empresas retail en Sullana, 2022. La 

metodología efectuó un estudio de tipo aplicado, con enfoque cuantitativo y diseño no 

experimental, transversal. Se aplicaron como instrumentos de investigación el uso del 

cuestionario. Las técnicas de obtención de datos fueron las encuestas orientadas a las 

empresas de ventas retail en Sullana. La muestra de estudio estuvo conformada por 

384 empresas y se trabajó con un muestreo por conveniencia. Los resultados 

expusieron el grado de relación entre las variables examinadas, siendo el valor del 

coeficiente de correlación Rho de Spearman de 0,643, lo cual indica una correlación 

positiva alta, donde (p=0.00 <0.05), por lo que se acepta la Hipótesis alterna, 

mencionando que Existe una influencia significativa de la inteligencia artificial y las 

ventas de las empresas retail en Sullana, 2022. 

Palabras clave: Inteligencia artificial, ventas, empresas retail.  
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ABSTRACT 

The objective of this research was to determine the influence of artificial 

intelligence and sales of retail companies in Sullana, 2022. The methodology was an 

applied study, with a quantitative approach and a non-experimental, cross-sectional 

design. The research instruments used were the questionnaire. The data collection 

techniques were surveys oriented to retail sales companies in Sullana. The study 

sample was made up of 384 companies and a convenience sampling was used. The 

results showed the degree of relationship between the variables examined, being the 

value of Spearman's Rho correlation coefficient of 0.643, which indicates a high positive 

correlation, where (p=0.00 <0.05), so the alternative hypothesis is accepted, 

mentioning that there is a significant influence of artificial intelligence and sales of retail 

companies in Sullana, 2022. 

Keywords: Artificial intelligence, sales, retail companies. 
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I. INTRODUCCIÓN 

En la actualidad existen empresas que en su búsqueda de tener un eficiente manejo 

de ventas se ven en la necesidad de implementar la Inteligencia artificial (IA) a sus 

procesos de ventas. Según Kaftzan (2017), nos dice que la IA es la simulación de la 

inteligencia humana, integrando razonamiento, percepción, solución de problemas y 

planificación, por ello lo que el autor nos expresa es que el término de inteligencia 

artificial tiene relación con sistemas capaces que tienen la posibilidad de pensar y 

aprender, lo cual ayuda al individuo como persona en la toma de elecciones y distintas 

acciones comprendiendo una secuencia de herramientas, técnicas y algoritmos. 

A nivel internacional, el autor Corvalán (2018), en un estudio desarrollado en 

Brasil expuso que, pese a los grandes avances de la tecnología y el desarrollo de 

inteligencia artificial, más de 4000 millones de individuos carecen de acceso a internet 

y más del 17% no consiguen beneficios de estos impactos tecnológicos. Asimismo, en 

Argentina y Brasil muchas de las empresas han tenido que enfrentarse a los desafíos 

tecnológicos, donde muchas de estas no han estado preparadas a tales cambios de 

modo que se les han hecho complicado adaptarse a grandes efectos provocados, 

sumado a ello, el hacer uso de la inteligencia artificial sin que los colaboradores tengan 

los conocimientos básicos a causando una serie de complicaciones y problemas en la 

ejecución de sus procesos intentos.  

Por lo tanto, examinamos desde el punto de vista nacional, según Yovera (2018) 

menciona que la IA es un factor fundamental en los nuevos tiempos, ya que esto 

permite que las industrias reduzcan sus gastos y así aprovechen su máximo potencial 

en las ventas. 

Sin embargo, según Makridakis (2017), nos menciona que debemos llegar a un 

punto intermedio donde los seres humanos y robot puedan coexistir buscando 

incrementar las habilidades terrestres a través de la inteligencia artificial, para la toma 

de decisiones. Por lo tanto, la batalla que deberían enfrentar las industrias sería usar 

correctamente y sin errores la tecnología de la IA, porque esta brinda grandes 
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oportunidades a las industrias como: por ejemplo, minimizar errores y aumentar la 

eficiencia de la calidad, etc. 

Las nuevas creaciones tecnológica se han estado aprovechando durante tiempo 

en los departamentos y áreas de la venta como una ayuda importante para la gestión 

Rogers, (2001), por ello se agradece a las infinidades de oportunidades que brinda el 

uso de herramientas tecnológicas Hogeboom, McDermontt, Perrin, Osman y Bell-

Ellison (2010), especialmente en cuanto a la cobertura y velocidad de la información 

Oh y Yoon (2014). Al pasar el tiempo, la tecnología se ha ido llevando a las diferentes 

áreas de las ciencias comunicativas, entre ellas el marketing, administración, 

contabilidad. etc., Por ello el control comercial y de fuerza de ventas son las principales 

en tallar ante estas situaciones. 

Asimismo, otra investigación manifestó que la inteligencia artificial viene siendo 

utilizada en diferentes sectores, dentro de los cuales ha predominado más en los 

últimos años en los organismos de salud, lo cual ha accedido no sólo a mejorar la salud 

de los pacientes, sino también mejorar el trabajo de la salud de los colaboradores. Sin 

embargo, pese a que la tecnología ha ayudado a agilizar las actividades de varias 

entidades del país, el gobierno peruano aún carece del desarrollo de estrategias, las 

cuales permitan que todas las instituciones a nivel nacional cuenten con las 

herramientas digitales, las mismas que ayuden a la agilización de los procesos, 

además aún se ha evidenciado limitantes en cuanto al desarrollo tecnológico en 

algunas entidades Acevedo (2020). 

 Por tal motivo, se ha formulado como problema general: ¿Cuál es la influencia 

de la inteligencia artificial y las ventas de las empresas retail en Sullana, 2022?. 

Además, se mencionaron los siguientes problemas específicos: (1) ¿Cuál es la 

influencia de la inteligencia artificial en su dimensión chatbot y las ventas de las 

empresas retail en Sullana, 2022? (2) ¿Cuál es la influencia de la inteligencia artificial 

en su dimensión transformación digital y las ventas de las empresas retail en Sullana, 

2022? (3) ¿Cuál es la influencia de la inteligencia artificial en su dimensión Blockchain 

y las ventas de las empresas retail en Sullana, 2022? Sobre la investigación poseyó 
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una justificación práctica, puesto que se obtuvo información adecuada sobre la IA junto 

a su influencia en las ventas de los retail de Sullana. Donde se encontró una relación 

entre las variables de nuestra investigación, pues mediante el uso de la tecnología las 

empresas pudieron llevar una mejora en la eficiencia. Rodríguez (2019). 

 Así mismo, se justificó prácticamente de manera que Hernández y Mendoza 

(2018) mencionan que este tipo de justificación sirve para llenar algún vacío respecto 

a las variables del estudio realizado. Por ende, el estudio elaborado generó un gran 

aporte relevante para las empresas retail de Sullana se contó con el diseño longitudinal 

debido a que se consignó la evaluación de un promedio de datos de 5 años con la 

finalidad de acceder a fuentes documentales de alta relevancia. Mientras que, se 

consideró como un diseño correlacional, debido a que se incidió hacia la evaluación 

descriptiva de las variables de estudio, bajo el recojo de información por medio de la 

caracterización Hernández (2018). 

Finalmente se tomó como referencia, el conteo del siguiente objetivo general: 

Determinar la influencia de la inteligencia artificial y las ventas de las empresas retail 

en Sullana, 2022. Así mismo, los objetivos específicos fueron los siguientes: 1) Evaluar 

el uso de los chatbot y su influencia en las ventas de los retail de Sullana, 2022. 2) 

Identificar la transformación digital y su influencia en las ventas de los retail de Sullana, 

2022. 3) Identificar el blockchain y su influencia en las ventas de los retail de Sullana, 

2022. 

Mientras que, la hipótesis general fue, en primer lugar, Existe influencia 

significativa de la inteligencia artificial y las ventas de las empresas retail en Sullana, 

2022; mientras que la nula fue no existe relación positiva entre la inteligencia artificial 

y las ventas de las empresas retail en Sullana, 2022. Por otro lado, las hipótesis 

específicas comenzaron en primer lugar con, Existe influencia significativa de los 

chatbot en las ventas de las empresas retail de Sullana, 2022. En segundo lugar, Existe 

influencia significativa de la transformación digital en las ventas de los retail de Sullana, 

2022. En tercer lugar, Existe influencia del blockchain en las ventas de los retail de 

Sullana, 2022.   
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II. MARCO TEÓRICO 

Al revisar la tesis, se encontró que la investigación previa se realizó en el contexto de 

las variables de investigación anteriores y en lo global los autores. 

Nocetti  (2019), menciona en su investigación relacionada con las promesas de 

la IA y Aprendizaje Automático, perteneciente a la Universidad San Andrés de 

Argentina, dentro de la investigación plantea como problemática que las cosas que 

suceden se dan por las variables tecnológicas, la inteligencia artificial en las últimas 

décadas van con las compañías que debemon adaptarse a las nuevas tendencias, 

sobre todo a la forma de producir y vender ya sea bienes o servicios, enfrentándose a 

la digitalización y herramientas. Por ello es importante que hoy en día las empresas 

puedan tener claro que la automatización ya no es una opción, si no una obligación, 

esto siempre y cuando quieran sobrevivir en el mercado actual. 

No obstante, Chiatchoua y Lozano (2021) en su investigación Transformación 

digital en el proceso de asistentes virtuales, 2021. Universidad Buenos Aires de 

Argentina. Nos dice que la digitalización hace referencia a un proceso que transforma 

los procesos de las empresas, afectando aspectos en términos de estructura, así como 

de organización. De tal manera la transformación digital influye en los asistentes 

virtuales, como son hoy en día en el mercado global: Sibor, Lonely, etc. Podemos decir 

que los asistentes virtuales son importantes hoy en día para resolver cualquier 

problema que necesite una respuesta corta. Entonces es ahí donde la transformación 

digital se vuelve más eficiente dicho proceso, como la elaboración de app o páginas 

que le ofrezcan al consumidor final la solución de sus problemas o inquietudes 

En la investigación realizada por Garibay (2020) donde nos habla del 

“Desarrollo, e implementación de un Chatbot para la atención de los clientes de una 

Aerolínea Mexicana” Universidad autónoma de Nuevo León – México. Evaluando, en 

primer instancia la existencia de la necesidad en la organización de comunicar con los 

clientes y la falta de preparación de canales como WhatsApp y otras redes sociales 

haciendo que el consumidor recurra al canal de call center y la frecuencia de 

respuestas no satisfactorias a sus consultas, en el segundo objetivo fue, evaluar las 
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herramientas que ofrece la Inteligencia artificial la mayor recepción a los usuarios para 

a su vez llega a hacer el nivel de mejora que nos brinda, finalmente el tercer 

planteamiento evalúa, los niveles de mejora en la calidad comunicativa por la cual 

produce la interacción del consumidor del Chatbot. 

Comenzando que los resultados que benefician son de enumerar un Chatbot e 

implementarlo para así fortalecer la atención al consumidor, resulta muy beneficioso a 

la empresa ofrecer un servicio facilitador de accesos y rápida respuesta a todos los 

inscritos siendo flexible la hora, también se notó la gran reducción del costo al sustituir 

ocasionalmente la intervención de un personal humano.  

Asimismo, como segundo resultado se pudo ver que los chatbot son más 

efectivos que los humanos desde la percepción empresarial, ya que ellos pueden 

atender a varios clientes a la vez y así finalmente poder ser empleados notables que 

van realizando ventas y capacitación de recursos humanos, obteniendo su 

disponibilidad relativamente ilimitada. 

Palomo (2016); en su desarrollo titulado “Gestión de fuerza de ventas y equipos 

comerciales”, en el artículo científico de E-learning S.L del país de España.  Nos dice 

que cuyo propósito está en analizar la dimensión de las ventas lo cual la vuelve 

importante como factor. En resumen, nos dice que la predicción de ventas trata en sí 

de su individuo o externo de la compañía teniendo como máxima prioridad el comercio 

de productos o servicios, básicos del cual se encuentran a través del comercio exterior, 

por ello también el lugar geográfico, diferentes servicios o distintos consumidores. Por 

consiguiente, nos dice que las ventas están dedicadas a establecer objetivos, armar y 

ordenar una organización, elegir a vendedores especiales y agregarlos para que así 

cada uno de los individuos puedan estar bien preparados, dado a su objetivo principal 

el cual menciona que las ventas son posibles medidas correctoras para tener un buen 

nivel de significancia. 

Fresneda  (2017), en su tesis titulada Gestión contable en público 

estadounidense sales, perteneciente a la Universidad de Barcelona - España,  la  

problemática que no se observa en un puesto definido para la manipulación contable 
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en las ofertas públicas de ventas estadounidenses, por ello se emite el término 

asemejando a la transformación digital, algunos mencionan que de hecho el 

aniversario de la oferta pública de ventas es el tiempo ideal para entender los 

resultados del plan contable de las industrias y, a su vez, intentar cambiar la voluntad 

de los inversionistas que podrían influir en el crecimiento de los beneficios de la 

empresa. Esta investigación nos redacta sobre los acontecimientos que se dan a nivel 

internacional en la empresa “Las americanas” donde las ofertas públicas influyen en 

las ventas de la empresa. 

Chavarría (2017), en su investigación llamada: Estrategias promocionales para 

incrementar las ventas de una empresa panificadora en el municipio de San José 

Pínula - Guatemala, su principal meta es proponer un antecedente para la ejecución 

de estrategias que promocionen e incrementen las ventas. De tal modo que se vuelvan 

más competitivas. El proyecto realizado fue cuantitativo. La muestra se obtuvo como 

no probabilística se obtuvo los resultados que nos otorgó una variación en las ventas, 

esto dado a la poca información de gestión orientada a incrementar y provocar la venta 

en las indicaciones de solicitud. Existen una elevación mayor de servicios o productos 

de panificación que han sido pedidos, por los consumidores presentes y empleados 

internos potenciales, que no están ubicados en las zonas de compra. 

Pérez  y Rojas  (2019), la investigación dada con el efecto de la IA en las 

grandes industrias hablando como un enfoque holístico, de la Universidad Peruana de 

Ciencias Aplicadas Lima - Perú, nos dice que el uso de la inteligencia artificial puede 

ocupar puestos de trabajo de las mismas personas, generando controversia en torno 

al trabajo y desempleo de las empresas, ya que los gigantes avances tecnológicos 

sustituyen las gestiones y funciones que estos mismos software expertos en robots 

realizan. En efecto tiene como misión principal investigar la relevancia sobre la IA y el 

impacto que pretende estas tecnologías. No obstante, debemos ejemplificar siempre 

a donde utilizaremos la inteligencia artificial. Ya que al ser una herramienta se espera 

que esta pueda agilizar los métodos de producción. Así mismo, se contó con un estudio 

con características de revisión sistemática, en donde se ha contado con una serie de 
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elementos evaluados, tales como la inteligencia artificial y el impacto en las ventas que 

pueden llegar a generar en cuanto a las empresas Sullaneras. 

Asimismo, en su investigación de tesis, Carrasco (2019) en la cual tiene como 

título, “la inteligencia artificial en la compañía de asistencia de extensión de garantía, 

en Lima” la cual pertenece a la universidad de ciencias aplicadas del Perú. Por ello 

teniendo como principal objetivo buscar la mejora de los procesos de servicio médico 

en consulta call center, dentro del factor diagnóstico a domicilio y de ambulancia con 

la integración de un Chatbot que permita la efectividad integral del servicio, asimismo  

se incidió en la búsqueda de un diagnóstico de proceso de atención de todas las 

llamadas entrantes en sala, que solicitaban los servicios, analizando también el 

beneficio de la dimensión Chatbot para dicho proceso, por tal manera identificar las 

propuestas de mejora en el método actual a razón del funcionamiento de la dimensión 

Chatbot. 

Rojas (2017), la tesis llamada la Gestión de ventas y rentabilidad perseverante 

de la Universidad Inca Garcilaso de la Vega – Perú, en la cual nos dice como problema 

que el mundo, en concepto global ha evolucionado atinando a cambios diversos en las 

industrias, situaciones en las cuales hoy nos enfrentamos, dando un nuevo punto de 

vista en las ventas, por esta razón las ventas se vuelven un factor determinante e 

impredecible ya que la solvencia o rentabilidad de las empresas muchas veces 

depende de esta misma. Asimismo, el autor nos da a entender la importancia que es 

contar con un buen indicador. En conclusión, se llegó a determinar que el factor venta 

es un factor importante y cuenta con gran correlación para el autor. 

Yallico (2018) presenta un trabajo de investigación denominado, Impacto en las 

ventas internacionales de la empresa Deoro S.A.C. a consecuencia de la crisis 

financiera global del año 2008, en la Universidad Tecnológica del Perú, Lima - Perú. 

Ella decidió mostrar la potencia de la crisis financiera global del año 2008 impactó en 

las ventas internacionales de la empresa Deoro S.A.C. Para este trabajo la 

metodología de enfoque fue cuantitativo y cualitativo; con un nivel que describe. Por 

ello se concluye que la dirección de ventas no solo se encarga de dirigir la compañía, 
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sino que también se encarga de velar por los consumidores, buscando nuevos clientes, 

conseguir pedidos ver la elaboración de estos mismos y que el consumidor final 

obtenga su producto. 

García (2017); en su escrito llamado “la importancia de la publicidad y la relación 

con las ventas del boulevard de los Olivos” que pertenece a la Universidad César 

Vallejo Lima- Perú. Nos dice como una circunstancia problemática surge.  Actualmente 

la planificación de las estrategias de ventas, promocionan el impulsó considerado a las 

ventas en Corporación Boulevard, dado porque los clientes que frecuentan a dicho al 

centro comercial, el cual mayoritariamente son jóvenes adultos que puedan estudiar 

una carrera técnica o universitaria, así como jóvenes ya culminados académicamente 

de un nivel socioeconómico medio bajo, medio alto y alto. Lo que se ve en esta tesis, 

es la realidad que atraviesa la mayor parte de empresas, por lo cual es importante 

saber a quién va dirigido tu producto o sobre todo como ofreces el servicio. 

Guillen y Sánchez (2018), la investigación titulada, evaluación del área de 

ventas de la empresa constructora JSM S.A.C. Donde propone alternativas correctivas 

que aumentan la capacidad financiera, dentro del periodo 2015 – 2016. Universidad 

católica santo Toribio de Mogrovejo, Chiclayo - Perú, explica que nuestro resultado 

obtenido de la observación de gestión del departamento de ventas a la constructora, 

se dio a conocer que en la primera observación existe un déficit en la labor de la final 

dada por la entidad económica del plano y asimismo baja confianza de los 

consumidores para comenzar la compra, por lo cual no se ha ejecutado la obra; en la  

segunda etapa se finaliza que hay falta de elaboración en el plan estratégico, por lo 

cual no tiene una guía escrita y clasificada de cada uno de sus departamentos y 

funciones, asimismo no ejecutan medición sobre las ventas que no se encuentra con 

acuerdos  pre establecidas para otorgar sus cuentas. 

Sin embargo las bases teóricas de la variable de inteligencia artificial, 

mencionan que los autores; Bueno  y Ferreira (2017), en el escrito “La ruta de la 

transformación digital”, nos relata que más que estar al pendiente en todas las 

plataformas digitales, también existentes mecanismos para realizar cualquier actividad 
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de venta no presencial por ello, Vernim (2020) expusieron que entre las características 

de la digitalización se encuentran tanto la automatización como la innovación sobre los 

procesos, lo cual conduce hacia el mejoramiento del desempeño del personal. 

Igualmente, Castro (2022) sostuvieron que a través de la digitalización las compañías 

se ven favorecidas en cuanto beneficia en la reducción de los tiempos de espera de 

los clientes, por ende, contribuye en el otorgamiento de mejores experiencias y como 

resultado de ello se consigue la maximización de las ganancias. No obstante, viendo 

la dimensión, dirección de ventas 

Yoshua y Courville (2016), en su libro denominado aprendizaje profundo de Ian 

Goodfellow. Menciona que el objetivo de tener los algoritmos del denominado Machine 

Learming es buscar una solución que vea como entrada a un grupo de variables y 

proporcione el significado que se desea calcular. La función puede ser de varios tipos; 

para ello el caso de pronósticos, se puede tratar de una regresión, ya que el resultado 

será un número verdadero, a comparación de una tarea de clasificación, en donde se 

trata de asignar los valores a una categoría que va a hacer representada por un 

número entero. Dando así la función de determinar que realice la tarea encomendada, 

el modelo estará basado en observaciones anteriores, de las cuales el dato que se 

tiene estimar es conocido. Tomando de ejemplo, si se tienen los datos de la demanda 

en los últimos 3 años, esto puede servir para entrenar el modelo y conseguir la función 

que llegue a predecir a futuro, cuando el dato de demanda ya no es conocido. 

De acuerdo con la variable 2, Molinillo (2016) Nos dice que las metas de venta 

llegan a hacer las primeras dentro de las empresas debido a que les facilita a los 

consumidores identificar y diseñar la forma en que como se llevará a cabo sus 

productos o servicios, mientras determinan sus cantidades que fueron producidas. Por 

lo tanto, podemos decir que la dirección de ventas es fundamental cuando vamos a 

analizar un factor independiente, el cual puede ser ventas, ya que con esta dimensión 

podemos saber a dónde va direccionado el producto o servicio que ofrecemos.  

Por lo cual, en la dimensión, Tipos de venta, no solo llegan y se evalúan de 

nuevos consumidores, ya que una excelente planificación para determinar los 
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productos o servicios. No obstante, debe asegurarse de que se ofrezcan los productos 

adecuados al cliente adecuado. Esto nos dice que al brindar una interacción inversiva 

y atractiva que llame totalmente la atención al cliente, este brinde una elevada mejora 

en las ventas al igual que una mejora en la vida útil de estos Sanna y Yusramdaleni 

(2020). 

Por otra parte, Weber y Haseki (2021). Aplicar una técnica de venta depende 

mucho de lo que se va a ofrecer, no obstante, como menciona el autor, es adecuado 

planificar la situación en la que se va a aplicar una venta ya que estas estrategias 

varían al momento de estudiar los factores externos como son la competencia y 

asimismo la autoevaluación de nuestros productos. 

Acosta, Salas, Jiménez, y Guerra (2018) expuso, la gestión de las ventas 

significa estar listo para el futuro y actuar ante los inconvenientes de las decisiones 

que fueron realizadas por la parte administrativa. En el caso de las ventas estas son 

muy cuidadosas a la hora de planificar dado que el mercado sufre seguidas variaciones 

y pone en riesgo la proyección de la empresa o de la industria. Los beneficios que trae 

actualmente la planificación es la gestión de ventas como son: mejorar el clima laboral, 

proporciona dirección y enfoque, aumenta la coordinación y cooperación en la 

empresa, desarrolla nuevos sub estándares individuales y colectivos, para así 

finalmente mejorar la flexibilidad de la organización de ventas. 

La revista, asociación americana de marketing. (2015) Manifiesta que las ventas 

es un proceso personal por el cual un vendedor llega a satisfacer a su cliente, esto a 

través de un mutuo beneficio. Reid (2017) Las ventas generan intercambios de 

servicios o productos por lo cual puede tener ventas directas o ventas indirectas. Al 

identificar qué clase de estas se ofrece, se puede ampliar el panorama de una eficiente 

gestión de venta. 
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III. METODOLOGÍA 

3.1. Tipo y diseño de investigación 

3.1.1. Tipo de investigación 

El tipo de investigación fue la aplicada, dado que el desarrollo de los resultados 

tiende a ser usado de forma inmediata sobre el desarrollo de dificultades de la realidad. 

Este tipo de estudio accede a determinar la solución de la dificultad y busca en 

respuestas probables, la más adecuada para el contexto característico. Vara (2017). 

También como lo menciona Quezada (2017), la investigación aplicada es 

también llamada dinámica o audaz y se ubica íntimamente conectada a la 

investigación básica dependiendo de sus descubrimientos y aportaciones teóricas y 

hace referencia a resultados contiguos y se encuentra relacionada en el 

perfeccionamiento de los seres involucrados en el desarrollo del procedimiento de la 

investigación. 

Asimismo, fue de enfoque cuantitativo según el autor, Hernández y Mendoza. 

(2017) muestran que el enfoque cuantitativo es utilizado para una recolección de datos 

para la búsqueda de medidas exactas en una población, además de ello evaluar un 

gran número de caos, o individuos o solo uno si se le compara con un estándar, 

teniendo en cuenta que después tuvo un significado y que se establecieron en 

conclusiones para trabajar. 

3.1.2. Diseño de investigación 

Entonces, se dio que no fue experimental porque las variables no han sido 

manipuladas. Hernández. (2010), el autor menciona que puede definirse como 

estudios realizados sin manipulación deliberada de las variables. Asimismo, se deduce 

que, ya que es para ventas, se enfocó en solo observar para un análisis posterior. El 

autor Hernández. (2003), menciona que el tipo transversal es aquel que recolecta los 

datos en un tiempo dado, por el cual su propósito fue describir las variables y eventos 

de interrelación en un tiempo dado. 
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3.2. Variables y matriz de operacionalización 

Variable independiente inteligencia artificial 

Lasse, (2018); en su escrito refiere que la Inteligencia artificial es la capacidad 

de que los robots puedan usar algoritmos, así como aprender de sistemas y aplicar lo 

asimilado para la toma de decisiones, donde ello se ha establecido durante años en la 

humanidad. Por eso mismo la IA es un factor importante hoy en día, ya que gracias a 

ello tenemos las herramientas necesarias para poder realizar las acciones necesarias 

tanto en una empresa como en la vida real. 

Definición operacional  

La variable de análisis mantuvo su valoración de acuerdo con el empleo del 

cuestionario, en donde se mantuvo el empleo del chatbot y la transformación digital 

como dimensiones de análisis para comprender la forma de generar un aumento en 

ventas dentro de la organización analizada. 

Dimensión transformación digital 

Bueno y Ferreira (2017), en su libro “La ruta de la transformación digital”, 

conceptualizan como algo más que estar sólo en las existentes redes sociales, 

dispositivos o cualquier actividad a través de venta online. 

Dimensión Chatbot 

Brustenga (2018), en su libro “Briefing paper: los chatbots en educación”, donde 

conceptualiza que, estos representan programas con inteligencia artificial, cuya 

capacidad les permite interactuar o simular una definida conversación. Asimismo, es 

un nuevo factor el cual nos permite interactuar en primer plano con la información que 

muchas veces buscamos, ahorrando tiempo y dinero a ambas partes 

Dimensión Blockchain 

Preukschat (2015) en su libro “Blockchain la revolución industrial”. Relata que 

se está presenciando el origen de una tecnología, las mismas que va más allá de 

acoplarse al internet, Puesto que esta herramienta es un patrón económico fundado 
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en lo referente a la descentralización de la confianza, en donde todos podrán 

intercambiar bienes y servicios sin requerir de un tercero. Llegando así a optimizar las 

relaciones obteniendo el ahorro de los costos administrativos. 

Variable dependiente: Influencia en las ventas 

Shaw & Morris. (2000) en su escrito, dice que las ventas es la manera de aplicar 

estrategias para la función de esta misma, por lo cual el vender presencialmente a 

consumidores potenciales, la empresa tiene que aplicar un buen producto o servicio, 

lugar, tiempo y precio ideal. Por ello se señala que las ventas llegan a ser una especie 

de intercambio por lo que se transfiere de un individuo a otro, de un bien o servicio a 

cambio de un precio ya acordado. 

No obstante, es importante determinar a donde va dirigido lo que ofrecemos, 

tanto como producto o servicio se tiene que tener en claro que lo que se busca es una 

rentabilidad económica. 

Dimensión operacional 

La variable de estudio planteó el proceso de recojo de datos por medio del 

cuestionario, con la finalidad de poder entender cómo es que la organización desarrolla 

su dirección de ventas, de acuerdo con el tipo de ventas alcanzado con la intención de 

aumentar la participación de mercado, en pleno uso de diferentes técnicas de ventas 

Dimensión dirección de ventas 

Catells (2015) nos dice en su libro que hay actividades estratégicas, lo que 

significa, que fijan objetivos, así como planes generales a fin de conseguirlos, todas 

aquellas concernientes a la organización o estructura, crean un soporte razonable y 

completo que define los objetivos para finalmente poder lograr una venta eficaz. 

Dimensión tipos de ventas 

Kotler & Armstrong (2017) los autores relataron que las percepciones del valor 

de los consumidores son la clave para fijar un estilo de venta, ya que a eso se le suma 

la percepción del precio, el cual influye en las decisiones del producto resultante. 
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Dimensiones técnicas de ventas 

Lancaster (2012) las técnicas de ventas son un proceso que se da entre el 

primer contacto con el cliente y la ejecución de un producto real, sumándole la cantidad 

de tiempo que toma dicha acción. Se puede aplicar la combinación de una estrategia 

con resultados económicos. 

Dimensiones técnicas de ventas 

Lancaster (2012) las técnicas de ventas son un proceso que se da entre el 

primer contacto con el cliente y la ejecución de un producto real, sumándole la cantidad 

de tiempo que toma dicha acción. Se puede aplicar la combinación de una estrategia 

con resultados económicos. 

3.3. Población (criterios de selección), muestra, muestreo, unidad de análisis 

3.3.1. Población 

Según Sánchez (2018), conceptualiza que la población representa el conjunto 

de individuos que caracterizan a un definido estudio. 

Inei (2021) dice que en el último censo la población de Sullana aumentó 

considerablemente, por lo cual para esta investigación la población estuvo conformada 

169 335 personas siendo una población finita. 

Criterios de inclusión 

Clientes de las empresas Supermercados peruanos y Tottus 

Clientes que desean formar parte de la investigación 

Criterios de exclusión 

Clientes que tengan menos de 18 años 

Clientes con desinterés en el estudio 
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3.3.2. Muestra 

Según Condori (2020), conceptualiza a la muestra probabilística como el tipo de 

muestra que necesita usar una explícita fórmula, para obtener el tamaño de individuos 

a encuestar. 

Para ello su cálculo se expuso el uso de la siguiente fórmula de determinación 

del tamaño muestra el cual arroja como resultado 384 clientes. 

3.3.3. Muestreo 

Según Hernández (2018), lo conceptualiza como el conjunto de criterios que 

son ofrecidos para establecer la muestra. 

Se desarrolló un muestreo por conveniencia, ya que se contó con el mismo 

resultado de selección de un integrante derivado de la población obtenido como 

elemento de la muestra. 

3.3.4. Unidad de análisis 

Esta ha quedado conformada por la población de Sullana, en donde Hernández 

(2018), lo establecen como aquel conjunto de individuos sobre los que se espera 

obtener información. 

3.4. Técnicas e instrumentos de recolección de datos 

Según Gamboa (2017), el cuestionario se constituye por una serie de preguntas 

bien planificadas y estructuradas, que son formuladas a la muestra seleccionada en la 

investigación y que buscan recoger datos acerca de cada uno de los indicadores. 

Para el presente cuestionario se realizó la elaboración de instrumentos los 

cuales son conocidos para formular una serie de interrogantes que tiene un significado 

con las hipótesis. 

El autor Arias (2016) nos dice que la herramienta en los procedimientos para 

obtener datos o información vienen siendo construidas y especificadas por el 



 

27 

cuestionario sirviendo de complemento a la medición de preguntas que se van a 

evaluar. 

 

 

 

 

 

 

Para esto el instrumento realizado para la investigación fue Según Behar, D. 

(2019). Los cuestionarios recogen información para la gente de interés, dependiendo 

de la muestra del objeto examinado.  

Entonces en la presente situación, los cuestionarios fueron aplicados a la 

población estudiaba, a los clientes del retail peruano de donde pudo obtener la opinión 

respecto a las dimensiones. 

Confiabilidad 

Arias (2016) fundamenta a la confiabilidad como aquel medio estadístico sobre 

el cual se puede manifestar la demostración de confianza referente al instrumento de 

recojo de información. 

Tabla 1 

Confiabilidad por Alfa de Cronbach 

Variable Valor Estado 

Variable 1 0.881 
Confiable Variable 2 0.907 

Ambas variables 0.942 
Nota: Procesado en SPSS V 26.00 

Como efectos de la aplicación del coeficiente de alfa de Cronbach hacia la 

muestra de análisis de 30 individuos, se ha podido valorar la existencia de confianza 
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en cada uno de los instrumentos recuperados, tanto en su análisis individual como en 

conjunto, demostrando con ello que el valor ha superado en cada uno de los apartados 

un valor superior a 0.70 (Anexo 9). 

3.5. Procedimientos 

La investigación permitió reaccionar a las encuestas la cual tiene 2 variables, la 

IA y su influencia en las ventas. Para poder organizar en el campo los resultados se 

interpretan objetivamente al utilizar el método de lo individual a lo general. Además, el 

rigor científico se orienta en cumplir la certificación del instrumento, el cual debe estar 

firmado por profesionales de la inteligencia artificial y su influencia en las ventas. 

3.6. Método de análisis de datos 

El análisis y estudio de los datos fueron procesados a través de un sistema 

denominado SPSS, el cual nos permitió obtener una base de datos, donde se 

ejemplificó a través de cuadros y diagramas los resultados dados en la encuesta. 

Asimismo, se evaluó cada pregunta realizada a través de la aplicación, en el programa 

Excel o en google forms 

No obstante, se decidió integrar una guía de entrevista para la interpretación de 

esto. 

3.7. Aspectos éticos 

Para la elaboración de esta investigación se tomaron en consideración los 

siguientes valores, sobre todo los que tienen que ver con los temas de investigación 

en donde se toma en cuenta la inteligencia artificial y las ventas. Por consiguiente, se 

revisó la veracidad de cada aspecto mencionado en la investigación. No obstante, no 

se manipuló ningún dato obtenido a través de la herramienta cuestionario para 

conseguir datos. Además, se tuvo el consentimiento de la unidad de análisis, la cual 

se puede visualizar en el anexo 04. 
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IV. RESULTADOS 

En cuanto al análisis estadístico de 384 clientes, se ha podido evidenciar la 

información por medio de la organización de dos cuadros estadísticos, en donde se ha 

evidenciado la respuesta de cada uno de los objetivos específicos y el general, 

comprendiendo con ello la disposición por frecuencia y porcentaje; así como, la 

valoración del coeficiente Rho de Spearman. 

4.1. INFORMACIÓN OBTENIDA DE LOS ENCUESTADOS 

4.1.1. Datos generales de los encuestados 

Tabla 2 

Datos descriptivos de género 

   

 201 52.4 

 183 47.6 

 384 100.0 
Nota: Cuestionario aplicado hacia clientes 

Se ha podido valorar que el 52.40% de los participantes fueron de sexo 

masculino y el 47.60% fueron de sexo femenino.  

Tabla 3 

Datos descriptivos de las edades 

   

 48 12.4 

 217 56.6 

 119 31.0 

 384 100.0 
Nota: Cuestionario aplicado hacia clientes 

De la totalidad de la muestra de estudio, se ha podido valorar que el 56.60% 

han contado con una edad de entre los 26 a los 30 años, el 31.00% contaron con una 

edad de entre los 31 a los 40 años y el 12.40% alcanzaron a mantener una edad menor 

a los 25 años. 
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4.1.2. Información obtenida del cuestionario aplicado 

En relación con el objetivo específico 1: Evaluar el uso de los chatbot en las 

ventas de los retail de Sullana, 2022 

Tabla 4 

Relación de los chatbot en las ventas 

Chatbot 

Escala de alternativas 

 
 

  
 

 

F % F % F % F % F % F % 

Se te facilita la interacción 
con los chatbot de las 
empresas retail de la 
ciudad de Sullana 

0 0.00 0 0.00 30 7.80 217 56.50 137 35.70 384 100.00 

Consideras suficiente las 
respuestas de los Chatbot 
al realizar una pregunta 

8 2.10 20 5.20 42 10.90 197 51.30 117 30.50 384 100.00 

Te ha inspirado confianza la 
atención brindada por los 
Chatbot en los retail de 
Sullana 

4 1.00 44 11.50 74 19.30 177 46.10 85 22.10 384 100.00 

Nota: Cuestionario aplicado hacia clientes 

Se ha podido valorar que, de 384 personas encuestadas, el 56.50% (217) de 

estos han estado de acuerdo en cuanto a que los chatbots pueden facilitar la 

interacción que se tiene entre los usuarios con las empresas. Así mismo, el 51.30% 

(197) han señalado haber estado de acuerdo en cuanto a la suficiencia que ofrecen 

los chatbots al momento de responder hacia preguntas ofrecidas por parte de los 

usuarios. Mientras que, el 46.10% (177) han expuesto haber estado de acuerdo en 

cuanto a la generación de confianza que puede brindar un chatbot al momento de 

mantener la comunicación con un usuario. 
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Contrastación de la hipótesis específica 1: Existe influencia significativa de 

los chatbot en las ventas de las empresas retail de Sullana, 2022 

Tabla 5 

Prueba de correlación de Rho de Spearman: Chatbot y ventas 

 Chatbot Ventas 

Chatbot 
 1 ,554** 

  ,000 

 384 384 

Ventas 
 ,554** 1 

 ,000  

 384 384 

Nota: Cuestionario aplicado hacia clientes 

Debido a que se ha evidenciado que el valor de correlación fue de 0.554, se ha 

puesto en evidencia un comportamiento positivo considerable, en donde la sigma ha 

sido inferior a 0.050, demostrando la existencia de una relación significativa entre los 

elementos planteados. 

En relación con el objetivo específico 2: Identificar la transformación digital 

en las ventas de los retail de Sullana, 2022 

Tabla 6 

Relación de la transformación digital en las ventas 

 

Escala de alternativas 

 
 

  
 

 

F % F % F % F %  F % F % 

Crees que es importante el 
uso de las redes sociales en 
las empresas retail 

4 1.00 0 0.00 0 0.00 181 47.10 199 51.80 384 100.00 

Es importante que las 
empresas retail estén en 
funcionamiento la mayor 
parte del año 

8 2.10 4 1.00 8 2.10 194 50.50 170 44.30 384 100.00 

Te sientes cómodo utilizando 
las herramientas 
tecnológicas de las 
empresas retail en Sullana 

0 0.00 0 0.00 30 7.80 217 56.50 137 35.70 384 100.00 

Nota: Cuestionario aplicado hacia clientes 

Se ha podido valorar que, de 384 personas encuestadas, el 51.80% (199) de 

estos han estado totalmente de acuerdo en referencia con la importancia de las redes 
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sociales en las empresas. Así mismo, el 50.50% (194) han señalado haber estado de 

acuerdo con la importancia de que este tipo de entidades pueda funcionar de manera 

sostenida la totalidad de los días del año. Mientras que, el 56.50% (217) han expuesto 

haber estado de acuerdo en cuanto al empleo de herramientas tecnológicas por parte 

de estas organizaciones. 

Contrastación de la hipótesis específica 2: Existe influencia significativa de 

la transformación digital en las ventas de los retail de Sullana, 2022 

Tabla 7 

Prueba de correlación de Rho de Spearman: Transformación digital y ventas 

1 ,685** 

,000 

384 384 

Ventas 

,685** 1 

,000 

384 
384 

Nota: Cuestionario aplicado hacia clientes 

Debido a que se ha evidenciado que el valor de correlación fue de 0.685, se ha 

puesto en evidencia un comportamiento positivo considerable, en donde la sigma ha 

sido inferior a 0.050, demostrando la existencia de una relación significativa entre los 

elementos planteados.  

En relación con el objetivo específico 3: Identificar el blockchain en las ventas 

de los retail de Sullana, 2022 
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Tabla 8 

Relación de la blockchain en las ventas 

Blockchain 

Escala de alternativas 

F % F % F % F % F % F % 

Al realizar una compra, 
Sientes que tu información 
brindada está siendo 
protegida 

4 1.00 48 12.50 69 18.00 194 50.50 69 18.00 384 100.00 

Es eficiente realizar 
transacciones de pago a la 
hora de hacer una compra 
en los retail de Sullana 

0 0.00 12 3.10 48 12.50 234 60.90 90 23.40 384 100.00 

Crees que trae beneficios el 
realizar compras virtuales 

4 1.00 16 4.20 33 8.60 201 52.30 130 33.90 384 100.00 

Nota: Cuestionario aplicado hacia clientes 

Se ha podido valorar que, de 384 personas encuestadas, el 50.50% (194) de 

estos han estado de acuerdo en referencia con la necesidad de contar con información 

confidencial empleada por la empresa, respecto a estos mismos. Así mismo, el 60.90% 

(234) han señalado haber estado de acuerdo en referencia con la realización de

transacciones de pago que puedan verse protegidas por la entidad en sí misma. 

Mientras que, el 52.30% (201) han expuesto haber estado de acuerdo en referencia 

con el hecho de traer beneficios que puedan tener de manera adicional al momento de 

realizar compras virtuales. 

Contrastación de la hipótesis específica 3: Existe influencia del blockchain 

en las ventas de los retail de Sullana, 2022 

Tabla 9 

Prueba de correlación de Rho de Spearman: Blockchain y ventas 

Blockchain Ventas 

Blockchain 

1 ,664** 

,000 

384 384 

Ventas 

,664** 1 

,000 

384 
384 

Nota: Cuestionario aplicado hacia clientes 
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Debido a que se ha evidenciado que el valor de correlación fue de 0.664, se ha 

puesto en evidencia un comportamiento positivo considerable, en donde la sigma ha 

sido inferior a 0.050, demostrando la existencia de una relación significativa entre los 

elementos planteados. 
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En relación con el objetivo general: Determinar la influencia de la inteligencia 

artificial y las ventas de las empresas retail en Sullana, 2022 

Tabla 10 

Relación de las variables mediante prueba de normalidad 

gl Sig. 

Inteligencia 

artificial 
,191 384 ,000 

Ventas ,187 384 ,000 

Nota: Cuestionario aplicado hacia clientes 

Debido a que se ha tenido un tamaño muestral superior a los 50 individuos, se 

ha contado con el análisis de la prueba de Kolmogorov Smirnov, en donde el haber 

contado con una sigma inferior a 0.050 se ha podido valorar un comportamiento 

normalizado y proceder con el cálculo de la correlación entre variables. 

Contrastación de la hipótesis general: Existe influencia significativa de la 

inteligencia artificial y las ventas de las empresas retail en Sullana, 2022 

Tabla 11 

Prueba de correlación de Rho de Spearman: Inteligencia artificial y ventas 

Blockchain Ventas 

Blockchain 

1 ,643** 

,000 

384 384 

Ventas 

,643** 1 

,000 

384 
384 

Nota: Cuestionario aplicado hacia clientes 

Debido a que se ha evidenciado que el valor de correlación fue de 0.643, se ha 

puesto en evidencia un comportamiento positivo considerable, en donde la sigma ha 

sido inferior a 0.050, demostrando la existencia de una relación significativa entre los 

elementos planteados.  
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V. DISCUSIÓN

Los hallazgos conseguidos permiten precisar y disentir los datos para

comprobar las hipótesis que se aprobaron en el estudio. 

En lo referente al primer objetivo específico basado en: Evaluar el uso de los 

chatbot en las ventas de los retail de Sullana, 2022. Según los datos recabados señala 

que cerca de 56% de los participantes indicaron que el Chatbot contribuye en la 

interacción frente a otros Chatbot de las empresas retail, además el 46.10% indicó que 

los Chatbot han brindado confianza respecto a la atención en los retail. Si las empresas 

no implementan esta aplicación muchas de estas pueden presentar un lento avance e 

incremento de sus ventas.  

Por último, pero no menos importante, se halló una similitud con la investigación 

de Garibay (2020), el cual propuso implementar un chatbot que contribuya en la 

atención a usuarios, en donde a través de esta aplicación la empresa evidenció los 

grados de mejora sobre la calidad comunicativa que se generó en la interacción entre 

esta aplicación y el consumidor, además los chatbot permiten la atención a más de 2 

clientes, optimizando las ventas. Para ello, la metodología que se empleó fue la 

descriptiva y explicativa.  

Con el coeficiente de correlación de Spearman es 0.554, es una correlación 

positiva, donde (p=0.000 <0.05) donde dichos resultados evidencian que se acepta la 

hipótesis alternativa, lo que significa que Existe influencia entre los chatbot sobre las 

empresas retail de Sullana.  

En lo que refiere al segundo objetivo específico basado en: Identificar la 

transformación digital en las ventas de los retail de Sullana, 2022. En comparación con 

el estudio de Chiatchoua (2019), el crecimiento de un estudio contribuye en la 

resolución de problemas. En cuanto a su justificación práctica, se concentra en mejorar 

y optimizar la situación actual de la empresa, así como mejorar sus procesos y 

actividades, en lo que refiere a la justificación social se encontró que este estudio podrá 

ayudar a las empresas no sólo a evitar problemas internos y reducir los posibles 

riesgos que presenta. Entonces significa que al tomar correctas definiciones las 
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empresas podrán incidir positivamente en sus procesos de atención y potenciar la 

cadena de clientes. 

Con el coeficiente de correlación de Spearman es 0,685, es una correlación 

positiva considerable, donde (p=0.000 <0.05) lo que se identifica que se aprueba la 

segunda hipótesis específica, lo que significa que Existe una influencia significativa de 

la transformación digital sobre las ventas de los retail de Sullana.  

De igual manera el tercer objetivo fue: Identificar el blockchain en las ventas de 

los retail de Sullana, 2022. Bajo lo manifestado anteriormente, Romero (2019), señalan 

que el modelo blockchain llega a buscar el cumplimiento de determinadas normativas 

internacionales que ofrezcan sustento hacia este tipo de procedimiento de cambio, en 

donde los procesos que se desarrollan por parte de los usuarios, deben de 

salvaguardar dos cosas, la seguridad y fiabilidad, brindadas por la organización, en 

donde el 51.00% de las organizaciones llegan a contar con una capacidad de 

procesamiento de red suficiente como para salvaguardar este tipo de transacciones 

en bloque. 

Por otro lado, se encuentra la investigación de Rojas (2017), donde el objetivo 

se basó en examinar la gestión de ventas frente a la rentabilidad en una entidad. La 

metodología de la investigación fue correlacional, transversal, no experimental, donde 

la muestra fue integrada por 65 individuos. Los resultados principales revelaron que, 

en lo referente al plan de ventas, el 61% mostró un nivel de siempre, el 22% casi 

siempre, respecto a las estrategias empleadas, el 31% dijo que siempre, el 15% casi 

siempre y el 36% a veces, mientras que, referente al nivel de competitividad, el 43% 

indicó que siempre y el 46% casi siempre, donde ello, evidenció que una buena gestión 

de ventas si influye sobre la rentabilidad de la entidad. 

Arce (2017), quien en su estudio consignó como objetivo examinar la asociación 

de la publicidad con las ventas en una corporación. Su metodología desarrolló un 

estudio transversal, correlacional, cuantitativo. Los principales hallazgos que se 

obtuvieron de la investigación fue que, en lo referido a la publicidad, se halló que esta 

presentó un rango de casi siempre con un 43.7% y siempre con un 46%, mientras que, 
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en lo referido con las ventas se halló que esta presentó un rango de siempre con un 

58% y de casi siempre con un 34%, en lo referente a las estrategias publicitarias, 

mostró un nivel siempre de 74% y de casi siempre de 23.4%, las E. de promoción un 

33.3% de a veces y el 36.9% de casi siempre, evidenciando que sí hay relación entre 

las variables.  

Con el coeficiente de correlación de Spearman es 0,664, es una correlación 

positiva considerable, donde (p=0.000 <0.05) permite la aceptación de la tercera 

hipótesis específica, quiere decir que Existe influencia del blockchain en las ventas de 

los retail de Sullana, 2022.  

En lo que concierne al objetivo general: Determinar la influencia de la 

inteligencia artificial y las ventas de las empresas retail en Sullana, 2022. Según los 

datos recabados. Del mismo modo, la investigación de Pérez y Rojas (2019), donde 

su objetivo se basó en examinar el impacto de la inteligencia artificial (IA) sobre las 

empresas desde un enfoque global. 

La relevancia del estudio fue evidenciar los resultados y aportaciones que la I.A 

aporta sobre las empresas industriales, dado que a través de esta la empresa no sólo 

contribuye en la optimización de las ventas, sino también en la reducción de los costos, 

rentabilidad y lo referido a la eficiencia sobre los procesos. La metodología se basó en 

una investigación descriptiva, correlacional, transversal, conceptual. Los principales 

resultados que se obtuvieron de esta investigación a rango global fue que, el 60% de 

las organizaciones utilizan software automatización para potenciar su productividad y 

ventas, además el 25% de las pymes viene usando la digitalización como estrategias 

para mejorar su rentabilidad y capacidad de ventas, además se halló que más del 50% 

de las empresas dentro de sus procesos internos emplea los softwares para mejorar 

sus actividades de ventas, capacitaciones y otros procesos. Además, a partir de estos 

resultados la investigación concluye que, la IA sí tiende a incidir significativamente 

sobre los procesos internos de las empresas.  

Mientras que, la investigación de Carrasco (2019), en su investigación donde 

consignó como objetivo examinar en una empresa la implementación de solución 
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tecnológica basada en la asistencia de extensión de garantía mediante el empleo de 

la Inteligencia Artificial. Donde su metodología se fundó en un estudio cuantitativo, 

descriptivo. Sus principales hallazgos permitieron evidenciar que, la totalidad de los 

servicios de la empresa representan el 43%, además los problemas más notables que 

se hallaron estuvieron asociados en la atención que se les ofrece a los usuarios, donde 

más del 34% de los usuarios no son atendidos adecuadamente, frente a ello, a través 

de la implementación de la IA se busca reducir los tiempos de espera de 22 a 2 

segundos, mientras que se busca que el tiempo de operación reduzca de 11.8 minutos 

a 7.5 y el índice de inadecuada atención reduzca de un 34% a un 16% 

respectivamente.  

Se evidencia que coeficiente de correlación de Spearman es 0,643, es una 

correlación positiva considerable, donde (p=0.00 <0.05) identificándose que se rechaza 

la H0 (Hipótesis nula) y se valida la H1(Hipótesis alterna), donde ello significa que se va 

a utilizar pruebas no paramétricas dado que los datos no presentan una normal 

distribución, mencionando que Existe influencia significativa de la inteligencia artificial y 

las ventas de las empresas retail en Sullana, 2022.  
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VI. CONCLUSIONES

1. El coeficiente de correlación de Spearman fue de 0.643, donde (p = 0, se

evidenció una correlación considerable positiva, en donde el valor alcanzado fue de 

0.000 < 0.050), ello ha demostrado la existencia de la hipótesis siguiente: Existe 

influencia significativa de la inteligencia artificial y las ventas de las empresas retail en 

Sullana, 2022, habiendo sido sustentado con los datos procesados. 

2. Así mismo, el coeficiente de correlación de Spearman fue de 0.554,

donde (p = 0, se evidenció una correlación considerable positiva, en donde el valor 

alcanzado fue de 0.000 < 0.050), ello ha demostrado la existencia de la hipótesis 

siguiente: Existe influencia significativa de los chatbot en las ventas de las empresas 

retail de Sullana, 2022, habiendo sido sustentado con los datos procesados. 

3. Además, el coeficiente de correlación de Spearman fue de 0.685, donde

(p = 0, se evidenció una correlación considerable positiva, en donde el valor alcanzado 

fue de 0.000 < 0.050), ello ha demostrado la existencia de la hipótesis siguiente: Existe 

influencia significativa de la transformación digital en las ventas de los retail de Sullana, 

2022, habiendo sido sustentado con los datos procesados. 

4. De igual modo, el coeficiente de correlación de Spearman fue de 0.664,

donde (p = 0, se evidenció una correlación considerable positiva, en donde el valor 

alcanzado fue de 0.000 < 0.050), ello ha demostrado la existencia de la hipótesis 

siguiente: Existe influencia del blockchain en las ventas de los retail de Sullana, 2022, 

habiendo sido sustentado con los datos procesados. 
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VII. RECOMENDACIONES

• Se recomienda a las empresas de venta retail en Sullana, considerar

dentro de sus procesos y actividades internas el uso de la Inteligencia Artificial para 

fortalecer sus ventas, potenciar la eficiencia y reducir los errores de los colaboradores 

en cuanto a tiempo y calidad de atención, con ello se podrán cumplir las metas 

trazadas de maximizar sus ventas.  

• Se recomienda a las empresas de venta retail en Sullana, implementar

los chatbos como una herramienta de trabajo dentro de la inteligencia artificial con la 

finalidad que el cliente pueda obtener la información que desea de manera puntual y 

entendible y con ello la empresa puedo obtener un ahorro tanto de tiempo como de 

costos.  

• Se recomienda a las empresas de venta retail en Sullana, emplear los

medios digitales con los que se cuenta hoy en día, como redes sociales, plataformas, 

dispositivos, programas, software, entre otros; a fin de que logren competir y actuar de 

mejor manera en el mercado de Sullana, haciendo que los clientes se sientan más 

satisfechos al acceder a sus tiendas.  

• Asimismo, se recomienda a las empresas de venta retail en Sullana,

implementar el blockchain, a fin de que estas puedan almacenar y a la vez transferir 

datos y registros de forma segura tanto para los clientes como para la misma tienda, 

además a través de esta herramienta la empresa puede reducir las fricciones y brindar 

un mejor servicio.  
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VIII. PROPUESTA

A) INTRODUCCIÓN

Los recursos humanos representan uno de los mayores activos para el funcionamiento 

de las empresas, dado que dependen de estos para el correcto funcionamiento de las 

actividades y procesos organizacionales. No obstante, en los últimos años, la 

inteligencia artificial ha representado una de las herramientas indispensables para las 

empresas, dado que contribuye en la automatización de los procesos, reducir el error 

humano, a través de la actualización de datos agiliza la toma de decisiones y potencia 

las ventas. Muchas empresas retail, en los últimos años han reducido el número de 

sus ventas, dado que la mayoría de estas continúan usando métodos tradicionales, en 

donde la mayoría de los procesos son manuales y debido a la carencia de 

conocimientos y capacitaciones, los colaboradores no realizan un correcto 

desempeño, en donde se presentan errores en los procesos, los cuales afectan las 

actividades de empresas y por ende las ventas y rentabilidad. Frente a ello, es que la 

inteligencia artificial resulta ser un programa importante para optimizar, agilizar y 

fortalecer las actividades y procesos de las empresas. Por lo expuesto, se dan las 

siguientes recomendaciones para desarrollar las estrategias basadas en la inteligencia 

artificial en las empresas retail de Sullana. 

B) FUNDAMENTACIÓN

Según Asociación de Auditoría y Control de Sistemas de Información indicó que la 

Inteligencia Artificial (IA) se principalmente está orientada en fortalecer las reglas 

respecto a la calidad de datos, supervisión humana, transparencia y responsabilidad 

referente esta tecnología. Además, para las empresas represente un programa que es 

permite no solo la prevención de fallos de sistema y los frecuentes fallos de los 

trabajadores, sino que también, ahorra tiempo y dinero al mecanizar los procesos y 

tareas habituales, potencia la productividad y eficacia de las operaciones, por lo que 

su uso representa un mecanismo crucial para que las empresas logren optimizar cada 

de sus procesos tanto internos como externos. 
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C) OBJETIVOS

Promover la inteligencia artificial para optimizar las ventas de las empresas retail en 

Sullana, 2022.  

Capacitar a las empresas sobre el uso de la inteligencia artificial como herramienta 

para aumentar las ventas 

Demostrar la eficiencia de la transformación digital dentro de las empresas retail en 

Sullana, 2022 

D) JUSTIFICACIÓN

El desarrollo de esta propuesta permitirá a que las empresas logren optimizar, mejorar 

y reemplazar sus antiguos o habituales procesos, a través de nuevos programas 

basados en el uso de la inteligencia artificial, ello a fin de determinar el desarrollo de 

las actividades de forma eficiente. Para ello, es importante comprender la información 

interna respecto a las actividades que las empresas retail suelen realizar, a fin de 

enfocar la automatización en cada uno de sus procesos o de los que requieren ser 

mejorados. Por medio del uso de la Inteligencia artificial, las empresas tienen la 

posibilidad de optimizar los procesos de distribución, almacenaje, ventas y otros, los 

cuales inciden directamente en la rentabilidad y competitividad empresarial.  

En este sentido, se determinó que los procesos, actividades, planes, tareas y acciones 

para optimizar las ventas de las empresas del rubro mencionado, tienen un positivo y 

significativo impacto en la rentabilidad y participación de las empresas retail en el 

mercado de Sullana. Por lo expuesto, la investigación se encuentra justificada porque 

se enfoca al objetivo práctico de promover la inteligencia artificial para optimizar las 

ventas a través del desarrollo de estrategias enfocadas en las dimensiones 

identificadas como más significativas y cómo aportan a las ventas. Asimismo, como 

parte de esta investigación, se justificó la presente propuesta al encontrar que, sí bien 

el programa presentó una calificación alta, las empresas de retail de Sullana no 

contaban con herramientas o programas basadas en la IA que les permita reemplazar 

sus antiguos procesos con nuevas y actualizadas herramientas   
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Incluso en el ámbito de la emergencia sanitaria, los colaboradores debido a la falta de 

capacidades y supervisiones han mostrado un menor desempeño, deficiencias y 

errores en el desarrollo de sus funciones, lo cual ha generado afectaciones en el 

número de ventas y rentabilidad de las empresas, por ello es que, las empresas 

pueden 

desarrollar estrategias de IA, a fin de potenciar las ventas en las empresas de retail de 

Sullana.  

E) ACTIVIDADES

E.1. Adquirir conocimientos básicos sobre IA: En esta fase lo que las empresas

deben de realizar es: 

• Informar a su capital humano los impactos, aportes y comprender en qué

consiste la IA 

• Comunicar el valor que se quiere lograr con el uso de la IA

• Identificar los recursos que la empresa dispone y cómo la IA podría asociarse a

estos 

• Identificar a qué necesidades de las empresas retail la IA va a solucionar y/o

fortalecer 

E.2. Planificación y aplicación:

En esta etapa, hay ciertos pasos a seguir para cumplir: 

• Objetivos, actividades y procesos para el establecimiento, implantación de la IA

en las empresas de Sullana que se dedican a las ventas por retail 

E.3. Identificación de los riesgos de la IA en las empresas

• Inducción de la IA al personal de las empresas: se realizarán capacitaciones

informáticas a los colaboradores acerca del uso de la IA 

• Formar un equipo de trabajo: Se formará un equipo responsable de registrar

los efectos de la IA en la empresa 
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• Formar un sistema o programa computarizado: Se creará un programa con

una base de datos en donde se registre cada uno de los movimientos y procesos que 

realiza la IA. 

• Identificación de las funciones.

• Identificación de los riesgos de la IA para la empresa: Se identificarán los

riesgos más relevantes. 

F) CRONOGRAMA DE ACTIVIDADES

Tabla 12 

Cronograma de actividades 

Actividades 
Julio Agosto Setiembre Octubre 

1 2 3 4 1 2 3 4 1 2 3 4 1 2 3 4 

Adquirir 
conocimientos 

básicos sobre IA 
X X X X X X X X 

Planificación y 
aplicación X X X X X X X X X 

Identificación de 
los riesgos de la IA 
en las empresas 

X X X X X X X X 
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G) PRESUPUESTO

Tabla 13 

Presupuesto 

MATERIALES 

Descripción Responsable Costo 
Costo 
total 

Adquirir 
conocimientos 
básicos sobre IA 

Jefe de 
sistemas 

Jefe de RR. 
HH. 

8,000.00 8, 000.00 

Planificación y 
aplicación 

Jefe de 
sistemas 

Gerente de la 
empresa 

30 000.00 30 000.00 

Identificación de 
los riesgos de la IA 
en las empresas 

Jefe de 
sistemas 

Jefe de RR. 
HH.  

15 000.00 15 000.00 

TOTAL 
53 000.00 

El presupuesto asciende a la suma de 53 000.00 nuevos soles para la implementación 

de la propuesta. Frente a ello, se observa que el costo es elevado; sin embargo, es 

accesible para poder mejorar y optimizar los procesos de ventas en las empresas de 

Retail de Sullana.  

H) VIABILIDAD

Esta estrategia resulta factible para que las empresas puedan implementarla. Además, 

a través del desarrollo y empleo de la IA las empresas podrán optimizar cada uno de 

sus procesos de venta y conseguir una ventaja más competitiva en el mercado de 

Sullana. 
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ANEXOS 

Anexo 1 Formato para la obtención del consentimiento informado 

FORMATO PARA LA OBTENCIÓN DEL CONSENTIMIENTO INFORMADO 

RESOLUCIÓN DE VICERRECTORADO DE INVESTIGACIÓN N°276-2022-VI-UCV 

Título de la investigación: La inteligencia artificial y su influencia en las ventas de las 
empresas Retail en Sullana, 2022. 

Investigador principal: Cárdenas Campos René Erich Leonel, Floreano Garcia Grecia 

Gretha 

Asesor: Dr. Carlos Angulo Concuerda 

Propósito del estudio 

Saludo, somos investigadores que le invitamos a participar en la investigación: La 
inteligencia artificial y su influencia en las ventas de las empresas Retail en Sullana, 2022. 
Cuyo propósito es Determinar el impacto de la inteligencia artificial en las empresas retail 
en Sullana, 2022. Esta investigación es desarrollada por estudiantes de la Escuela 
Profesional de Administración de la Universidad César Vallejo, aprobado por la 
autoridad correspondiente de la Universidad (y de ser el caso agregar el permiso de la 
institución [nombre de la institución] si ha autorizado explícitamente el uso del nombre 
en anexo 2). 

Procedimiento 

Si usted decide participar en la investigación se realizará lo siguiente: 

1. Se le presentará un cuestionario en el que tendrá preguntas generales sobre usted como
edad, zona de domicilio, lugar de nacimiento y otros, no es necesario que se anote su
nombre, pues cada encuesta tendrá un código; luego se le presentarán preguntas sobre
variables específicas de la investigación.

2. El tiempo que tomará responder la encuesta será de aproximadamente 10 minutos, si gusta,
puede responder ahora o comprometerse a hacerlo en otro momento o lugar, nosotros lo
buscaremos.

Información general: se le brindará a cada persona, la información para cumplimiento de 
los principios de ética, se permitirá cualquier interrupción de parte del entrevistado para 
esclarecer sus dudas. 

Participación voluntaria (principio de autonomía): 

Puede hacer todas las preguntas para aclarar sus dudas antes de decidir si desea participar 
o no, y su decisión será respetada. Posterior a la aceptación no desea continuar puede
hacerlo sin ningún problema.

Riesgo (principio de no maleficencia): 
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Indicar al participante la existencia que NO existe riesgo o daño al participar en la 
investigación. Sin embargo, en el caso que existan preguntas que le puedan generar 
incomodidad. Usted tiene la libertad de responderlas o no. 

Beneficios (principio de beneficencia): 

Se le informará que los resultados de la investigación se le alcanzará a la institución al 
término de la investigación. No recibirá ningún beneficio económico ni de ninguna otra 
índole. El estudio no va a aportar a la salud individual de la persona, sin embargo, los 
resultados del estudio podrán convertirse en beneficio de la salud pública. 

Confidencialidad (principio de justicia): 

Los datos recolectados deben ser anónimos y no tener ninguna forma de identificar al 
participante. Garantizamos que la información que usted nos brinde es totalmente 
Confidencial y no será usada para ningún otro propósito fuera de la investigación. Los datos 
permanecerán bajo custodia del investigador principal y pasado un tiempo determinado 

serán eliminados convenientemente. 

Información específica: Una vez que se haya terminado de brindar la información general, 
se debe compartir la información específica sobre la investigación: los datos que se 

requerirán, el hecho que se observará, o la acción que se realizará en el cuerpo (medir, 
examinar) o alguno de los elementos de él (exámenes de sangre, orina, células, tejidos u 
otro material biológico), haciendo énfasis que los resultados sólo serán utilizados para la 
investigación, sin identificar a la persona. De desearlo, se puede brindar algún resultado de 
interés clínico al participante voluntario. 

Problemas o preguntas: 

Si tiene preguntas sobre la investigación puede contactar con el Docente Asesor Angulo 
Corcuera Carlos Antonio, al correo electrónico anguloca@ucvvirtual.edu.pe o con el 
Comité de Ética de la Escuela de Administración ética-administracion@ucv.edu.pe. 

Consentimiento 

Después de haber leído los propósitos de la investigación autorizo mi participación en la 
investigación. 

[Para garantizar la veracidad del origen de la información: en el caso que el consentimiento 
sea presencial, el encuestado y el investigador debe proporcionar: Nombre y firma. En el 
caso que sea cuestionario virtual, se debe solicitar el correo desde el cual se envía las 
respuestas]. 
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Anexo 2 Autorización de la organización para publicar su identidad en los resultados 

de las investigaciones 

AUTORIZACIÓN DE LA ORGANIZACIÓN PARA PUBLICAR SU IDENTIDAD EN 

LOS RESULTADOS DE LAS INVESTIGACIONES 

DIRECTIVA DE INVESTIGACIÓN N° 002-2022-VI-UCV 

Datos Generales 

Nombre de la Organización: RUC: 

Nombre del Titular o Representante legal: 

Nombres y Apellidos DNI: 

Consentimiento: 

De conformidad con lo establecido en el artículo 7º, literal “f” del Código de Ética en 

Investigación de la Universidad César Vallejo (*), autorizo [     ],  no autorizo [     ] publicar LA 

IDENTIDAD DE LA ORGANIZACIÓN, en la cual se lleva a cabo la investigación:  

Nombre del Trabajo de Investigación 

La inteligencia artificial y su influencia en las ventas de las empresas retail en Sullana, 

2022 
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Nombre del Programa Académico: Proyecto de investigación 

Autor: Cardenas Campos, Rene 

Floreano Garcia, Grecia Gretha 

DNI:72774800 

DNI: 71997579 

En caso de autorizarse, soy consciente que la investigación será alojada en el Repositorio 

Institucional de la UCV, la misma que será de acceso abierto para los usuarios y podrá ser 

referenciada en futuras investigaciones, dejando en claro que los derechos de propiedad 

intelectual corresponden exclusivamente al autor (a) del estudio. 

Lugar y Fecha: Piura, 07 de septiembre del 2022 

Firma y sello: ______________________________ 

  (Titular o Representante legal de la Institución) 

(*) Código de Ética en Investigación de la Universidad César Vallejo-Artículo 7º, literal “f” Para difundir o publicar los 
resultados de un trabajo de investigación es necesario mantener bajo anonimato el nombre de la institución donde se llevó 
a cabo el estudio, salvo el caso en que haya un acuerdo formal con el gerente o director de la organización, para que se 
difunda la identidad de la institución. Por ello, tanto en los proyectos de investigación como en los informes o tesis, no se 
deberá incluir la denominación de la organización, pero sí será necesario describir sus características. 
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Anexo 3 Ficha de evaluación de los proyectos de investigación 

FICHA DE EVALUACIÓN DE LOS PROYECTOS DE INVESTIGACIÓN 

RESOLUCIÓN DE VICERRECTORADO DE INVESTIGACIÓN N°276-2022-VI-UCV 

Título del proyecto de Investigación: La inteligencia artificial y su influencia en las ventas de 

las empresas Retail en Sullana, 2022. 

Autor/es: - Cárdenas Campos René Erich Leonel 

-Floreano Garcia Grecia Gretha

Especialidad del autor principal del proyecto: Gestión de organizaciones. 

Coautores del proyecto: Ninguno. 

Lugar de desarrollo del proyecto (ciudad, país): Piura, Perú 

Criterios de evaluación Alto Medio Bajo 
No 

precisa 

I. Criterios metodológicos

1. El proyecto cumple con el esquema

establecido en la guía de productos

de investigación.

Cumple 

totalmente 
---- No cumple -----. 

2. Establece claramente la 

población/participantes de la 

investigación. 

La población/ 

participantes 

están 

claramente 

establecidos 

---- 

La población/ 

participantes no 

están claramente 

establecidos 

----- 

II. Criterios éticos

1. Establece claramente los aspectos

éticos a seguir en la investigación.

Los aspectos 

éticos están 

claramente 

establecidos ---- 

Los aspectos 

éticos no están 

claramente 

establecidos 

----- 

2. Cuenta con documento de

autorización de la empresa o

institución  (Anexo 3 Directiva de

Cuenta con 

documento 

---- No cuenta con 

documento 

No es 

necesario 
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Investigación N° 001-2022-VI-

UCV). 

debidamente 

suscrito 

debidamente 

suscrito 

3. Ha incluido el anexo 1 del

consentimiento informado.

Ha incluido el 

ítem   
---- 

No ha incluido el 

ítem 
----- 

Dr. Víctor Hugo Fernández 

Bedoya   

Presidente 

Dr. Jorge Alberto Vargas Merino 

Vicepresidente 

Dr.  Miguel Bardales Cárdenas 

Vocal 1 

Mgtr. Diana Lucila Huamani 

Cajaleon  

Vocal 2  
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Anexo 4 Dictamen del comité de ética en investigación 

DICTAMEN DEL COMITÉ DE ÉTICA EN INVESTIGACIÓN 

RESOLUCIÓN DE VICERRECTORADO DE INVESTIGACIÓN N°276-2022-VI-UCV

El que suscribe, presidente del Comité de Ética en Investigación de la Escuela Profesional 
de Administración, deja constancia que el proyecto de investigación titulado “LA 
INTELIGENCIA ARTIFICIAL Y SU INLFLUENCIA EN LAS VENTAS DE LAS EMPRESAS 
RETAIL EN SULLANA, 2022”, presentado por los autores Cárdenas Campos René Erich 
Leonel, Floreano Garcia Grecia Gretha, ha sido evaluado, determinándose que la 
continuidad del proyecto de investigación cuenta con un dictamen: favorable1 (  ) observado 
(  ) desfavorable (  ). 

07, de septiembre de 2022 

 ________________________________________ 

Dr. Víctor Hugo Fernández Bedoya  

Presidente del Comité de Ética en Investigación 

Escuela Profesional de Administración  

C/c 

• Sr., investigador principal.

1 El dictamen favorable tendrá validez en función a la vigencia del proyecto. 
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Anexo 5 Matriz de operacionalización 

Variable Definición conceptual Definición operacional Dimensiones Indicadores 
Escala de 
medición 

Variable 
independiente: 

Inteligencia 
artificial 

La inteligencia artificial se define 
como aquella capacidad que 
tiene las máquinas en cuanto al 
empleo de algoritmos con la 
finalidad de poder aprender en 
base a datos con la intención de 
tomar decisiones que pueden 
llegar a ser tomadas por el ser 
humano de una forma más 
compleja (Arraiza et al., 2021). 

La variable de análisis mantendrá 
su valoración de acuerdo con el 
empleo del cuestionario, en donde 
se mantendrá el empleo del chatbot 
y la transformación digital como 
dimensiones de análisis para 
comprender la forma de generar un 
aumento en ventas dentro de la 
organización analizada. 

Transformación 
digital 

Redes sociales 
Actividad 
online 

Dispositivos 
digitales 

Ordinal 
Chatbot 

Capacidad de 
interacción 
Conversión 
limitada 

Asistente 
virtual 

Blockchain 

Confiabilidad 
Transacciones 

Red privada 

Variable 
dependiente: 

Ventas 

Las ventas son definidas como 
aquel proceso de ganancia de 
mercado por parte de una 
entidad, en pleno objetivo de 
vender un bien o servicio de 
acuerdo con los requerimientos 
de una sociedad (Chapoñan y 
Chero, 2019). 

La variable de estudio planteará el 
proceso de recojo de datos por 
medio del cuestionario, con la 
finalidad de poder entender cómo 
es que las organizaciones 
desarrolla su dirección de ventas, 
de acuerdo con el tipo de ventas 
alcanzado con la intención de 
aumentar la participación de 
mercado, en pleno uso de 
diferentes técnicas de ventas. 

Dirección de 
ventas 

Gestión de 
ventas 

Capacidad de 
ventas 

Ordinal 
Tipos de ventas 

Ventas 
directas 

Ventas 
indirectas 

Técnicas de 
ventas 

Habilidades 
Orientación del 
producto 
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Anexo 6 Matriz de consistencia 

Problemas de investigación Objetivos de investigación Hipótesis de investigación Variables Metodología 

Problema general Objetivo general Hipótesis general 
Variable 

independiente 
Tipo de 

investigación 
Tipo Aplicada 
Enfoque de 

investigación 
Cuantitativo 

Diseño de la 
investigación: 

Diseño no 
experimental / 
transversal / 
correlacional 
Población y 

muestra 
Población: 

169 335 
Muestra: 

384 
Técnica de 

recolección de 
datos 

Encuesta  
Instrumento 
Cuestionario  

¿Cuál es la influencia de la 
inteligencia artificial y las ventas de 
las empresas retail en Sullana, 
2022? 

Determinar la influencia de la 
inteligencia artificial y las 
ventas de las empresas retail 
en Sullana, 2022 

Existe influencia significativa 
de la inteligencia artificial y 
las ventas de las empresas 
retail en Sullana, 2022 

Inteligencia 
artificial 

Problemas específicos Objetivos específicos Hipótesis específicas Dimensiones 

• ¿Cuál es la influencia de la 
inteligencia artificial en su 
dimensión chatbot y las ventas de 
las empresas retail en Sullana, 
2022? 

• ¿Cuál es la influencia de la 
inteligencia artificial en su 
dimensión transformación digital y 
las ventas de las empresas retail en 
Sullana, 2022? 

• ¿Cuál es la influencia de la 
inteligencia artificial en su 
dimensión blockchain y las ventas 
de las empresas retail en Sullana, 
2022? 

• Evaluar el uso de los 
chatbot en las ventas de los 
retail de Sullana, 2022 

 

• Identificar la transformación 
digital en las ventas de los 
retail de Sullana, 2022 

 

• Identificar el blockchain en 
las ventas de los retail de 
Sullana, 2022 

 
 

• Existe influencia 
significativa de los chatbot 
en las ventas de las 
empresas retail de Sullana, 
2022 

• Existe influencia 
significativa de la 
transformación digital en las 
ventas de los retail de 
Sullana, 2022 

• Existe influencia del 
blockchain en las ventas de 
los retail de Sullana, 2022 
 

Transformación 
digital 

Chatbot 
Blockchain 

Variable 
dependiente 

Ventas 

Dimensiones 

Dirección de 
ventas 

Tipos de ventas 
Técnicas de 

ventas 
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Anexo 7 Cuestionario 

ESCUELA PROFESIONAL DE ADMINISTRACIÓN 

Fecha.: 23/04/2023         N° ______ 

Esta es una investigación llevada a cabo dentro de la escuela de Administración de 
empresas de la Universidad César Vallejo; los datos recopilados son anónimos, serán 
tratados de forma confidencial y tienen  finalidad netamente académica. Por tanto, en forma 
voluntaria; SÍ (   ) NO (   ) doy mi consentimiento para continuar con la investigación que 
tiene por objetivo. Determinar la influencia de la inteligencia artificial y las ventas de las 
empresas retail en Sullana, 2022, asimismo, autorizo para que los resultados de la presente 
investigación se publiquen a través del repositorio institucional de la Universidad César 
Vallejo.  

Cualquier duda que les surja al contestar esta encuesta puede enviarla al correo: 

renecardenas@ucvvirtual.edu.pe 

I. INSTRUCCIONES

El presente cuestionario de carácter confidencial está basado a cinco alternativas, las 
cuales permitirán medir las dimensiones del estudio, para ello lea adecuadamente cada 
ítem y marque con una (X) la alternativa correcta, teniendo en consideración la escala de 
respuesta: (5) Totalmente de acuerdo - (4) De acuerdo - (3) Indeciso - (2) En desacuerdo - 

(1) Totalmente en desacuerdo.

VARIABLE I: 

INTELIGENCIA 
ARTIFICIAL 

Escala de calificaciones 
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Transformación 

Digital 

Totalmente 
de acuerdo 

De 
acuerdo 

Indeciso En 
desacuerdo 

Totalmente 
en 
desacuerdo 

5 4 3 2 1 

Crees que es 
importante el uso de 
las redes sociales en 
las empresas retail 

     

Es importante que las 
empresas retail estén 
en funcionamiento la 
mayor parte del año 

     

Te sientes cómodo 
utilizando las 
herramientas 
tecnológicas de las 
empresas retail en 
Sullana 

     

Chatbot 5 4 3 2 1 

Se te facilita la 
interacción con los 
chatbot de las 
empresas retail de la 
ciudad de Sullana 

     

Consideras suficiente 
las repuestas de los 
Chatbot al realizar 
una pregunta 

     

Te ha inspirado 
confianza la atención 
brindada por los 
Chatbot en los retail 
de Sullana 

     

Blockchain 5 4 3 2 1 

Al realizar una 
compra, Sientes que 
tu información 
brindada está siendo 
protegida 
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Es eficiente realizar 
transacciones de 
pago a la hora de 
hacer una compra en 
los retail de Sullana 

Crees que trae 
beneficios el realizar 
compras virtuales 

Variable II: Ventas 

Dirección de ventas 5 4 3 2 1 

Te sientes satisfecho 
con la publicidad que 
emiten los retail en 
Sullana 

Consideras correcto 
que los productos 
tengan descuento 
solo al utilizar las 
tarjetas del mismo 
retail 

Tipos de ventas 5 4 3 2 1 

Consideras 
agradable pagar tus 
productos a través de 
una caja autoservicio. 

Consideras eficiente 
realizar compras con 
entrega a domicilio 

Consideras 
necesario recibir 
correos o mensajes 
comunicándote sobre 
las promociones y 
descuentos en los 
diferentes productos 
que ofrecen los retail 
de Sullana 

Técnicas de ventas 5 4 3 2 1 
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Consideras que es 
satisfactorio la 
manera en que te dan 
a conocer el producto 
o servicio brindado 
por los retail en la 
ciudad de Sullana. 

     

Es necesario la 
integración de un 
catálogo electrónico 
que te permita 
comprar o adquirir 
descuentos en los 
retail de Sullana. 

     

 

 

 

 

 

      

Crees que los precios 
de los productos van 
de acuerdo al precio 
del mercado 
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Anexo 8 Fórmula del tamaño poblacional 

𝑛 =
N ∗ 𝑍2 ∗ 𝑝 ∗ 𝑞

𝑒2  ∗ (𝑁 − 1) + 𝑍2 ∗ 𝑝 ∗ 𝑞

En donde: 

N = tamaño de la población = 169 335 

z = nivel de confianza = 95% = 1.96 

p = probabilidad de éxito, o proporción esperada = 50% 

q = probabilidad de fracaso = 50% 

e = error máximo admisible = 5% 

n = muestra = 384 

En base a lo señalado, la muestra estará representada por 384 clientes de las 

empresas Retail de Sullana. 
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Anexo 9 Base de datos prueba piloto 


