&Ii UNIVERSIDAD CESAR VALLEJO

FACULTAD DE CIENCIAS EMPRESARIALES

ESCUELA PROFESIONAL DE ADMINISTRACION

Canales digitales y el impacto en las ventas de hiperbodega Precio
Uno, Chulucanas 2022

TESIS PARA OBTENER EL TiTULO PROFESIONAL DE:

Licenciado en Administracion

AUTORES:

Garcia Abramonte, German Antonio (orcid.org/0000-0003-0928-5594)
Renteria Gutierrez, Jorge Ernesto (orcid.org/0000-0002-9026-6480)

ASESORA:

Dra. Suysuy Chambergo, Ericka Julissa (orcid.org/0000-0003-0744-0052)

LINEA DE INVESTIGACION:

Marketing
LINEA DE RESPONSABILIDAD SOCIAL UNIVESITARIA:
Desarrollo econémico, empleo y emprendimiento

PIURA — PERU
2022


https://orcid.org/0000-0003-0928-5594
https://orcid.org/my-orcid?orcid=0000-0002-9026-6480
https://orcid.org/0000-0003-0744-0052

DEDICATORIA

A nuestro Dios por darnos la vida y las
fuerzas necesarias para estar presentes en lo
largo de toda esta vida universitaria. A
nuestros amigos y padres porque estuvieron
siempre a nuestro lado brindandonos su
apoyo y consejos para hacernos unas

mejores personas.

Garcia Abramonte German y Renteria

Gutierrez Jorge



AGRADECIMIENTO

A los docentes, por sus conocimientos
brindados en cada ciclo, sobre todo a nuestra
asesora Dra. Ericka Suysuy Chambergo por la
dedicacion y paciencia para culminar con éxito

el presente trabajo de investigacion.

Garcia Abramonte German y Renteria Gutierrez

Jorge



INDICE DE CONTENIDOS

CARATULA Lo, [
DE D I C AT ORI A . e e ii
AGRADECIMIENTO .. e e e ii
INDICE DE CONTENIDOS .. .ooiiiiiieeeiiiiiit e iv
INDICE DE TABLAS ....oouiiiiii ettt e v
I, INTRODUCCION ...ttt 1
. MARCO TEORICO .....ccoiiiiiiiieiee e 5
HI. METODOLOGIA ....ouiiiiiie e 11
3.1. Tipo y disefio de iNvestigacion ............ccoeviuiiiiiiii e 11
3.2. Variable y operacionalizacCion ..............cooiiiiiiiiiii e 12
3.3. Poblacion, muestray MUESIIEO0 ........coviriiei i 13
3.3.1. PObIacCioN: ... 13

G T T2 |V 111 1 - 13
.33, MUBSIIBO. ..t 13
3.4. Técnicas e instrumentos de recoleccion de datos .............cccoeevvieininnnes 14
N I 1= o o7 L 14
3.5. ProCedimientOS ... ..uini et 15
3.6. Métodos de analisis de datos .........covuiiiiiiiii e 15
3.7. ASPECIOS BLICOS ....ueniiti it 17
V. RESULTADOS ...ttt e e enees 18
V. DISCUSION ...ttt et e e e e e, 29
VI. CONCLUSIONES ... 33
VII. RECOMENDACIONES ... ottt 34
VL PROPUES T A .o e e 35
REFERENCIAS ..o e e 41
ANEX O S .t i


file:///D:/UNIVERSIDAD%20CESAR%20VALLEJO/X%20CICLO/PROYECTO%20DE%20INVESTIGACION/TESIS%20FINAL%20-%20GARCIA%20Y%20RENTERIA.docx%23_Toc120293916
file:///D:/UNIVERSIDAD%20CESAR%20VALLEJO/X%20CICLO/PROYECTO%20DE%20INVESTIGACION/TESIS%20FINAL%20-%20GARCIA%20Y%20RENTERIA.docx%23_Toc120293917
file:///D:/UNIVERSIDAD%20CESAR%20VALLEJO/X%20CICLO/PROYECTO%20DE%20INVESTIGACION/TESIS%20FINAL%20-%20GARCIA%20Y%20RENTERIA.docx%23_Toc120293940

INDICE DE TABLAS

Tabla 1: Estadisticas de confiabilidad del instrumento de investigacion de la

(V2= T4 = o] [P UURPPPPPPRR 16
Tabla 2: Generd del eNCUESIAUO ........cevvviiiiiiiiiiiiiiiiieeeeeeeeeeeeeeee e 18
Tabla 3: Resultados descriptivos de las edades de los encuestados................... 18
Tabla 4: Resultados descriptivos del nivel de educacion del encuestado............. 19

Tabla 5: Resultados descriptivos del impacto de las plataformas virtuales en las
ventas de hiperbodega Precio Uno, Chulucanas 2022 ...........ccccevevvviiiiiieeeeneennnns 20
Tabla 6: Prueba de correlacion de Spearman: Plataforma virtual y Ventas ......... 21
Tabla 7: Resultados descriptivos del impacto de la banca moévil en las ventas de
hiperbodega Precio Uno, Chulucanas 2022. ..o 22
Tabla 8: Prueba de correlacion de Spearman: Banca movil y Ventas.................. 23

Tabla 9: Resultados descriptivos del impacto de la banca moévil en las ventas de

hiperbodega Precio Uno, Chulucanas 2022. ...........ooevuviiiiiiieeeeieeeiiiies e e e e eeeeanens 24
Tabla 10: Prueba de correlacion de Spearman: Banca moévil y Ventas................ 25
Tabla 11: Relacion de las variables mediante prueba de Normalidad.................. 25

Tabla 12: Prueba de correlacion de Spearman: Canales digitales y las Ventas .. 26

Tabla 13: Presupuesto General de las Estrategias ............ccceeeeviieevieieiiiiiiineeeeen, 39



RESUMEN

La presente investigacion tiene como objetivo general determinar el impacto de los
canales digitales en las ventas de hiperbodega Precio Uno, Chulucanas 2022. La
investigacion fue de tipo correlacional causal, enfoque mixto, disefio no
experimental. Se aplicaron como instrumentos de investigacion el cuestionario, la
guia de entrevista y ficha de registro de datos. Las técnicas de recoleccion de datos
fueron las encuestas dirigidas a los colaboradores; ademas de la guia de entrevista
aplicada al administrador de la empresa y el analisis documental en la organizacion.
La muestra estuvo conformada por 91 colaboradores con un muestreo aleatorio
simple. Teniendo como resultado que el coeficiente de correlacién de Spearman es
0,974, es una correlacion positiva muy alta, donde (p=0.00 <0.05) lo que se observa
gue se rechaza la Hipétesis nula aceptando la alterna, concluyendo que los canales
digitales impactan significativamente en las ventas de hiperbodega. Como
conclusion se obtuvo que los canales digitales impactan significativamente en las
ventas de hiperbodega, cuyo coeficiente de correlacion de Spearman es 0,974.
Esto refleja que los canales digitales son fundamentales para el incremento de las
ventas, para ampliar su mercado objetivo y para el logro de los objetivos en el

mediano y largo plazo.

Palabras clave: Canales digitales, ventas, marketing digital.
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ABSTRACT

The general objective of this research was to determine the impact of digital
channels on the sales of hiperbodega Precio Uno, Chulucanas 2022. The research
was of causal correlational type, mixed approach, non-experimental design. The
research instruments used were the questionnaire, the interview guide and the data
recording form. The data collection techniques were surveys directed to the
collaborators; in addition to the interview guide applied to the company's
administrator and the documentary analysis in the organization. The sample
consisted of 91 collaborators with a simple random sampling. Having as a result that
the Spearman correlation coefficient is 0.974, it is a very high positive correlation,
where (p=0.00 <0.05) which is observed that the null hypothesis is rejected
accepting the alternative, concluding that the digital channels have a significant
impact on the sales of hiperbodega. As a conclusion, it was obtained that digital
channels have a significant impact on the sales of hyperbodega, whose Spearman
correlation coefficient is 0.974. This shows that digital channels are fundamental to
increase sales, to expand its target market and to achieve its objectives in the

medium and long term.

Keywords: Digital channels, sales, digital marketing.
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l. INTRODUCCION

Las empresas debido a la coyuntura de salud en la que estuvieron
inmersas, se vieron obligadas a tener nuevas alternativas para la correcta
ejecucion de sus actividades. En el actual mundo de los negocios es
fundamental hablar de los nuevos medios que han facilitado y ampliado el
acceso a los clientes a nuevas formas de pago, mucho méas ahora después de
una nueva era de canales digitales que ha logrado un gran avance tecnoldgico
la cual aporta a reducir los costos, y en consecuencia a aumentar las ventas de

las compafiias.

En base al entorno Internacional Kovaité et al., (2020), menciono que su
estudio aporta a la ciencia de la comunicacién y la gestion de analizar los
diversos medios de intercomunicacion digital, mediante un proceso de gestion
del cambio, el cual consta de cinco etapas. Asimismo, contribuye a un mejor
conocimiento de la comunicacion en gestion de riesgos. La investigacion obtuvo
como resultados que se pueden utilizar para planificar e implementar la
comunicacion interna, asi como la organizacion busca gestionar la
digitalizaciéon de su modelo de negocio y ser influida por la industria 4.0.
Bizhanova et al., (2019), mencioné que, dentro del marketing digital, los canales
de internet son aquellos que se usan con mayor frecuencia y estos pueden
variar cada afio, asimismo contribuyen a aumentar las ventas y atraer a un
publico objetivo mas amplio. Barba et al., (2021), manifesté que, en Ecuador la
RSL, selecciona los elementos mas adecuados para la creacion de un proceso
gue ayude a mejorar el aprendizaje de los alumnos, siendo la multimedia e
informacion Multimedia en forma de fotos, textos, videos, y en medios digitales
como Facebook mediante los teléfonos méviles como dispositivos preferidos.
Martinez (2019), cuestioné en la ciudad de Colombia el ¢Por qué el efectivo
sigue siendo el medio mas utilizado en la actualidad? El dinero en efectivo, por
ejemplo, puede ser reutilizado de forma inmediata, se reduce la brecha de
fraude y ademas se logra identificar a sus respectivos participantes de forma
mas transparente; por ende el autor contrapone su argumento y explica los

factores del porque los medios digitales son mas usados que el dinero en



efectivo: Los pagos de alto valor muchas veces dificulta el movimiento del
dinero en efectivo, asi mismo la distancia entre las partes también es otro factor
para el uso masivo de los medios de pago digital. Wang et al , (2021), en China
manifiesta que, la entrada de vendedores externos impacta de forma negativa
las ventas del propietario, pero aumenta las ventas totales del establecimiento.
Es decir, estas entradas tienen un mayor efecto en las ventas del duefio que

en las ventas del negocio.

En el &mbito Nacional Bravo (2021), determiné que, el marketing digital
genera un impacto significativo en las ventas del emporio Gamarra, ademas
logra una mayor captacion de clientes logrando aumentar las ganancias. Diario
Gestion (2021), indico que las compras por el canal online desde el afio pasado
a la actualidad son de un cuarenta y dos por ciento mas que anteriormente.
Ademas, el setenta por ciento dijo que obtiene mas informacion de las redes
sociales. Calderon (2021), asegura que la pandemia del COVID-19 revelo la
importancia de los servicios digitales para la gente en su vida cotidiana. El
Gobierno demanda un intenso uso de los servicios digitales para sus diligencias
internas e interacciones con la ciudadania entre los mas habituales, los correos
electronicos, y sitios web. Instituto Nacional de Calidad (2017) menciono que
en la busqueda de opciones que permitan potenciar sus ventas sobre todo en
buscar posicionar la marca de un producto en la mente de su segmento
objetivo. De esta manera, otras de las causas por la cual las organizaciones no
generan un alto nivel de ventas es por la falta de estrategias que se ajusten a

los nuevos patrones de comportamiento y necesidades del mercado.

Pera Retail (2021) mencion6 que un estudio elaborado por Euromonitor
y Google titulado “El futuro del retail en Peru” el setenta y uno por ciento de los
beneficiarios buscan experiencias personalizadas en los distintos canales
digitales de las compafiias de retail. Ademas, la investigacion mostré que el
cuarenta y cinco por ciento de los usuarios les gusta personalizar la compra

gue esté relacionada con la oferta de descuentos y otras ocasiones especiales.



En la ciudad de Chulucanas, no existe una competencia en el rubro
mayorista o de supermercados, es por eso que es importante invertir en brindar
un servicio adecuado con el objetivo de fidelizar a los clientes y satisfacer sus
necesidades. A partir de eso, dentro de la empresa en estudio se logré observar
gue uno de los indicadores de gestion (ventas por FPay) no ha obtenido los
resultados esperados por la gerencia debido al poco uso del aplicativo por los
clientes de esta hiperbodega, los cuales en su mayorias son clientes de pueblos
aledafios que no estan familiarizados con los avances tecnolégicos, optando
asi por continuar con el método clasico de pagos en efectivo, ocasionando que,
Precio Uno deba adoptar nuevas medidas de evaluacién a sus indicadores de

gestion con el fin de aumentar sus ventas.

A partir de lo analizado, el planteamiento del problema fue de la siguiente
manera (a) ¢Cuél es el impacto de los canales digitales en las ventas de
hiperbodega Precio Uno, Chulucanas 2022?, como problemas especificos
tenemos: (b) ¢ Cual es el impacto de las plataformas virtuales en las ventas de
hiperbodega Precio Uno, Chulucanas 20227?; (c) ¢Cual es el impacto de la
banca movil en las ventas de hiperbodega Precio Uno, Chulucanas 20227?; (d)
¢,Cudl es el impacto de las redes sociales en las ventas de hiperbodega Precio
Uno, Chulucanas 20227.

En la investigacion se plante6 una justificacion tedrica, segun Alvarez
(2020) manifiesta que esta justificacion implica explicar las brechas de
conocimiento que existen y que el proyecto tiene como objetivo reducirlos. La
investigacion se justificé a partir del punto teérico por que tendra fuentes que
se confrontaran con una teoria ya existente en la empresa y otra totalmente
nueva. Por otro lado, posee una justificacion practica, Alvarez (2020) manifestd
gue la investigacion practica permite describir en qué manera los resultados
obtenidos contribuirdn a cambiar la realidad del tema en estudio. La
investigacidn es practica por que propondra aumentar las ventas de la empresa.
Asi mismo, la investigacion posee una justificacion metodoldgica, Bernal
(2010), citado en Fernandez (2020) sostiene que es metodoldgica cuando se

presenta un nuevo método o tactica para obtener nuevo conocimiento. La



presente investigacion es metodoldgica porque se optd por la aplicacion de
herramientas para la recaudacion y analisis de datos con el fin de estudiar de
la empresa la problematica. Por dltimo, posee una justificacion social, Arias
(2012), citado en Fernandez (2020) asegurd que toda investigacion debe ser
transcendente para la sociedad, pues, debe ayudar a un grupo social para

resolver sus problemas.

En este sentido la investigacion plante6 como objetivo general: (a)
Determinar el impacto de los canales digitales en las ventas de hiperbodega
Precio Uno, Chulucanas 2022 y como objetivos especificos tenemos: (b)
Analizar el impacto de las plataformas virtuales en las ventas de hiperbodega
Precio Uno, Chulucanas 2022; (c) Diagnosticar el impacto de la banca movil en
las ventas de hiperbodega Precio Uno, Chulucanas 2022; (d) Examinar el
impacto de las redes sociales en las ventas de hiperbodega Precio Uno,
Chulucanas 2022.

Por lo antes mencionado se establece como hipétesis general: (a) Los
canales digitales impactan significativamente en las ventas de hiperbodega
Precio Uno, Chulucanas, 2022. En consecuencia, sus hipotesis especificas son
(b) La plataforma virtual impacta significativamente en las ventas de
hiperbodega Precio Uno, Chulucanas, 2022; (c) La banca movil impacta
significativamente en las ventas de hiperbodega Precio Uno, Chulucanas,
2022; (d) Las redes sociales impactan significativamente en las ventas de

hiperbodega Precio Uno, Chulucanas, 2022.



Il MARCO TEORICO

En el contexto Internacional, Arellano (2018), en su estudio realizada en
Ecuador, titulado Plan de Marketing en los Servicios de Banco Pichincha C.A.;
teniendo como objetivo Disefar un proyecto de marketing a fin de promocionar
la practica del uso de canales digitales; la investigacién es exploratoria,
concluyente y ademds posee un disefio experimental. Se realizé la recoleccion
de datos mediante la herramienta del cuestionario a una muestra de 500
clientes, donde se concluyé que, el Banco debe fomentar el uso de las nuevas
tecnologias a sus clientes con el propésito de mejorar su servicio mediante las
herramientas digitales. Asimismo, Cordero (2019), en su tesis donde su objetivo
fue analizar el estado actual del e-commerce, en la ciudad de Guayaquil, siendo
de tipo descriptivo y cualitativo debido a que calificara y describird un fendbmeno
social, ademas se utilizo la entrevista y se aplicdé una encuesta a 384 personas
obteniendo como resultado que el 82.81% compran por medio del internet y el
porcentaje restante nunca ha comprado en internet. Laban y Montoya (2018),
en su investigacion realizada en Guayaquil; cuyo objetivo es Aumentar las
ventas de la ropa por catalogo de la empresa Mi Angel; cuenta con tipo de
investigacion explicativa y descriptiva; asimismo su muestra es de 50 personas;
se concluyd que las personas encuestadas son personas que cuentan con
recursos econodmicos bajos, en su mayoria las cuales son quienes mantienen el
hogar por las comisiones o premios que adquieren al comerciar las prendas de
vestir.

De la misma forma Pérez (2019), en su investigacion titulada Comercio
electronico: integracion virtual en México; donde su objetivo general es Estudiar
el comercio electrénico en México, tiene un método descriptivo- analitico, y se
estudia la evolucién e integracion del comercio electrénico en México llegando
a la conclusion que mediante el comercio electréonico se esta generando
integracion virtual, y que se recomienda impulsar el uso del comercio electrénico

para alcanzar nuevos mercados internacionales.

Saravanan (2019), en su trabajo de investigacién realizada in India;

donde su objetivo fue descubrir si los consumidores sienten que el comercio



electronico proporciona un rendimiento y unas instalaciones tecnoldgicas
superiores a las del comercio minorista tradicional, se aplicé encuestas creadas
en formularios de Google a una muestra de 93 personas con un modelo de
seleccion en la escala de Likert y analizada con una tabulacién cruzada con el
programa Spss, llegando a la conclusion que el comercio minorista y el comercio
electronico son independientes, sin embargo mantienen una fusién gradual ya

gue comprar en linea es mas convincente que el comercio minorista tradicional.

En el contexto Nacional, Beris (2020), en su investigacion titulada
Transformacion digital y canales digitales del BCP en la agencia Lima - Perq,
2020; cuyo objetivo es sefalar la conexion que existen entre las variables en
estudio, teniendo un perspectiva de la investigacion cuantitativa, de tipo basico,
también cuenta con un corte transaccional, un alcance correlacional, un disefio
no experimental; asimismo, la muestra estuvo conformado por treinta
trabajadores del banco; el instrumento empleado al que se recurrio fue una
encuesta; se concluyo que tanto los canales digitales como la trasformacion
digital representan nuevas oportunidades estratégicas en las comparfiias que
nacen a partir del uso de las tecnologias, esta etapa de cambio no tolera ser
solamente tecnologia sino carga consigo aptitudes novedosas de las
compafias, por ello mismo se debe considerar que el desarrollo digital esta
sujeto a los objetivos y estrategias previamente definidos que se han planteado
en la organizacion, en este caso del banco.

Salas (2018), cuya investigacion tiene como objetivo Precisar la influencia
del e-commerce en los clientes del supermercado; cuenta con un enfoque
cuantitativo y ademas se utilizé6 un método de tipo basica, asi mismo, mantiene
un disefio no experimental de nivel descriptivo, obteniendo una muestra de 169
clientes a encuestar; obteniendo como uno de los resultados que un veinte por
ciento de los clientes perciben inseguridad en la tienda por internet, asimismo,
la gran parte de encuestados prefiere comprar en la tienda de forma presencial,
siendo sélo un cinco por ciento que su preferencia es comprar via web. De igual
manera, Rodriguez y Turriate (2020), teniendo en su investigacion como
objetivo determinar los medios digitales y las caracteristicas de los

consumidores que compran por internet; cuya investigacion tiene un enfoque



cuantitativo, de tipo descriptivo, con un disefio no experimental y transversal,
asimismo cuenta con muestra de trecientos ochenta y cuatro personas;
empleando una encuesta, y como instrumento el cuestionario; asimismo, como
resultados se obtuvo que el medio digital con mayor usanza en Chimbote y
Nuevo Chimbote es la red social Facebook, segun los encuestados, ya que
dicha red ha sido usada tanto para comunicarse como para realizar compras 0
ventas Chimbote con un cuarenta por ciento y Nuevo Chimbote con un cuarenta
y nueve por ciento; se concluyd que la empresa debe poner al dia de forma
periddica sus estrategias en cuanto al marketing, y reforzar el uso de medios
digitales. Mufioz (2018), en su investigacion cuyo objetivo es Sefialar el efecto
de la implementacion de marketing digital como estrategia en las ventas en
PYMES exportadoras de joyeria de plata, manteniendo un tipo de investigacion
no experimental, descriptivo-explicativo, asimismo cuenta con una muestra de
16 personas, a los cuales se les aplicdé un cuestionario como instrumento de
recoleccion de datos, concluyendo que gracias al establecimiento del marketing
digital como estrategia de ventas, se logré corroborar que los ingresos son
expresados por las variables independientes, siendo la de mayor influencia
sobre las ventas la variable comunicacion con un 64.6%. Cruces (2021), en su
investigacion cuyo objetivo es determinar la influencia del marketing digital en el
incremento de ventas, contando con un enfoque cuantitativo, un disefio
explicativo causal no experimental y siendo una investigacion de tipo aplicada;
ademas de contar con una poblacion compuesta por 156 clientes y la muestra
conformada por 111 usuario se concluyo que, el marketing digital impacta en el
aumento de las ventas en una empresa; donde el resultado de Chi cuadrado
para la regresion logistica de 54.621 y un nivel de Sig.= 0.000 < (p= 0.05) y un
Pseudo R cuadrado de Nagelkerke de 0,535. Dicho en otras palabras, si el

marketing digital mejora, las ventas aumentaran considerablemente.

En el contexto Local, Ipanaque (2020), en su investigacion cuyo objetivo
fue Determinar la influencia de los canales en la empresa bancaria, siendo una
investigacion de tipo aplicada y correlacional con un enfoque mixto, se recabd
informacion confiable mediante el uso de procedimientos estadisticos a 165

clientes por medio de un cuestionario y se logré6 comprender que existen canales



los cuales satisfacen a los clientes e influyen en su comportamiento. Asimismo,
Alvarez y Panta (2020), segun su investigacion, siendo su objetivo Determinar
la incidencia del marketing digital en los clientes del supermercado, la
investigacion es no experimental con una muestra de 167 individuos donde se
utilizé un muestreo probabilistico simple mediante la aplicacion de las
herramientas de entrevista y cuestionario, obteniendo resultados donde se
sefiala que el marketing digital influye en los consumidores al momento de
efectuar una compra. De forma similar, Saavedra (2020), en su tesis
denominada Canales alternativos y su influencia en los clientes del BCP-
Agencia Talara 2019; donde se busca Analizar el impacto de los canales
alternativos en los clientes de la Agencia bancaria, la investigacién fue de
alcance correlacional y con un enfoque cuantitativo, el estudio se aplicé a una
muestra de 240 clientes de la agencia empleando el entrevista y la encuesta
como herramienta de recoleccion de datos, concluyendo en que los cajeros
automaticos de la agencia son los mas utilizados por los clientes, asi mismo que
dichos agentes inciden significativamente en la satisfaccion de los clientes.
Sanchez y Zapata (2021), en su investigacion cuyo objetivo fue Determinar el
impacto del marketing digital en las ventas en una empresa de construcciones
metalicas en Piura, siendo de tipo aplicada y teniendo un enfoque mixto, se tomo
una muestra de 18 clientes y se llego6 a la conclusién que los mensajes que la
empresa emite no son ni informativos ni actualizados y necesitan buscar nuevos

medios digitales.

Por ultimo, Montalbéan (2021), en su estudio cuyo objetivo fue Determinar
la correspondencia que existe entre el E-commerce y la rentabilidad en Piura,
se contd con un disefio no experimental y a su vez correlacional, se utilizé la
encuesta como una herramienta para la recoleccion de datos, ademas se utilizo
dos cuestionarios a las 50 personas de la muestra y se procesé los datos
mediante los programas Excel y Spss vers-25. De tal manera gracias a los
resultados se pudo comprobar que el E-commerce influye en la rentabilidad de
los restaurantes en un setenta y uno por ciento. Asimismo, se recomendé el uso
continuo del E-commerce. Sanchez y Zapata (2021), en su investigacién cuyo

objetivo fue Determinar el impacto del marketing digital en las ventas en una



empresa de construcciones metélicas en Piura, siendo de tipo aplicada y
teniendo un enfoque mixto, se tomo una muestra de 18 clientes y se llego a la
conclusion que los mensajes que la empresa emite no son ni informativos ni

actualizados y necesitan buscar nuevos medios digitales

Con respecto a las bases tedricas segun Jiménez (2019), sefialé que los
medios digitales son un medio o medios que permiten tener acceso a una
comunicacion caracteristica con un determinado grupo de personas. De este
modo, es fundamental tener un alcance de lo que los canales digitales aportan
al beneficio de nuestra empresa, puesto que se pueden desarrollar estrategias
para aumentar las ventas, como también para mejorar 10s procesos internos de
gestion de la compafia. Asi mismo, cuenta con las siguientes dimensiones:

Plataforma virtual, Banca movil y Redes Sociales.

Otero (2017), citado en Flores (2021), define a la plataforma virtual como
un aplicativo tecnolégico con gran variedad de instrumentos los cuales ayudan
a tener una mejor comunicacion e interaccion entre los participantes. Los
beneficios que brinda el uso de la plataforma virtual es la facilidad para
comunicarse y el rapido acceso a informacién. Asimismo, teniendo como
indicadores accesibilidad, pagos y herramientas. Por otro lado, Abendafio
(2018), citado en Zambrano (2021), sostuvo que la banca mdvil es la quinta
generacion dentro del desarrollo del sistema bancario donde la generacion
Millenials son su publico potencial quienes acceden a sus movimientos
bancarios mediante el uso de Banca movil. Asimismo, teniendo como
indicadores cantidad de transacciones realizadas, seguridad y riesgo. Por
ultimo, Townsend y Wallace (2015), citado en Aguilar (2021), manifestaron que
las redes sociales proporcionan un facil y rapido acceso a tener comunicacion
con amigos, familiares y con personas que aun no conocemos de cualquier lugar
del mundo. Asimismo, teniendo como indicadores el manejo de las redes

sociales, frecuencia de acceso y publicidad.

Acosta et al., (2018), menciond que las ventas son un proceso personal

o impersonal que contribuyen a persuadir a los clientes potenciales para que



adquiera un articulo o un servicio o para que respondan positivamente a ideas
gue son comercialmente importantes para el comerciante (p.9). Asi mismo,
cuenta con las dimensiones siguientes: Direccion de ventas, Tipos de ventas y

Técnicas de ventas.

Nebreda (2020), definié a la direccidbn de ventas como aquel proceso
mediante el cual se pueden fijar las estrategias para lograr alcanzar los objetivos
comerciales. ademas, considera esta direccion una parte fundamental para el

desarrollo comercial de las compaiias.

Salesforce Latinoamérica (2022), definio los tipos de ventas como las
distintas formas mediante las cuales las compafias deciden vender sus
productos o servicios a su publico objetivo. Ademas, manifiesta que estos tipos

de ventas dependen del modelo de negocio de cada empresa.
Quiroga (2020) sefialo que las técnicas de ventas como los diferentes

métodos aplicados por los vendedores con el objetivo de obtener ventas de una

manera mas eficiente y lograr el alcance de las metas de una compaiiia.
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1. METODOLOGIA

3.1. Tipo y disefio de investigacion

El vigente estudio presentado, titulado “Canales digitales y el impacto en
las ventas de hiperbodega Precio Uno, Chulucanas 2022” Arias (2020),
manifiesta que la investigacibn es de tipo aplicada, por lo tanto, esta
investigacion permitird buscar soluciones a los problemas reales encontrados a
través de herramientas que buscan agilizar el proceso, la cual se sostiene de la
exploracion primordial para lograr el alcance, esta contribuye con las
instrucciones tedricas necesarias para solucionar problemas concretos y

practicos.

Arias (2020), manifesto que la investigacion es de tipo correlacional causal,
por lo tanto, esta investigacion permitira evaluar dos variables, siendo su fin
estudiar el grado de correlacion entre ellas, ya que intenta encontrar cambios a

partir de la causa-efecto en una variable con respecto a la otra.

Montana (2021), mencion0 que en el estudio no experimental las
variables se dan de manera natural, los disefios no experimentales no poseen
especificacion aleatoria, tampoco se manipulan las variables o estudios de
comparacion, ademas son llamados estudios ex pos facto, no pueden influir en

las variables, ni se tiene un control directo.

Rodriguez (2018), menciono que el disefio transversal, se centra en base
a las indicaciones de una muestra en especial, especifica un periodo en el que
se da de la misma manera un determinado periodo de tiempo. Por otro lado, la
actual investigacion se baso6 en un enfoque mixto, Hernandez y Mendoza (2008)
citado en Aguilar (2016), mencionaron que los métodos mixtos significan un
proceso de investigacion sistematico, empirico y critico donde incurre la
recoleccion y posteriormente el analisis de datos cuantitativos y cualitativos,
realizando inferencias partiendo de la informacion obtenida (meta-inferencia), y

lograr una mejor comprension del fenémeno. siendo estudiado.
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3.2. Variable y operacionalizacion
Variable 1: Canales digitales

Definicién conceptual:

Jiménez (2019), sefal6 que los medios digitales son un medio o medios
que, por medio de datos permite tener una comunicacion caracteristica con un
determinado grupo de personas, y ademas que tiene cualidades diferentes entre
su mecanica y dinamica. De este modo, es fundamental tener un alcance de lo
gue los canales digitales aportan al beneficio de nuestra empresa, puesto que
se pueden desarrollar estrategias para aumentar las ventas, como también para
mejorar los procesos internos de gestion de la compafia. Asi mismo, cuenta
con las siguientes dimensiones: Plataforma virtual, Banca movil y Redes
Sociales.

Definicion operacional:

La variable Canales digitales se midid en base a sus 3 dimensiones: a)
Plataforma virtual; b) Banca movil, c) Redes sociales; y de sus respectivos
indicadores de cada dimension, se va a aplicar la técnica de la encuesta con su
instrumento que es el cuestionario a 91 trabajadores y la entrevista al
administrador de la empresa en estudio.

Escala de medicion:

Se us6 una escala de medida ordinal.

Variable 2: Ventas

Definicion conceptual:

Acosta et al., (2018), menciond que las ventas es un proceso personal o
impersonal que ayuda a convencer a un cliente potencial a comprar un bien o
servicio, o tomar accién favorable sobre una idea de importancia comercial para
un negocio. (p.9). Asi mismo, cuenta con las dimensiones siguientes: Direccion

de ventas, Tipos de ventas y Técnicas de ventas.
Definicion operacional:
La variable Ventas se midi6 en base a sus 3 dimensiones: a) Direccién de

ventas; b) Tipos de ventas; c) Técnicas de ventas; y de sus respectivos
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indicadores de cada dimension, se va a aplicar la técnica de la encuesta con su
instrumento que es el cuestionario a 91 trabajadores y la entrevista al
administrador de la empresa en estudio.

Escala de medicion:

Se us6 una escala de medida ordinal.

3.3. Poblacion, muestra'y muestreo
3.3.1. Poblacion:
Arias (2012) citado en Rojas (2021), defini6 el termino de poblacion
como un conjunto elementos ya sean finitos o infinitos cuyas caracteristicas

son comunes (p.81).

Asi mismo la poblacion que se eligio en el presente estudio sera de

118 colaboradores y al gerente de la empresa Precio Uno - Chulucanas.

3.3.2. Muestra:

Palella y Martins (2008) citado en Rojas (2021), definid la muestra
como una pequeiia parte o el subconjunto que es tomada de la poblacion y
gue deben poseer caracteristicas comunes (p.93).

Por lo tanto, para calcular la muestra poblacional de dicha
investigacion se empled la formula de poblacién finita, dando como resultado

91 colaboradores que seran encuestados.

N*Zz*p*q
e2x(N—1)+Z2+p*q

N=118 n=

131%1.96%%50%%*50%
n =
5%2#(131 —1)+1.962%50%*50%

Z=1.96 (95%)

p=50% n =91
g=50%
e=5%

3.3.3. Muestreo:
Otzen & Manterola (2017), definieron el muestreo como un proceso

con el cual ayudara al investigador a seleccionar los individuos de estudio ya
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identificados. En este caso el presente estudio sera un muestreo aleatorio
simple, en virtud de que en este tipo de estudio se maneja un marco
muestral, la cual es una lista de todos los individuos de la poblacion de

estudios.

3.4. Técnicas e instrumentos de recoleccion de datos

3.4.1. Técnicas

Existen diversos instrumentos de recoleccion y estudio de los datos,
en la presente investigacion se aplicard un cuestionario, teniendo como
objetivo la obtencion de informacion y asi poder resolver la problematica
existente en la empresa Precio Uno - Chulucanas. La encuesta busca
conocer la opinion de los individuos sobre un determinado tema para

posteriormente hacer planteamiento de preguntas correctas.

Solorzano (2017), definié a la encuesta como un método para la
recopilacion de datos primarios basada en la comunicacion de individuos que
describe lo que esta sucediendo. Asi mismo, indicé que las encuestas de
igual manera que las entrevistas pueden recopilar informacion mediante

correo, por teléfono o de forma personal. (p. 14)

Lanuez y Fernandez (2014) citado en Feria et al., (2020),
mencionaron que una entrevista se define como un método empirico basado
en una comunicacion interpersonal establecida entre un investigador y un
sujeto de investigacion o multiples sujetos de investigacion para obtener

respuestas verbales a preguntas disefiadas por preguntas relacionadas.

Universidad Nacional Auténoma de Nicaragua (2020), el
vicerrectorado general mencioné que el andlisis documental es una técnica
gue considera la correlacion de posibles documentos propuestos para
demostrar el cumplimiento de una métrica. Representa un método practico
y practico para elegir ideas sobresalientes impresas en un documento para
manifestar su contenido sin ambigtiedad de informacion y para precisar

puntos de acceso para la evidencia del documento.

3.4.2. Instrumentos
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Hernandez et al.; (2017), involucran la elaboracion de un método
detallado de los medios que conduzcan a recolectar datos con la intencién
especifica, asimismo estos datos seran correspondidos hacia las personas,
se causaran observaciones y de los registros que se van a ir descubriendo
en los documentos, bases de datos, archivos, etcétera. Se halla una gran
diversidad de herramientas para la medicion de las variables en los estudios
(cuantitativos), asi poder sujetar lo esencial de las narrativas y con ello sus

significados. (p. 198)

Mejia (2021), menciona que una ficha de investigacion es un
instrumento que se emplea para el registro de notas y datos referentes a un
estudio especifico. Esta es considerada un elemento esencial dentro de
cualquier investigacion, ya que beneficia a conservar la informacion

recolectada.

3.5. Procedimientos

Silva et al.; (2020), manifesté que este punto se comienza por describir los
procedimientos estadisticos, l0gicos, semanticos, etc. para una interpretacion
adecuada de la informacion obtenida. En el procedimiento estadistico se comienza
por sefalar las graficas y tablas que se deben construir, todo eso llevado de la mano

con sus respectivos analisis e interpretaciones.

La ejecucion de este estudio tendra el siguiente procedimiento: a) Se aprobo
las variables de estudio en este proyecto de investigacion, b) Se solicitd la
aprobacion del estudio por parte del representante legal o gerente general de la
hiperbodega Precio Uno, Chulucanas 2022., c¢) Se realizé la contextualizacion de la
problematica a nivel mundial, d) Se efectud la contextualizacion de la problematica
a nivel nacional, e) Se proporcionara un marco tedrico actualizado con
antecedentes internacionales y nacionales, f) Se proporcionard un marco tedrico
actualizado con los modelos tedricos y definiciones conceptuales mas resaltantes

de las variables de estudio.

3.6. Métodos de andlisis de datos
Pefia (2017), menciond que el estudio de datos integré diversas operaciones

en la cual es sometida por el investigador o analista ya sea cuantitativa o cualitativa.
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Es recomendable considerar el tipo de la investigacion de manera que se pueda
mantener una planificacion y una revision de datos permanente y también para que

se elabore un adecuado analisis de datos. (p. 30)

En el proceso de la investigacion de los resultados del cuestionario, la
informacién que se adquirid hacia dicha investigacion ha sido procesados con el
uso del instrumento tecnologico Microsoft Excel version 2016, luego se utilizara el
software estadistico SPSS version 27 para la realizacion del analisis descriptivo e

inferencial a fin de realizar la contrastacion de los resultados.

Tabla 1

Estadisticas de confiabilidad del instrumento de investigaciéon de la variable.

Estadisticas de fiabilidad

Alfa de N de
Cronbach elementos
V1= Canales digitales ,850 15
V2= Ventas ,825 15
TOTAL 921 30

Nota. Cuestionario aplicado a los colaboradores de hiperbodega Precio Uno,

Chulucanas

En la tabla 1 se observa el resultado de la prueba del Alfa de Cronbach
realizado al cuestionario de ambas variables, es cual es para ambas variables
de 30 preguntas con un valor de ,921 calificandose como elevada, parala V1.:
Canales digitales de 15 preguntas con un valor de ,850 calificAandola como
buena y de la V2: Ventas de 15 preguntas con un valor de ,825 calificandola
como buena; tal manera que sus preguntas tienen consistencia interna y

pueden ser aplicadas a otras unidades de analisis.
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3.7. Aspectos éticos

Siempre que se desarrolla un proyecto de investigacion es imprescindible
realizar consideraciones éticas de la misma. Es por ello que en este caso han sido
empleados en la investigacion, la cual han incluido el respeto hacia los autores que
se recurrieron como fuentes, asimismo en los antecedentes y del mismo modo en
el marco tedrico citando bajo el marco de la Norma APA Séptima Edicién. Ademas,
se ha considerado que las personas encuestadas permanezcan en el anonimato,
de esta forma la honestidad en cuanto al proceso de la recoleccion de los datos

adquiridos.
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V. RESULTADOS

En este capitulo se determinan los resultados estadisticos obtenidos a
partir de un cuestionario de aplicado a 91 colaboradores de la hiperbodega
Precio Uno, Chulucanas, se presentan dos cuadros con objetivos generales y
especificos, el primero es un andlisis descriptivo, donde se encuentra la
frecuencia y el porcentaje. prueba, y la segunda es un andlisis utilizando el

coeficiente de correlacién de Pearson.

4.1. Datos generales de los encuestados
Tabla 2

Gener6 del encuestado

Frecuencia Porcentaje

Valido Masculino 48 52,7
Femenino 43 47,3

Total 91 100,0

Se observa que del total de encuestados: 91 trabajadores representan el 100%, de
los cuales 48 equivalente a 52.7% del sexo masculino y 43 el 47.3% del sexo

femenino.

Tabla 3

Resultados descriptivos de las edades de los encuestados

Frecuencia Porcentaje

Valido 20 a 29 12 13,2
30a39 25 27,5

40 a 49 42 46,2

50 a 69 12 13,2

Total 91 100.0

Del total de encuestados, 91 trabajadores representan el 100%, de los cuales: 12
clientes equivalen 13.2% con la edad de 20 - 29, asi como 25 al 27,5% de 30 —
39 afios, 42 al 46.2% de 40 - 49 afios y por ultimo 12 al 13.2% de 50 — 69,
mencionando que la mayoria de los colaboradores encuestados oscilan entre 40-

49 afios, es decir, es un personal adulto.
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Tabla 4

Resultados descriptivos del nivel de educacién del encuestado

Frecuencia Porcentaje
Valido Post grado 16 17,6
Universitario 29 31,9
Técnica 34 37,4
Secundaria 12 13,2
Total 91 100.0

Vemos que del total de encuestados: 91 trabajadores representan al 100%, de los
cuales, 16 equivale a 17.6% de nivel posgrado, mientras que 29 representa el
31.9% del nivel universitario, 34 con el 37.4% un nivel técnicoy 12 con el 13.2% un
nivel secundario, esto da a conocer que en la mayoria de los colaboradores

encuestados son de nivel técnica.
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Con respecto al objetivo especifico 1: Analizar el impacto de las plataformas
virtuales en las ventas de hiperbodega Precio Uno, Chulucanas 2022

Tabla 5

Resultados descriptivos del impacto de las plataformas virtuales en las
ventas de hiperbodega Precio Uno, Chulucanas 2022

Plataformas
virtuales

Escala de alternativas

Nunca

D

Casi nunca

)

A veces

Casi

siempre

4

Siempre

©)

Total

()

No

%

No

%

No

%

No

%

No

%

No

%

1.- Los colaboradores
creen que la
accesibilidad de la
plataforma virtual es
la adecuada

2.- En la empresa, se
realizan
frecuentemente pagos
via plataforma virtual

3.- Es importante que
se realicen pagos
mediante la plataforma
virtual

4.- Se realiza
frecuentemente pagos
via plataforma virtual

5.- Las herramientas
de la plataforma virtual
son informativas

0,0

0,0

2,2

55

0,0

0

11

0,0

2,2

9,9

4,4

12,1

0

19

19

11

0,0

3,3

20,9

20,9

12,1

47

50

53

51

61

51,6

54,9

58,2

56,0

67,0

44

36

12

48,4

39,6

8,8

13,2

8,8

91

91

91

91

91

100%

100%

100%

100%

100%

En la Tabla 5, se observa que el 51.6% de los colaboradores casi siempre creen

gue la accesibilidad de la plataforma virtual es la adecuada, el 54,9% casi siempre

los colaboradores en la empresa, se realizan frecuentemente pagos via plataforma

virtual, el 58,2% casi siempre es importante que se realicen pagos mediante la

plataforma virtual, el 56,0% casi siempre se realiza frecuentemente pagos via

plataforma virtual y finalmente el 67,0% de los trabajadores casi siempre refieren

gue las herramientas de la plataforma virtual son informativas.
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Contrastacion de la Hipotesis especifica 1: La plataforma virtual impacta

significativamente en las ventas de hiperbodega Precio Uno, Chulucanas, 2022.

Tabla 6

Prueba de correlacion de Spearman: Plataforma virtual y Ventas

Rho de Spearman

D1Vi1= V2:
Plataforma Ventas
virtual
D1Vi1= Coeficiente de correlacion 1,000 ,632™
Plataforma  gjq (pilateral) . ,000
virtual N 01 01
V2: Coeficiente de correlacion ,632" 1,000
Ventas Sig. (bilateral) ,000 .
N 91 91

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

Respecto tabla 6, evidenciamos que el coeficiente de correlacion de Spearman es

0,632, es una correlacion positiva moderada, donde (p=0.000 <0.05) lo que se

observa que se acepta la Hipotesis alterna, quiere decir que la plataforma virtual

impacta significativamente en las ventas de hiperbodega Precio Uno, Chulucanas,

2022.
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Con respecto al objetivo especifico 2: Diagnosticar el impacto de la banca mévil
en las ventas de hiperbodega Precio Uno, Chulucanas 2022.

Tabla 7

Resultados descriptivos del impacto de la banca mévil en las ventas de

hiperbodega Precio Uno, Chulucanas 2022.

Banca movil

Escala de alternativas

Nunca

D

)

Casi nunca

A veces

Casi

siempre

4

Siempre

©)

Total

()

%

No

%

No

%

No

%

No

%

No

%

6.- Las transacciones
por banca moévil son
didacticas

7.- Es probable que
recomiende realizar
transacciones por
banca movil

8.- La banca movil de
la empresa es segura

9.- Su dinero esta en
riesgo cuando utiliza la
banca movil

10.- Se
implementar
estrategias para
minimizar los riesgos
de la banca movil

deben

0,0

0,0

2,2

0,0%

15

16

16,5

4,4

7,7

17,6

0,0

11

15

22

12,1

9,9

16,5

24,2

0,0

54

73

63

50

62

59,3

80,2

69,2

54,9

68,1

11

29

12,1

55

4,4

0,0%

31,9

91

91

91

91

91

100%

100%

100%

100%

100%

En la Tabla 7, se observa que el 59,3% de los colaboradores refieren que casi

siempre las transacciones por banca mévil son didacticas, el 80,2 casi siempre se

los trabajadores refieren que es probable que recomiende realizar transacciones

por banca mévil, el 69,2% casi siempre los trabajadores refieren que la banca movil

de la empresa es segura, el 54,9% casi siempre los trabajadores refieren que su

dinero esta en riesgo cuando utiliza la banca mdvil y finalmente el 68,1% de los

trabajadores casi siempre los trabajadores refieren que se deben implementar

estrategias para minimizar los riesgos de la banca movil.
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Contrastacion de la Hipotesis especifica 2: La banca movil impacta

significativamente en las ventas de hiperbodega Precio Uno, Chulucanas, 2022

Tabla 8

Prueba de correlacion de Spearman: Banca movil y Ventas

Rho de Spearman

D2V1= V2:
Banca movil Ventas
D2V1= Coeficiente de correlacion 1,000 ,882"
Bancamovil  gig_(pilateral) . 000
N 91 91
V2: Coeficiente de correlacion ,882" 1,000
Ventas Sig. (bilateral) ,000 .
N 91 91

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

Respecto tabla 8, evidenciamos que el coeficiente de correlacion de Spearman es
0,882, es una correlacion positiva alta, donde (p=0.000 <0.05) lo que se observa
gue se acepta la Hipotesis alterna, quiere decir que la banca movil impacta

significativamente en las ventas de hiperbodega Precio Uno, Chulucanas, 2022.
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Con respecto al objetivo especifico 3: Examinar el impacto de las redes sociales
en las ventas de hiperbodega Precio Uno, Chulucanas 2022.

Tabla 9

Resultados descriptivos del impacto de la banca moévil en las ventas de
hiperbodega Precio Uno, Chulucanas 2022.

Escala de alternativas

Casi
siempre

D ) ©) 4 ©) ()

Nunca Casi nunca A veces Siempre Total

Redes sociales

N° % N° % N° % N° % N° % N° %

11.- El manejo de las 0 0,0 7 7,7 20 22,0 47 51,6 17 18,7 91 100%
redes sociales es un
elemento importante

12.- Es eficiente el 0 0,0 6 6,6 14 154 60 65,9 11 12,1 91 100%
manejo de las redes
sociales en la empresa

13.- La frecuencia de 0 0,0 4 4,4 12 13,2 66 72,5 9 9,9 91 100%
acceso a las redes

sociales trae

beneficios para la

empresa

14.- Esimportanteque 0O 0,0 9 9,9 7 7,7 52 57,1 23 25,3 91 100%
los clientes accedan

con frecuencia a las

redes sociales de la

empresa

15.- La publicidad en 0 0,0 6 6,6 3 3,3 67 73,6 15 16,5 91 100%
las redes sociales es
atractiva

En la Tabla 9, se observa que el 51,6% de los colaboradores refieren que casi
siempre el manejo de las redes sociales es un elemento importante, el 65,9% casi
siempre se los trabajadores refieren que es eficiente el manejo de las redes
sociales en la empresa, el 72,5% casi siempre los trabajadores refieren que la
frecuencia de acceso a las redes sociales trae beneficios para la empresa, el 57,1%
casi siempre los trabajadores refieren que es importante que los clientes accedan

con frecuencia a las redes sociales de la empresa y finalmente el 73,6% de los
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trabajadores casi siempre los trabajadores refieren que la publicidad en las redes

sociales es atractiva.

Contrastacion de la Hipdtesis especifica 3: Las redes sociales impactan

significativamente en las ventas de hiperbodega Precio Uno, Chulucanas, 2022

Tabla 10

Prueba de correlacion de Spearman: Banca movil y Ventas

Rho de Spearman

D2V1= V2:
Redes sociales Ventas
D2V1= Coeficiente de correlacion 1,000 ,828"
Redes sociales  gjg (pjjateral) . ,000
N 91 91
V2: Coeficiente de correlacion ,828" 1,000
Ventas Sig. (bilateral) ,000 .
N 91 91

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

Respecto tabla 10, evidenciamos que el coeficiente de correlacion de Spearman es
0,828, es una correlacion positiva alta, donde (p=0.000 <0.05) lo que se observa
gue se acepta la Hipotesis alterna, quiere decir las redes sociales impactan

significativamente en las ventas de hiperbodega Precio Uno, Chulucanas, 2022.
Respecto al objetivo General

Determinar el impacto de los canales digitales en las ventas de hiperbodega

Precio Uno, Chulucanas 2022.

Tabla 11

Relacion de las variables mediante prueba de Normalidad

Kolmogorov-Smirnova
Estadistico gl Sig.

V1= Canales digitales ,180 91 ,000
V2= Ventas ,139 91 ,000
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En base a la variable independiente denominada Canales digitales se obtiene un
nivel de significancia de 0.000 y la variable dependiente Ventas es de 0.000, esto
manifiesta que los datos son no paramétricos que resultan que no tienen una
distribucién normal, por otro lado, se aplica la prueba de Kolmogorov-Smirnova en
base a que la muestra es mayor a 50, aplicandose dicha muestra que es 91
trabajadores de la hiperbodega Precio Uno, Chulucanas 2022.

Contrastacion de la Hipotesis General: Los canales digitales impactan
significativamente en las ventas de hiperbodega Precio Uno, Chulucanas, 2022.

Tabla 12

Prueba de correlacion de Spearman: Canales digitales y las Ventas

Rho de Spearman

Vi= V2=
Canales digitales Ventas
V1= Coeficiente de 1,000 ,974™
Canales digitales correlacion
Sig. (bilateral) . ,000
N 91 91
V2= Coeficiente de 974" 1,000
Ventas correlacion
Sig. (bilateral) ,000 .
N 91 91

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

Respecto tabla 12, evidenciamos que coeficiente de correlacion de Spearman es
0,974, es una correlacion positiva muy alta, donde (p=0.00 <0.05) lo que se observa
gue se rechaza la Hipotesis nula y se acepta la alterna, quiere decir que se va a
emplear pruebas no paramétricas cuyos datos no tienen una distribucion normal,
mencionando que los canales digitales impactan significativamente en las ventas

de hiperbodega Precio Uno, Chulucanas, 2022.
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4.2. INFORME DE APLICACION DE LA GUIA DE ENTREVISTA

El resultado obtenido de la entrevista fue de gran ayuda, la misma fue realizada
por el administrador de la hiperbodega, quien nos ofrecié la informacion oportuna

para que la actual investigacion logre el objetivo general.

a. Objetivo 01: Analizar el impacto de las plataformas virtuales en las ventas

de hiperbodega Precio Uno, Chulucanas 2022

El administrador de hiperbodega Precio Uno, asegura que es fundamental que
las plataformas virtuales sean faciles de interpretar, debido a que esto facilita al
cliente a obtener una mejor informacion sobre el producto y su respectivo precio,
ocasionando que el proceso de ventas sea mas amigable con los clientes e
impacten significativamente en las ventas. Asimismo, comentdo que ahora se
maneja una sola plataforma para el grupo Falabella de tal manera que pueden

vender cualquier producto de la empresa en las tiendas.

Por otro lado también, menciond que la empresa mantiene informado a los
colaboradores sobre las plataformas virtuales brindandoles capacitaciones de

procesos, seguridad y reglamentos.

b. Objetivo 02: Diagnosticar el impacto de la banca mévil en las ventas de

hiperbodega Precio Uno, Chulucanas 2022

La importancia de la banca movil en las empresas ha ido aumentando, asi
como también han incrementado la inseguridad cibernética, es por eso, que para el
administrador de la hiperbodega es fundamental minimizar los riesgos en la banca
movil a través de su area de sistemas con el fin de evitar fraudes y dar soluciones
inmediatas cuando se requieran. Ademas, siendo este un factor que influye en la

confianza de los clientes al momento de realizar una compra.

Un punto importante de la empresa es que cuentan con todos los métodos de

pago Yy fpay, los cuales permiten al cliente pagar con cualquiera de sus tarjetas.

c. Objetivo 03: Examinar el impacto de las redes sociales en las ventas de
hiperbodega Precio Uno, Chulucanas 2022
El administrador declara que, para que las redes sociales de la empresa

influyan en las compras de los clientes, deben ser faciles de interpretar las
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caracteristicas y los precios de los productos que se brindan, que tenga un facil
acceso a las promociones y descuentos, tener las redes sociales actualizadas, y

ofrecer una gran variedad de productos.

d. Objetivo General: Determinar el impacto de los canales digitales en las

ventas de hiperbodega Precio Uno, Chulucanas 2022

Es importante entender que el consumidor moderno busca interactuar y
recabar méas informacion acerca de lo que quiere comprar o consumir. Un punto
importante del impacto de los canales digitales en las ventas de una empresa, es
gue, se pueden detectar las opiniones, necesidades y nuevos deseos de los
clientes, siendo éste un factor importante para replantear las metas y mejorar en
los resultados esperados con la finalidad de ampliar la satisfaccion de los usuarios

y aumentar la reputacion de la organizacion.

Dentro de la empresa en estudio, el administrador explica que gracias a los
canales digitales se han reducidos los gastos y han aumentado los ingresos,
también comenta que, estos medios digitales pueden lograr atraer posibles

consumidores y en un mayor rango, es decir, nacional e internacionalmente.

Por otro lado, se logré identificar que la empresa emplea la venta cruzada de
marcas, la cual consiste en ofrecer productos adicionales a los que esta buscando,
con la finalidad de generar mas ingresos gracias a la compra de productos

relacionados directa o indirectamente con el producto ya adquirido.
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V. DISCUSION

En consideracion al primer objetivo especifico basado en: Analizar el
impacto de las plataformas virtuales en las ventas de hiperbodega Precio Uno,
Chulucanas 2022. En base al autor Bizhanova et al., (2019), mencioné que,
dentro del marketing digital, los canales de internet son aquellos que se usan
con mayor frecuencia y estos pueden variar cada afo, asimismo contribuyen a
aumentar las ventas y atraer a un publico objetivo mas amplio. En cuanto a los
resultados, el 58,2% de los colaboradores mencionaron que casi siempre es
importante que se realicen pagos mediante la plataforma virtual, ocasionando
gue las ventas de la empresa incrementen significativamente. Aquella
informacion es reforzada por la guia de entrevista, aplicada al administrador de
la hiperbodega Precio Uno, Chulucanas; recalcando que es fundamental
mantener informados a los colaboradores sobre las plataformas virtuales

brindandoles capacitaciones de procesos, seguridad y reglamentos.

Estos resultados se comparan con Cruces (2021), en su investigacion
cuyo objetivo es determinar la influencia del marketing digital en el incremento
de ventas; donde el resultado de Chi cuadrado para la regresion logistica de
54.621 y un nivel de Sig.= 0.000 < (p= 0.05) y un Pseudo R cuadrado de
Nagelkerke de 0,535. Dicho en otras palabras, si el marketing digital mejora, las

ventas aumentaran considerablemente.

Por otro lado, evidenciamos que el coeficiente de correlacion de
Spearman es 0,632, es una correlacion positiva moderada, donde (p=0.000
<0.05) lo que se observa que se acepta la Hipotesis alterna, quiere decir que la
plataforma virtual impacta significativamente en las ventas de hiperbodega

Precio Uno, Chulucanas, 2022.

En relacién al objetivo especifico dos: Diagnosticar el impacto de la banca
movil en las ventas de hiperbodega Precio Uno, Chulucanas 2022. Segun el
autor Abendafio (2018), citado en Zambrano (2021), sostuvo que la banca mévil
es la quinta generacion dentro del desarrollo del sistema bancario donde la
generacion Millenials son su publico potencial quienes acceden a sus

movimientos bancarios mediante el uso de Banca modvil. Asimismo, los
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resultados expresan que el 69,2% de los trabajadores casi siempre refieren que
la banca movil de la empresa es segura. Esta informacion es fortalecida por la
guia de entrevista, la cual sefiala que la importancia de la banca mdvil en las
organizaciones ha ido aumentando, asi como también la inseguridad
cibernética, es por eso, que para el administrador es fundamental minimizar los
riesgos en la banca mévil, siendo este un factor que influye en la confianza de

los clientes al momento de realizar una compra.

Estos resultados se comparan con Saavedra (2020), donde se busca
Analizar el impacto de los canales alternativos en los clientes de la Agencia
bancaria, donde el resultado mostro que la banca mdvil tiene una relacion
significativa con la satisfaccion del cliente haciendo el uso del coeficiente Rho
de Spearman, gracias a que estos minimizan los tiempos de espera, disminuyen
la afluencia de publico y gastos de los clientes, brindandoles seguridad y rapidez

en sus operaciones.

Asimismo, evidenciamos que el coeficiente de correlacién de Spearman
es 0,882, es una correlacion positiva alta, donde (p=0.000 <0.05) lo que se
observa que se acepta la Hipotesis alterna, quiere decir que la banca movil
impacta significativamente en las ventas de hiperbodega Precio Uno,
Chulucanas, 2022.

En consideracion al objetivo especifico tres: Examinar el impacto de las
redes sociales en las ventas de hiperbodega Precio Uno, Chulucanas 2022. En
base al autor Townsend y Wallace (2015), citado en Aguilar (2021),
manifestaron que las redes sociales proporcionan un facil y rapido acceso a
tener comunicacion con amigos, familiares y con personas que aun no
conocemos de cualquier lugar del mundo. Es por ello que, los resultados
sefalan que el 73,6% de los trabajadores casi siempre refieren que los anuncios
en las redes sociales son atractivos. Esta informacion es fortalecida por la guia
de entrevista, en la cual declar6 que las redes sociales de la empresa influyan
en las compras de los clientes, deben ser faciles de interpretar las
caracteristicas y los precios de los productos que se brindan, que tenga un facil
acceso a las promociones y descuentos, tener las redes sociales actualizadas,

y ofrecer una gran variedad de productos.
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Rodriguez y Turriate (2020), teniendo en su investigaciébn como objetivo
determinar los medios digitales y las caracteristicas de los consumidores que
compran por internet; como resultados se obtuvo que el medio digital con mayor
usanza en Chimbote y Nuevo Chimbote es la red social Facebook, segun los
encuestados, ya que dicha red ha sido usada tanto para comunicarse como para
realizar compras o ventas Chimbote con un cuarenta por ciento y Nuevo

Chimbote con un cuarenta y nueve por ciento.

De esta manera, evidenciamos que el coeficiente de correlacion de
Spearman es 0,828, es una correlacién positiva alta, donde (p=0.000 <0.05) lo
gue se observa que se acepta la Hipétesis alterna, quiere decir las redes
sociales impactan significativamente en las ventas de hiperbodega Precio Uno,
Chulucanas, 2022.

En cuanto al objetivo general: Determinar el impacto de los canales
digitales en las ventas de hiperbodega Precio Uno, Chulucanas 2022. Segun el
autor Jiménez (2019), sefal6 que los medios digitales son un medio o medios
gue permiten tener acceso a una comunicacion caracteristica con un
determinado grupo de personas. De este modo, es fundamental tener un
alcance de lo que los canales digitales aportan al beneficio de nuestra empresa,
puesto que se pueden desarrollar estrategias para aumentar las ventas, como
también para mejorar los procesos internos de gestion de la compaiiia.
Asimismo, Acosta et al., (2018), menciond que las ventas son un proceso
personal o impersonal que contribuyen a persuadir a los clientes potenciales
para que adquiera un articulo o un servicio o para que respondan positivamente
a ideas que son comercialmente importantes para el comerciante (p.9). En
cuanto a los resultados la investigacion en base a la variable independiente
denominada Canales digitales se obtiene un nivel de significancia de 0.000 y la
variable dependiente Ventas es de 0.000, esto manifiesta que los datos son no
paramétricos que resultan que no tienen una distribucién normal, por otro lado,
se aplica la prueba de Kolmogorov-Smirnova en base a que la muestra es mayor
a 50, aplicAndose dicha muestra que es 91 trabajadores de la hiperbodega

Precio Uno, Chulucanas 2022.
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Estos resultados se comparan Beris (2020), cuyo objetivo es sefialar la
conexidn que existen entre las variables en estudio, los resultados obtenidos en
la prueba de hipoétesis mediante el estadigrafo Rho de Spearman, para la
hipotesis general el coeficiente de correlacion de 0,839 y un Sig. (Bilateral)=

0,000; confirmando la relacion que existe entre las variables de estudio.

Del mismo modo, evidenciamos que coeficiente de correlacion de
Spearman es 0,974, es una correlacion positiva muy alta, donde (p=0.00 <0.05)
lo que se observa que se rechaza la Hipétesis nula y se acepta la alterna
concluyendo que los canales digitales impactan significativamente en las ventas

de hiperbodega.
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VI.

CONCLUSIONES

1. La plataforma virtual impacta significativamente en las ventas de

hiperbodega Precio Uno en Chulucanas, obteniendo un coeficiente de
correlacion de Spearman es 0,632. Asimismo, se logro identificar que
los colaboradores estan comprometidos en fomentar el uso de la
plataforma virtual con la finalidad de seguir obteniendo resultados

favorables para las ventas de la empresa.

La banca movil impacta significativamente en las ventas de
hiperbodega Precio Uno en Chulucanas, consiguiendo un coeficiente
de correlacion de Spearman es 0,882. En dicho contexto, podemos
deducir también que, la banca movil ayuda a los clientes a reducir los
tiempos de espera gracias a la rapidez de sus operaciones, evita las
largas colas y se reducen los gastos de los usuarios. Asimismo, estos

factores contribuyen al aumento de las ventas de la hiperbodega.

Las redes sociales impactan significativamente en las ventas de
hiperbodega Precio Uno en Chulucanas, cuyo coeficiente de
correlacién de Spearman es 0,828. Esto sefiala que las redes sociales
de la empresa influyen en los usuarios al momento de realizar una
compra. Sin embargo, es importante recalcar que las redes sociales
deben ser faciles de interpretar y deben estar actualizadas
constantemente para que intervengan en la decisién de compra de

los clientes.

Los canales digitales impactan significativamente en las ventas de
hiperbodega Precio Uno en Chulucanas, cuyo coeficiente de
correlacion de Spearman es 0,974. Esto releja que los canales
digitales son fundamentales para el incremento de las ventas, para
ampliar su mercado obijetivo y para el logro de los objetivos en el

mediano y largo plazo de la Hiperbodega.
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VII.

RECOMENDACIONES

Mejorar la accesibilidad de sus canales digitales adoptando una
iniciativa de inclusion a las personas con discapacidades. Todo esto
con el objetivo de proporcionar una mejor y grata experiencia para
todos los usuarios.

Brindar atencion personalizada y mostrar un mayor interés y
compromiso a las necesidades de los clientes, ya que un cliente
molesto podria traer resultados negativos para la empresa y que la
opinion de ellos ayudard a alcanzar las metas de la hiperbodega
Precio Uno.

Mantener la informacion de los canales digitales siempre actualizados
y enriquecidos con videos e imagenes, ya que, no basta con solo
tenerlos, sino que se debe estar pendientes de ellos, porque los
clientes en cualquier momento necesitaran resolver alguna duda y
comunicarse con la empresa.

Implementar campafias de marketing enfocadas en los pequefios
pueblos aledafios con la finalidad de encontrar un publico objetivo

mas amplio, lo cual beneficiara al aumento de las ventas.
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VIIl. PROPUESTA

Propuesta para disefiar estrategias de canales digitales para aumentar

las ventas en Hiperbodega Precio Uno Chulucanas, 2022
Introduccién

Los mercados retail han ido aumentando sustancialmente en el comercio
peruano, poco a poco lograron posicionarse en cada regién de nuestro pais. De tal
manera, es fundamental para estas compafiias invertir en publicidad con el objetivo

de llegar a un publico objetivo mucho méas amplio.

Hiperbodega Precio uno es una empresa del grupo Falabella con un formato
de venta de productos minoristas y a nivel nacional cuenta con mas de 25 tiendas
inauguradas. La empresa materia de investigacion aun le falta llegar a un nuevo
publico que es el de los pequefios pueblos aledafios del distrito de Chulucanas, es
por eso que, se debe tomar en cuenta una propuesta para mejorar las ventas de la
empresa lo cual permitira que los beneficios de la compafia incrementen.
Entonces, a partir de los resultados obtenidos se estableceran estrategias de

canales digitales para aumentar las ventas de Precio uno, Chulucanas 2022
Objetivo de la propuesta

Diseflar estrategias de canales digitales para aumentar las ventas de

hiperbodega Precio uno, Chulucanas 2022
Justificacion

Gracias a los resultados obtenidos en la investigacion, es fundamental aplicar
estrategias en los canales digitales para aumentar las ventas de la empresa, dicho
de esta manera, es importante analizar e identificar los posibles puntos a mejorar
con la finalidad de aplicar las estrategias y aumentar la productividad y los ingresos

de la compafiia.

Dichas estrategias buscan encontrar nuevos nichos a los que la empresa debe

apuntar con el objetivo de ampliar su publico consumidor.
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Estrategias de Canales digitales

1. Crear una pagina web que permita a los clientes comprar sus
productos de forma online
2. Adquirir un software para ventas directas que va permitir a clientes

reducir el tiempo en la caja
Desarrollo de las estrategias de canales digitales

Estrategia 01: Crear una pagina web que permita a los clientes comprar
sus productos de forma online
a) Descripcion: Esta pagina les va a permitir a los clientes realizar sus
compras y con la modalidad de recojo en tienda, ademas les permitira
observar las promociones y descuentos que tiene la empresa,
asimismo poder pagar con cualquier medio de pago.
b) Indicador:
e Llamar la atencion de los clientes siendo asequible y de
manera inmediata.
e Numero de clientes que interactian en la pagina web.
c) Metas:

e Aumentar las ganancias mediante esta pagina web.

e Una péagina que permita a los clientes efectuar sus compras y
con la modalidad de recojo en tienda, ademas les permitira
observar las promociones y descuentos que tiene la empresa,
asimismo poder pagar con cualquier medio de pago.

d) Tacticas

e Disefiar la pagina web con accesibilidad para todos los clientes
y con una variedad de promociones.

e Colaborar con personas influyentes de la localidad para que

ayuden a lograr una mayor captacion de publico.

e) Programas y actividades
e Contratar a un especialista en la creacion de la pagina web

e Disefio y contenido para la pagina web
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e Tener actualizada la pagina con constantemente con publicidad

e Ala pagina web se le debe dar mantenimiento

f) Cronograma de actividades

Actividades Mes 1 Mes 2 Mes 3 Mes 4
123 2131411 1(2|3 2|3
Contratar a un especialista en
creacion la de la paginas web
Disefio y contenido para la
pagina web
Tener actualizada la pagina con
constantemente con publicidad
A la pagina web se le debe dar
mantenimiento
g) Presupuesto

ACTIVIDADES INVERSION
Contratar a un especialista en la S/. 400.00
creacion de la paginas web
Disefio y contenido para la pagina S/. 150.00
web
Actualizar la pagina constantemente S/. 55.00
con publicidad
Mantenimiento de la pagina web S/.120.00

TOTAL S/ 725.00

h) Viabilidad

En la pagina web, el disefio y mantenimiento debe ser establecido por

expertos en la materia o colaboradores de la hiperbodega para evitar

el pago al responsable de esta actividad.

Estrategia 02: Adquirir un software para ventas directas que va permitir a clientes

reducir el tiempo en la caja

a) Descripcién: Este software va a permitir que los clientes hagan sus

compras directamente con los consultores de venta, lo cual va permitir

gue las compras sean mas rapidas y evitar aglomeracion en las cajas.
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b) Indicador:

e NuUmero de transacciones diarias en el software

e Tiempo que se tarda en cerrar una venta

c) Metas:
e Aumentar el flujo de ventas
e Agilizar el proceso de ventas
d) Tacticas:

e Fijar una relacion directa con los clientes

e Causar una buena impresién a los clientes

e) Programas y actividades:

e Capacitar a los consultores de ventas sobre el software

e Establecer metas a los consultores encargados de las ventas

mediante este software

e Evaluacion de cumplimiento de metas

f) Cronograma de actividades

Actividades Mes 1 Mes 2 Mes 3 Mes 4
11234 2134|123 23
Capacitar a los consultores de
ventas
Establecer metas a los
consultores encargados de las
ventas mediante este software
Evaluacién de cumplimiento de
metas
g) Presupuesto
ACTIVIDADES INVERSION
Capacitar a los consultores de S/. 300.00
ventas
Establecer metas a los consultores S/. 50.00
encargados de las ventas mediante este
software
Evaluacion de cumplimiento de metas S/. 40.00
TOTAL S/ 390.00
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h) Viabilidad
El software se va a asignar a los consultores de ventas de la

hiperbodega, con el objetivo de agilizar el proceso de ventas.
Presupuesto General de las Estrategias

De acuerdo a la propuesta presentada, se han planteado elaborar dos estrategias
las cuales son: la estrategia 01 es Disefiar una pagina web que permita a los
clientes comprar sus productos de forma online y la estrategia 02 es Adquirir un
software para ventas directas que va permitir a clientes reducir el tiempo en la caja,

es por ello, que para ejecutar ambas estrategias el presupuesto es de S/ 1,115.00.

Tabla 13

Presupuesto General de las Estrategias

Presupuesto Monto
Estrategia 01 S/ 725.00
Estrategia 02 S/ 390.00
TOTAL S/ 1,115.00

Analisis beneficio-costo

En cuanto a la evaluacion del beneficio sobre costo, es necesario
considerar los ingresos del hipermercado Precio Uno en Chulucanas para el
periodo 2021-2024, menos los gastos correspondientes, para indicar si
realmente se cuenta con los recursos econdémicos Yy financieros para
implementar cada estrategia propuesta. A continuacion, se presenta el analisis

correspondiente:

Tabla 14

Ingresos y egresos de hiperbodega Precio Uno, Chulucanas

Detalle 2021 2022 2023 2024

Ingresos |S/39,857,000.00 | S/49,828,000.00 |S/59,799,000.00 |S/69,770,000.00
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Egresos

S/31,775,000.00

S/39,116,000.00

S/46,457,000.00

S$/53,798,000.00

(Ing-Egre)

S$/8,082,000.00

S$/10,712,000.00

S/13,342,000.00

S/15,972,000.00

En cuanto al margen de utilidad que representan los datos financieros

de la hiperbodega para el periodo 2021, el valor es de S/8,082,000.00, por otro

lado, en el afio 2022 se espera un aumento de S/10,712,000.00 y para el afio

2023 se tiene proyectado un incremento de S/13,342,000.00. Teniendo en

cuenta el costo de inversion de las estrategias obteniendo un valor proyectado
de S/15,972,000.00 para el 2024.

Tabla 15

Evaluaciéon beneficio sobre costo

Detalle Valores
Beneficio S/178,377,515.38
Costo S/139,380,252.03

B/C 1.28

La inversion es aceptable, ya que el valor del proyecto muestra 1.28, lo que

significa que lainversion se recuperara satisfactoriamente después de la evaluacion

a una tasa de descuento del 8%, lo que demuestra que la implementacion de la

estrategia propuesta es factible, y rentable, buena para el crecimiento de la

economia de la hiperbodega Precio Uno en un tiempo determinado.
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ANEXOS

Anexo 1.
FORMATO PARA LA OBTENCION DEL CONSENTIMIENTO
INFORMADO

RESOLUCION DE VICERRECTORADO DE INVESTIGACION N°276-2022-VI-UCV

Titulo de la investigacion: Canales digitales y el impacto en las ventas de hiperbodega Precio
Uno, Chulucanas 2022

Investigador principal: Garcia Abramonte, German Antonio, Renteria Gutiérrez, Jorge Ernesto

Asesor: Dra. Suysuy Chambergo, Ericka Julissa
Propdsito del estudio

Saludo, somos investigadores que le invitamos a participar en la investigacidon: Canales digitales
y el impacto en las ventas de hiperbodega Precio Uno, Chulucanas 2022, cuyo propésito es
Determinar el impacto de los canales digitales en las ventas de hiperbodega Precio Uno,
Chulucanas 2022. Esta investigacion es desarrollada por estudiantes de la Escuela Profesional
de Administracidn de la Universidad César Vallejo, aprobado por la autoridad correspondiente
de la Universidad (y de ser el caso agregar el permiso de la institucion Hiperbodega Precio Uno,
Chulucanas.

Procedimiento
Si usted decide participar en la investigacidn se realizara lo siguiente:

1. Sele presentard un cuestionario en el que tendrd preguntas generales sobre ustedcomo
edad, zona de domicilio, lugar de nacimiento y otros, no es necesario que se anote su
nombre, pues cada encuesta tendra un cédigo; luego se le presentaran preguntas sobre
variables especificas de la investigacion.

2. Eltiempo que tomara responder la encuesta serd de aproximadamente 25 minutos, si
gusta, puede responder ahora o comprometerse a hacerlo en otro momento o lugar,
nosotros lo buscaremos.

Informacion general: se le brindara a cada persona, la informacién para cumplimiento delos
principios de ética, se permitira cualquier interrupcion de parte del entrevistado para esclarecer
sus dudas.

Participacion voluntaria (principio de autonomia):

Puede hacer todas las preguntas para aclarar sus dudas antes de decidir si desea participaro no, y
su decisién sera respetada. Posterior a la aceptacién no desea continuar puede hacerlo sin
ningun problema.

Riesgo (principio de no maleficencia):

Indicar al participante la existencia que NO existe riesgo o dafio al participar en la investigacion.
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 informara que los resultados de la investigacidn se le alcanzara a la institucion al término
de la investigacion. No recibird ningln beneficio econdmico ni de ninguna otra indole. El estudio



no va a aportar a la salud individual de la persona, sin embargo, los resultados del estudio podran
convertirse en beneficio de la salud publica.

Confidencialidad (principio de justicia):

Los datos recolectados deben ser andnimos y no tener ninguna forma de identificar al
participante. Garantizamos que la informacion que usted nos brinde es totalmente Confidencial
y nosera usada paraningun otro propdsito fuera de lainvestigacion. Los datospermaneceran bajo
custodia del investigador principal y pasado un tiempo determinado serdn eliminados
convenientemente.

Informacion especifica: Una vez que se haya terminado de brindar la informacién general,se
debe compartir la informacién especifica sobre la investigacion: los datos que se

requeriradn, el hecho que se observard, o la accion que se realizard en el cuerpo (medir,
examinar) o alguno de los elementos de él (exdmenes de sangre, orina, células, tejidos u otro
material biolégico), haciendo énfasis que los resultados sélo seradn utilizados para la
investigacion, sin identificar a la persona. De desearlo, se puede brindar algun resultado de
interés clinico al participante voluntario.

Problemas o preguntas:

Si tiene preguntas sobre la investigacién puede contactar con el Docente Asesor Dra. Suysuy
Chambergo, Ericka Julissa al correo electrénico esuysuyc@ucvvirtual.edu.pe o con el Comité de
Etica de etica-administracion@ucv.edu.pe.

Consentimiento

Después de haber leido los propdsitos de la investigacion autorizo mi participacion en la
investigacion.

[Para garantizar la veracidad del origen de la informacién: 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 envia las respuestas].



ﬁ UNIVERSIDAD CESAR VALLEJO

AUTORIZACION DE LA ORGANIZACION PARA PUBLICAR SU IDENTIDAD EN
LOS RESULTADOS DE LAS INVESTIGACIONES
Datos Generales

Nombre de la Organizacion: - RUC: 20508565934
HIPERBODEGA PRECIO UNO —CHULUCANAS

Nombre del Titular o Representante legal:

Nombres y Apellidos DNI: -
Luis Fernando Gracias Rivas 45243074

Consentimiento:

De conformidad con io establecido en el articulo 7°, literal “f" del Cddigo de Etica en

Investigacion de la Universidad César Vallejo", autorizo [ ¥ 1, no autorizo [ Jpublicar LA
IDENTIDAD DE LA ORGANIZACION, enla cual se lleva a cabo la investigacion:
Nombre del Trabajo de Investigacion

Canales digitales para aumentar la rentabilidad en la hiperbodega Precio Uno, Chulucanas
2022

Nombre del Programa Académico: Administracion B

Autores:: German Antonio Garcia Axramonis DNI: 70870578

Jorge Ernesto Efren Renteria Gutierraz DNI: 72847551

En caso de autorizarse, soy consciente que la investigacion sera alojada en el Repositorio
Institucional de la UCV, la misma que seré de acceso abierto para los usuarios y podra ser
referenciada en futuras investigaciones, dejando en claro que los derechos de propiedad
intelectual corresponden exclusivamente al autor (a) del estudio.

Lugar y Fecha: Chulucanas, 24 de Mayode/l?1%)g_._

LUIS FERNANDO GARCIA Riva.. -
S GERENTE DE TIENDA
. HEPRECIO UNO S i B
(Titular o Representante legal de la Institucién)

(*) Cédigo de Etica en Investigacion de la Universidad César Vallejo-Articulo 72, literal “ f” Para difundir o publicar los resultados de un
trabajo de investigacién es necesario mantener bajo anonimatoel nombre de la institucién donde se llevé a cabo el estudio, salvo el caso
en que haya un acuerdo formal con el gerente o director de la organizacién, para que se difundalaidentidad de lainstitucié n. Por ello,
tanto en los proyectos de investigaciéncomo en losinformes o tesis, no se deberd incluirla denominaciénde la organizacién, pero si serd
necesario describirsus caracteristicas.




Anexo N.° 3 DEL PROTOCOLO PARA LA REVISION DE LOS PROYECTOS
DE INVESTIGACION POR PARTE DEL COMITE DE ETICA EN
INVESTIGACION

Ficha de evaluacion de los proyectos de investigacion

Titulo del proyecto de Investigacion: Canales digitales y el impacto en las ventas de
hiperbodega Precio Uno, Chulucanas 2022
Autor/es: Garcia Abramonte German Antonio
Renteria Gutierrez Jorge Ernesto Efren
Especialidad del autor principal del proyecto: Administracion
Escuela profesional: Administracion

Lugar de desarrollo del proyecto (ciudad, pais): Chulucanas, Piura, Pera

riterios de evaluacion to edio Bjo b precisa

Criterios metodolégicos

proyecto cumple con el esquema

tablecido en la guia de productos imple totalmente |- b cumple
» investigacion.
stablece claramente la | poblacién/ : poblacion/

- - rticipantes  estan articipantes  no
blacion/participantes de la . --
estigacion aramente - tan claramente

9 ' stablecidos tablecidos
Criterios éticos

s aspectos

)S aspectos éticos .
cos no estan

stablece claramente los aspectos [,
stan claramente --

icos a seguir en la investigacion. . - aramente
stablecidos .
tablecidos
uenta con documento de |jlenta con b cuenta con
Itorizacion de la empresa 0 jcumento cumento D es
stitucion (Anexo 3 Directiva de pbidamente shidamente bcesario
vestigacion N° 001-2022-VI-UCV). |scrito scrito

A incluido el item del consentimiento

. . . . . b ha incluido el
formado en el instrumento de recojo a incluido el item

Em
> datos.
|
1
!
Mgtr. Macha Huaman Roberto Dr. Fernandez Bedoya
Presidente Wictor Hugo
Vicepresidente
= 1
s s berans 3 fame § srranas
Cira. Ramos F_urrnﬁ:'ln Emma Mgtr. Huamani Paliza
Verdnica Frank Dawid

Vocal 1 Vocal 2 (opcional)



Anexo N.° 4 DEL PROTOCOLO PARA LA REVISION DE LOS PROYECTOS
DE INVESTIGACION POR PARTE DEL COMITE DE ETICA EN
INVESTIGACION

Dictamen del Comité de Etica en Investigacion

El que suscribe, presidente del Comité de Etica en Investigacion de la Facultad de
Ciencias Empresariales, deja constancia que el proyecto de investigacion titulado
“Canales digitales y el impacto en las ventas de hiperbodega Precio Uno, Chulucanas
2022”, presentado por los autores Garcia Abramonte German Antonio y Renteria
Gutierrez Jorge Ernesto Efren, ha sido evaluado, determinandose que la continuidad del
proyecto de investigaciébn cuenta con un dictamen: favorable( X ) observado( )

desfavorable( ).

15, de JUNIO de 2022

Magtr. Macha Huaman Roberto
Presidente del Comité de Etica en Investigacion
Facultad de Ciencias Empresariales

Clc

* Sr., Garcia Abramonte, German Antonio y Renteria Gutierrez Jorge Ernesto Efren

investigador principal.



Anexo N.° 5 Matriz de consistencia

TEMA

PROBLEMA
GENERAL

HIPOTESIS GENERAL

OBJETIVO GENERAL

METODOLOGIA

Canales digitales y el
impacto en las ventas

de hiperbodega
Precio Uno,
Chulucanas 2022

¢, Cudl es el impacto de
los canales digitales en
las ventas de
hiperbodega Precio
Uno, Chulucanas 20227

Los canales
impactan
significativamente en las
ventas de hiperbodega
Precio Uno, Chulucanas,
2022.

digitales

Determinar el impacto de
los canales digitales en
las ventas de
hiperbodega Precio Uno,
Chulucanas 2022

PROBLEMAS HIPOTESIS OBJETIVOS
ESPECIFICOS ESPECIFICAS ESPECIFICOS
¢Cudleselimpactode |La plataforma virtual | Analizar el impacto de las
las plataformas virtuales | impacta plataformas virtuales en

en las ventas de
hiperbodega Precio
Uno, Chulucanas 2022

significativamente en las
ventas de hiperbodega
Precio Uno, Chulucanas,
2022;

las ventas de
hiperbodega Precio Uno,
Chulucanas 2022

¢, Cual es el impacto de
la banca movil en las
ventas de hiperbodega
Precio Uno, Chulucanas
2022?

La banca movil impacta
significativamente en las
ventas de hiperbodega
Precio Uno, Chulucanas,
2022

Diagnosticar el impacto
de la banca movil en las
ventas de hiperbodega
Precio Uno, Chulucanas
2022

¢, Cual es el impacto de
las redes sociales en
las ventas de
hiperbodega Precio
Uno, Chulucanas 20227

Las redes sociales
impactan

significativamente en las
ventas de hiperbodega
Precio Uno, Chulucanas,

2022.

Examinar el impacto de
las redes sociales en las
ventas de hiperbodega
Precio Uno, Chulucanas
2022.

Tipo de investigacion:

Correlacional causal

Disefio de Investigacion: No

experimental — Corte transversal

Enfoque: Mixto
Poblacién:

118 Trabajadores de la
Hiperbodega Precio Uno -
Chulucanas

Muestra: 91 trabajadores
Técnica:

Encuesta

Entrevista

Andlisis documental
Instrumento:
Cuestionario

Guia de entrevista

Guia de analisis documental

Método de analisis:
SPSS version 27




Anexo N.° 6 Matriz de Operacionalizacién

Operacionalizacion variable independiente

Escala de
Dimensiones
Variables Definicién Conceptual Definicién Operacional Indicadores medicion
Jiménez (2019), senala que los medios . - Accesibilidad
La variable Canales digitales Plataforma
digitales son un medio o medios que, a|se vaa medir en base a sus 3 Virtual Pagos
través de datos permite tener wuna|dimensiones: a) Plataforma Herramientas
comunicaciéon  caracteristica con  un |virtual; b) Banca movil; c) Cantidad de transacciones
i 2 | Redes sociales; de sus _ . |realizadas
determinado grupo de personas, y ademas Y Banca mavil
. . . i indi Seguridad
que tiene cualidades diferentes entre su |"€SPectivos indicadores  de
, . L cada dimensién, se va a Riesgo
Canales mecanica y dindmica. De este modo, es
. aplicar la técnica de la Manejo de las redes sociales Ordinal
Digitales fundamental tener un alcance de lo que los

canales digitales aportan al beneficio de
nuestra empresa, puesto que se pueden
desarrollar estrategias para aumentar las
ventas, como también para mejorar los
internos de

procesos gestion de |Ia

compaiiia.

encuesta con su instrumento
que es el cuestionario a 75
colaboradores y la entrevista
al administrador de
Precio

hiperbodega Uno,

Chulucanas.

Redes sociales

Frecuencia de acceso

Publicidad




Operacionalizacion variable dependiente

Escala de
Dimensiones
Variables Definicién Conceptual Definicién Operacional Indicadores medicion
La variable Ventas se va a medir en Fuerza de ventas
Acosta et al, (2018), ) ) ) ) Direccion de
mencioné que las ventas es un base a sus 3 dimensiones: a) Direccidn Ventas Gestion de ventas
proceso personal oimpersonal | de Ventas; b) Tipos de Ventas; c) Capacidad de ventas
ue ayudan a convencera un|_, .
q' Y ) Técnicas de Ventas; y de sus Venta personal
cliente potencial para que
adquiera un articulo o un|respectivos indicadores de cada| Tiposde Ventas |Venta directa
servicio o para que actue|dimension, se va a aplicar la técnica Venta indirecta _
Ventas favorablemente sobre una Ordinal

idea que tiene importancia
comercial para el comerciante
(p.9). Asi mismo, cuenta con
las siguientes dimensiones:
Direccién de ventas, Tipos de
ventas y Técnicas de ventas.

de la encuesta con su instrumento
que es el cuestionario a 75
colaboradores y la entrevista al
administrador de hiperbodega Precio

Uno, Chulucanas.

Técnicas de Ventas

Habilidades

Conocimiento del producto

Valor agregado




Anexo 07: Matriz de instrumento-Cuestionario

Instrumento
(cuestionario, guia de entrevista, de observacion, de pautas, de revision
Variables Dimensiones Indicadores documental)
N° de "
i Items
items
o Creen gue la accesibilidad de la plataforma virtual es la adecuada para
X1.1 | Accesibilidad 1 los clientes
) En la empresa, se realizan frecuentemente pagos via plataforma virtual
Plataformas
virtuales
Es importante que se realicen pagos mediante la plataforma virtual
X1.2 Pagos 3
CANALES
DIGITALES
4 Se realiza frecuentemente pagos via plataforma virtual
) Las herramientas de la plataforma virtual facilitan su uso a los clientes
X1.3 Herramientas 5




Las transacciones por banca moévil de la empresa son didacticas

6
Cantidad de 7 La empresa recomienda realizar transacciones por banca movil
X2.1 | transacciones
realizadas
Banca movil 8 Considera importante que Ios_ clientes utilicen la banca mévil de la
empresa con mayor frecuencia
X2.2 Seguridad 9 La banca mévil de la empresa es segura
. Se deben implementar estrategias para minimizar los riesgos de la banca
X2.3 | Riesgo 10 o P giasp 9
movil
Redes sociales | X3.1 11 El manejo de las redes sociales es un elemento importante

Manejo de las
redes sociales




12 Es eficiente el manejo de las redes sociales en la empresa
13 La frecuencia de acceso a las redes sociales trae beneficios para la
empresa
X3.2 Frecuencia de
acceso
14 Es importante que los clientes accedan con frecuencia a las redes
sociales de la empresa
X3.3 Publicidad 15 La publicidad en las redes sociales es atractiva
16 La fuerza de ventas ha beneficiado las ventas de la empresa
V11 Fuerza de
ventas
VENTAS Direccién de
ventas
17 La fuerza de venta han aumentado la demanda de los productos
Y1.2 G(\a/sg:]c'zgsde 18 La empresa esta preocupada por su gestion de ventas
Y1.3 Capacidad de 19 La capacidad de ventas de la empresa es significativa

ventas




20 Se invierte en aumentar la capacidad de ventas de la hiperbodega
21 En la empresa existe atencion personalizada
Y2.1 | Venta personal
29 La venta personal permite aclarar dudas al cliente sobre el producto en el
Tipos de ventas mismo momento
23 Considera efectiva la venta directa o cara a cara en la empresa
Y2.2 | Venta directa -
o El contacto directo entre el comprador y vendedor aporta un valor
afiadido al proceso de venta
v2.3 | Venta indirecta o5 Se ha obtenldq beneficios a través de la venta de productos
complementarios
26 Los colaboradores cuentan con habilidades que brindan un aporte extra
en su atencién a los clientes
Y3.1 Habilidades
Se atiende a los clientes de manera eficiente en la hiperbodega
27
Técnicas de
Ventas v3.2 | Conocimiento ,g | Los colaboradores conocen las caracteristicas y beneficios de los
' del producto productos que ofrece la empresa
v3.3 | Valor agregado 29 La empresa ofrece productos Unicos a cada persona como forma de

atraer clientes




La empresa esta dispuesta a mejorar la experiencia de compra de los

30 ;
clientes

Elaboracion propia.



Anexo N.° 8 Instrumento

CUESTIONARIO A LOS COLABORADORES DE LA HIPERBODEGA PRECIO UNO,
CHULUCANAS 2022

UNIVERSIDAD CESAR VALLEJO

ESCUELA PROFESIONAL DE ADMINISTRACION

Fecha.: / / N°

Cordiales saludos estimado ciudadano: solicito su colaboracion para la realizacién de la presente
encuesta, por lo que se le agradece complete todo el cuestionario el cual tiene un caracter confidencial.
Este cuestionario esta destinado a recopilar informacion que sera necesaria como sustento de la
investigacion; “Canales digitales y el impacto en las ventas de hiperbodega Precio Uno, Chulucanas
2022”, siendo de vital consideracion su apoyo y valoracion respecto a las alternativas seleccionadas.
A continuacién, se describen las principales categorias e instrucciones:

DATOS GENERALES

a. Sexo:M( ) F()
b. Edad:20-29 () 30-39( ) 40-49 () 50-69 ()
C. Grado de instruccion: Post grado () Superior Universitario ( ) Técnico ( ) Secundaria ( )

I. INSTRUCCIONES

El presente cuestionario de caracter confidencial esta basado a cinco alternativas, las cuales permitiran
medir las dimensiones del estudio, para ello lea adecuadamente cada item y marque con una (X) la
alternativa correcta, teniendo en consideracién la escala de respuesta: (5) Totalmente de acuerdo - (4)
De acuerdo - (3) Indeciso - (2) En desacuerdo - (1) Totalmente en desacuerdo.

Consentimiento informado:
De manera libre y voluntaria, expreso mi aceptacion para responder al presente cuestionario:
Si() No ()

CUESTIONARIO

VARIABLE |: CANALES DIGITALES Escala de calificacion
Totalmente Totalmente
o de Ded Indeciso d En d en
PLATAFORMA VIRTUAL Acuerdo | @cuerdo esacuerdo | 4 ocuerdo
5 4 3 2 1

1. Creen que la accesibilidad de la
plataforma virtual es la adecuada
para los clientes

2. En la empresa, se realizan
frecuentemente pagos via
plataforma virtual

3. Es importante que se realicen
pagos mediante la plataforma virtual

4. Se realiza frecuentemente pagos
via plataforma virtual

5. Las herramientas de la plataforma
virtual facilitan su uso a los clientes




BANCA MOVIL Totalmente De Indeciso En Totalmente
de acuerdo desacuerdo en
Acuerdo desacuerdo
5 4 3 2 1
6. Las transacciones por banca mavil
de la empresa son didacticas
7. La empresa recomienda realizar
transacciones por banca mévil
8. La banca movil de la empresa es
segura
9. Considera importante que los
clientes utilicen la banca mévil de la
empresa
10. Se deben implementar estrategias
para minimizar los riesgos de la
banca movil
REDES SOCIALES Totalmente De Indeciso En Totalmente
de acuerdo desacuerdo en
Acuerdo desacuerdo
5 4 3 2 1
11. El manejo de las redes sociales es
un elemento importante
12. Es eficiente el manejo de las redes
sociales en la empresa
13. Lafrecuencia de acceso a las redes
sociales trae beneficios para la
empresa
14. Es importante que los clientes
accedan con frecuencia a las redes
sociales de la empresa
15. La publicidad en las redes sociales
es atractiva
VARIABLE II: VENTAS
Totalmente Totalmente
- de De Indeciso En en
DIRECCION DE VENTAS Acuerdo acuerdo desacuerdo | ... erdo
5 4 3 2 1

16. La fuerza de ventas ha beneficiado
las ventas de la empresa

17. La empresa esta preocupada por
su gestion de ventas

18. La fuerza de venta han aumentado
la demanda de los productos

19. La capacidad de ventas de la
empresa es significativa




20. Se invierte en aumentar la
capacidad de ventas de Ia
hiperbodega
Totalmente De Indeciso En Totalmente
de acuerdo desacuerdo en
TIPO DE VENTAS Acuerdo desacuerdo
5 4 3 2 1
21. En la empresa existe atencion
personalizada
22. Considera efectiva la venta directa o
cara a cara en la empresa
23. Se ha obtenido beneficios a través
de la venta de productos
complementarios
24. La venta personal permite aclarar
dudas al cliente sobre el producto
en el mismo momento
25. El contacto directo entre el
comprador y vendedor aporta un
valor afiadido al proceso de venta
Totalmente De Indeciso En Totalmente
de acuerdo desacuerdo en
TECNICAS DE VENTAS Acuerdo desacuerdo
5 4 3 2 1

26. La empresa estd dispuesta a
mejorar la experiencia de compra
de los clientes

27. Los colaboradores cuentan con
habilidades que brindan un aporte
extra en su atencion a los clientes

28. Se atiende a los clientes de manera
eficiente en la hiperbodega

29. Los colaboradores conocen las
caracteristicas y beneficios de los
productos que ofrece la empresa

30. La empresa ofrece productos
Unicos a cada persona como forma
de atraer clientes




Anexo N.° 9 Instrumento

ENTREVISTA AL ADMINISTRADOR DE LA HIPERBODEGA PRECIO UNO - CHULUCANAS

UNIVERSIDAD CESAR VALLEJO

ESCUELA PROFESIONAL DE ADMINISTRACION

Fecha.: / / N°

Esta entrevista esta destinado a recopilar informacion que sera necesaria como sustento de la
investigacion; “Canales digitales para aumentar la rentabilidad en la hiperbodega Precio Uno,

Chulucanas 2022, siendo de vital consideracion su apoyo.

DATOS GENERALES

a. Sexo: M () F()
b. Edad:20-29 ( ) 30-39( ) 40-49 () 50-69 ()
C. Grado de instruccion: Post grado () Superior Universitario ( ) Técnico ( ) Secundaria ( )

A continuacién, se describen las preguntas a realizar:

I.VARIABLE CANALES DIGITALES
1. ¢Qué tipo de informacién les proporciona a los colaboradores a cerca de las
plataformas virtuales de la empresa?
2. ¢Cudles son los problemas principales de los canales digitales de la hiperbodega?,
¢, Qué es lo que ha hecho para solucionar dicho problema?
3. ¢Qué caracteristicas considera que deben tener las redes sociales para que influyan
en las compras de los clientes?

4. ¢Qué medidas se toman para minimizar los riegos en sus plataformas virtuales?

.  RENTABILIDAD
¢, Cudles cree usted que son los factores que influyen en la rentabilidad de la empresa?
¢, Qué estrategias financieras aplican para el crecimiento de la empresa?

¢,Cada cuanto tiempo se invierte en la maquinaria y equipos de la empresa?

A 0w DR

¢,Cudles son los periodos donde aumenta la inversion en el abastecimiento y compra

de insumos?




Anexo N.° 10 Validaciones constancia y ficha

il ' UNIVERSIDAD CONSTANCIA DE VALIDACION

CESAR VALLEJO

Yo, Carlos Antonio Angulo Corcuera, con DNI N° 06437510 Magister en Administracion de
negocios MBA N° ANR: 18480, de profesion Licenciado en Administracion,

desempefiandome actualmente como docente en la universidad César Vallejo de Piura.

Por medio de la presente hago constar que he revisado con fines de Validacion el

instrumento: Cuestionario

Luego de hacer las observaciones pertinentes, puedo formular las siguientes

apreciaciones.

Cuestionario aplicado a los

colaboradores de la DEFICIENTE | ACEPTABLE BUENO MUY BUENO | EXCELENTE
hiperbodega Precio Uno

1.Claridad X
2.0bjetividad X
3.Actualidad X
4.0rganizacién X
5.Suficiencia X
6.Intencionalidad X
7.Consistencia X
8.Coherencia X
9.Metodologia X




En sefal de conformidad firmo la presente en la ciudad de Piura a los 14 dias del mes de

setiembre del Dos mil veintidos.
G

Licenciado en Administracion
CLAD. N° 18480

Matr. : Carlos Antonio Angulo Corcuera

DNI : 06437510

Especialidad : Gestion de organizaciones - Marketing
E-mail : anguloca@ucvvirtual.edu.pe



N1 UCV

UNIVERSIDAD CESAR VALLEJO

“Canales digitales y el impacto en las ventas de hiperbodega Precio Uno,

Chulucanas 2022”

FICHA DE EVALUACION DEL INSTRUMENTO: CUESTIONARIO

. o . Deficiente Regular Buena Muy Buena Excelente
Indicadores Criterios 0-20 21- 40 41 - 60 61- 80 81 .- 100 OBSERVACIONES
ASPECTOS DE VALIDACION 6 11 |16 |21 |26 |31 |36 |41 |46 |51 |56 |61 |66 |71 |76 |81 |8 |91 |96
10 |15 |20 |25 |30 |35 |40 |45 |50 |55 |60 |65 |70 |75 |80 |8 |90 |95 | 100
1.Claridad Esta formulado
con un lenguaje 98
apropiado
2.0bjetividad Esta expresado en
conductas 94
observables
3.Actualidad Adecuado al
enfoque tedrico
abordado en la %
investigacion
4.0rganizacion Existe una
organizacién
légica entre sus o7
items




5.Suficiencia

Comprende los

aspectos
necesarios en %
cantidad y
calidad.
6.Intencionaldiad | Adecuado para
valorar las
dimensiones del 9
tema de la
investigacion
7.Consistencia Basado en
aspectos tedricos-
cientificos de la o
investigacion
8.Coherencia Tiene relaciéon
entre las variables
e indicadores %
9.Metodologia La estrategia
responde a |la
98

elaboracion de Ia
investigacion

INSTRUCCIONES: Este instrumento, sirve para que el EXPERTO EVALUADOR evalle la pertinencia, eficacia del Instrumento que se estd

validando. Debera colocar la puntuacién que considere pertinente a los diferentes enunciados.

Piura, 14 de Setiembre de 2022.

Dra. : Carlos Antonio Angulo Corcuera
DNI : 06437510
Teléfono : 947055845

E-mail : anguloca@ucvvirtual.edu.pe




CESAR VALLEJO

SyfuaY

Yo, Mercedes Palacios de Bricefio con DNI 02845588 Doctora en Ciencias
administrativas con N. °© ANR: A 1629092 de profesion Lic. en Administracion

desempefiandome actualmente como docente en la UCV.

Por medio de la presente hago constar que he revisado con fines de Validacion el

CONSTANCIA DE VALIDACION

instrumento: CUESTIONARIO

Luego de hacer las observaciones pertinentes, puedo formular las siguientes

apreciaciones.

Cuestionario aplicado a los
colaboradores de la
hiperbodega Precio Uno

DEFICIEN
TE

ACEPTAB
LE

BUENO

MUY
BUENO

EXCELEN
TE

1.Claridad

2.0bjetividad

3.Actualidad

4.0rganizacién

5.Suficiencia

6.Intencionalidad

7.Consistencia

8.Coherencia

9.Metodologia

X X| X| X| X| X| X| X

En sefal de conformidad firmo la presente en la ciudad de Piura a los 30 dias del

mes de setiembre del dos mil Veintidés.

(‘ L Ad g, MERCEDES FEEEPLIDOS IEBREER)
,:ﬁ\_ REG. UWIG. DE COLEG. M* 5103

Dra.: Mercedes Palacios de Bricefo
DNI: 02845588
Especialidad: Lic. en administracion

E-mail: mrpalaciosd@ucvvirtual.edu.pe




N1 UCV

UNIVERSIDAD CESAR VALLEJO

“Canales digitales y el impacto en las ventas de hiperbodega Precio Uno,

Chulucanas 2022”

FICHA DE EVALUACION DEL INSTRUMENTO: CUESTIONARIO

Indicadores

Criterios

Deficiente
0-20

Regular
21-40

Buena
41 -60

Muy Buena
61-80

Excelente
81-100

OBSERVACIONES

ASPECTOS DE VALIDACION

6

11

16

21

26

31

36

41

46

51

56

61

66

71

76

81

86

91

96

10

15

20

25

30

35

40

45

50

55

60

65

70

75

80

85

90

95

100

1.Claridad

Esta formulado con
un lenguaje
apropiado

66

2.0bjetividad

Esta expresado en
conductas
observables

71

3.Actualidad

Adecuado al
enfoque tedrico
abordado en la
investigacion

66

4.0rganizacion

Existe una
organizacion légica
entre sus items

71

5.Suficiencia

Comprende los
aspectos
necesarios en
cantidad y calidad

66




6.Intencionaldiad

Adecuado para 71
valorar las
dimensiones del
temadela
investigacion

7.Consistencia

Basado en aspectos 71
tedricos-cientificos
de la investigacion

8.Coherencia

Tiene relacion 71
entre las variables
e indicadores

9.Metodologia

La estrategia 71
responde a la
elaboracidn de la
investigacion

INSTRUCCIONES: Este instrumento, sirve para que el EXPERTO EVALUADOR evalte la pertinencia, eficacia del Instrumento que
validando. Deberd colocar la puntuacion que considere pertinente a los diferentes enunciados.

Piura, 30 de setiembre de 2022.

Sryy;. Dra..: Mercedes Palacios de Bricefio
(/ Sav, DNI: 02845588

e | Especialidad: Lic. en administracién
A NG K . . .
AU AT . E-mail: mrpalaciosd@ucvvirtual.edu.pe
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ucv

UNIVERSIDAD
CESAR VALLEJO

o

CONSTANCIA DE VALIDACION

Yo, Cecilia Paula Luisa GOmez Zufiiga con DNI N° 03490490, Mgtr. en
Administracion, N° ANR: A078552, de profesion Licenciada en Ciencias
Administrativas, desempefidndome actualmente como docente en Universidad

CésarVallejo.

Por medio de la presente hago constar que he revisado con fines de

Validacionlos instrumentos:

Cuestionario

Luego de hacer las observaciones pertinentes, puedo formular las

siguientes apreciaciones.

Cuestionario aplicado a los

9.Metodologia

colaboradores de Hiperbodega DEFICIENTE ACEPTABLE BUENO MUY BUENO EXCELENTE
Precio Uno, Chulucanas 2022
1.Claridad X
L X
2.0bjetividad
8 X
3.Actualidad
L X
4.0rganizacion
5.Suficiencia X
. . X
6.Intencionalidad
. . X
7.Consistencia
q X
8.Coherencia
X

En sefial de conformidad firmo la presente en la ciudad de Piura a los

veintidos diasdel mes de setiembre del dos mil Veintidos.

CUAD. 15118

i Y
yMez LUl

iga

Mgtr.
DNI

Especialidad : Administracion
E-mail

: Cecilia Gomez Zuiiga
:03490490

: cgomezz@ucv.edu.pe



mailto:cgomezz@ucv.edu.pe

UNIVERSIDAD CESAR VALLEJO

iﬁ] UCV

Canales digitales y el impacto en las ventas de hiperbodega Precio Uno, Chulucanas 2022

FICHA DE EVALUACION DEL INSTRUMENTO: CUESTIONARIO

Indicadores

Criterios

Deficiente 0 - 20

Regular 21 - 40

Buena 41 - 60

Muy Buena 61 - 80

Excelente 81 - 100

OBSERVACIONES

IASPECTOS DE VALIDACION

11

16

21

26

31

36

41

46

51

56

61

66

71

76

81

86

91

96

10

15

20

25

30

35

40

45

50

55

60

65

70

75

80

85

90

95

100

1.Claridad

Esta formulado con un
lenguaje
apropiado

100

2.0bjetividad

Esta expresado en
conductas
observables

100

3.Actualidad

)Adecuado al enfoque
tedrico abordado en la
investigacion

100

4.0rganizacién

Existe una
organizacion légica entre
sus items

100

5.Suficiencia

Comprende los aspectos
necesarios en
cantidad y calidad

100

6.Intencionalidad

/Adecuado para valorar
las dimensiones del tema
de la

Investigacién

100




7.Consistencia Basado en aspectos
tedricos-cientificos 100
de lainvestigacion

8.Coherencia Tiene relacién entre las
ariables 100
e indicadores

9.Metodologia La estrategiaresponde a
la elaboracién de la 100
investigacion

INSTRUCCIONES: Este instrumento, sirve para que el EXPERTO EVALUADOR evalue la pertinencia, eficacia del Instrumento que se esta validando. Debera colocar la puntuacién
que considere pertinente a los diferentes enunciados.

Piura, 22 de setiembre de 2022

Mgtr. : Cecilia Paula Luisa Gomez Zuiiiga

DNI : 03490490

Teléfono : 999780055
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Anexo N.° 11 DEL CONSENTIMIENTO INFORMADO

MODELO DE CONSENTIMIENTO INFORMADO “GUIA DE ENTREVISTA”

Fecha: 09/06/2022
Nombre del entrevistado: Luis Fernando Garcia Rivas
Entidad: Hiperbodega Precio Uno — Chulucanas

Yo, Luis Fernando Garcia Rivas con DNI 45243074 en forma voluntaria; Si (x ) NO ( ) doy
mi consentimiento para continuar con la investigacion que tiene por objetivo Determinar el
impacto de los canales digitales en las ventas de hiperbodega Precio Uno, Chulucanas
2022. Asimismo, autorizo para que los resultados de la presente investigacion se publiquen
a través del repositorio institucional de la Universidad César Vallejo.

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

erenteriagu4@ucvvirtual.edu.pe

MODELO DE CONSENTIMIENTO INFORMADO “CUESTIONARIO”

Estimado/a participante,

Esta es una investigacion llevada a cabo dentro de la escuela de Administracion de la
Universidad César Vallejo; los datos recopilados son anénimos, seran tratados de forma
confidencial y tienen finalidad netamente académica. Por tanto, en forma voluntaria; Si ( x
) NO ( ) doy mi consentimiento para continuar con la investigacion que tiene por objetivo
Determinar el impacto de los canales digitales en las ventas de hiperbodega Precio Uno,
Chulucanas 2022, Asimismo, autorizo para que los resultados de la presente investigacion
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:

erenteriagu4@ucvvirtual.edu.pe
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Anexo 12: Formato de confiabilidad

ﬁ FORMATO DE REGISTRO DE AREA DE
UNIVERSIDAD CESAR VALLEJO

CONFIABILIDAD DE INSTRUMENTO INVESTIGACION

DATOS INFORMATIVOS

1.1. ESTUDIANTE

Garcia Abramonte German Antonio

Renteria Gutierrez Jorge Ernesto Efren

1.2. TITULO DE PROYECTO DE
INVESTIGACION

Canales digitales y el impacto en las ventas de

hiperbodega Precio Uno, Chulucanas 2022

1.3. ESCUELA PROFESIONAL Administracion
1.4. TIPO DE INSTRUMENTO Cuestionario
(adjuntar)
1.5. COEFICIENTE DE KR-20 kuder Richardson ()
CONFIABILIDAD EMPLEADO
: Alfa de Cronbach. (X)
1.6. FECHA DE APLICACION 06/10/2022
1.7. MUESTRA APLICADA 91

. CONFIABILIDAD

INDICE DE CONFIABILIDAD
ALCANZADO:

Confiabilidad de Alfa de Cronbach:
Variable Canales digitales (0.850) y
Variable Ventas (0.825)




IIl. DESCRIPCION BREVE DEL PROCESO (Itemes iniciales, itemes mejorados, eliminados, etc.)

Las preguntas fueron correctamente formuladas, sin embargo, se hizo observaciones de
forma. Posteriormente fueron levantadas todas las observaciones. Finalmente, se hizo la
validacion y la prueba de confiabilidad del instrumento: 15 items de la variable Canales
digitales y 15 items de la Variable Ventas, dando como resultado una consistencia interna

alta.
) -
; A
Estudiante: German Antonio Garcia Abramonte - /’ ‘_',4‘
DNI : 70870578 ==

Dra. SOFIA IRENE DELGADO WONG
CLAD: 002226/

T
Estudiante: Jorge Ernesto Efren Renteria Gutierrez
DNI : 72847551



Anexo N.° 13: Fotos de entrevista mediante google forms

a Entrevista [ v P ® v e

Preguntas  Respuestas i)  Cenfiguracion

NOMBRE Y APELLIDOS

1 respuesta

Luis fernando Garcia Rivas

HIPERBODEGA PRECIO U

1. ;Cuadl es el impacto de las plataformas virtuales en las ventas de Precio Uno?

1 respuesta

Ahora se maneja una sola plataforma para el grupo falabella de tal manera podemas vender cualquier
producto de la empresa en las tiendas

2. ; Diagnostique el impacto de la banca maovil en las ventas de Precio Uno?

1 respuesta

Tiene todos los métodos de pago y fpay que permite al cliente pagar mediante un medio con cualquiera de

Anexo N.° 14: Fotos del cuestionario mediante google forms

Q VISTA DE DATOS Y VARIABLES GARCIA Y RENTERIA.sav [ConjuntoDatos1] - IBM SPSS Statistics Editor de datos - o X
Archivo  Editar Ver Datos TIransformar Analizar Marketing directo  Gréficos  Utilidades  Ampliaciones  Ventana  Ayuda

AR Me~ BHAE A BE B2 400 %

|visible: 38 de 38 variables

& SEXO | & EDAD H%G.msgNR i dllr2 allP3 P4 aAPs H alPs ‘ P 4llPs Py dpo | den | dei2 H ]
UCCIe
1 MASCULINO 40349 UNIVERSI.. Deacuerdo Deacuerdo Deacuerdo De acuerdo De acuerdo De acuerdo De acuerdo De acuerdo De acuerdo De acuerdo De acuerdo De acuerdo De (£
2 MASCULINO 30 a 39 SECUNDA.. De acuerdo De acuerdo De acuerdo De acuerdo De acuerdo De acuerdo De acuerdo De acuerdo De acuerdo  De acuerdo Indeciso  De acuerdo De
3 MASCULINO 20329 SECUNDA... Deacuerdo De acuerdo De acuerdo Deacuerdo De acuerdo| De acuerdo De acuerdo De acuerdo De acuerdo De acuerdo De acuerdo De acuerdo De
4 | MASCULINO 30 a 39 UNIVERSI De acuerdo De acuerdo De acuerdo De acuerdo De acuerdo De acuerdo De acuerdo De acuerdo De acuerdo De acuerdo De acuerdo De acuerdo Total
5 FEMENINO 30a39 TECNICO Deacuerdo De acuerdo Deacuerdo De acuerdo De acuerdo De acuerdo De acuerdo De acuerdo De acuerdo De acuerdo De acuerdo, De acuerdo De
i 6 FEMENINO 50a69  TECNICO Totalmente... Totalmente De acuerdo Indeciso En desacu...| En desacu De acuerdo  De acuerdo En desacu... Totalmente De acuerdo  De acuerdo De
7 FEMENINO 30a39  TECNICO Totalmente... De acuerdo Indeciso Indeciso  De acuerdo De acuerdo De acuerdo De acuerdo Indeciso  De acuerdo Totalmente. De acuerdo De
8 FEMENINO 30233 TECNICO Deacuerdo De acuerdo En desacu... Totalmente... De acuerdo De acuerdo De acuerdo De acuerdo En desacu... Deacuerdo De acuerdo Indeciso  De
i 9 MASCULINO 40 a 49 POSGRADO De acuerdo De acuerdo De acuerdo De acuerdo De acuerdo De acuerdo De acuerdo De acuerdo De acuerdo De acuerdo Totalmente... Totalmente De
10 FEMENINO 50 a 69 POSGRADO Totalmente... Totalmente... De acuerdo Totalmente... De acuerdo| De acuerdo De acuerdo De acuerdo De acuerdo Totalmente.. De acuerdo De acuerdo De
s MASCULINO 40 a 49 POSGRADO Totalmente. Indeciso Indeciso Indeciso Indeciso Indeciso Indeciso Indeciso Indeciso  De acuerdo Indeciso Indeciso
12 FEMENINO 30 a39 UNIVERSI... Totalmente... Totalmente. De acuerdo De acuerdo. De acuerdo, De acuerdo De acuerdo En desacu.. De acuerdo De acuerdo En desacu De acuerdo
13 MASCULINO 50 269 UNIVERSI... Totalmente... Totalmente Indeciso T De acuerdo T De acuerdo T T De acuerdo, De
| | FEMENINO 30 a 39 UNIVERSI... Totalmente... Totalmente. De acuerdo Indeciso  De acuerdo De acuerdo De acuerdo De acuerdo Indeciso De acuerdo De acuerdo Indeciso. De
| MASCULINO 30a39 TECNICO Totalmente... De acuerdo De acuerdo De acuerdo De acuerdo - T T De acuerdo De acuerdo De acuerdo De acuerdo Total
| 16| FEMENINO  30a33 TECNICO T T T De acuerdo  De acuerdo  De acuerdo T T Total
17 FEMENINO 30 a39 UNIVERSI De acuerdo De acuerdo Indeciso  De acuerdo Totalmente... En desacu De acuerdo Totalmente_.. En desacu. De acuerdo  De acuerdo Totalmente De
18 . FEMENINO 20229 UNIVERSL... Totalmente... Totalmente Indeciso  De acuerdo En desacu... Endesacu... Endesacu Indeciso Indeciso Totalmente Indeciso  De acuerdo
19 FEMENINO 30a39 TECNICO Totalmente... Totalmente De acuerdo Indeciso Indeciso En desacu De acuerdo En desacu Indeciso Totalmente Indeciso Indeciso
20 MASCULINO 40249  TECNICO T T De acuerdo  De acuerdo  De acuerdo De acuerdo Indeciso  De acuerdo Totalmente... De acuerdo De acuerdo De
[ 21 | MASCULINO 20 a 29| SECUNDA T T De acuerdo  De acuerdo  De acuerdo De acuerdo Indeciso  De acuerdo Totaimente... De acuerdo De acuerdo De
22 MASCULINO 30 a 39 SECUNDA... Totalmente... Totalmente.. De acuerdo De acuerdo Totalmente... Totalmente... De acuerdo De acuerdo Indeciso Totalmente... De acuerdo, De acuerdo De -
0|
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FACULTAD DE CIENCIAS EMPRESARIALES
ESCUELA PROFESIONAL DE ADMINISTRACION

Declaratoria de Autenticidad del Asesor

Yo, ERICKA JULISSA SUYSUY CHAMBERGO, docente de la FACULTAD DE CIENCIAS
EMPRESARIALES de la escuela profesional de ADMINISTRACION de la UNIVERSIDAD
CESAR VALLEJO SAC - PIURA, asesor de Tesis titulada: "Canales digitales y el impacto
en las ventas de hiperbodega Precio Uno, Chulucanas 2022", cuyos autores son
RENTERIA GUTIERREZ JORGE ERNESTO EFREN, GARCIA ABRAMONTE GERMAN
ANTONIO, constato que la investigacion tiene un indice de similitud de 22.00%,
verificable en el reporte de originalidad del programa Turnitin, el cual ha sido realizado sin
filtros, ni exclusiones.

He revisado dicho reporte y concluyo que cada una de las coincidencias detectadas no
constituyen plagio. A mi leal saber y entender la Tesis cumple con todas las normas para
el uso de citas y referencias establecidas por la Universidad César Vallejo.

En tal sentido, asumo la responsabilidad que corresponda ante cualquier falsedad,
ocultamiento u omision tanto de los documentos como de informacion aportada, por lo
cual me someto a lo dispuesto en las normas académicas vigentes de la Universidad
César Vallejo.
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