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RESUMEN

A medida que las empresas inmobiliarias adopten practicas de transformacion
digital, resulta imprescindible adoptar estrategias de transformacion digital para
mejorar su competitividad y resultados econdémicos (ODS-8). Siendo objetivo
principal determinar la relacion existente entre la transformacién digital y el
crecimiento de las ventas en una asociacion inmobiliaria de Trujillo en el afio 2023.
La investigacion fue aplicada con enfoque cuantitativo, ademas se adopto6 un disefio
no experimental, descriptivo y correlacional. La muestra fue de 35 colaboradores y
para la recoleccion de datos, se utilizaron dos cuestionarios de 15 items cada uno.
Los resultados principales revelaron una correlacion positiva muy alta (coeficiente
de Rho de Spearman de 0.988) entre la transformacion digital y el crecimiento de
las ventas, indicando que la transformacion digital esta significativamente vinculada
con el aumento de las ventas en la organizaciéon. La percepcion sobre el nivel de
transformacion digital oscilé entre un 48.6% y un 45.7% de los colaboradores
reportando niveles medios y bajos. Sobre el crecimiento de ventas, un 71.4% de los
encuestados percibié un nivel medio. Se llegé a la conclusién que la relacion entre
la transformacion digital y el crecimiento de las ventas es positiva muy alta enla

asociacion inmobiliaria.

Palabras clave: Transformacion digital, crecimiento de ventas,

asociacion inmobiliaria.



ABSTRACT

As real estate companies embrace digital transformation practices, it becomes
essential to adopt digital transformation strategies to enhance their competitiveness
and economic outcomes (SDG-8). The primary objective is to determine the
relationship between digital transformation and sales growth in a real estate
association in Trujillo in 2023. The research employed a quantitative approach and
adopted a non-experimental, descriptive, and correlational design. The sample
consisted of 35 participants, and data collection involved the use of two
guestionnaires, each comprising 15 items. The main results revealed a very high
positive correlation (Spearman's Rho coefficient of 0.988) between digital
transformation and sales growth, indicating that digital transformation is significantly
linked to increased sales in the organization. The perception of the level of digital
transformation ranged from 48.6% to 45.7% of participants reporting moderate and
low levels. Regarding sales growth, 71.4% of respondents perceived a moderate
level. It was concluded that the relationship between digital transformation and sales
growth is highly positive in the real estate association.

Keywords: Digital transformation, sales growth, real estate association.



l. INTRODUCCION

Gran parte de las empresas a nivel global confian plenamente en los sistemas de
informacién para poder realizar la gestion de sus operaciones, estos mismos les
permite interactuar de manera eficiente con sus clientes y genera competitividad en
la industria a la que pertenecen (Proafio et al., 2018). A medida que las empresas
inmobiliarias adopten practicas de transformacion digital, resulta imprescindible
adoptar estrategias de transformacion digital para mejorar su competitividad y
resultados econémicos (ODS-8).

Es evidente que la forma como las empresas establecen relaciones con sus
clientes ha cambiado considerablemente con el tiempo, las estrategias obsoletas
de las ventas en los canales tradicionales han generado una gran brecha con los
canales online, puesto que la transformacion digital ha revolucionado los modelos
de gestidn de las empresas, haciendo que estas se vean en la necesidad de adaptar
sus operaciones comerciales hacia la digitalizacion (Sampedro et al., 2021).

A nivel internacional en una investigacion realizada en Colombia se realiz6
una encuesta a diversas empresas de diferentes rubros donde se obtuvo que el
58.4% afirmo que vienen realizando procesos para migrar de un modelo tradicional
a uno digitalizado, otro resultado importante indica que el 98% de las empresas
encuestadas se encuentra promoviendo el empleo de las tecnologias emergentes

dentro de los procesos internos de su organizacion (Parejo et al., 2021).

Por otra parte, en el estudio realizado por Dini et al. (2021) cuya investigacion
fue la recopilacion de la informacién sobre la transformacion digital en América
Latina, se presentaron datos relevantes como por ejemplo: las ventas online han
incrementado de manera exponencial a partir del afio 2020 en adelante, gracias a
la transformacién digital en los diversos industrias, siendo los paises como mayor
crecimiento los siguientes: Pert con 900%, México 500%, Brasil 130%, Colombia

130%, entre otros.

Sin embargo, si bien es cierto que en el Peri aumentaron las ventas online,
pero aun la mayoria de las empresas inmobiliarias no se animan por realizar una
transformacion digital completa de sus modelos de gestion, en un estudio realizado
se encuestaron a mas de 200 pymes, el 65% desconoce la forma como poder

realizar el cambio en sus gestiones, mientras que apenas un 15% se encuentra



recién en pleno proceso de digitalizacién de sus principales procesos, esto indica

gue aun en el Peru existe un bajo nivel de madurez tecnoldgica (Suarez, 2021).

Dentro de esta realidad nacional se encuentra la asociacion inmobiliaria
analizada en el presente estudio, esta organizacion opera en el sector inmobiliario
y se dedica a la venta de inmuebles. La organizacion se encuentra en expansion,
sin embargo, se ha visto limitado por la falta de conocimiento sobre la alta
competencia en el sector inmobiliario y una de las principales causas es la falta de
innovacion para establecer nuevas estrategias enfocadas a aprovechar la
transformacion digital (Cabellos, 2020). De igual modo una de las principales
restricciones para el crecimiento de las ventas, ha sido la falta de diversificacion de
los canales de ventas, esta no solo restringe las posibilidades de generar ventas en
canales alternativos, sino que condiciona la imagen corporativa de la empresa, al
no verse a la vanguardia de las empresas que si innovan en nuevos canales de
ventas (Bacilio, 2021).

Mientras tanto sobre la falta de comprension de la transformacion digital en
la organizacion, es por el desconocimiento de sus principales beneficios, asi como
también se desconoce la metodologia necesaria para poder desarrollar de manera
exitosa una transformacion digital en los procesos (Alonso, 2018). Por otra parte,
las consecuencias a corto plazo es la pérdida en competitividad en una era con
mercados globalizados y a la vanguardia de la tecnologia, se afectaran las ventas
al verse limitado el crecimiento de estas mismas, de igual forma los procesos seran
menos productivos y las empresas correran con el riesgo de quedar quebradas
(Parejo et al., 2021).

La investigacion realizard un analisis empirico de la adaptacion de las
empresas a las tecnologias contemporaneas, destacando cémo esta adaptacion se
traduce en su capacidad para mantenerse competitivas en el mercado actual. El
aporte sera una valiosa evidencia empirica que respalda la necesidad de que las
empresas continten priorizando la integracion de tecnologias avanzadas en sus

operaciones para garantizar su relevancia y éxito en el mercado contemporaneo.

El problema de investigacion se plante6 mediante la siguiente pregunta:
¢, Cual es la relacién que existe entre la transformacion digital y el crecimiento de

las ventas en una asociacion inmobiliaria, Trujillo - 2023? De forma especifica se



plantearon las siguientes preguntas: ¢ Cual es el nivel de transformacién digital en
los colaboradores de la organizacion? ¢ Cudl es el nivel de crecimiento de ventas
en los colaboradores de la organizacion? ¢, Cual es la relacion que existe entre las
dimensiones de transformacion digital y crecimiento de ventas en los colaboradores

de la organizacion?

Este trabajo de investigacion fue respaldado por diversos criterios, segun lo
establecido por Hernandez y Mendoza (2018). Se justific6 en términos de su
conveniencia, ya que permitié que la organizacion obtuviera un diagnéstico preciso
de la situacion actual de las variables, como la transformacion digital y el
crecimiento de ventas. Esto, a su vez, sentd las bases para el disefio de mejoras a
través de la transformacion digital, con el objetivo de aumentar las ventas. Ademas,
se considero relevante desde una perspectiva social, ya que fomentd valores en la
sociedad y contribuy0 a la creacién de empleos justos y acordes a las capacidades
de las personas. Asimismo, se destacé por sus implicaciones practicas y de
desarrollo al aportar al conocimiento fundamental sobre la relaciéon correlacional
entre variables, lo que puede servir como punto de partida para que otros
investigadores contemplen la elaboracién de planes de transformacion digital. Por
altimo, se valor6 su utilidad metodologica debido a la aplicacion de técnicas de
investigacion, la creacion de instrumentos para la recopilaciéon de datos y la
definiciébn de metodologias para su procesamiento.

Para poder encontrar repuestas a la pregunta de investigacion se debio tener
en cuenta el siguiente objetivo principal: Determinar la relacion que existe entre la
transformacion digital y el crecimiento de las ventas en los colaboradores de en una
asociacion inmobiliaria, Trujillo - 2023. De forma especifica se plantearon los
siguientes objetivos especificos: Identificar el nivel de transformacion digital en los
colaboradores de la organizacion; identificar el nivel de crecimiento de ventas en
los colaboradores de la organizacion; determinar la relacion que existe entre las
dimensiones de la transformacion digital y el crecimiento de las ventas en la

organizacion.

Se tuvo como hipétesis general: Existe relacion significativa entre la
transformacion digital y el crecimiento de ventas en los colaboradores en una

asociacion inmobiliaria, Trujillo - 2023.



Il. MARCO TEORICO

Se procedio con la revision de la literatura disponible en las diversas bases de datos
para encontrar los principales antecedentes que demuestren los diversos hallazgos
gue se han obtenido en los ultimos cinco afos, tomando siempre como referencia
las variables de estudio. Cabe resaltar que los antecedentes revisados aportan
como sintesis conceptual de los trabajos elaborados previamente del problema

formulado en esta investigacion.

En los estudios revisados a nivel internacional se tiene el articulo publicado
por Zavaleta (2020) en donde analizé una muestra de empresas del sector
inmobiliario en Colombia, se planteé como objetivo principal encontrar el tipo de
relacion entre la transformacién digital y el crecimiento de ventas, para ello se
determind analizar una muestra conformada por 15 empresas inmobiliarias de
diversas provincias colombianas. El autor disefio encuestas de diagndstico para
determinar los diversos niveles de compresion de lo que implica la transformacion
digital y la situacion de las ventas en cada empresa. Como resultado se obtuvo de
acuerdo con el coeficiente de Pearson (0.845) se determind que la correlacion es
positiva alta. Se llegd a la conclusién que la transformacion digital y el crecimiento

de ventas tienen una relacion directamente proporcional.

En el mismo &mbito internacional se encontré el articulo de Pérez et al.
(2021) donde se tuvo como obijetivo principal determinar el modo de relacién que
ha tenido la transformacion digital y las ventas en empresas inmobiliarias en
México. Se calcul6 una muestra de estudio de 142 empresas inmobiliarias
mexicanas de diferentes estados, para ello se disefiaron encuestas documentales
con el fin de recolectar datos numéricos exactos sobre la inversion empleadas y los
beneficios obtenidos por cada empresa que implementé una transformacion digital
para aumentas sus ventas. Entre los resultados se determiné que el nivel de
transformacion digital es relativamente alto (70.5%) entre los colaboradores de las
empresas, al igual que el nivel de ventas es alto (81.57%) en comparacion de otra
industrial, al evaluar la relacion entre ambas variables se determiné que existe una
relacion positiva entre los valores estadisticos calculados. Esto les permitid concluir

gue la transformacion digital permite aumentar las ventas de maneras significativa



en las empresas inmobiliarias. Esta investigacion sirve como referencia para la

determinar la confiabilidad y validez de los instrumentos con enfoque cuantitativo.

También se tiene como referencial el estudio de Garcia et al. (2020) cuyo
articulo analiz6 empresas inmobiliarias de la ciudad de Madrid en Espafia y cuyo
objetivo principal fue el determinar la relacion entre la transformacion digital y el
crecimiento de las ventas en las empresas analizadas. Para ello se determiné una
muestra de 215 colaboradores de diversas empresas inmobiliarias a quienes se les
aplicé una encuesta didactica para conocer sobre su nivel de conocimiento acerca
de la transformacioén digital en sus empresas. Teniendo como resultado que mas
del 85% de colaboradores tenian una nocion clara sobre la importancia de la
transformacion digital en sus empresas, mientras que el 69% de los colaboradores
desconocian el nivel real de crecimiento de ventas, al calcularse el coeficiente se
Pearson se obtuvo un valor de 0.68 que indica que existe una relacién positiva
moderada. Se llegd a la conclusion que en el sector inmobiliario espafol la gran
mayoria de los colaboradores estan alineados a las politicas de implementacion de
transformacion digital. El estudio aporta modelos de encuestas para medir el nivel

de transformacion digital en los colaboradores.

Finalmente, en el &mbito internacional se referencio el articulo realizado por
Guevara et al. (2019) donde analizaron empresas del sector inmobiliario argentino
con el fin de determinar el nivel de importancia de la transformacion digital en el
crecimiento de las ventas. Para ello se encuestaron a 25 gerentes sobre los
diversos beneficios obtenidos sobre el crecimiento de ventas después de haber
realizado un proceso de transformacion digital en sus operaciones. Entre los
resultados principales al medir los diversos coeficientes de rho de Spearman (0.87,
0.81, 0.90 y 0.79) entre las dimensiones de las variables transformacién digital y
crecimiento de las ventas, estos indicaron que existe una correlacion fuerte y
positiva. Finalmente, llegaron a la conclusion que la transformacion digital tiene un
nivel alto y significativo en el crecimiento de ventas en las empresas del sector
inmobiliario argentino. Esta investigacién aporta modelos de encuestas para medir
el nivel de crecimiento de ventas bajo las perspectivas de los colaboradores de la

empresa.



Por otra parte, a nivel nacional también se encontraron antecedentes
relevantes para la investigacion como es el caso del estudio realizado por Diaz et
al. (2019) donde desarrollando su investigacion en empresas inmobiliarias limefias.
El estudio tuvo como objetivo determinar el grado de relacion entre la
transformacion digital y crecimiento de ventas. Se emple6 una muestra de 28
gerentes de diversas empresas, a quienes se les encuesto y entrevistd para poder
conocer como califica el grado de relacion entre las dos variables. Entre los
resultados se obtuvo que en el 75% consideran que existe un nivel alto de la
transformacion digital en su empresa, mientras que el 68% de los encuestados
afirmaron que el crecimiento de ventas es alto en sus empresas, luego al calcularse
el coeficiente se Pearson se obtuvo un valor de 0.83, demostrandose que existe

una relacién correlativa fuerte.

También se tiene como referencia el estudio de Urruti et al. (2021) que realizd
su investigacién en una empresa inmobiliaria de la ciudad de Cajamarca, donde
tuvo como objetivo general identificar el tipo de relacién existente entre el
crecimiento de ventas y la transformacion digital. Para ello trabajé sobre una
muestra de 70 colaboradores, a quienes aplicO una encuesta estructurada de
grupos de preguntas por cada dimension, mediante una escala de calificacion
porcentual. Entre los principales resultados se observé que la relaciéon entre las
dimensiones de ambas variables mediante el célculo del coeficiente de rho de
Spearman (0.89, 0.91 y 0.95) se pudo determinar que existe una correlacién fuerte
y positiva. Se lleg6 a la conclusion que la transformacion digital y el crecimiento de

ventas existe una relacion de grado alto y positivo.

Mientras tanto en el estudio elaborado por Moreno y Beltran (2020) en una
empresa inmobiliaria de la ciudad Piura, establecieron como objetivo principal
analizar el tipo de relacion entre la transformacioén digital y el crecimiento de las
ventas. Para ello seleccionaron una muestra de 36 colaboradores, donde mediante
un cuestionario selectivo, donde las preguntas tuvieron respuestas cerradas para
poder medir desde una perspectiva mas objetiva y binaria. Entre los resultados
obtenidos se tuvo que el coeficiente de Pearson (0.83) demostré que existe una
relacion de tipo positiva alta entre las variables. Llegando a la conclusién que la



transformacion digital y el crecimiento tiene un grado de relacion de alto impacto e

influyente entre ambas.

Finalmente, en el ambito nacional se referencio el estudio de Marifios y
Corcuera (2020) donde analizaron el tipo de relacion existente entre el proceso de
transformacion digital y el nivel de crecimiento de ventas en una empresa
inmobiliaria de la ciudad de Arequipa. En este caso mediante un muestreo no
probabilistico y por conveniencia seleccionaron una muestra de 35 trabajadores,
empleandose las técnicas de la entrevista y encuesta para recolectar los principales
datos pertinentes para la investigacion. Los instrumentos fueron disefiados de
manera estratégica bajo criterios técnicos que garanticen la objetividad de los
encuestados y entrevistados. Entre los principales resultados de la entrevista se
observo que el 100% de los colaboradores que fueron consultados, afirmaron que
la transformacioén digital es de nivel importante en la organizacion, mientras que
mediante el coeficiente de Pearson (0.69) obtenido en la encuesta se pudo
determinar que existe una correlacion positiva moderada entre las variables. Se
lleg6 a la conclusion que existe una relacion fuerte y positiva entre la transformacion

digital y el crecimiento de ventas.

Con el fin de establecer el marco teérico que respaldara la metodologia
abordada y el tema de investigacion, se revisaron las principales teorias

relacionadas a las variables.

Espejo y Urquiaga (2021) sostienen que las teorias de transformacion digital
son un conjunto de enfoques y modelos que explican cémo las empresas pueden
adaptarse y aprovechar la tecnologia digital para mejorar su desempefio y lograr
una ventaja competitiva en el mercado. Thomas y Thompson (2021) afirman que el
objetivo principal de las teorias de transformacion digital es ayudar a las empresas
a comprender los desafios y oportunidades que presenta la tecnologia digital, y
proporcionarles un marco de trabajo para disefiar e implementar estrategias de

transformacion efectivas.

La transformacion digital de acuerdo con Lujan y Miranda (2021) es un
proceso basado en realizar diversos cambios en las principales actividades
mediante el uso de tecnologia electronica digital que permita optimizar tiempos y
precision. Sin embargo, Martell y Yupanqui (2020) afirman que la transformacion



digital es un protocolo de aplicacion de software tecnoldgico en los procedimientos
y activos de una empresa con el fin de alcanzar cierto grado de automatizacion. No
obstante, Azafiero y Guzman (2021) afiaden que la transformacién implica ejecutar
un proceso de integracidén de los procesos de las areas de una empresa bajo un
modelo de software que acelere la comunicacion, la toma de decisiones y la
productividad en la empresa. Al contrastar las definiciones y la teoria relacionada
se puede inferir que ejecutar un proceso de transformacioén alcanza realizar un
cambio culturar y filosofico dentro de una organizacion, con el fin de agregar mas

valor a los clientes finales.

De acuerdo con la literatura revisada, la transformacion digital se basa en
tres dimensiones: la gestion de la informacion, la digitalizacion de operaciones y la

comunicacion digital con los clientes.

La primera dimension, gestion de la informacion, de acuerdo con Espejo y
Urquiaga (2021) hace referencia a un ciclo de procedimientos organizacionales
basado en modelos sistematicos aplicables en las diversas areas de gestion dentro
de una compafiia con el fin de recolectar la informacion de las diversas fuentes para
su custodia y distribucién de acuerdo a las necesidades de la organizacion.
Podemos inferir finalmente que la gestion documental es relevante para el proceso
de transformacion digital porque establece la forma de realizar las principales
actividades para la recopilacién de la informacion que sera analizada e interpretada

en las actividades que se digitalicen y servira para la toma de decisiones.

La segunda dimension, digitalizacion de operaciones, de acuerdo con
Adrianzen y Rengifo (2020) lo definen como el procedimiento que se lleva a cabo
para transformar las actividades en un protocolo de software que interactuara con
los colaboradores o clientes mediante hardware especializado. Se puede inferir por
ultimo que el proceso de digitalizacién operaciones es el eje primordial para llevar
un cambio una transformacién digital completa en una empresa y que se debe
realizar con mucho cuidado para evitar errores que generen pérdidas para la
empresa (Wright y Adams, 2021).

La tercera dimensién, la comunicacion digital, con el cliente segun Corozo y
Alarcon (2019) lo definen como el procedimiento de intercambio de informacion con

los clientes mediante software especializado con el fin de satisfacer su demanda.



Por otra parte, Tavara y Ascues (2018) afirman que es la via de comunicacion de
mayor efectividad porque ahorra tiempo y recursos al realizarse por medio de
software que genera un nivel de respuesta rapido y eficaz para la atencion con los
clientes. Sin embargo, Solis y Castillo (2020) afiaden que existe diversos softwares
para poder establecer canales de comunicacién con los clientes, sin embargo, la
empresa debe de elegir cual le resulta mas econdmico y eficiente. Se puede inferir
gue la comunicacion con los clientes, por las exigencias y tendencias del mercado,
se debe realizar de manera digital a través de medios o canales de fécil

accesibilidad y rapidez de respuesta.

Con respecto a las principales teorias sobre el crecimiento de ventas, de
acuerdo con Morgan y Peterson (2022) se refieren a los enfoques que se utilizan
para explicar como una empresa puede aumentar sus ventas de manera efectiva y

sostenible. Entre las principales teorias encontradas se tienen:

La teoria de la penetracion de mercado: segun Harris y Walker (2021) esta
teoria sugiere que una empresa puede aumentar sus ventas al penetrar en un
mercado existente mediante la introduccion de nuevos productos o mejorando los
ya existentes. Esto se logra a través de una estrategia de marketing agresiva y la

reduccién de precios para atraer a los clientes (Booth y Weah, 2022).

La teoria de la innovacion: Callender y Trusty (2021) sostienen que esta
teoria se enfoca en la introduccién de nuevos productos o mejoras en los productos
existentes para atraer a los clientes y aumentar las ventas. La innovacion puede

ser tecnoldgica, de disefio, de proceso o de marketing.

La teoria de la expansion geogréafica: Brenden y Pulisic (2020) argumentan
gue esta teoria sugiere que una empresa puede aumentar sus ventas al expandirse
a nuevos mercados geograficos. Esto se logra a través de la apertura de nuevas
tiendas, la expansion en linea o la adquisicion de empresas locales (Williams y
Miller, 2022).

En general, las principales teorias sobre el crecimiento de ventas se enfocan
en la identificacion de oportunidades de mercado, la adaptacion de la oferta a las
necesidades de los clientes y la innovacion constante para mantenerse competitivo
(Balogun y Clark, 2021).



El crecimiento de ventas de acuerdo con Moreno y Beltran (2020) se define
como un indicador estratégico que mide la variabilidad del nivel de productos o
servicios comercializados en un rango de tiempo. Bajo la misma linea Mattos y
Siccha (2019) afiaden que es el valor principal que determina el aumento de
participacion de mercado de una empresa y que implica una adecuada
interpretacion para poder tomar decisiones que permita seguir teniendo resultados
favorables. Fernandez y Aguirre (2021) afladen que es una cifra relevante para
medir la rentabilidad y el grado de valor que est4 generando la empresa. Se puede
inferir de acuerdo a las definiciones presentadas que el crecimiento de ventas
permite evaluar la eficiencia y eficacia de las estrategias de ventas que realiza una

empresa en un determinado tiempo de gestion (Saslow y Ascher, 2021).

Con respecto a las dimensiones del crecimiento de ventas, de acuerdo con
la literatura revisada, son tres las principales dimensiones trabajadas: éxito de

ventas, ciclo de ventas y satisfaccion del cliente.

La primera dimension, éxito de ventas, de acuerdo con Loyola y Cérdova
(2021) es el indicador que mide el porcentaje de metas u objetivos de ventas

realizadas en una organizacion, alcanzados en un rango de tiempo.

La segunda dimensidn, ciclo de ventas, de acuerdo con Sosa y Ugarriza
(2021) es el tiempo que se lleva a cabo para poder realizar el procedimiento de
venta, que va desde el contacto con el cliente hasta el cierre de la venta. Se puede
inferir que el ciclo de ventas es todo un protocolo que abarcar desde el contacto
con el cliente hasta la ejecucion de venta y que depende mucho el volumen de

ventas que se produzca en base al ciclo de venta (Burin et al.,2019).

La tercera dimensién, la satisfaccion del cliente, segun Malpartida y
Hernandez (2020) es el grado de conformidad que alcanza un cliente tras haber
concluido el proceso de venta y que genera emociones positivas de que las partes

involucradas han sido beneficiadas por igual forma.
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3.1.

METODOLOGIA
Tipo y disefio de investigacion
3.1.1. Tipo de investigacion

Bajo el contexto probleméatico explicado la presente investigacion por su
finalidad fue del tipo aplicada, porque se buscé resolver el problema
planteado mediante el uso de conocimientos cientificos relacionado a las
ciencias administrativas, encontrandose resultados particulares sobre un

contexto especifico (Vilchez y Yotun, 2021).

Por otra parte, por el enfoque la investigacion fue cuantitativa porque
se emplearon una recoleccién de datos numéricos, asi como también la
contrastacion de la hipotesis se realiz6 mediante una prueba estadistica,
realizandose el andlisis e interpretacion en base a los datos numéricos que

se obtuvieron (Vasquez y Guevara, 2021).
3.1.2. Disefio de investigacion

No obstante, el disefio de investigacion que se escogio fue no experimental,
porque se buscO observar las variables de estudio sin intervenir o
manipularlas, realizandose las mediciones de forma transversal, con el fin de
analizar estas mismas en su estado natural; siendo el alcance de esta
investigacion del tipo descriptivo, este tipo de investigaciones se centran en
describir y analizar fenémenos, eventos o situaciones tal como son, sin
intentar modificarlos ni explicar las causas subyacentes. Ademas, la
investigacion fue correlacional porque se tuvo como objetivo encontrar el tipo
de relaciéon que hay entre las variables de estudio y el efecto que produce
una sobre la otra, con la intencion de medir el impacto que se tiene
(Hernandez y Mendoza, 2020).

A continuacion, en la Figura 1 se muestra el disefio de investigacion

propuesto.
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Figura l
Disefio de investigacion propuesto

O

M: El nimero de colaboradores seleccionados para la muestra

M

Dénde:

O1: Observacion de la variable Transformacion Digital

Oz2: Observacion de la variable crecimiento de ventas

r: Relacion de la transformacion digital y el crecimiento de ventas
Variables y operacionalizacion

Transformacion digital

Definicion conceptual

Es la variable independiente de categoria cuantitativa. Es un proceso basado
en realizar diversos cambios en las principales actividades mediante el uso
de tecnologia electrénica digital que permita optimizar tiempos y precision
(Lujan y Miranda, 2021).

Definicion operacional

Se refiere al proceso de integracion y adopcién de tecnologias digitales y
soluciones tecnologicas avanzadas en las operaciones, procesos, productos
y servicios de una organizacién con el objetivo de mejorar su eficiencia,
competitividad y capacidad de adaptacion a un entorno empresarial cada vez

mas digitalizado.
Dimensiones

Gestién de la informacién
Digitalizacién de operaciones

Comunicacion digital con el cliente

12



Indicadores

Cantidad de informacion gestionada

Rendimiento en la gestién de datos

Calidad de la informacion

Procesos automatizados

Reduccioén de errores

Reduccion de tiempos de espera

Mejora de la eficiencia

Mejora de la eficacia

Nivel de interaccion

Nivel de calidad de comunicacién digital

Nivel participacion

Escala de medicion

Ordinal (nunca, casi nunca, a veces, casi siempre, siempre)
Instrumento

Cuestionario 01: medicion de variable transformacién digital
Total de preguntas: 15

Crecimiento de ventas

Definicion conceptual

Es la variable dependiente de categoria cuantitativa Se define como un
indicador estratégico que mide la variabilidad del nivel de productos o

servicios comercializados en un rango de tiempo (Moreno y Beltran, 2020).
Definicion operacional

Es la métrica principal del proceso de venta, que marca la tendencia de las

estrategias aplicadas en un tiempo limitado de gestion.
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3.3.

Dimensiones

Exito de ventas

Ciclo de venta

Satisfaccion del cliente

Indicadores

Estrategias de ventas

Valor promedio de ventas

Clientes nuevos

Proceso de ventas

NUmero de contactos

Tasa de conversion de clientes potenciales a clientes reales
Tiempo promedio entre la generacion de un cliente potencial
Cantidad de finalizacién de la venta

Calidad del servicio

Rapidez de respuestas al cliente

Eficiencia de la atencion

Escala de medicién

Ordinal (nunca, casi nunca, a veces, casi siempre, siempre)
Instrumento

Cuestionario 02: medicion de variable crecimiento de ventas
Total de preguntas: 15

Poblacién (criterios de seleccion), muestra, muestreo, unidad de
andlisis

3.3.1. Poblacion

La investigacion tuvo como fin estudiar a los colaboradores de una

asociacion inmobiliaria, conformado por 35 personas.
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3.4.

Criterio de inclusioén

Colaborador que tenga mas de un afo laborando en la organizacion y que

tenga vinculacion vigente.
Criterios de exclusion

Colaboradores que aun no superen el periodo de prueba de tres meses en

la organizacion o que hayan terminado su vinculo laboral.
3.3.2. Muestra

La muestra estuvo conformada por la poblacién en estudio, por los 35

colaboradores de una asociacion inmobiliaria.
3.3.3. Muestreo

De acuerdo a los aportes de Soto (2018), el muestreo aplicado fue no
probabilistico, porque no se seleccionaron al azar, sino fue por conveniencia
porque se seleccionaron de acuerdo a criterios subjetivos de la
investigadora.

3.3.4. Unidad de anélisis

Un colaborador de una asociacion inmobiliaria con mas de un afio de trabajo

en la organizacion y con vinculacion vigente.

Técnicas e instrumentos de recoleccidn de datos

Técnica

En la investigacion se aplicé la encuesta, dirigida a colaboradores de la asociacion

inmobiliaria, donde se logré determinar el nivel de transformacién digital y el nivel

de crecimiento de ventas en la organizacion.

Instrumentos

Se emplearon dos cuestionarios, cada uno compuesto por 15 preguntas, utilizando

una escala de Likert para analizar la variable de transformacion digital en el primero

y, de manera similar, en el segundo cuestionario se aplicé una escala tipo Likert

para examinar la segunda variable relacionada con el aumento de las ventas.
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Validez

La evaluacion de la autenticidad de los instrumentos fue realizada por tres
especialistas en administracion, quienes analizaron minuciosamente todos los
items de los cuestionarios. Los detalles sobre la validacion estan disponibles en el
Anexo 07.

Tabla 1

Lista de expertos para la validacion de instrumentos

Experto Grado académico
Edwin Rivas Rumiche Magister
José Alberto Garcia Araujo Magister
Felipe Anderson Rios Incio Doctor

Confiabilidad

En el estudio, se empleé el coeficiente de Alfa de Cronbach con el propdsito de
evaluar la consistencia de los instrumentos creados, asi como su variabilidad total
y homogeneidad. Se llevé a cabo una prueba inicial en la que participaron 15
trabajadores para evaluar y obtener los coeficientes relacionados con los

instrumentos.

Tabla 2

Prueba de confiabilidad de cuestionarios

Cuestionario Alfa de Nivel de

Cronbach confiabilidad
Cuestionario 1: Transformacion digital 0.993 Excelente
Cuestionario 2: Crecimiento de ventas 0.984 Excelente

Nota. El célculo de la confiabilidad se encuentra disponible en el Anexo 10.

3.5. Procedimientos

En el desarrollo de la tesis se llevaron a cabo una serie de procedimientos
cuidadosamente planificados y ejecutados con el fin de recopilar y analizar datos

de manera precisa y rigurosa.
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Primeramente, se optd por emplear la técnica de la encuesta como método
principal de recopilacién de datos. Esta eleccion se baso en la necesidad de obtener
informacion directa de los colaboradores de la asociacion inmobiliaria de Trujillo,
quienes constituian el grupo objetivo de estudio. La encuesta se revel6 como un
instrumento apropiado para capturar las percepciones de los colaboradores en

relacion con la transformacion digital y el crecimiento de las ventas.

Para llevar a cabo la encuesta, se disefiaron dos cuestionarios distintos, uno
correspondiente a cada una de las variables de estudio: la transformacion digital y
el crecimiento de las ventas. Estos cuestionarios se estructuraron de manera
cuidadosa, asegurando la inclusion de preguntas pertinentes y relevantes que
permitieran abordar los aspectos especificos de cada variable y sus dimensiones
correspondientes. La formulacion de las preguntas se realizé con el propésito de
obtener respuestas objetivas y significativas que pudieran ser posteriormente

analizadas y evaluadas de manera efectiva.

Una vez disefiados los cuestionarios, se llevo a cabo una fase de validacion
por parte de expertos en el campo de estudio. Esta validacion implico la revision
minuciosa de los cuestionarios por parte de especialistas en el area de la
transformacion digital y la gestion de ventas en el sector inmobiliario. Los
comentarios y sugerencias de estos expertos fueron considerados y utilizados para
mejorar la calidad y la pertinencia de los cuestionarios.

Para evaluar la confiabilidad de los cuestionarios, se aplico la prueba de alfa
de Cronbach. Los resultados obtenidos tras la aplicacién de la prueba de alfa de
Cronbach indicaron que ambos cuestionarios presentaban una confiabilidad
satisfactoria, lo que respaldo la idoneidad de los instrumentos para la recopilacion

de datos.

Una vez completadas estas etapas preparatorias, se procedio a la aplicacion
de la encuesta a un total de 35 colaboradores de la asociacién inmobiliaria de
Trujillo. Esta muestra se seleccioné de manera representativa y se consideré

adecuada para el alcance de los objetivos de investigacion planteados en la tesis.

Los procedimientos llevados a cabo en el desarrollo de esta tesis se
caracterizaron por su meticulosidad y rigor metodoldgico. Desde la seleccion de la

técnica de encuesta hasta la validacion de los cuestionarios y la aplicacion de
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pruebas de confiabilidad, se busc6 garantizar la calidad y la integridad de los datos
recopilados, contribuyendo asi a la obtencién de resultados sélidos y significativos
para el estudio de la relacion entre la transformacién digital y el crecimiento de las

ventas en la asociacion inmobiliaria de Trujillo en el afio 2023.
3.6. Método de anélisis de datos

La metodologia utilizada en el andlisis de datos de esta tesis se basé en un
enfoque riguroso y cientifico, con el objetivo de obtener resultados confiables y
significativos para abordar los objetivos de investigacién planteados. En primer
lugar, se llevé a cabo la recopilacion de datos mediante la realizacion de una
encuesta a una muestra representativa de miembros de la asociacién inmobiliaria
de Trujillo. Esta encuesta permiti6 medir diversas variables relacionadas con la
transformacion digital y el crecimiento de las ventas en dicha entidad.
Posteriormente, los datos recopilados se tabularon en el software Microsoft Excel,
lo que facilité la creacion de tablas de distribucion de resultados, una herramienta

esencial en el andlisis descriptivo de datos.

Una vez completado el proceso de tabulacion, se procedio a la aplicacion de
técnicas de estadistica inferencial con el propdsito de profundizar en el estudio de
los datos recopilados. Para esto, se consider6 necesario evaluar la normalidad de
la distribucion de los datos. Dado que la muestra era de tamafio reducido (menos
de 50 observaciones), se optd por realizar la prueba de normalidad de Shapiro-Wilk
en el software SPSS version 26. El objetivo de esta prueba estadistica fue
determinar si los datos seguian una distribucién normal, y los resultados indicaron

gue los datos no presentaban una distribucion normal.

Debido a la falta de normalidad en los datos, se seleccion6 una prueba no
paramétrica apropiada para analizar la relacion entre las variables de interés. En
este contexto, se opto por utilizar la prueba de correlacién de Rho de Spearman.
Esta prueba también se llevé a cabo utilizando el software SPSS versién 26, una

herramienta ampliamente reconocida en la investigacion estadistica.

La prueba de Rho de Spearman permitié evaluar si existia una correlacion
significativa entre las variables analizadas en la encuesta. Este analisis proporcioné
informacion valiosa sobre la relacidon entre la transformacion digital y el crecimiento

de las ventas en la asociacién inmobiliaria de Truijillo.
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3.7. Aspectos éticos

El desarrollo de la presente tesis implicO no solo el andlisis y la investigacion
exhaustiva de un tema, sino también la consideracion y el respeto de los aspectos
éticos involucrados en el proceso. Estos aspectos éticos se erigieron como pilares
fundamentales, cuyo propdsito fue garantizar la integridad, credibilidad y relevancia
de la investigacion en cuestién. A continuacién, se presenta una sintesis de los

principales aspectos éticos que se tomaron en consideracion.

En primer lugar, se observé una rigurosa atencién a la proteccion de la
privacidad y los derechos de los participantes involucrados en el estudio. Se respeto
escrupulosamente el principio de confidencialidad, garantizando que la informacién
sensible proporcionada por los colaboradores de la asociacion inmobiliaria no fuera
divulgada sin su expreso consentimiento. Ademas, se preservo la anonimidad de

los informantes en todos los documentos y analisis.

El consentimiento informado, otro componente ético considerado por la
autora, se obtuvo de manera diligente y transparente. Los participantes fueron
debidamente informados sobre los objetivos de la investigacion, los métodos a
emplear y las posibles implicaciones de su participacion. Se les brindd la
oportunidad de retirarse en cualquier momento sin consecuencias adversas. El
consentimiento por escrito fue registrado de manera adecuada y archivado para su

futura referencia.

Asimismo, se puso especial énfasis en evitar cualquier conflicto de interés
gue pudiera sesgar los resultados del estudio. Se identificaron y declararon con
claridad cualquier relacion financiera o de otro tipo entre el investigador y la
asociacion inmobiliaria objeto de analisis, con el fin de mantener la finalidad y la

imparcialidad en la investigacion.

En lo que respecta al recojo y analisis de datos, se aplicaron procedimientos
éticos e imparciales. Se evité la manipulacion o distorsion de la informacién para
respaldar hipotesis preconcebidas, asegurando asi la integridad de los resultados.
Se registraron todas las fuentes de datos y se aplicaron metodologias adecuadas
para garantizar la credibilidad y veracidad de los hallazgos.
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En cuanto a la presentacion de los resultados, se promovio la transparencia
y la honestidad. Se revelaron tanto los hallazgos favorables como aquellos que
pudieran cuestionar las premisas de la investigacion. Esta actitud ética contribuyo

a la credibilidad y la objetividad de la tesis.

Por ultimo, se considero la ética en la difusion de los resultados, evitando el
sensacionalismo o la exageracion mediatica. Se buscé que la divulgacion de la
investigacion fuera precisa y responsable, brindando al grupo estudiantil y a la
sociedad en general una vision equilibrada de los hallazgos y conclusiones

alcanzados.
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V. RESULTADOS

Primer objetivo especifico: Identificar el nivel de transformacion digital en los

colaboradores de la organizacion.

En el contexto del primer objetivo especifico, en el que se buscd identificar el nivel
de transformacion digital en los colaboradores de la asociacion inmobiliaria, los

resultados presentados en la Tabla 3 ofrecen una vision detallada.

Tabla 3
Nivel de transformacion digital

Variable / dimensién Nivel f %

Bajo 16 45,7

Variable 1: Transformacion digital Medio 17 48,6
Alto 2 5,7

Bajo 31 88,6

Dimension: Gestion de la informacion Medio 1 2,9
Alto 3 8,6

. e Bajo 20 57,1
Dlmen3|83éggigerl]lézsa0|on de Medio 13 37.1
Alto 2 5,7

: L . Bajo 11 31,4
Dimension: Coerln;?elcr:]?gon digital con Medio 21 60.0
Alto 3 8,6

Nota. Datos obtenidos del cuestionario

En la tabla 3, la distribucion de las respuestas obtenidas a través del
cuestionario aplicado, mostr6 que la mayoria de los colaboradores (48,6%)
percibian un nivel medio de transformacién digital dentro de su organizacion. Por
otro lado, el 45,7% califico la transformacion digital como baja y el 5,7% considerd

que el nivel de transformacion digital era alto.

Al analizar las dimensiones de la transformacion digital, se observaron
diferencias notables. Para la Gestion de la informacion un 88,6% de los
participantes la evaluaron como baja. En contraste, en la dimensién Digitalizacion
de operaciones, un 57,1% percibié un nivel bajo, un 37,1% lo califico como medio
y solo un 5,7% como alto. Finalmente, en la dimension de Comunicacion digital con
el cliente, la mayoria (60%) la situ6 en un nivel medio, solo un 31,4% lo califico

como bajo y un 8,6% lo valoré como alto.
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Segundo objetivo especifico: Identificar el nivel de crecimiento de ventas en

los colaboradores de la organizacion.

En el marco del segundo objetivo especifico de la investigacion, el analisis se centrd
en identificar el nivel de crecimiento de ventas en los colaboradores de la asociacion

inmobiliaria. Los resultados obtenidos se presentan en la tabla 4.

Tabla 4

Nivel de crecimiento de ventas

Variable / dimension Nivel f %
Bajo 8 22,9
Variable 2: Crecimiento de ventas Medio 25 71,4
Alto 2 57
_ L Bajo 8 22,9
Dimension: Exito de ventas Medio 14 40.0
Alto 13 37,1
. 5 . Bajo 7 20,0
Dimension: Ciclo de ventas Medio 25 71.4
Alto 3 8,6
Bajo 8 22,9
Dimension: Satisfaccion del cliente Medio 25 71,4
Alto 2 57

Nota. Datos obtenidos del cuestionario

Se puede apreciar en la tabla 4 una tendencia predominante hacia un nivel
medio de crecimiento de ventas, con un 71,4%. Mientras que solo un 5,7% de los
colaboradores considera que el crecimiento de ventas es alto, no obstante, un

22,9% lo califica como bajo.

Del mismo modo, al examinar las dimensiones se observa una distribucion
similar. En la dimension, éxito de ventas, un 40,0% de los colaboradores percibio
un nivel medio, mientras que un 37,1% lo calific6 como alto, y un 22,9% como bajo.
Por otro lado, en las dimensiones de ciclo de ventas y satisfaccion del cliente, los
resultados son consistentes con la tendencia general, donde la mayoria de los

colaboradores (71,4%) perciben un nivel medio.
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Tercer objetivo especifico: Determinar la relacion que existe entre las
dimensiones de la transformacion digital y el crecimiento de las ventas en la

organizacion.

El tercer objetivo especifico de la investigacion se centro en determinar la relacion
entre las dimensiones de la transformacion digital y el crecimiento de las ventas en
la organizacion. Los resultados obtenidos mediante la prueba de Rho de Spearman,

se presentan en la tabla 5.

Tabla b

Prueba de Rho de Spearman de las dimensiones

Dimensiones Datos Valor obtenido
Gestion de la informacion y Coeficiente de correlacion 0,529
éxito de ventas Significancia (bilateral) 0,001
Digitalizacion de operaciones y Coeficiente de correlacion 0,799
ciclo de ventas Significancia (bilateral) 0,000
Comunicacion digital con el Coeficiente de correlaciéon 0,727

cliente y satisfaccion del

cliente Significancia (bilateral) 0,000

Nota. La prueba de Rho de Spearman fue realizada con el software SPSS y los detalles se
encuentran disponibles en los anexos 14, 15y 16.

El nivel de significancia obtenido entre todas las dimensiones fue
menor al 0,005, lo que demostré6 que efectivamente existe una relacion
significativa entre todas las dimensiones. La relacion entre la gestion de la
informacion y el éxito de ventas mostré coeficiente de correlacién de 0,529
indicé una correlacion positiva moderada. Por otro lado, la digitalizacion de
operaciones y el ciclo de ventas presentaron un coeficiente de correlacion de
0,799, lo que demuestra una relacion significativamente positiva alta.
Similarmente, la comunicacion digital con el cliente y la satisfaccion del
cliente mostraron una correlacion positiva alta, con un coeficiente de 0,727.
Estos resultados resaltan la relevancia critica de integrar estrategias de
transformacion digital en distintas areas de la organizacion para potenciar el

crecimiento de las ventas.

23



Objetivo general: Determinar la relacion entre la transformacion digital y el
crecimiento de las ventas en los colaboradores de en una asociacion
inmobiliaria

Tras realizar la prueba de normalidad y verificar la no normalidad de los datos, se
opto por emplear una prueba estadistica no paramétrica correlacional, en linea con
la teoria y antecedentes revisados. La prueba seleccionada para este propoésito fue

la Rho de Spearman. Las hipétesis generales a ser contrastadas son las siguientes:

Ho: No existe relacion significativa entre la transformacion digital y el crecimiento de

ventas en los colaboradores en una asociacion inmobiliaria, Trujillo — 2023.

Ha: Existe relacion significativa entre la transformacion digital y el crecimiento de

ventas en los colaboradores en una asociacion inmobiliaria, Trujillo — 2023.

Se establecié como regla de seleccion que: si el nivel de significancia es menor al
0,05 se rechaza la hipétesis nula y se acepta la hipétesis alterna, caso contrario, se
aceptaria la hipotesis nula. En la tabla 4 se presenta los resultados de la prueba de

normalidad realizada.

Tabla 6
Correlacion de la transformacién digital y el crecimiento de ventas
Variable Coeficiente Crecimiento de las Ventas Significancia
Transformacion Rho de
digital Spearman 0.988 0.000

Nota. La prueba de Rho de Spearman fue realizada con el software SPSS y los detalles se
encuentran disponibles en el anexo 12, se trabaj6 con un nivel de confianza del 95%

El coeficiente de correlacion de Rho de Spearman obtenido fue de 0.988,
indicando una correlacién positiva muy fuerte entre la transformacion digital y el
crecimiento de las ventas. Ademas, el nivel de significancia fue de 0.000, lo cual es
menor que el umbral de referencia de 0.05, ratificando asi la relevancia estadistica
de esta relacion. Estos resultados respaldan la afirmacion de que la transformacion
digital esta significativamente asociada con el incremento de las ventas en la
asociacion inmobiliaria de Truijillo durante el afio 2023, corroborando la importancia

de esta transformacion en el contexto organizacional.
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V. DISCUSION

El primer objetivo especifico de la investigacién se centré en identificar el
nivel de transformacion digital en los colaboradores de una asociacion inmobiliaria.
Siguiendo la teoria de Thomas y Thompson (2021), que sostienen que la
transformacion digital se manifiesta en la capacidad de una organizacion para
gestionar eficientemente la informacion, realizar operaciones digitalizadas y
establecer una comunicacion efectiva con los clientes, se analizaron los resultados
obtenidos en la Tabla 3. Los datos revelaron que la mayoria de los colaboradores
(48,6%) percibian un nivel medio de transformacién digital en la organizacion,
mientras que un 45,7% lo calific6 como bajo y solo un 5,7% como alto. Al examinar
las dimensiones especificas de la transformacion digital, se encontraron diferencias
notables. En la gestion de la informacién, un predominante 88,6% de los
participantes evalud este aspecto como bajo, o que sugiere una importante area
de mejora. En la digitalizacion de operaciones, un 57,1% percibié un nivel bajo y
solo un 5,7% un nivel alto, indicando desafios en esta dimension. Finalmente, en la
dimension de comunicacion digital con el cliente, la mayoria (60%) situ6é este
aspecto en un nivel medio, mostrando un equilibrio mas favorable en esta area.
Estos resultados se compararon con estudios previos para entender mejor el
contexto. Por ejemplo, Zavaleta (2020) y Pérez et al. (2021) indicaron niveles
relativamente altos de transformacion digital en sus estudios, lo que contrasta con
los hallazgos de esta investigacion, donde predominé un nivel medio. Por otro lado,
Garcia et al. (2020) encontraron que una mayoria significativa de colaboradores
tenia una nocion clara sobre la importancia de la transformacion digital, lo que
refleja una similitud con los resultados de esta investigacion en cuanto a la
comprension de la transformacion digital, aunque difiere en la evaluacién de su
implementacion. Estos resultados reflejan la teoria de Thomas y Thompson (2021),
demostrando que, si bien hay una adopcion significativa de practicas digitales en la
organizacion, las diferencias marcadas en las dimensiones especificas de la
transformaciéon digital sugieren que adn existe un margen considerable para

mejorar y alcanzar un nivel de transformacion digital mas completo y efectivo.

El segundo objetivo especifico de la investigacion se enfocé en identificar el

nivel de crecimiento de ventas en los colaboradores de la asociaciéon inmobiliaria.
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Basandose en la teoria de Saslow y Ascher (2021), que postula que el crecimiento
de ventas es un indicador clave del éxito organizacional y puede estar influenciado
por factores como el éxito de ventas, el ciclo de ventas y la satisfaccion del cliente,
se analizaron los resultados de la Tabla 4. Estos resultados mostraron una
tendencia predominante hacia un nivel medio de crecimiento de ventas, con un
71,4% de los colaboradores situando su percepcién en esta categoria. Solo un 5,7%
considerd que el crecimiento de ventas era alto, mientras que un 22,9% lo califico
como bajo. Al examinar las dimensiones especificas, se observd una distribucion
similar. En la dimensién de éxito de ventas, un 40% de los colaboradores percibio
un nivel medio y un 37,1% un nivel alto, mientras que, en las dimensiones de ciclo
de ventas y satisfaccion del cliente, la mayoria (71,4%) percibié un nivel medio.
Estos resultados reflejan una percepcion general de un crecimiento moderado en
las ventas dentro de la organizacion, lo que sugiere un potencial aun no
completamente explotado. La comparacién de estos hallazgos con estudios
anteriores revela contrastes y paralelismos interesantes. En lasinvestigaciones de
Diaz et al. (2019) y Urruti et al. (2021) encontraron tendencias de crecimiento de
ventas similares a nivel medio en sus investigaciones, lo que concuerda con los
resultados de este estudio. Sin embargo, Marifios y Corcuera (2020) sugirieron un
mayor éxito en las ventas, lo que difiere de la presente investigacion, donde el éxito
en las ventas fue percibido predominantemente como medio. Finalmente, los
resultados subrayan la importancia de considerar factores especificos de la
organizacion al evaluar el crecimiento de ventas, como lo planteanSaslow y Ascher
(2021). Los hallazgos sugieren areas de enfoque para mejorar eléxito en las ventas
y la satisfaccion del cliente, lo que podria impulsar un crecimiento mas significativo

en las ventas de la asociacion

El tercer objetivo especifico de la investigacion consistié en determinar la
relacion existente entre las dimensiones de la transformacion digital y el crecimiento
de las ventas en una asociacion inmobiliaria. Siguiendo teorias como las de Espejo
y Urquiaga (2021), que sostienen la correlacion positiva entre la adopcion de
practicas de transformacion digital y el incremento en las ventas, se aplico la prueba
de Rho de Spearman para analizar dichas relaciones. Los resultados, presentados
en la Tabla 5, revelaron correlaciones significativas entre las dimensiones de

transformacion digital y el crecimiento de las ventas. La gestion de la informacion y
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el éxito de ventas mostraron una correlacion moderada (coeficiente de 0.529),
mientras que la digitalizacion de operaciones y el ciclo de ventas exhibieron una
correlacion alta (coeficiente de 0.799). Similarmente, la comunicacion digital con el
cliente y la satisfaccion del cliente tuvieron una correlacion alta (coeficiente de
0.727). Estas correlaciones reflejan la importancia de integrar estrategias de
transformacion digital en diversas areas de la organizacion para potenciar el
crecimiento de las ventas. Al comparar estos resultados con estudios anteriores, se
observa una coincidencia con investigaciones como la de Guevara et al. (2019),
quienes también destacaron el valor de la transformacién digital en el contexto
empresarial, especialmente en relacion con la mejora de los resultados comerciales
y la satisfaccion del cliente. Sin embargo, cabe mencionar que la magnitud de las
correlaciones en el presente estudio fue notablemente alta, lo que podria deberse
a particularidades del contexto organizacional o a una enfocada implementacion de
practicas digitales. Por dltimo, los resultados subrayan la relevancia de la
transformacion digital como un factor importante en el crecimiento de las ventas y
la satisfaccion del cliente, respaldando la teoria de Espejo y Urquiaga (2021) sobre
la influencia positiva de la transformacion digital en el rendimiento comercial de las
organizaciones. Estos hallazgos sugieren que, en el contexto de la asociacion
inmobiliaria de Trujillo, la adopcion y la implementacion efectiva de practicas
digitales pueden conducir a un aumento significativo en las ventas, destacando la
transformacion digital como una estrategia esencial para la competitividad en la era

digital.

El objetivo general de esta investigacion se enfocé en examinar la relacién
entre la transformacion digital y el crecimiento de las ventas entre los empleados
de una asociacion inmobiliaria en Trujillo en 2023. Siguiendo la teoria propuesta por
Mattos y Siccha (2019), que sugiere una correlacion positiva entre la transformacion
digital y el aumento de las ventas, se utilizé la prueba de correlacionde Rho de
Spearman para evaluar esta asociacion. Los resultados, que se presentan en la
Tabla 6, revelaron un coeficiente de correlacion de 0.988, indicandouna correlacion
positiva extremadamente alta entre la transformacién digital y el crecimiento de las
ventas. Este coeficiente elevado, junto con un nivel de significancia de 0.000,
respaldoé la hipdtesis de que existe una relacion sustancial entre ambas variables.

Al comparar estos resultados con investigaciones previas,
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se observa una similitud con las conclusiones de Pérez et al. (2021), quienes
también identificaron una influencia positiva de la transformaciéon digital en el
desempeiio comercial de las organizaciones. Sin embargo, la magnitud de la
correlacion encontrada en esta investigacion fue notablemente alta, lo que podria
atribuirse a caracteristicas especificas de la organizacién estudiada o a una
implementacion particularmente efectiva de la transformacion digital. No obstante,
los resultados de este estudio respaldan firmemente la teoria de Mattos y Siccha
(2019) acerca de la importancia de la transformacién digital en el entorno
empresarial. La alta correlacion descubierta sugiere que la adopcion y la ejecucion
eficiente de practicas digitales en una organizacion pueden resultar en un
incremento significativo en las ventas. Estos hallazgos subrayan la transformacion
digital como una estrategia esencial para la competitividad y el crecimiento en la

era digital, especialmente en el sector inmobiliario de Trujillo durante el afio 2023.
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VI.

CONCLUSIONES

En la presente investigacion se determiné el grado de relacion positiva muy
alta entre la transformacion digital y el crecimiento de las ventas en una
asociacion inmobiliaria, debido a que el coeficiente de correlacién fue de
0.988, esta alta correlacion encontrada indica que la adopcion de practicas
de transformacion digital esta estrechamente vinculada con el incremento en
las ventas.

Ademas, en la investigacion se identificd que el nivel de transformacion
digital de la asociacion inmobiliaria, segun el 48,6% y 45.7% de los
colaboradores, correspondia a un nivel medio y bajo respectivamente,
evidenciandose que hay una adopcion general de practicas digitales en la
organizacioén, sin embargo, aun existen areas especificas, como la gestion
de la informacion, que requieren mayor atencion y desarrollo.

También en la investigacion se logro identificar que el crecimiento de ventas,
segun la percepcion del 71,4% de los colaboradores encuestados, presente
un nivel medio en la organizacion, aunque hay un crecimiento perceptible en
las ventas, aun hay potencial para mejorar y alcanzar niveles mas altos de
crecimiento. Este hallazgo es importante para guiar esfuerzos hacia
estrategias que puedan incrementar efectivamente el crecimiento de ventas
en la organizacion.

De igual forma en la investigacion se logr6 determinar las correlaciones
positivas y significativas entre las diferentes dimensiones de la
transformacién digital y el crecimiento de las ventas. La gestiéon de la
informacion y el éxito de ventas mostraron una correlacion moderada
(coeficiente de 0.529), mientras que la digitalizacion de operacionesy el ciclo
de ventas exhibieron una correlacion alta (coeficiente de 0.799).
Similarmente, la comunicacion digital con el cliente y la satisfaccion del
cliente tuvieron una correlacion alta (coeficiente de 0.727). Estos hallazgos
sugieren que, en el contexto de la asociacién inmobiliaria de Truijillo, la
adopcion y la implementacion efectiva de practicas digitales pueden conducir
a un aumento significativo en las ventas, destacando la transformacion digital

COmo una estrategia esencial para la competitividad en la era digital.

29



Vil. RECOMENDACIONES

Implementar estrategias de transformacion digital mas amplias y profundas,
enfocandose particularmente en areas donde se identificaron brechas, como la
gestidn eficiente de la informacién. Esto implica una revisién exhaustiva y mejorada
de los sistemas y procesos actuales en la organizacién, con especial atencion en

las areas donde se han detectado deficiencias significativas.

.Establecer métricas claras y un sistema de seguimiento para evaluar el impacto de
la transformacion digital en las operaciones y ventas de la organizacion. Primero, la
eficiencia se logra mediante la integracién de plataformas de software avanzadasque
permitan la automatizacién de tareas repetitivas y la gestion eficaz del flujo de
trabajo. En cuanto a la seguridad, es esencial implementar protocolos de cifrado
robustos y realizar auditorias de seguridad periddicas para proteger contra
vulnerabilidades. Ademas, para garantizar la accesibilidad, se deben establecer
interfaces de usuario intuitivas y sistemas de autenticacion que permitan un acceso

facil pero controlado a los datos.

Disefiar programas de formacion y desarrollo profesional enfocados en habilidades
digitales y gestion de la informacion. Estos programas deben ser estructurados para
proporcionar una educacion integral que abarque tanto aspectos técnicos como
estratégicos de la digitalizacién. En términos de habilidades digitales, el enfoque
debe estar en ensefiar competencias relacionadas con el manejo de herramientas
y plataformas digitales, programacion, analisis de datos, y ciberseguridad, entre
otros. En cuanto a la gestion de la informacion, los programas deben incluir médulos
que ensefien cémo recopilar, procesar, almacenar y analizar informacién de
manera eficiente y segura. Esto incluye formacion en sistemas de gestion de bases
de datos, andlisis de big data, y estrategias para la toma de decisiones basadas en

datos.

Implementar politicas de gestion de talento que prioricen la adaptabilidad y la
competencia en tecnologias emergentes. Estas politicas deben enfocarse en
cultivar una cultura laboral donde la flexibilidad y la habilidad para adaptarse a

nuevas situaciones sean valores clave.
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ANEXQOS
Anexo 1. Consentimiento informado

CONSENTIMIENTO INFORMADO *
RESOLUCION DE VICERRECTORADO DE INVESTIGACION N°062-2023-VI-UCV

Titulo de la investigacion: "La transformacion digital y el crecimiento de las ventas en
Asociacién inmobiliaria Truijillo 2023~

Investigadora: Del aguila Quispe, Regina Lizbeth

Propdsito del estudio
Le invitamos a participar en la investigacién titulada “La transformacion digital y

crecimiento de las ventas en la Asociacion inmobiliaria Trujillo 2023, cuyo objetivo

la

el
es

Determinar la relacidon que existe entre la transformacion digital y el crecimiento de las
ventas en los colaboradores de la Asociacién inmobiliaria Trujillo 2023. Esta investigacion
es desarrollada por estudiantes de la carrera profesional de Administracién del programa
SUBE, de la Universidad César Vallejo del campus Trujillo, aprobado por la autoridad

correspondiente de la Universidad.

Describir el impacto del problema de la investigacion.

Se generara informacion novedosa sobre como la transformacion Digital influye en el
crecimiento de las ventas, en particular en Asociacion inmobiliaria en el afio 2023.

Procedimiento

Si usted decide participar en la investigacion se realizara lo siguiente:

1. Se realizara una encuesta donde se recogeran datos personales y algunas
preguntas sobre la investigacion titulada:” La transformacion digital y el
crecimiento de las ventas en la Asociacién inmobiliaria Trujillo 2023”.

2. Esta encuesta tendra un tiempo aproximado de 15 minutos y se realizara en el
ambiente de las instalaciones de la asociacion inmobiliaria. Las respuestas al
cuestionario seran codificadas usando un nimero de identificacién y, por lo
tanto, serdn anénimas.

Participacion voluntaria (principio de autonomia):

Puede hacer todas las preguntas para aclarar sus dudas antes de decidir si desea
participar 0 no, y su decisién sera respetada. Posterior a la aceptacion no desea
continuar puede hacerlo sin ningan 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 informaréa que los resultados de la investigacion se le alcanzara a la institucion al
término de la investigacion. No recibira ningtn beneficio econémico 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.
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Confidencialidad (principio de justicia):

Los datos recolectados deben ser anénimos y no tener ninguna forma de identificar al
participante. Garantizamos que la informacién que usted nos brinde es totalmente
Confidencial y no sera usada para ningun otro propésito fuera de la investigacion. Los
datos permaneceran bajo custodia del investigador principal y pasado un tiempo
determinado seran eliminados convenientemente.

Problemas o preguntas:

Sitiene preguntas sobre la investigacion puede contactar con el Investigadora Del 4guila
Quispe, Regina Lizbeth email rdela7@ucvvirtual.edu.pe y Docente asesor Nauca
Torres, Enrique Santos email enaucat@ucvvirtual.edu.pe

Consentimiento

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

Nombre y apellidos: .......c.oiii i,
Fechay hora:

[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 a través de un formulario Google].

* Obligatorio a partir de los 18 afios
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Anexo 2. Tabla de operacionalizacion y matriz de consistencia (Variable: Transformacién digital)

Variable Definicion Def|n|c_;|on Dimensiones Indicadores Escala
conceptual operacional
Cantidad de informacion :
. Ordinal
gestionada
Gestion de la . -
. ., Rendimiento en la gestion de .
informacion Ordinal
datos
Es un proceso basado Calidad de la informacion Ordinal
en r.eallzar diversos Procedimiento para Procesos automatizados Ordinal
cambios en las . .
o . cambiar la metodologia . :
principales actividades e . Reduccion de errores Ordinal
. . de trabajo fisica hacia
Transformacion | mediante el uso de . e - :
. . L un modelo digital, con | Digitalizacion de Reduccion de tiempos de .
digital tecnologia electronica : . . Ordinal
. .. | elfin de automatizar las | operaciones espera
digital que permita . .

. : actividades y optimizar . L .
optimizar tiempos vy HEMDOS Mejora de la eficiencia Ordinal
precision  (Lujan vy POS. Meiora de Ia eficaci ordinal
Miranda, 2021). ejora de la eficacia rdina

Nivel de interaccion Ordinal
Comunicacion : .
. Nivel de calidad de .
digital con el . Ordinal
. comunicacion digital
cliente
Nivel participacion Ordinal
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Anexo 3. Tabla de operacionalizacién y matriz de consistencia (Variable: crecimiento de ventas)

Variable Definicion Deflnlglon Dimensiones Indicadores Escala
conceptual operacional
Estrategias de ventas Ordinal
Exito de ventas Valor promedio de ventas Ordinal
Clientes nuevos Ordinal
Proceso de ventas Ordinal
Numero de contactos Ordinal
Se define como un -
. . . o Tasa de conversion de
indicador  estratégico | Es la métrica principal . . . ,
. L clientes potenciales a clientes | Ordinal
qgue mide la variabilidad | del proceso de venta,
- . . . reales
Crecimiento de | del nivel de productos o | que marca la tendencia | Ciclo de ventas
ventas servicios de las estrategias Tiempo promedio entre la
comercializados en un | aplicadas en un tiempo generacion de un cliente Ordinal
rango de tiempo | limitado de gestion. potencial
(Moreno et al., 2022). : L
Cantidad de finalizacion de la .
Ordinal
venta
Calidad del servicio Ordinal
Satisfaccion del Rapidez de res I .
. P . puestas a Ordinal
cliente cliente
Eficiencia de la atencion Ordinal
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Anexo 4. Matriz de consistencia

en los colaboradores
de la organizacion?

en la organizacion.

significativa  entre
las dimensiones de
la transformacion
digital y el
crecimiento de
ventas.

Satisfaccion del
cliente

Calidad del servicio
Rapidez de respuestas al cliente
Eficiencia de la atencion

PROBLEMA OBJETIVOS HIPOTESIS VARIABLES Metodoloaia
Problema General Objetivo General Hipotesis General V1 Dimensiones Indicadores 9l
B Cantidad de informacién gestionada ENFOQUE
Gestion de la o . Cuantitativo
- - Rendimiento en la gestiéon de datos
_ informacion ) : . TIPO
Existe relacion g Calidad de la informacién Aplicada
¢, Cudl es la relacion que Determinar la relacién que significativa entre la _g’ Procesos automatizados Alcance
i i i6 iai . Descriptiva correlacional
t feX|ste .e’ntrde. I§t1 el |t feX|ste gnt;e. Ifatl el traanormac[ontdl%ltal c e acion d Reduccion de errores p
ransformacion digital y e ransformacion digital y e el crecimiento de © o - . .
e 9 y L. g y y o Digital |zap|on e Reduccién de tiempos de espera DISENO
crecimiento de las ventas | crecimiento de las ventas ventas en los © operaciones . . No experimental
en una asociacion en los colaboradores de en | colaboradores enuna | £ Mejora de la eficiencia trassversal
inmobiliaria, Trujillo - una asociacion asociacion u% Mejora de la eficacia
2023~ inmobiliaria, Truijillo - 2023. inmobiliaria, Truijillo % o Nivel de interaccion POBLACION
2023. = Comunicacion . . L
= diaital con el Nivel de calidad de comunicacion Todos los colaboradores
gcliente digital de la asociacion
Nivel participacion inmobiliaria
. MUESTRA
- L . Hipotesis i
Problemas especificos Objetivos especificos es pecificas Estrategias de ventas 35 colaboradores de la
P Exito de ventas Valor promedio de ventas asociacién inmobiliaria
e ;Cual es el nivel de | e Identificar el nivel de | ¢ El nivel de Clientes nuevos TECNICA
transformacion  digital transformacion digital en transformacion Encuesta
en los colaboradores los colaboradores de la digital es Proceso de ventas
de la organizacic_')n? orgaqi_zacién. _ significativa en los @ NGmero de contactos
o (,Cual es el nivel de | e Iden_tlflpar el nivel de colabqrad_qres de la % Tasa de conversién de clientes INSTRUMENTO
crecimiento de ventas crecimiento de ventas en cérlganlza_lcu:n. . S Ciclo de venta potenciales a clientes reales )
gn lIOS co_Iabc_)r'acj)ores los cqlabc_)!’adores de la | o . _nlve de % Tiempo promedio entre la generacién
e a'organlzamon. 3 organizacion. 3 cre(;lmlento e P de un cliente potencial
; ven . o
e ;Cual es la relacién | e Determln_ar la relacion entas es = Cantidad de finalizacién de la venta
que existe entre las que existe entre las significativo en los £
dimensiones de dimensiones de la colaboradores de la S
transformacion digital y transformacion digital y el organizacion. 3]
crecimiento de ventas crecimiento de las ventas | e Existe una relacién | O

ESCALA
Ordinal
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ANEXO 5. INSTRUMENTOS DE RECOLECCION DE DATOS

CUESTIONARIO 01: MEDICION DE VARIABLE TRANSFORMACION DIGITAL
Estimado/ a participante:

Esta es una investigacion llevada a cabo dentro de la escuela de Administracion del
PFA de la Universidad Cesar Vallejo, los datos recopilados son anonimos, seran
tratados de forma confidencial y tienen finalidad netamente académica. Por tanto,
en forma voluntaria; Si( ) NO () doy mi consentimiento para participar en la
Investigacion que tiene como titulo “La transformacion digital y el crecimiento de
las ventas en una asociacién inmobiliaria Trujillo 2023”, Asimismo, autorizo para
que los resultados de la presente Investigacion se publiquen a través del repositorio

institucional de la Universidad César Vallejo manteniendo mi anonimato.

Alternativa Escala Valorativa
Nunca
Casi nunca
A veces
Casi siempre
Siempre

g lWNE-

N°

item Dimension: Gestion de lainformacion 1 2 3 4 5

Con qué frecuencia la organizacion emplea estrategias para la
1 categorizacion y clasificacion de documentos que permitan su facil
ubicacién y acceso.

La organizacion emplea herramientas tecnoldgicas que faciliten la gestién
y el almacenamiento de informacion.

Con qué periodicidad la organizacion implementa estrategias para el
3 manejo de datos confidenciales y la privacidad de la informacion de los
clientes y empleados.

Con qué reiteracion la organizacion realiza capacitaciones al personal en

TRANSFORMACION DIGITAL

4 . - . ”
materia de gestion de informacion.
5 Con qué frecuencia la organizacion realiza auditorias para verificar el
cumplimiento de las politicas del manejo de la informacion.
item Dimension: Digitalizacion de operaciones 1 2 3 4 5
6 Con qué frecuencia la organizacion realiza procesos para analizar la

viabilidad de la automatizacion de sus procesos.
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Con qué reiteracion la organizacién realiza procesos para identificar los

7
errores.
8 Con qué periodicidad la organizacién ahorra tiempo por la digitalizacion de
SUS procesos.
9 Con qué frecuencia la organizacion supervisa el cumplimiento adecuado de
la digitalizacion de sus operaciones.
10 Con qué reiteracion la organizacion verifica el cumplimiento de las metas
establecidas en los procesos digitalizados.
N° . . . . . .
item Dimensién: Comunicacion digital con el cliente 5
11 Con qué reiteracion los clientes se han visto satisfechos con la frecuencia
de comunicacién por correo electrénico.
12 Con qué frecuencia la organizacion brinda informacion clara y detallada a
través de sus canales digitales.
13 Con qué periodicidad la organizacién brinda respuestas oportunas y
satisfactorias a las consultas por correo electronico o chat.
14 Con qué reiteracion la organizacion mantiene una comunicacién constante
y personalizada con los clientes a través de sus redes sociales.
15 Con qué frecuencia la organizacién ejecuta protocolos de respaldo ante

incidencias en la comunicacion digital con el cliente.

43



CUESTIONARIO 02: MEDICION DE VARIABLE CRECIMIENTO DE VENTAS
Estimado/ a participante:

Esta es una investigacion llevada a cabo dentro de la escuela de Administracion del
PFA de la Universidad Cesar Vallejo, los datos recopilados son andnimos, seran
tratados de forma confidencial y tienen finalidad netamente académica. Por tanto,
en forma voluntaria; Si () NO () doy mi consentimiento para participar en la
Investigacion que tiene como titulo “La transformacion digital y el crecimiento de
las ventas en una asociacién inmobiliaria Trujillo 2023”, Asimismo, autorizo para
que los resultados de la presente Investigacion se publiquen a través del repositorio

institucional de la Universidad César Vallejo manteniendo mi anonimato.

Alternativa Escala Valorativa
Nunca 1
Casi nunca 2
A veces 3
Casi siempre 4
Siempre 5
N Dimension: Exito de ventas 1 2 3| 4|5
Iltem
1 Con qué frecuencia la organizacion analiza la cantidad de ventas
realizadas.
> Con qué periodicidad la organizacién ejecuta campafias para promover los
2 bienes en venta.
=
g 3 Con qué frecuencia la organizacién implementa programas para la
> fidelizacion de clientes.
L
g 4 Con qué reiteracion la organizacion supera el valor promedio de ventas.
u
% 5 Con qué reiteracion la organizacion consolida clientes nuevos.
i}
o Ne
© P Dimension: Ciclo de venta 1 2 3 4 5
Iltem
6 Con qué reiteracion la organizacién logra realizar una venta en el tiempo
presupuestado.
7 Con qué periodicidad la organizacion tiene contactos con clientes
potenciales.
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Con qué reiteracion la organizacién logra convencer a un cliente potencial

8 g oo
para adquirir un bien inmueble.

9 Con qué periodicidad la organizacion supera el tiempo promedio para la
generacion de un cliente potencial.

10 Con qué frecuencia la organizacion lograr consolidar ventas.

N° . . . L. .

item Dimension: Satisfaccion del cliente 5

11 Con qué frecuencia la organizacién evalla la calidad del producto o servicio
ofrecido.

12 Con qué periodicidad la organizacion evalia el cumplimiento de las
expectativas del cliente.

13 Con qué reiteracion la organizacion ofrece rapidez de respuesta ante
problemas o quejas.

14 Con qué frecuencia los clientes manifiestan una percepcién positiva de la
organizacion.

15 Con que periodicidad la organizacién realiza acciones para mejorar la

atencion del cliente.
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ANEXO 6. Evaluacién por juicio de expertos

w UNIVERSIDAD CESAR VALLEJO

Evaluacion por juicio de expertos

Respetado juez: Usted ha sido seleccionado para evaluar el instrumento ““Cuestionario para medir la Variable
transformacion digital y la variable crecimiento de ventas.”. La evaluacioén del instrumento es de gran relevancia
para lograr que sea valido y que los resultados obtenidos a partir de éste sean utilizados eficientemente; aportando
al quehacer psicoldgico. Agradecemos su valiosa colaboracion.

1. Datos generales del juez

Nombre del juez:

Edwin Rivas Rumiche

Grado profesional:

Maestria (X)Doctor ( )

Area de formacion académica:

Clinica ( ) Social (

Educativa ( ) Organizacional (X)

)

Areas de experiencia profesional:

Gestion de Talento Humano

Institucion donde labora:

Universidad César Vallejo

Tiempo de experiencia profesional en
el area:

2a4afios ( )
Més de 5 afios (X)

Experiencia en Investigacion
Psicométrica:
(si corresponde)

Trabajo(s) psicométricos realizados
Titulo del estudio realizado.

2. Propésito de la evaluacion:
Validar el contenido del instrumento, por juicio de expertos.

3. Datos de la escala (Escala Likert , cuestionario )

Nombre de la Prueba: | o
\Validacion de cuestionario a los colaboradores

Autora: Regina Lizbeth Del Aguila Quispe

Procedencia: Trujillo

Administracion: |propia

Tiempo de aplicacion: |15 minutos

Ambito de aplicacion: Trujillo

1.- Nunca

2.- Casi nunca
3.- A veces

4.- Casi siempre
5.- Siempre

Significacion:

4. Soporte tedrico
(describir en funcién al modelo tedrico)

o%%* INVESTIGA 1

e UCV
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Escala/AREA

Subescala
(dimensiones)

Definicion

Transformacion Digital

- Gestion de la
informacion.

- Digitalizacion de
operaciones.

- Comunicacion digital
con el cliente.

Es un proceso basado en realizar diversos cambios en
las principales actividades mediante el uso de tecnologia
electrénica digital que permita optimizar tiempos y

precision (Lujan y Miranda, 2021).

Crecimiento de Ventas

- Exito de ventas.

- Ciclo de ventas.

Se define como un indicador estratégico que mide la
variabilidad del nivel de productos o servicios

comercializados en un rango de tiempo (Moreno et al.,
- Satisfaccion de cliente. 2022).

5. Presentacion de instrucciones para el juez:

A continuacién, a usted le presento el cuestionario dirigido a los integrantes de una asociacion inmobiliaria en

Trujillo elaborado por Regina Lizbeth Del Aguila Quispe en el afio 2023, basado en los aportes de los autores

Pérez, Vasquez y Cabrera (2021), Burin, Kilteni, Rabuffetti, Slater yPia (2022), Martell y Yupanqui (2020), Diaz,
Del Castilloy Villar (2019) y Zavaleta (2020) para la variable Transformacion digital, y Garcia, Francisco y Juvenal
(2020), Guevara, Andronico y July (2019), Marifios y Sheput (2021) y Urruti, Cornejo y Saavedra (2021) para la

variable crecimiento de ventas
De acuerdo con lossiguientes indicadores califique cada uno de los items segun corresponda.

relacion légica con

acuerdo)

Categoria Calificacion Indicador
1. No cumple con el criterio El item no es claro.
El item requiere bastantes modificaciones o una
2 Baio Nivel modificaciéon muy grande en el uso de las
CLARIDAD 28 palabras de acuerdo con su significado o por la
El itemse ordenacién de estas.
comprende
facilmente, es ) Se requiere una modificacion muy especifica de
: S 3. Moderado nivel S 2
decir, su sintactica algunos de los términos del item.
y semantica son
adecuadas. 4. Alto nivel El item es claro, tiene semantica y sintaxis
adecuada.
1. totalmente en desacuerdo (no El item no tiene relacion légica con la dimension.
cumple con el criterio)
COl-'iERE'NCIA 2. Desacuerdo (bajo nivel de | Elitem tiene una relacion tangencial /lejana con
El item tiene

la dimensién.

la dimensién o
indicador que esta

w

Acuerdo (moderado nivel)

El item tiene una relacién moderada con la
dimensién que se esta midiendo.

midiendo.
4. Totalmente de Acuerdo (alto El item se encuentra esta relacionado con la
nivel) dimensién que esta midiendo.
T - El item puede ser eliminado sin que se vea
’ P afectada la medicion de la dimension.
RELEVANCIA

El item es esencial
o importante, es

2. Bajo Nivel

El item tiene alguna relevancia, pero otro item
puede estar incluyendo lo que mide éste.

decir debe ser
incluido.

3. Moderado nivel

El item es relativamente importante.

4. Alto nivel

El item es muy relevante y debe ser incluido.

Leer con detenimiento los items y calificar en una escala de 1 a 4 su valoracién, asi como solicitamos brinde
sus observaciones que considere pertinente

oo INVESTIGA

[ A~V

e UCvV
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1 No cumple con el criterio

2. Bajo Nivel

3. Moderado nivel

4. Alto nivel

Dimensiones del instrumento: Variable 1 Transformacién Digital (Gestion de la informacién, Digitalizacion de
operaciones, comunicacion digital con el cliente)

e  Primera dimensién: Gestién de la informacion
e  Objetivos de la Dimensién: medir los indicadores de Gestién de la informacion

” : i 0 i Observaciones
Indicadores Item Claridad | Coherencia | Relevancia Recomendaciones
. Con qué frecuencia la organizacion emplea
%?g:f‘:gig: estrategias para la categorizacion y clasificacion 4 4 4
- de documentos que permitan su facil ubicacién y
gestionada
acceso.
La organizacion emplea herramientas
tecnolégicas que faciliten la gestion y el 4 4 4
Rendimiento | almacenamiento de informacion.
enlagestion | Con qué periodicidad la organizacién implementa
de datos estrategias para el manejo de datos confidenciales 4 4 4
y la privacidad de la informacion de los clientes y
empleados.
Con qué reiteracion la organizacion realiza
capacitaciones al personal en materia de gestion 4 4 4
Calidad de la | de informacion.
informacion Con qué frecuencia la organizacion realiza Con que frecuencia la
auditorias para verificar el cumplimiento de las 4 4 4 organizacion realiza
politicas del manejo de la informacion. auditorias.
e Segunda dimensién: Digitalizacion de operaciones
e  Objetivos de la Dimension: medir los indicadores de digitalizacion de operaciones
& z i = i Observaciones
Indicadores Item Claridad | Coherencia | Relevancia JRecomendaciones
P Con qué frecuencia la organizacion realiza
rocesos

procesos para analizar la viabilidad de la 4 4 4
automatizacion de sus procesos.
Reduccionde | Con qué reiteracion la organizacion realiza

automatizados

errores procesos para identificar los errores. 2 % 4
Rﬁeg;?gg%ge Con qué periodicidad la organizacion ahorra % 4 4
Sihera tiempo por la digitalizacion de sus procesos.
Meiora de la Con qué frecuencia la organizacion supervisa el
i cumplimiento adecuado de la digitalizacion de sus 4 4 4
eficiencia %
operaciones.
MiGia e Con qué reiteracion la organizacion verifica el
Soeacs © | cumplimiento de las metas establecidas en los 4 4 4

procesos digitalizados.
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e  Tercera dimensién: Comunicacion digital con el cliente
e  Objetivos de la Dimensién: medir los indicadores de comunicacion digital con el cliente

= & - " : Observaciones
Indicadores Item Claridad |Coherencia | Relevancia TRecomor dacionas
Nivel d Con qué reiteracion los clientes se han visto
int e"’r:c cign satisfechos con la frecuencia de comunicacion por 4 4 4
correo electronico.
Con qué frecuencia la organizacion brinda
Nivel de informacion clara y detallada a través de sus 4 4 4
calidad de canales digitales.
comunicacion | Con qué periodicidad la organizacion brinda
digital respuestas oportunas y satisfactorias a las 4 4 4
consultas por correo electrénico o chat.
Con qué reiteracion la organizacion mantiene una
comunicacion constante y personalizada con los 4 4 4
Nivel clientes a través de sus redes sociales.
participacion | Con qué frecuencia la organizacion ejecuta
protocolos de respaldo ante incidencias en la 4 4 4
comunicacion digital con el diente.
Dimensiones del instrumento: Variable 2 Crecimiento de ventas
e Primera dimension: Exito de ventas
e  Objetivos de la Dimension: medir los indicadores de éxito de ventas
Indicadores item Claridad | Coherencia | Relevancia Observaciopes
/Recomendaciones
Con qué frecuencia |a organizacion analiza la 4 4 4
cantidad de ventas realizadas.
Estrategias Con qué periodicidad la organizacion ejecuta 4 4 4
de ventas campanas para promover |os bienes en venta.
Con qué frecuencia la organizacion implementa 4 4 4
programas para la fidelizacion de clientes.
Valor 2 S &L
Con qué reiteracion la organizacion supera el
promedio de = 4 4 4
i valor promedio de ventas.
Clientes Con qué reiteracion la organizacion consolida 4 7 4
nuevos clientes nuevos.
e  Segunda dimension: Ciclo de venta
o  Objetivos de la Dimension: medir los indicadores de ciclo de venta
Indicadores item Claridad |Coherencia | Relevancia Obsewaciopes
/Recomendaciones
Proceso de Con qué reiteracion la organizacion logra realizar 4 4 4
ventas una venta en el tiempo presupuestado.
Nimero de Con qué periodicidad la organizacion tiene 4 4 4
contactos contactos con clientes potenciales.
Tasade
C""‘;,e's;"" de | Con qué reiteracion la organizacion logra
clenes convencer a un cliente potencial para adquirir un 4 4 4
potenciales a IS
dichfes; bien inmueble.
reales
Tiempo
p;)\r:::?;o Con qué periodicidad la organizacion supera el
7 tiempo promedio para la generacion de un cliente 4 4 4
generacion tencil
de un cliente poancal,
potencial
Cantidad de A : e
Tnalizadion Con q::g frecu«tenma la organizacion lograr 4 Vi 4
de la venta consolidar ventas.
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e  Tercera dimensién: Satisfaccion del cliente
e  Objetivos de la Dimensién: medir los indicadores de satisfaccion del cliente

acciones para mejorar la atencion del cliente.

" : . . 7 Observaciones
Indicadores Item Claridad |Coherencia | Relevancia TRBCO Monducionas
Con qué frecuencia la organizacion evalua la 4 4 4
Calidad del calidad del producto o servicio ofrecido.
servicio Con qué periodicidad la organizacion evalua el 4 4 4
cumplimiento de las expectativas del cliente.
Rapidez de Con qué reiteracion la organizacion ofrece
respuestas al . . 4 4 4
dliente rapidez de respuesta ante problemas o quejas.
Con qué frecuencia los clientes manifiestan una 4 4 4
Eficiencia de percepcion positiva de la organizacion.
la atencion Con que periodicidad la organizacion realiza 4 4 4

Fima del evaluador
DNI 02831833

Pd.: el presente formato debe tomar en cuenta:
Williams y Webb (1994) asi como Powell (2003), mencionan que no existe un consenso respecto al niumero de expertos a emplear. Por
otra parte, el nimero de jueces que se debe emplear en un juicio depende del nivel de experticia y de la diversidad del
conocimiento. Asi, mientras Gable y Wolf (1993), Grant y Davis (1997), y Lynn (1986) (citados en McGartland et al. 2003)
sugieren un rango de 2 hasta 20 expertos, Hyrkas et al. (2003) manifiestan que 10 expertos brindaran una estimacion
confiable de la validez de contenido de un instrumento (cantidad minimamente recomendable para construcciones de nuevos
instrumentos). Si un 80 % de los expertos han estado de acuerdo con la validez de un item éste puede ser incorporado al
instrumento (Voutilainen & Liukkonen, 1995, citados en Hyrkas et al. (2003).

Ver : https://www.revistaespacios.com/cited2017/cited2017-23 pdf entre ofra bibliografia.
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Evaluacion por juicio de expertos

Respetado juez: Usted ha sido seleccionado para evaluar el instrumento ““Cuestionario para medir la Variable
transformacion digital y la variable crecimiento de ventas.”. La evaluacion del instrumento es de gran relevancia
para lograr que sea valido y que los resultados obtenidos a partir de éste sean utilizados eficientemente; aportando

al quehacer psicoldgico. Agradecemos su valiosa colaboracion.

1. Datos generales del juez

Nombre del juez:

JOSE ALBERTO GARCIA ARAUJO

Grado profesional: Maestria ( X)

Doctor (

Clinica ( )
Area de formacion académica:
Educativa (X )

Social (

Organizacional (

Areas de experiencia profesional:

Institucion donde labora:

[UNIVERSIDAD CESAR VALLEJO — CHIMBOTE

Tiempo de experiencia profesional en 2 a 4 afios (
el area: Més de 5 afios (X

Experiencia en Investigacion

(si corresponde)

Trabajo(s) psicométricos realizados
Psicométrica: Titulo del estudio realizado.

2. Propdsito de la evaluacion:

Validar el contenido del instrumento, por juicio de expertos.

3. Datos de la escala (Escala Likert , cuestionario )

Nombre de la Prueba:

\Validacion de cuestionario a los colaboradores

Autora:

Regina Lizbeth Del Aguila Quispe

Procedencia: 1, jillo

Administracién: Propia

Tiempo de aplicacion: |15 minutos

Ambito de aplicacion: Trujillo

1.- Nunca

2.- Casi nunca
3.- Aveces

4.- Casi siempre
5.- Siempre

Significacion:

4. Soporte tedrico
(describir en funcion al modelo tedrico)
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Escala/AREA

Subescala
(dimensiones)

Definicion

Transformacion Digital

- Gestion de la
informacion.

- Digitalizacién de
operaciones.

- Comunicacion digital
con el cliente.

Es un proceso basado en realizar diversos cambios en
las principales actividades mediante el uso de tecnologia
electrénica digital que permita optimizar tiempos y
precision (Lujan y Miranda, 2021).

Crecimiento de Ventas

- Exito de ventas.

- Ciclo de ventas.

variabilidad del

Se define como un indicador estratégico que mide la

nivel de productos o servicios

comercializados en un rango de tiempo (Moreno et al.,
- Satisfaccion de cliente. 2022).

5. Presentacion de instrucciones para el juez:

A continuacién, a usted le presento el cuestionario dirigido a los integrantes de una asociacion inmobiliaria en

Trujillo elaborado por Regina Lizbeth Del Aguila Quispe en el afio 2023, basado en los aportes de los autores

Pérez, Vasquez y Cabrera (2021), Burin, Kilteni, Rabuffetti, Slater yPia (2022), Martell y Yupanqui (2020), Diaz,
Del Castilloy Villar (2019) y Zavaleta (2020) para la variable Transformacion digital, y Garcia, Francisco y Juvenal
(2020), Guevara, Andrénico y July (2019), Marifios y Sheput (2021) y Urruti, Cornejo y Saavedra (2021) para la

variable crecimiento de ventas
De acuerdo con lossiguientes indicadores califique cada uno de los items segulin corresponda.

Categoria Calificacion Indicador
1. No cumple con el criterio El item no es claro.
El item requiere bastantes modificaciones o una
2 Baio Nivel modificacion muy grande en el uso de las
CLARIDAD o5l palabras de acuerdo con su significado o por la
El itemse ordenacion de estas.
comprende
faciimente, es 3, Moderads nivel Se requiere una modificacién muy especifica de
decir, su sintactica | ©* algunos de los términos del item.
y semantica son
adecuadas. 4. Alto nivel El item es claro, tiene semantica y sintaxis
JREOIING adecuada.
1. totalmente en desacuerdo (no El item no tiene relacion légica con la dimension.
cumple con el criterio)
COﬂEREN L% 2. Desacuerdo (bajo nivel de | Elitem tiene una relacion tangencial /lejana con
El item tiene - 57
e acuerdo) la dimension.
relacion légica con
s dinensicn o El item tiene una relacién moderada con la
indicador que esta 3. Acuerdo (moderado nivel) direane iy o amer ik hionds.
midiendo.
4. Totalmente de Acuerdo (alto El item se encuentra esta relacionado con la
nivel) dimensidn que esta midiendo.
- El item puede ser eliminado sin que se vea
e GG afectada la medicion de la dimensién.
RELEVANCIA
El item es esencial 2 Baio Nivel El item tiene alguna relevancia, pero otro item
o importante, es =8l puede estar incluyendo lo que mide éste.
decir debe ser
incluido. 3. Moderado nivel El item es relativamente importante.

4. Alto nivel

El item es muy relevante y debe ser incluido.

Leer con detenimiento los items y calificar en una escala de 1 a 4 su valoracion, asi como solicitamos brinde
sus observaciones que considere pertinente
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1 No cumple con el criterio

2. Bajo Nivel

3. Moderado nivel

4. Alto nivel

Dimensiones del instrumento: Variable 1 Transformacion Digital (Gestién de la informacién, Digitalizacion de
operaciones, comunicacion digital con el cliente)

e  Primera dimensioén: Gestién de la informacién

e  Objetivos de la Dimensién: medir los indicadores de Gestién de la informacién

’ f i 0 i Observaciones
Indicadores Item Claridad |Coherencia | Relevancia Recomendaciones
. Con qué frecuencia la organizacion emplea
ﬁ‘?::ﬁzgigﬁ estrategias para la categorizacion y clasificacion % 4 4
2 de documentos que permitan su facil ubicacion y
gestionada BCOUSG:
La organizacion emplea herramientas
tecnologicas que faciliten la gestion y el 4 4 4
Rendimiento  |_almac iento de informacion.
enlagestion | Con qué periodicidad la organizacion implementa
de datos estrategias para el manejo de datos confidenciales 4 4 4
y la privacidad de la informacién de los clientes y
empleados.
Con qué reiteracion la organizacion realiza
capacitaciones al personal en materia de gestion 3 4 4
Calidad de Ia de informacion.
AR S Con' qué frecuenda_ [a organizacién_ ] realiza
periédicamente auditorias para verificar el
L5 5 ! 4 4 4
cumplimiento de las politicas del manejo de la
informacion.
e Segunda dimensién: Digitalizacién de operaciones
e  Objetivos de la Dimension: medir los indicadores de digitalizacion de operaciones
Indicadores item Claridad |Coherencia | Relevancia Obsewaciopes
/Recomendaciones
B ety Con qué frecuencia la organizacion realiza
automatizados | Procesos para analizar la viabilidad de la 4 4 4
automatizacion de sus procesos.
Reduccionde | Con qué reiteracion la organizacion realiza 4 3 "
errores procesos para identificar los errores.
Rﬁegrl"]wg%ge Con qué periodicidad la organizacion ahorra " " a
espo tiempo por la digitalizacion de sus procesos.
pera
Méisiaide Con qué frecuencia la organizacion supervisa el
etj'lciencia cumplimiento adecuado de la digitalizacién de sus 4 4 4
operaciones.
sy s Con qué reiteracion la organizacion verifica el
ég;ci: @ | cumplimiento de las metas establecidas en los 4 3 4
procesos digitalizados.
500 3
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e  Tercera dimensién: Comunicacion digital con el cliente
e  Objetivos de la Dimension: medir los indicadores de comunicacion digital con el cliente

: 1 : ; i Observaciones
Indicadores Item Claridad |Coherencia | Relevancia IRecomon dacionas
Nivel d Con qué reiteracion los clientes se han visto
intelvr:ccign satisfecho con la frecuencia de comunicacién por 3 4 4
correo electronico.
Nivel d Con qué frecuencia la organizacion brinda
|l"é|e d: informacion clara y detallada a través de sus 4 4 4
caldadde | canales digitales.
comunicacion = TS = E =
digital Con qué periodicidad la organizacion brinda
Alcance respuestas oportunas v s_alisfactorias a las 4 4 4
consultas por correo electrénico o chat.
Con qué reiteracion la organizacion mantiene una
comunicacién constante y personalizada con los 3 4 4
Nivel clientes a través de sus redes sociales.
participacion | Con qué frecuencia la organizacion ejecuta
protocolos de respaldo ante incidencias en la 4 4 4
comunicacion digital con el diente.
Dimensiones del instrumento: Variable 2 Crecimiento de ventas
e  Primera dimensién: Exito de ventas
e  Objetivos de la Dimensién: medir los indicadores de éxito de ventas
Indicadores item Claridad | Coherencia | Relevancia Observacior_\es
/Recomendaciones
Con qué frecuencia la organizacion analiza la 4 4 4
cantidad de ventas realizadas.
Estrategias Con qué periodicidad la organizacion ejecuta 4 4 4
de ventas campaiias para promover los bienes en venta.
Con qué frecuencia la organizacion implementa 4 4 4
programas para la fidelizacion de clientes.
Valor P S AT
Con qué reiteracion la organizacion supera el
promedio de S 3 4 4
ehtas valor promedio de ventas.
Clientes Con qué reiteracion la organizacion consolida 4 4 2
nuevos clientes nuevos.
e Segunda dimensién: Ciclo de venta
e  Objetivos de la Dimension: medir los indicadores de ciclo de venta
Indicadores item Claridad |Coherencia | Relevancia Observaciopes
/Recomendaciones
Proceso de Con qué reiteracion la organizacion logra realizar 3 4 4
ventas una venta en el tiempo presupuestado.
Nimero de Con qué periodicidad la organizacion tiene 4 4 4
contactos contactos con clientes potenciales.
Tasa de
C""‘:,e's;o" de | Con qué reiteracion la organizacion logra
SlEmes, convencer a un cliente potencial para adquirir un 4 4 4
g bien inmueble
clientes I 7
reales
Tiempo
p;:r::ee?;o Con qué periodicidad la organizacion supera el
7 tiempo promedio para la generacion de un cliente 4 4 4
generacion t il
de un cliente ROBNCEA,
potencial
Cantidad de 4 : e
Tnalizadion Con gll::; frecuztenma la organizacion lograr 4 Vi 4
de la venta consolidar ventas.
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e  Tercera dimensién: Satisfaccion del cliente

UNIVERSIDAD CESAR VALLEJO

e  Objetivos de la Dimensién: medir los indicadores de satisfaccion del cliente

acciones para mejorar la atencion del cliente.

" : i . i Observaciones
Indicadores Item Claridad |Coherencia | Relevancia TRecoMonducionas
Con qué frecuencia la organizacion evalua la 4 4 4
Calidad del calidad del producto o servicio ofrecido.
servicio Con qué periodicidad la organizacion evalua el 4 4 4
cumplimiento de las expectativas del cliente.
Rapidez de e oz o
Con qué reiteracion la organizacion ofrece
respuestas al . ’ 3 4 4
cliente rapidez de respuesta ante problemas o quejas.
Con qué frecuencia los clientes manifiestan una 4 4 2
Eficiencia de percepcion positiva de la organizacion.
la atencion Con que periodicidad la organizacion realiza 4 4 4

Firma del evaluador
DNI 18032333

Pd.: el presente formato debe tomar en cuenta:
Williams y Webb (1994) asi como Powell (2003), mencionan que no existe un consenso respecto al nimero de expertos a emplear. Por
ofra parte, el nimero de jueces que se debe emplear en un juicio depende del nivel de experticia y de la diversidad del
conocimiento. Asi, mientras Gable y Wolf (1993), Grant y Davis (1997), y Lynn (1986) (citados en McGartland et al. 2003)
sugieren un rango de 2 hasta 20 expertos, Hyrkas et al. (2003) manifiestan que 10 expertos brindaran una estimacion
confiable de la validez de contenido de un instrumento (cantidad minimamente recomendable para construcciones de nuevos
instrumentos). Si un 80 % de los expertos han estado de acuerdo con la validez de un item éste puede ser incorporado al
instrumento (Voutilainen & Liukkonen, 1995, citados en Hyrkas et al. (2003).
Ver : https://www.revistaespacios .com/cited2017/cited2017-23 pdf entre otra bibliografia.
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Anexo 2

Evaluacion por juicio de expertos
Respetado juez: Usted ha sido seleccionado para evaluar el instrumento ““Cuestionario para medir la Variable
transformacion digital y la variable crecimiento de ventas.”. La evaluacién del instrumento es de gran relevancia
para lograr que sea valido y que los resultados obtenidos a partir de éste sean utilizados eficientemente; aportando
al quehacer psicoldgico. Agradecemos su valiosa colaboracion.

1. Datos generales del juez

[Felipe Anderson Rios Incio
Nombre del juez:
Grado profesional: Maestria ( ) Doctor (X)
Clinica ( ) Social o)
Area de formacion académica:
Educativa (x ) Organizacional ()

x o . Marketing e investigacion
Areas de experiencia profesional:

Institucion donde labora; [Utiversidad César Vallejo

Tiempo de experiencia profesional en 2 a4 afios ( )
el area: Mas de 5 afios (x )
Experiencia en Investigacion https://scholar.google.com/citations
Psicométrica: ?user=wCHitelAAAAJ&hl=es

(si corresponde)

2. Propésito de la evaluacion:
Validar el contenido del instrumento, por juicio de expertos.

3. Datos de la escala (Escala Likert , cuestionario )

Nombre de la Prueba: | L
\Validacion de cuestionario a los colaboradores

Autora: pegina Lizbeth Del Aguila Quispe

Procedencia: Trujillo

Administracion: Propia

Tiempo de aplicacion: 15 minutos

Ambito de aplicacién: Trujillo

1.- Nunca

2.- Casi nunca
3.- A veces

4.- Casi siempre
5.- Siempre

Significacién:
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4. Soporte teérico
(describir en funcién al modelo tedrico)

Escala/AREA

Subescala
(dimensiones)

Definicion

Transformacion Digital

- Gestion de la
informacion.

- Digitalizacién de
operaciones.

- Comunicacion digital
con el cliente.

Es un proceso basado en realizar diversos cambios en
las principales actividades mediante el uso de tecnologia
electrénica digital que permita optimizar tiempos y
precisién (Lujan y Miranda, 2021).

Crecimiento de Ventas

- Exito de ventas.
- Ciclo de ventas.

- Satisfaccion de cliente. 2022).

variabilidad del

Se define como un indicador estratégico que mide la

nivel de productos o servicios

comercializados en un rango de tiempo (Moreno et al.,

5. Presentacion de instrucciones para el juez:

A continuacién, a usted le presento el cuestionario dirigido a los integrantes de una asociacion inmobiliaria en

Trujillo elaborado por Regina Lizbeth Del Aguila Quispe en el afio 2023, basado en los aportes de los autores

Pérez, Vasquez y Cabrera (2021), Burin, Kilteni, Rabuffetti, Slater yPia (2022), Martell y Yupanqui (2020), Diaz,
Del Castillo y Villar (2019) y Zavaleta (2020) para la variable Transformacion digital, y Garcia, Francisco y Juvenal
(2020), Guevara, Andrénico y July (2019), Marifios y Sheput (2021) y Urruti, Cornejo y Saavedra (2021) para la

variable crecimiento de ventas
De acuerdo con lossiguientes indicadores califique cada uno de los items seglin corresponda.

decir, su sintactica

Categoria Calificacion Indicador
1. No cumple con el criterio El item no es claro.

El item requiere bastantes modificaciones o una

o modificacion muy grande en el uso de las

CLARIDAD 22 Bajofiivel palabras de acuerdo con su significado o por la

El itemse ordenacion de estas.

comprende

facilmente, es 3, Moderads nivel Se requiere una modificacién muy especifica de

algunos de los términos del item.

y semantica son

adecuadas. . El item es claro, tiene semantica y sintaxis
4. Alto nivel
adecuada.
1. totalmente en desacuerdo (no El item no tiene relacion légica con la dimension.
cumple con el criterio)
COHERENCIA ; » , : 2 ; ;
x 3 2. Desacuerdo (bajo nivel de | Elitem tiene una relacion tangencial /lejana con
El item tiene i iz
SRl acuerdo) la dimensién.
relacion légica con
la dimensién o . ; .
" . . El item tiene una relacién moderada con la
indicador que esté | 3. Acuerdo (moderado nivel)

dimensién que se esta midiendo.

El item es esencial

midiendo.
4. Totalmente de Acuerdo (alto El item se encuentra esta relacionado con la
nivel) dimensién que estéa midiendo.
1 NG ERsIE Eor el atgRE El item puede ser eliminado sin que se vea
& P afectada la medicién de la dimension.
RELEVANCIA

El item tiene alguna relevancia, pero otro item

o importante, es 2. Bajo Nivel puede estar incluyendo lo que mide éste.
decir debe ser
incluido. 3. Moderado nivel El item es relativamente importante.
2
o%%® INVESTIGA

e UCV

57



UNIVERSIDAD CESAR VALLEJO

l 4. Alto nivel

El item es muy relevante y debe ser incluido.

Leer con detenimiento los items y calificar en una escala de 1 a 4 su valoracién, asi como solicitamos brinde
sus observaciones que considere pertinente

1 No

cumple con el criterio

2. Bajo Nivel

3. Moderado nivel

4. Alto nivel

Dimensiones del instrumento: Variable 1 Transformacién Digital (Gestién de la informacién, Digitalizacién de
operaciones, comunicacion digital con el cliente)

e  Primera dimension: Gestién de la informacién

e  Objetivos de la Dimensién: medir los indicadores de Gestién de la informacién

- B - . . Observaciones
Indicadores Item Claridad | Coherencia | Relevancia /Recomendaciones
Cantidad d Con qué frecuencia la organizacion emplea
in?:r:n:ciér? estrategias para la categorizacion y clasificacion ” 5 . Colocar signos de
2 de documentos que permitan su facil ubicacion y interrogacion
gestionada s
La organizacion emplea herramientas
tecnolégicas que faciliten la gestion y el 3 3 3
Rendimiento |_almacenamiento de informacion.
enlagestion | Con qué periodicidad la organizacion implementa
de datos estrategias para el manejo de datos confidenciales 2 3 3 Colocar signos de
y la privacidad de la informacion de los clientes y interrogacion
empleados.
Con qué reiteracion la organizacion realiza e A
capacitaciones al personal en materia de gestion 2 3 3 int gno:
" de informacion. fniermgacon
Ci:flgra:ag%f Con qué frecuencia la organizacién realiza
periodicamente  auditorias para verificar 3 > 3 Colocar signos de
cumplimiento de las politicas del manejo de la interrogacion
informacion.
e  Segunda dimensién: Digitalizacion de operaciones
e  Objetivos de la Dimension: medir los indicadores de digitalizacién de operaciones
Indicadores item Claridad | Coherencia | Relevancia | _OPServaciones
/Recomendaciones
B Con qué frecuencia la organizacién realiza Colocar signos de
% r iabi 3 3 3 4 2
automatizados ‘a)L(t)grensaotiszazF:’ig:]a deasn\.las!IZ:rocelzos\_"abmdad de interrogacion
o < 2 s s s 3 Colocar signos de
Reducciénde | Con qué reltian?n Ila organizacién realiza Py 3 3 interrogacién/sugiero
errores procesos para identificar los errores. litiices “con qué frecuencia?
Rﬁg;;i:’:jge Con qué periodicidad la organizacion ahorra > 3 2 Colocar signos de
o tiempo por la digitalizacion de sus procesos. interrogacion
Mejora de la Con qué_ frecuencia la organizaqién su_pervisa el Colocar signos de
efidiancia g:r:r;:ér;ﬁg;o adecuado de la digitalizacion de sus 3 3 3 inleogacen
Meior el Con qué reiteracion la organizacion verifica el Colocar signos de
elﬁcacia cumplimiento de las metas establecidas en los 2 3 3 interrogacion/sugiero
procesos digitalizados. utilices “con qué frecuencia’l
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ﬁ UNIVERSIDAD CESAR VALLEJO

* Tercera dimensién: Comunicacion digital con el diente
*  Objetivos de la Dimensidn: medir los indicadores de comunicacién digital con el cliente

Observaciones
Indicadores item Claridad | Coherencla| Relevancla | oo 0 es
bl 0 Con qui roforacion los clectes so han visto 3 3 3 Colocar signos de
inberecaon salistachos Con ln Fecuenca 68 Comuncacdn por mderogacin/sapeno
100 QI OricO jichs “cch qup recuenchy]
nveide | oot ".’..m ok "“:'mmm 3 3 3 -
cabdad do canales digtales Inderrogactn
diptal Con qué perodcdad la arganzacdn  brinda Colocar 5inos de
Noates respuistas  oportunas y satdlactones & bas 3 3 3 OO D
CONSURAS POr COMBO Mactroneo o chat bl ces “con qué frecuerca |
Conunl-muuvyuwmmu; § " e Cokocar sigros de
Hevel £9dos socinles Miscogeciy
patcpacda | Con quét ecuenon 3 OrOSNZACon Mecita Colocar signos de
prolocolos de respaldo ante Incdencis on ln 3 3 3 eI OGRS UNP O
Comuencacn Gotal con of chente hoes “con qué frecuencas
Dimensiones del instrumento: Variable 2 Crecimiento de ventas
¢  Primera dimensién: Exito de ventas
*  Objetivos de ta Dimension: medir los indicadores de éxito de ventas
Observaciones
Indicadores item Claridad Coherencla Relevancla | ol 0 @ es
conum-mmm- a 3 3 Coloca sgros oo
cantidad deo ventas reakzades
Estrategas | Con quib periadicidad by organzacin ejecuta 2 3 3 m
de ventas COMpalias PAM EOMmover s bienes of venta hces “con qué frecuenca
Omumnv:ouwmmm 3 3 3 Colocar signos de
srogramas pars la fidelizacdn de cntes
Vakor Colocar signos e
Con qub redoracdn \s orgen@acon supee of
promedo de 2 3 3 TGRS0
| " vertas Vlor peomedio 6o ventas. . =
Chentes Con Gui renerncion 1 organzacsn consolds 2 3 3 cd:‘ """“ 3
¢ Segunda dimension: Ciclo de venta
o Objetivos de la Dimension: medir los indicadores de ciclo de venta
Observaciones
Indicadores item Claridad | Coherencla Relevancia | o 0 e
Proceso de | Con quit reflorncsdn b organgncon logra roalzor P 3 3 m
vertas unes vertn en of Bempo Presupuestaco. ~ ain i
Hime do Con qui penodicdad a organzacion teno 2 3 4 Coloca sigros de
conactos | CONMACIOS CON Chentas potenciks. ol hicninci
Tasade
conversdn de Oonﬂnmhw Coloc signos de
pu‘:;':’. un chontn g w:’::qwnn 2 3 3 MlerTogacter SApeD
dentes MM A8 ces “con qué frecuenca !
reakes
Tiempo
’:::’:’ Con qui periodicidnd ln organzacion supen of Cosocar signos de
eneracién BEMPO PIOMESO Data | peneracdn de un chente 2 3 a nlertogaoin'supero
de un chente | POMONCRI pehons "eon Qué frecuencay’
Cartidad de
Con qui frocuencia i organzacion logras Coloca sanos de
"mzw Consobdar ventns. 3 3 3 intetrogacin
oo INVESTIGA 4
L)
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e Tercera dimension: Satisfaccion del cliente
e  Objetivos de la Dimension: medir los indicadores de satisfaccion del cliente

- B . ” X Observaciones
Indicadores Item Claridad |Coherencia | Relevancia i
/Recomendaciones
Con qué frecuencia la organizacion evalua la 3 3 3 Colocar  signos  de
calidad del producto o servicio ofrecido. interrogacion
Calidad del Colocar  signos  de
servicio Con qué periodicidad la organizacion evalia el 2 3 3 interrogacion/sugiero
cumplimiento de las expectativas del cliente. utilices “con qué
frecuencia”
Ranibd Colocar  signos de
P! Con qué reiteracion la organizacion ofrece interrogacion  /sugiero
respuestas al A L 2 3 3 =5 . 7
cliente rapidez de respuesta ante problemas o quejas. utilices con  qué
frecuencia”
Con qué frecuencia los clientes manifiestan una 3 3 3 Colocar  signos  de
percepcion positiva de la organizacion. interrogacion
Eficiencia de o ! Colocar signos  de
la atencién Con que periodicidad la organizacion realiza 2 3 3 interrogacion/sugiero
acciones para mejorar la atencion del cliente. utilices ‘con  qué
frecuencia”

ol

Firma del evaluador
DNI 44198255

Pd.: el presente formato debe tomar en cuenta:
Williams y Webb (1994) asi como Powell (2003), mencionan que no existe un consenso respecto al mimero de expertos a emplear. Por
otra parte, el nimero de jueces que se debe emplear en un juicio depende del nivel de experticia y de la diversidad del
conocimiento. Asi, mientras Gable y Wolf (1993), Grant y Davis (1997), y Lynn (1986) (citados en McGartland et al. 2003)
sugieren un rango de 2 hasta 20 expertos, Hyrkas et al. (2003) manifiestan que 10 expertos brindaran una estimacion
confiable de la validez de contenido de un instrumento (cantidad minimamente recomendable para construcciones de nuevos
instrumentos). Si un 80 % de los expertos han estado de acuerdo con la validez de un item éste puede ser incorporado al
instrumento (Voutilainen & Liukkonen, 1995, citados en Hyrkas et al. (2003).
Ver : hitps://www.revistaespacios.com/cited2017/cited2017-23.pdf entre otra bibliografia.
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ANEXO 8. RESULTADOS TABULADOS DE MUESTRA PILOTO CUESTIONARIOS

43 PILOTO CUESTIOMARIO 1.sav [ConjuntoDatos1] - IBM SPSS Statistics Editor de datos

Archiva

Editar  Ver Datos

Transformar

Analizar

Graficos

Utilidades

Ampliaciones

Ventana

=11

e Bl 0B

eyl

Visible: 15 de 15 variables

VAR0000| -, VARQ0O0O| -, VARO00O| . VAROOOD - VAROO00| - VARO000 - VARODOO| o VARDO0Q| o VARO00O| - VARO001 - VAROOO1 VAR0001 - VAR0001 VAR0001 - VAR0001
Y] O VA g IO g O] g AL g AR g VAR VA g VAT VAT g AT VAT g T gy V|

H var H var “ var “ var

w| o~ oo |w |

1,00
1,00
3,00
1,00
1,00
1,00
2,00
1,00
2,00
1,00
4.00
5,00
5,00
3.00

1,00
1,00
2,00
1,00
1,00
1,00
2,00
1,00
2,00
1,00
4,00
5,00
4,00
3,00

2,00
1,00
2,00
1,00
1,00
1,00
1,00
2,00
2,00
2,00
4.00
5,00
5,00
3.00

3,00
1,00
2,00
1,00
1,00
1,00
1,00
1,00
3,00
1,00
4,00
5,00
5,00
3,00

1,00
1,00
3,00
1,00
1,00
2,00
1,00
1,00
2,00
1,00
3.00
5,00
4,00
2,00

1,00
1,00
2,00
1,00
1,00
1,00
1,00
1,00
2,00
1,00
4,00
5,00
5,00
4,00

2.00
1,00
3,00
1,00
1,00
1,00
1,00
1,00
3,00
1,00
3,00
5,00
5,00
2.00

2,00
1,00
2,00
1,00
1,00
1,00
1,00
2,00
2,00
1,00
3,00
4,00
4,00
2,00

1,00
1,00
3,00
1,00
1,00
1,00
1,00
2,00
2,00
1,00
3,00
5,00
5,00
3,00

1,00
1,00
3,00
1,00
1,00
2,00
1,00
1,00
2,00
1,00
4,00
4,00
5,00
3,00

1,00
1,00
2,00
1,00
1,00
2,00
1,00
1,00
2,00
1,00
3,00
4,00
5,00
4.00

2,00
1,00
3,00
1,00
1,00
1,00
1,00
1,00
2,00
1,00
400
5,00
4,00
400

2.00
1,00
2,00
1,00
1,00
1,00
1,00
1,00
2,00
2,00
3,00
4,00
5,00
3,00

1,00
1,00
3,00
1,00
1,00
1,00
1,00
1,00
3,00
1,00
400
5,00
5,00
3.00

1,00
1,00
2,00
1,00
1,00
1,00
1,00
1,00
3,00
1,00
4.00
4,00
5,00
3,00

(Kl

I+
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3 PILOTO CUESTIONARIO 2.sav [ConjuntoDatos1] - IBM SPSS Statistics Editer de dates

Archivo  Editar  Ver Datos  Transformar  Analizar  Grificos  Utilidades  Ampliaciones  Ventana  Ayuda

14 D

SEalec~ BLfAEFE NS

Visible: 15 de 15variables

VARD000| o VAROD0D| o VARDO0O| o VARDDOD| o VAROD0D, o VARDODO| o VARDDDD, o VAROD0D| o VARDO0O| o VARDDD1| o VARO00M o VARDODT| o VARDOD1| o VAROD01 o VAROOD1
i e e e Ve Ve Ve s Vs s it s i e e

1 1,00 2,00 4 . 4 . L . L . 4 . 1,00 2,00 1,00
2 3.00 3.00 2,00 3.00 2,00 3.00 3.00 2.00 3.00 2.00 2,00 3.00 3.00 3.00 3.00
3 1.00 1.00 1.00 1.00 1.00 1.00 1.00 1.00 1.00 1.00 1.00 2,00 1.00 1.00 1.00
4 2,00 1.00 1,00 2,00 1,00 2,00 1,00 1.00 2,00 1.00 2,00 1.00 2,00 1.00 1,00
5 4,00 4,00 4,00 4,00 3,00 4,00 4,00 3,00 3,00 4,00 4,00 4,00 4,00 2,00 3,00
6 3.00 3,00 4,00 3,00 3.00 3,00 3.00 3,00 3.00 4.00 3.00 4.00 3.00 3,00 3.00
T 4,00 4.00 3.00 4.00 5.00 3.00 4,00 4.00 3.00 5.00 5.00 5.00 4,00 3.00 5.00
8 3,00 3.00 3,00 3.00 3,00 3.00 4,00 5,00 3,00 3.00 3,00 4.00 3,00 4.00 3,00
) 1.00 2.00 1.00 2.00 2,00 2.00 1.00 1.00 2,00 2.00 1.00 2.00 1.00 2.00 1.00
10 4,00 4,00 4,00 4,00 4,00 4,00 3.00 4,00 3.00 4,00 4,00 3,00 4,00 4,00 4,00
" 1,00 1.00 1,00 1.00 1,00 1.00 1,00 1.00 1,00 1.00 2,00 1.00 1,00 1.00 2,00
12 1.00 1.00 1.00 2.00 1.00 1.00 1.00 1.00 2,00 1.00 1.00 2.00 1.00 1.00 1.00
13 4,00 4,00 4,00 4,00 4,00 5,00 3.00 3,00 4,00 3,00 5.00 2,00 4,00 4,00 2,00
14 2,00 2,00 2,00 3.00 1,00 3.00 2,00 3.00 2,00 3.00 1,00 2,00 3,00 2,00 3,00
15 1.00 1.00 1.00 1.00 1.00 1.00 1.00 2.00 1.00 1.00 2,00 1.00 1.00 2.00 1.00
186
w7
18
19
20
21
22
23
24
25
26
27
28
29
30
3
32
33
34
35
36

El

Vit de gt Vg ezt

[IBM SPSS Statistics Processor esta listo |

[Unicode:oN
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ANEXO 9. PRUEBAS DE CONFIABILIDAD DE CUESTIONARIOS - ALFA DE
CRONBACH

[

ﬁ ALFA CRONBACH CUESTIONARIO 1.spv [Decumentol] - IBM SPSS Statistics Visor

Archivo  Editar  Wer  Datos

Transformar  Insertar Formato  Analizar  Graficos  Utilidades  Ampliaciones  Ventana  Ayuda

SHERQ M e WIE L

I| @ [El Resultado

------- @ Registro
& & Fiabilidad
i [E] Titulo

(& Estadisticas
------- 18 Registro

RELIABILITY

JVARIABLES=VAR00001 VAROOOOZ VARCO0O3 VARC0004 VAR00005S VAR0O00OE& VARCO0QT VAR0O0008 VAROOOO

VAR00010 VAR000L11l VAROOOLZ VARO0013 VARO0014 VAROOOLS
/SCALE {'ALL VARIABLES') ALL
/MODEL=ALPHA.

% Fiabilidad

[ConjuntoDatos(]

Escala: ALL VARIABLES

Resumen de procesamiento de

casos
I} %
Casos  Valido 15 100,0
Excluido® 0 Nl
Tatal 18 1000

a. La eliminacidn por lista se basa en
todas las variables del
procedimiznto

Estadisticas de

fiabilidad
Alfa de Mde
Cronbach elementos
1993 15

SAVE OUTFILE='C:\Users\jonat\CneDrive\Documentos\PILOTC CUESTICNARIC l.sav'
J/COMPRESSED.
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ﬁ ALFA CROMBACH CUESTIONARIO 2.spv [Documento] - IBM SPS5 Statistics Visor

_| Archivo  Editar  Ver

Datos

Transformar  Insertar  Formato Analizar  Graficos  Ulilidades  Ampliaciones  Ventana  Ayuda

Sl EERGE 1 F

%

I} 2 [E] Resultado
[ registro

Titulo
Motas

Conjunto de datos

L& Estadisticas |

[ —

I

RELIABILITY

/VARIABLES=VARO0001 VARO0002 VARCO003 VAROOOO4 VAROOOOS VAROOOO& VAROOO0OQ
VAROQO10 VARO0011 VAROOQO1Z VARO0013 VRAR0OOO14 VAROO001S

/SCALE ('ALL VARIABLES') ALL

/MODEL=RLPHA.

= Fiabilidad

Escala: ALL VARIABLES

Resumen de procesamiento de

casos
M %
Casos  Valido 15 1000
Excluido® 0 o
Total 15 1000

a.La eliminacidn por lista se basa en
todas las variahles del
procedimienta.

Estadisticas de

fiabilidad
Alfa de M de
Cronbach elementos
964 15

7T VAR00008 VEROOO09
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ANEXO 10. PRUEBA DE NORMALIDAD SHAPIRO WILK

ﬁ PRUEBA NORMALIDAD HIPGTESIS GENERAL.spv [Documentel] - [BM 5PSS Statistics Visor

Archiva  Editar Wer Datos Transformar Insertar Formato  Analizar  Graficos  Utilidades  Ampliaciones  Ventana  Ayuda

SHAR M cw HBLE 2» B

ltado
3egistro Resumen de procesamiento de casos
Sxplorar
Titulo Casos
Notas Valido Perdidos Total
L Resumen de procesamiento de N Porcentaje N Porcentaje N Porcentaje
L§ Pruebas de normalidad
TransformacionDigital TransformacionDigital 35 100,0% 1] 0,0% 35 100,0%
Titule CreciemientoDeVentas 35 100,0% 0 0,0% 35 100,0%
([ Gréfico 0-Q normal
(i1 Grafico @-Q normal sin tem
{& CreciemientoDeVentas Pruebas de normalidad
Titulo
m Grafico Q-Q normal lKolmogorov-Smirmnov?® Shapiro-Wilk
([ Gréfico Q-Q normal sin ten - Estadistico al Sig Estadistico al Sig
TransformacionDigital 243 35 ,000 839 35 000
CreciemientoDeVentas 272 35 ,000 T 35 ,000

a. Correccidn de significacion de Lilliefors

TransformacionDigital

Grafico Q-Q normal de TransformacionDigital

MNormal esperado

20 40 80 a0

Valor observado
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ANEXO 11. PRUEBA DE HIPOTESIS CORRELACIONAL — RHO DE SPEARMAN

ﬁ RHO DE SPEARMAN HIPGTESIS GENERAL spv [Documentol] - IBM SPSS Statistics Visor

Archivo  Editar  Ver Datos TIransformar Insertar Formato  Analizar  Graficos  Utlidades  Ampliaciones  Ventana  Ayuda

EHOA P M e~ Nl 2 B

E [E] Resultado

NONPRR CORR

[[F] Registro
o " —=IransrormacionDigita IreclemientobevVentas
= E Cu?relacmnes no para /VRRIABLES=T £ ionDigital C iemientobevent
L [ Titulo /PRINT=SPERRMAN TWOTAIL NOSIG

Notas /MISSING=PRIRWISE.
Conjunto de datos

Correlaciones . sy s
‘a = Correlaciones no paramétricas

Correlaciones

Transformaci Creciemiento

onDigital Deventas
Rho de Spearman  TransformacionDigital CDeﬂcien}e de 1,000 ,988“

correlacion

Sig. (bilateral) . .ooo

¥ 35 35

CreciemientoDeventas  Coeficiente de asg” 1,000

correlacian

Sig. (bilateral) 000

M 35 35

** La correlacidn es significativa en el nivel 0,01 (bilateral).
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ANEXO 12. PRUEBA DE HIPOTESIS CORRELACIONAL — RHO DE SPEARMAN

Valor de Significado
rho
-1 Correlacion negativa grande y perfecta
-0.9 a -0.99 Correlacion negativa muy alta
-0.7 a -0.89 Correlacion negativa alta
-0.4 a -0.69 Correlacion negativa moderada
-0.2 a -0.39 Correlacion negativa baja
-0.01 a -0.19 Correlacion negativa muy baja
0 Correlacion nula
0.01 a 0.19 Correlacion positiva muy baja
0.2 a 0.39 Correlacion positiva baja
0.4 a 0.69 Correlacion positiva moderada
0.7 a 0.89 Correlacion positiva alta
0.9 a 0.99 Correlacion positiva muy alta
| Correlacion positiva grande y perfecta

Fuente: Herndndez y Mendoza (2020)
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ANEXO 13. PRUEBA RHO DE SPEARMAN PARA LAS DIMENSIONES
GESTION DE LA INFORMACION Y EXITO DE VENTAS

ﬁ *Resultadol [Documento3] - IBM SPSS Statistics Yisor

Archivo  Editar  Ver Datos  Transformar  Insertar  Formato  Analizar  Gréficos  Utilidades  Ampliaciones  Ventana  Ayuda

SHEMR N E e » W&

=+ %‘QE@UT HONPAR CORR
P eqgisiro
1 gistra fVARIRBLES=VER0O0001 VAROQO0Z
- @ Correlaciones no para
L+ [E] Tilulo /PRINT=SPEARMAN TWOTAIL NOSIG
- [ Motas /MISSING=FAIRWISE.

- Conjunto de datos
- [J§ Gorrelaciones

=+ Correlaciones no paramétricas

[ConjuntoDatos(]
Correlaciones
Gestion de la Exito de
informacian ventas
Rhode Spearman  Geslion dz lainformacion  Coeficients de 1,000 5297
correlacion
Sig. (bilatzral) . a1
] 35 35
Exito de ventas Cosficiants da 520" 1,000
correlacian
Sig. (hilatzral) 001
] 35 35

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




ANEXO 14. PRUEBA RHO DE SPEARMAN PARA LAS DIMENSIONES
DIGITALIZACION DE OPERACIONES Y CICLO DE VENTAS

ﬂﬁ *Resultade? [Documentod] - IBM SPSS Statistics Visor

Archiva  Editar  Ver Datos Transformar  Insertar Formato Analizar  Graficos Utilidades Ampliaciones  Ventana  Ayuda
O B b [F = o O
HHE a ¢ 0 e = » M @
=] E Resultado NONPLR CORE
i Reaistro
: . /VRRIABLES=VAR(O0001 waAR00002
= E Comrelaciones no para
[ Thulo /PRINT=SPERRMAN TWOTRIL NOSIG
"I Notas /MISSING=PRIRWISE.
# [ Correlaciones
Correlaciones no paramétricas
Correlaciones
Digitalizacion
de Ciclo de
operaciones ventas
Rho de Spearman  Digitalizacian de Coeficients de 1,000 7ag”
operaciones correlacidn
B Sig. (bilateral) . .ooa
i 3% 35
Ciclo de ventas Coeficiente de 7ag” 1,000
eorrelacidn
8ig. (bilateral) oon .
M 35 35

** | acorrelacion es significativa en el nivel 0,01 (bilateral)
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ANEXO 15. PRUEBA RHO DE SPEARMAN PARA LAS DIMENSIONES
COMUNICACION DIGITAL CON EL CLIENTE Y SATISFACCION DEL CLIENTE

d ﬁ *Resultaded [Documentef] - IBM SPSS Statistics Visor

_| Archivo  Editar  Ver Datos Transformar Insertar Formato  Analizar  Graficos  Utilidades

Ampliaciones  Ventana

Ayuda

SHER VM e = IHbE =W

H s

|| =+ {&] Resultado HONDAR CORE:
-~ @ Regisio /VARIZBLES=VARO0001 VAROO002
& - {§ Correlaciones no para -

| Titulo /PRINT=SPEARMAN TWOTAIL NOSIG
Notas /MISSING=PAIRWISE.
| L8 Correlaciones

§ = Correlaciones no paramétricas

Correlaciones

comunicacid

B n digital con Satisfaccidn
3 el cliente del cliente

. Rhode Spearman  Gomunicacion digital con  Goeficiente de 1,000 727
N el cliente cornelacion

| Sig. (bilateraly 000
| N 15 15
| Safisfaccion del cliente Coeficients de el 1,000
1 carrelacién

i Sia. (bilateral) 000 ‘
I N 35 35

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

o Ty [
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