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RESUMEN

El objetivo general de la tesis fue determinar el nivel de relacion entre el e-commerce
y la intencidon de compra en los clientes de una empresa retail en Trujillo, 2022. Para cumplir
con el objetivo se realizé una investigacion correlacional, no experimental y transversal. La
muestra estuvo conformada por 200 clientes de la empresa retail, se empled un formulario
conformado por 23 interrogantes analizadas mediante la escala tipo Likert. La informacion

fue procesada a través del software estadistico SPSS.

Como resultado, se determind que existe una correlacion alta entre el e-commerce
con la intencién de compra con un coeficiente de 0,752 y un p-valor = 0,000 < 0,05. Se
evidencia que las dimensiones de e-commerce como la interface de la pagina con el usuario,
la simplicidad en su utilizacion y el contenido de la tienda estan relacionados directamente

con la intencién de compra.

Se lleg6 a conclusion que existe una relacion alta entre el e-commerce y la intencién
de compra, en la medida que se mejoren las dimensiones de e-commerce también se mejorara
el deseo de compra de los clientes, y si mantienen el interés por la compra también veran

favorablemente las acciones de e-commerce.

PALABRAS CLAVES: Comercio electronico, mercado digital, ventas por

internet, intencion de compra, proceso de compra.
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CAPITULO I: INTRODUCCION
1.1. Realidad problematica

El comercio electrénico (e-commerce) se viene expandiendo a nivel global. Entre los
afios 2009 y 2018 el crecimiento de transacciones de compra y venta mediante paginas online
fue de 41%, lo que significa un crecimiento medio de 4% anual, y en 2020 a causa del
aislamiento social decretado por todos los paises del mundo por la pandemia de la Covid-19
las empresas se vieron obligados a innovar y a digitalizar sus operaciones llegando al cliente
mediante la creacidn de tiendas electronicas y haciendo uso del delivery. El crecimiento de
esta cifra entre el 2019 y el 2020 fue de 19%, sumando un total de US$26,7 mil millones,
representando el 30% del Producto Bruto Interno (PBI) mundial, esto es posible gracias al
internet y a la tecnologia que han transformado la forma de hacer negocios de las pequefas,

medianas y grandes empresas (Hoyos, 2020).

En la actualidad, Asia y Norteamérica lideran el comercio electronico, Asia ha
alcanzado el éxito gracias al empleo de tecnologia de Gltima generacion logrando desarrollar
negocios por internet sostenibles, y Norteamérica debido al crecimiento de Amazon, el
comercio digital mas importante de Estados Unidos. La tasa promedio de penetracion de
compra por internet a nivel mundial es del 62%, notablemente crecieron varios paises, de los
cuales Estados Unidos registro el mayor porcentaje de 25,9%, seguido de China con 24,9%
y de Reino Unido con 23,3%, para el caso de Latinoamérica se ubica en 19,8% con mas de
135 billones de nuevos usuarios en internet, la lista es encabezado por Brasil, México y

Colombia (Lopez & Primera, 2022).
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En Peru, en 2021 las ventas por e-commerce alcanzaron los 9,3 mil millones de
ddlares; lo que indica un incremento de 55% en relacion al 2020, en la actualidad desde el
levantamiento de la emergencia sanitaria el e-commerce ha tenido una evolucién en cuanto
a transacciones a través de tarjetas, representando el 45%, en comparacion con el afio 2019,
que fue 12,5%. A su vez, el comercio electrénico aporta el 6% al PBI nacional, representado
por diferentes categorias, las tiendas por departamento o retail (72%), el consumo online de
restaurantes (92%) y las compras virtuales a supermercados (75%); dentro de los productos
mas vendidos son alimentos y bebidas, articulos para el hogar, joyas, electrodomésticos y

tecnologia.

Los principales medios de pago utilizados en el comercio electrénico en 2021 en
Perd, el 34% de pagos se realizaron con tarjetas de crédito, el 33,3% se realizaron con tarjetas
de débito, el 21,5% se realizaron mediante billeteras digitales (yape, tunki y plin), el 7,5%
se hicieron en efectivo, y el 3% de pagos se hicieron por transferencia bancaria. Por otro
lado, el dispositivo méas utilizado por los peruanos al momento de realizar compras por
internet es el celular, lo utilizan el 91,4% de la poblacion, el 37,7% utilizan PC, el 27,4%
utilizan laptop, y el 12,5% utilizan Tablet; el rango de horario mas utilizado para realizar
transacciones de compra y venta es de 4:00 pm a 11:00 pm, y el 60% de pagos online se

realiza a través de dispositivos moviles (CAPECE, 2022).

En Trujillo, las empresas que mas utilizan el comercio electronico pertenecen al rubro
retail, facturan cerca de US$1,8 mil millones cada afio, y en los ultimos 2 afios desde que
empez6 la pandemia por la Covid-19 se ha podido ver un crecimiento del 8.7%, en esa
categoria participan marcas como Saga Falabella con 8%, seguido de Ripley con 32,6%,

Oechsle con 10,6% y Paris con 8%; y se estima para el 2025, el e-commerce lograra
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incrementar un 21% para alcanzar 27,8 mil millones de dolares; este es una de las razones
para que las empresas opten por la innovacién tecnoldgica, a través de las estrategias del

comercio electrénico (Talledo, 2022).

Segun, la Municipalidad provincial de Trujillo (2023) Las micro y pequefas
empresas no cuentan con capital para invertir en tecnologias de ultima generacion para
realizar transacciones de compra y venta por internet; por ello la MPT mediante la Gerencia
de Desarrollo Econémico Local, puso a disposicién un software gratuito para todas las
empresas que aspiran hacer comercio electrénico, este aplicativo permite a las empresas
crear una tienda virtual, gestionar imégenes, precios, informacion de productos, descuentos
y tiempos de entrega. Este proyecto se dara por etapas, la primera etapa estara disponible

para clientes que viven en los distritos de Victor Larco Herrera, Trujillo y Moche.

Dentro de algunos beneficios que brindara el aplicativo es comprar y vender
gratuitamente para que los negocios locales tengan la oportunidad de seguir con su
emprendimiento. Por un lado, permite a las empresas cuantificar la cantidad de pedidos,
conocer la cantidad de clientes y que de que zonas son los pedidos. Por otro lado, permite al
cliente realizar seguimiento de pedidos, gestionar reclamos, ver descuentos y promociones

en linea.

La empresa retail en 2008 comienza sus operaciones en Lima, y en 2019 expande sus
operaciones al norte del pais en Trujillo, en los distritos méas recorridos, Victor Larco
Herrera, Moche, EI Milagro y Trujillo Centro. La empresa ofrece una tienda surtida con
productos de consumo masivo de mas marcas reconocidas por las personas, como Alicorp,

Gloria, Coca Cola, Kolynos, Sapolio, etc. La pagina es facil de utilizar, cuenta con un
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catalogo variado como frutas, verduras, articulos basicos, desayunos, bebidas, limpieza,

cuidado personal, productos para las mascotas, bazar, entre otros.

Muestra iméagenes de los productos, ofertas, promociones, descuentos, liquidaciones,
muestra opciones de pago, seguimiento de pedidos en tiempo real, gracias a su una red
logistica estructurada logran cumplir con los pedidos de los clientes, cuenta en Trujillo con
un centro de distribucion amplio, con una flota de camiones que hacen posible que el

transporte sea eficiente (Gestion, 2022).

Segun, Garcia (2021) en su investigacion “analisis de la logistica de Amazon en la
distribucion de productos a través del comercio electronico en Espafia”, determina para que
una empresa retail tenga éxito en e-commerce la pagina web tiene que ser clara, entendible
y facil de utilizar, debe permitir al cliente realizar seguimiento de pedidos y cumplir con los
tiempos de entrega. El objetivo del estudio fue determinar el rol de la logistica en el comercio
electronico de Amazon. La metodologia utilizada es cuantitativa, no experimental y
transversal. Los resultados determinan, el 83.1% de éxito de Amazon se debe a su excelente
disefio de interfaz de su pagina web, acompafiado de una buena planificacion de logistica

electrénica.

Por otro lado, Tinoco et al., (2019) en su investigacion “Generacion de emociones en
la intencidon de compra”, identifican para lograr intencion de compra es necesario considerar
en la pagina web un buen disefio de interfaz, contenido de primera calidad, proteccion de
datos personales, facilidad de uso y acceso a toda la informacion que los clientes necesitan.
El objetivo del estudio fue identificar los factores que generan intencion de compra de

productos de consumo masivo. La metodologia utilizada es cuantitativo, no experimental,
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transversal. Los resultados identifican, los factores mas importantes en una pagina web son
la facilidad de uso obteniendo un peso de 15% Yy la rapidez de respuesta que otorga la pagina

a los usuarios ante consultas tiene un peso del 22,3%.

Segun, Jaimes (2020) en su investigacion “variables que influyen en la intencion de
compra en e-commerce para el sector retail en Colombia”, determina que los factores que
mas intervienen en la intencion de compra son el disefio de la interfaz de la pagina y el
contenido web. El objetivo del estudio fue determinar los factores que més intervienen en la
intencion de compra. La metodologia utilizada es de tipo exploratoria y descriptiva. Como
resultado, los factores que mas intervienen en la intencion de compra son el disefio de la

interfaz con un 87,46% y el contenido web un 72,18%.

Segun, Tolledo (2022) en su investigacion “andlisis del comercio electrénico en
tiempos de pandemia en una empresa retail de Lima 2021”, determina con la llegada de la
pandemia las empresas mejoraron sus herramientas de e-commerce, crearon paginas webs
dinamicas y faciles de utilizar para realizar compras por internet rapidamente. El objetivo
del estudio fue analizar el impacto del comercio electrdnico en una empresa retail. La
metodologia utilizada es cualitativa, experimental, transversal. Los resultados demuestran,
con la llegada de la pandemia el 75.3% de clientes compran por internet y estos son
influenciados por la facilidad de uso de la péagina, por el contenido visual, por una interfaz

atractiva, practica y facil de navegar.

Segun, Espinoza & Villanueva (2017) en su investigacion, “estrategias de comercio
electronico y su influencia en la decision de compra online en los clientes de la empresa

Costa Gas Trujillo 2017, determina la estrategia principal de e-commerce es crear una
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pagina web amigable con el usuario y el disefio de la interfaz debe guiar durante todo el
proceso de compra. El objetivo de estudio fue determinar cémo las estrategias de comercio
electronico influyen en la decision de compra online. La metodologia utilizada es de disefio
transaccional de tipo causal. Como resultado, una péagina web sencilla de utilizar, con un
interfaz que guia al usuario durante todo el proceso de compra tiene una influencia de un

62.8% en la intencion de compra en los clientes.

Segtin, Ferrer & Gaitan (2021) en su investigacion “intencion de compra de
productos por Marketplace de los usuarios de Facebook en Trujillo 20217, determina los
factores que mas influyen en la decisién de compra online son el contenido de una pégina
web, el grado de sencillez y rapidez al momento de realizar compras. El objetivo de estudio
fue determinar los factores que influyen el comportamiento del consumidor en la decision
de compra en el Mall Aventura y Real Plaza. La metodologia utilizada es de tipo descriptivo.
Como resultado, el 77,6% de clientes que compran por internet son influenciados por el buen
contenido de una pagina web, por la agilidad al momento de buscar, seleccionar y comprar

productos.

En cuanto a las bases tedricas, e-commerce se define como compra y venta mediante
internet, sustituyendo el contacto fisico; es decir, es un medio donde las empresas y los

consumidores hacen negocios, transacciones de bienes y servicios (Lu & Yan, 2018).

El comercio ha evolucionado con el tiempo, al principio surgié cuando las personas
sintieron la necesidad de intercambiar sus bienes y servicios, iniciaron utilizando el trueque,
consistia en un proceso de intercambio de producto con producto, o servicio con producto;

sin embargo, habia circunstancias en las que la otra parte no siempre necesitaba lo que el
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primero lo podia ofrecer, ante esta necesidad, comenzaron a utilizar la moneda para facilitar

las transacciones (Gutierrez, 2020).

Con la aparicion de internet a mediados de 1969, se da inicio al e-commerce en
Estados Unidos, varias empresas comenzaron a utilizar internet para promocionar su marca,;
en 2009 comenz6 expandirse por todo el mundo, las compafiias comenzaron a vender
productos y servicios a través de catdlogos digitales, los encargados de la elaboracion
colocaban imagenes e informacion suficiente como para que el cliente pueda tener la

intencion de compra (Peralta & Roa, 2020).

Las principales dimensiones de e-commerce, son los siguientes: 1) Disefio de la
interfaz, se refiere a la facilidad y al dinamismo de la pagina al momento de elegir productos,
ver sus caracteristicas, precios y beneficios. 2) Contenido web, la estética de una tienda
virtual, los colores empleados, las fuentes y las letras, impactan directamente en la atraccion
visual del cliente. 3) Facilidad de uso, es el grado de sencillez en el que se puede utilizar una
pagina web al momento de consultar, buscar y comprar productos o servicios. 4) Confianza,
es el nivel de seguridad que brinda una pagina web, en cuanto a proteccién de datos

personales (Rozekhi et al, 2014).

Asi mismo, tenemos tres tipos de e-commerce, B2C (Business to Consumer) es el
comercio de productos que se establece entre una empresa y un consumidor, este tipo de
comercio es venta a minorista, encontramos empresas del rubro retail como, Falabella,
Ripley, Tottus, Plaza Vea, Maestro, entre otros. B2B (Business to Business) es un modelo
de negocio que se realiza entre empresas mediante la web o dispositivos electronicos; pero,

finalmente el producto vendido después de una transformacion o valor afiadido terminara

Pag.

Acosta Dominguez, E.
16



E-commerce y su relacién con la intencién de compra
1 upN en los clientes de una empresa retail en Trujillo, 2022

UNIVERSIDAD
PRIVADA
DEL NORTE

siendo utilizado por los consumidores finales. C2C (Consumer-to-Consumer) son ventas que
se dan entre clientes o consumidores, normalmente se comercializa productos de segunda

mano mediante paginas conocidas como mercado libre y OLX (Basantes et al, 2016).

Por otro lado, las tendencias del e-commerce son: Omnicanalidad, es la unién de los
canales en un retail, tanto las tiendas fisicas y la web con el propdsito de presentar un
exclusivo servicio al cliente. Multicanalidad, es el disefio puesto en marcha y coordinacion
de los distintos canales de comunicacion de una compafiia que llevan a mejorar la cadena de
valor de la adquisicion de consumidores, fidelizacion y desarrollo. M-commerce, es un tipo

de comercio que se ejecuta mediante llamadas telefonicas (Bebber et al, 2017).

La bancarizacion en Per(, son un conjunto de opciones financieras que el banco
dispone para que las personas naturales o juridicas obtengan liquidez y ahorro; fue creada y
publicada en 2018, mediante la Ley N° 30730 (Aliaga et al, 2017). Segun, IPSOS (2018)
afirma el 71% de la poblacion peruana se encuentra bancarizada, utilizan tarjetas de crédito
y débito en sus transacciones de compras por internet; por otro lado, las pasarelas de pago
utilizados en transacciones electronicas, son proveedores de servicios que permiten realizar
pagos mediante billeteras digitales, estas organizaciones aseguran procesar las transacciones

financieras.

En cuanto a intencion de compra, se define como el Gltimo proceso de compra donde
el cliente toma la decision de adquirir el bien o servicio; es decir, el cliente puede haber
seleccionado el producto o servicio que desea comprar, pero al final quien decide si se

concreta o no es la intencién de compra (Bebber et al, 2017).
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Dentro del proceso de compra digital, tenemos las siguientes etapas: Reconocimiento
de necesidades, es la etapa donde el consumidor reconoce que tiene una necesidad y
comienza a buscar alternativas para satisfacerla. Busqueda de informacion, en esta etapa el
consumidor ya tiene una necesidad y comienza a investigar en diferentes plataformas y
paginas online. evaluacion de alternativas, en esta etapa el cliente comienza a hacer un
analisis acerca de las caracteristicas de los productos o servicios elegidos. intencion de
compra, también conocido como decisién de compra, en esta etapa el consumidor ejecuta la

compra y realiza el pago (Berdasco et al, 2018). n
1.2. Formulacion del problema

- ¢Qué nivel de relacion existe entre el e-commerce y la intencion de compra en

los clientes de una empresa retail en Trujillo, 2022?
1.3. Objetivos

- Determinar el nivel de relacion entre el e-commerce y la intencion de compra en

los clientes de una empresa retail en Trujillo, 2022.
1.3.1. Objetivos especificos

- Determinar el nivel de relacion entre el “disefio de la interfaz” y la intencidén de
compra en los clientes de una empresa retail en Trujillo, 2022.

- Determinar el nivel de relacion entre “facilidad de uso” y la intencidon de compra
en los clientes de una empresa retail en Trujillo, 2022.

- Determinar el nivel de relacion entre el “contenido web” y la intencion de compra

en los clientes de una empresa retail en Trujillo, 2022.
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1.4. Hipotesis

- Ho, No existe una relacion alta entre el E-commerce y la intencion de compra en
los clientes de una empresa retail en Trujillo, 2022.
- Ha, Existe una relacion alta entre el E-commerce y la intencion de compra en los

clientes de una empresa retail en Trujillo, 2022.
1.4.1. Hipotesis especificas

- Existe una relacion alta entre el “disefio de interfaz” y la intencion de compra en
los clientes de una empresa retail en Trujillo, 2022.

- Existe una relacion alta entre “facilidad de uso” y la intencion de compra en los
clientes de una empresa retail en Trujillo, 2022,

- Existe una relacion alta entre el “contenido web” y la intencién de compra en los

clientes de una empresa retail en Trujillo, 2022,
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CAPITULO Il: METODOLOGIA

Segun su finalidad, la presente tesis es una investigacion cuantitativa correlacional,
no experimental, transversal, ya que se va demostrar el nivel de relacién entre el e-commerce
y la intencion de compra en los clientes de una empresa retail. Es no experimental puesto
gue no se construird ninguna situacion, sino que solo buscard aplicar conocimientos
cientificos existentes acerca de la realidad. Es transversal porque se conduce en un periodo
de tiempo determinado. A continuacion, se presenta el esquema de disefio correlacional:

X1, X2, X3

!

Y

M = Muestra

X = Variable independiente

Y = Variable dependiente

r = Correlacion

El presente trabajo de investigacion la poblacion objetivo es finita, este tipo de
poblacién esta conformado por un nimero limitado de elementos. Hernandez (2014) afirma
que se categorizan en dos tipos, probabilisticas y no probabilisticas, las muestras
probabilisticas sefialan que todos los elementos de la poblacién tienen la misma posibilidad
de ser elegidos basandonos en una seleccidn aleatoria, y las muestras no probabilisticas la
eleccion de los elementos depende del propdsito del investigador. La muestra es

probabilistica que se encarga de calcular mediante una férmula de la poblacion conformada
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por 416 clientes de la empresa retail en Trujillo; con un nivel de confianza del 95% y con un

margen de error del 5%.

B N*Z{%*p*q
Ce2x(N—1)+Z2*p*gq

n

n = Tamafio de la muestra buscado

N = Tamafio de la poblacion

Z = Parametro estadistico que depende el N

e = Error de estimacién maximo aceptado

p = Probabilidad que ocurra el evento estadistico

q = (1-p) Probabilidad que no ocurra el evento estadistico

200 = 416 * (1.96) 2* 0.5 * 0.5
(0.05) 2 * (416 — 1) + (1L.96) 2* 0.5 * 0.5

Por otro lado, se presenta las técnicas e instrumentos de recoleccién y analisis de
datos utilizados en la presente investigacion. Segun, Hernandez (2014) una técnica es
recopilar informacion secundaria y primaria de diferentes fuentes como libros, internet, datos

estadisticos, etc. Para la presenta tesis se utilizara una encuesta.

Martinez y Galan (2014) definen “los instrumentos son vias mediante la cual es
posible aplicar una determinada técnica de recoleccion de informacion” (p. 222). Para la
presente investigacion como instrumento se empleara el cuestionario. EI medio de

calificacion que se va utilizar es la escala de Likert, para facilitar la calificacion de los
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clientes asociados al momento de responder las preguntas, esta escala mide lo positivo y lo

negativo de la calificacion de los clientes.

Tabla 1

Escala tipo Likert

Numeracion Respuestas tipo Likert

1 Totalmente en desacuerdo

2 En desacuerdo

3 Ni de acuerdo, ni en desacuerdo
4 Algo de acuerdo

5 Totalmente de acuerdo

Nota: Elaboracién propia

De acuerdo con Martinez y Galan (2014) definen “Validez es el grado en que un
instrumento de medicién mide la variable en cuestion, de acuerdo con expertos en el tema”
(p. 230). Para la presente tesis se utiliz6 un instrumento validado en otras investigaciones
cientificas por el autor Retamozo en el afio 2020, el instrumento cuenta en total con 23
preguntas adjuntadas en dos variables “e-commerce e intencion de compra” de la pregunta
1 al 14 pertenecen a la primera variable y de la pregunta 15 al 23 pertenecen a la segunda

variable, las preguntas estan perfectamente agrupados a cada dimension de las variables.

Cada pregunta es medida en escala tipo Likert que van en un rango de 1 al 5; es decir,
si la persona encuestada marca el numero 1 significa que esta totalmente en desacuerdo, si
marca el 2 significa que esta algo en desacuerdo, si marca el 3 no esta ni en desacuerdo, ni
de acuerdo, se mantiene neutro; pero, si el encuestado comienza marcar el 4 o el 5 muestra
que esta de acuerdo y en el caso que marcara 5 da entender que esta totalmente de acuerdo.

Muy aparte de ello, el instrumento fue validado por 4 expertos en el area de e-commerce y
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Marketing digital, considerando métodos de evaluacion como transparencia, imparcialidad,

idoneidad y congruencia de las variables e-commerce y la intencion de compra.

Para evaluar la prueba de confiabilidad se aplica el Alpha de Cronbach, para las
variables e-commerce y la intencion de compra, en una prueba piloto de 20 personas, que no
estan relacionados con la muestra.

Segun Martines y Galan (2017) el alfa de Cronbach origina valores que estan de un
rango de 0 a 1, cuando mas se acerca a O pierde confiablidad y cuando se acerca mas a 1
incrementa su confiabilidad; es decir, de 0 a 0.6 no es aceptable y a partir de 0.7 el autor lo
considera aceptable. Para la siguiente tesis, el alfa de Cronbach indica que es fiable porque
alcanzo un valor de 0.712 para la variable e-commerce y 0.715 para la variable intencion de
compra, eso indica que el grado de las variables es aceptable. (Anexo 05).

En la presente investigacion, para recolectar informacion primaria se realizé visita a
la empresa para solicitar autorizacion para aplicar la encuestada a la muestra, se llevo a cabo
la reunidn con los clientes de la empresa y se le explico el proposito de la encuesta, los
procedimientos que deben seguir para tener respuestas confiables, se compartié el link de la
encuesta por WhatsApp vy se le otorgd un plazo de 5 dias para que puedan contestar, luego
la data fue descargado en Excel y para analizar e interpretar los datos recolectados de la
muestra se utilizo estadistica descriptiva. Segiin Martinez y Galan (2014) definen “la
estadistica descriptiva es la rama de la estadistica que se encarga de resumir listas largas de
datos con el objetivo de obtener las caracteristicas generales de un determinado grupo” (p.

309).
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Se utilizé el software estadistico SPSS version 22, donde se agruparon las preguntas
del instrumento en dimensiones para resumir la informacion de la muestra encuestada. Luego
se interpretaron las tablas de frecuencia y las figuras. Para el andlisis inferencial, se utilizo
la prueba de normalidad asumiendo el valor de Kolmogoérov-Smirnov, y el instrumento
estadistico para medir el coeficiente de correlacion de variables se utiliz6 Rho Spearman, el
mismo que se utilizo para la prueba de hipotesis. Se hicieron las discusiones por objetivos,

llegando a las conclusiones y respondiendo de esta manera la pregunta de investigacion.

La presente tesis respeta las normas éticas establecidas por la universidad de acuerdo
al manual (MN-COD2-P07-000). Asi mismo, cumple con normas APA en todo el contenido
de la tesis, sin adulterar informacion ni el uso del software. Es necesario mencionar que para
la presente tesis se consideraron los siguientes aspectos éticos. Cabe resaltar que para esta
investigacion se tomaron en cuenta los siguientes aspectos éticos: Honestidad, fuentes

confiables, transparencia, respeto por el autor y humildad.

En cuanto a limitaciones, temporal, el estudio se llevd a cabo en los meses de agosto

2022 a febrero 2023 en una empresa retail en el distrito de Trujillo.

En cuanto al espacio, la presente tesis se llevo a cabo en las instalaciones de una

empresa retail en el distrito de Trujillo, Trujillo, Peru.

Asimismo, en cuanto a recursos, la presente tesis se estimo un valor de S/.5230.00

soles. La financiacion sera por los investigadores al 100%.
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CAPITULO Ill: RESULTADOS

Se presenta los resultados encontrados en la siguiente investigacion.

Tabla 2

Resultado de la variable E-Commerce

Porcentaje Porcentaje

Frecuencia Porcentaje valido acumulado
Vélido Totalmente de acuerdo 146 72,8 72,8 72,8
Algo de acuerdo 54 27,2 27,2 100,0
Total 200 100,0 100,0

Nota: Elaboracion propia

Anélisis de datos. - El 72.8% respondieron estar “totalmente de acuerdo”y el 27.2%
respondieron “algo de acuerdo”. Es decir, los clientes se sienten conformes con las
dimensiones de e-commerce implementados en la pagina web de la empresa.

De igual manera, se agruparon las preguntas del instrumento por dimensiones.

Tabla 3

Resultado de la dimensién Disefio de la Interfaz

Porcentaje Porcentaje

Frecuencia Porcentaje valido acumulado
Vélido Totalmente de acuerdo 120 59,9 59,9 59,9
Algo de acuerdo 80 40,1 40,1 100,0
Total 200 100,0 100,0

Nota: Elaboracion propia

Analisis de datos. - E1 59.9% respondieron estar “totalmente de acuerdo” y el 40.1%
respondieron estar “algo de acuerdo”. Es decir, los clientes consideran que la pagina web de
la empresa es atractiva, interesante, limpia, contiene colores y fuentes adecuadamente y no

presenta problemas al momento de realizar compras.
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Tabla 4

Resultados de la dimension Facilidad de Uso

Porcentaje Porcentaje

Frecuencia Porcentaje valido acumulado
Vélido Totalmente de acuerdo 161 80,6 80,6 80,6
Algo de acuerdo 39 19,4 19,4 100,0
Total 200 100,0 100,0

Nota: Elaboracion propia

Analisis de datos. - E1 80.6% respondieron estar “totalmente de acuerdo” y el 19.4%
respondieron estar “algo de acuerdo”. Es decir, los clientes consideran que la pagina de la
empresa es clara, entendible, facil de usar, ayuda a buscar y a comprar productos

rapidamente.

Tabla 5

Resultados de la dimensién Contenido Web

Porcentaje Porcentaje

Frecuencia Porcentaje valido acumulado
Vélido Totalmente de acuerdo 160 79,8 79,8 79,8
Algo de acuerdo 26 13,2 13,2 13,2
Ni de acuerdo, ni en 14 7,0 7,0 100,0
desacuerdo
Total 200 100,0 100,0

Nota: Elaboracion propia

Andlisis de datos. - E1 79.8% respondieron estar “totalmente de acuerdo”y el 13.2%
“algo de acuerdo”y 7,0% “ni de acuerdo, ni en desacuerdo”. Es decir, los clientes consideran
que la pagina web de la empresa, contiene informacion relevante, organizada, facil de

entender y se adecua a sus necesidades.

Tabla 6

Resultados de la variable intencion de compra
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Porcentaje Porcentaje

Frecuencia Porcentaje valido acumulado
Vélido Totalmente de acuerdo 128 64,0 64,0 64,0
Algo de acuerdo 72 36,0 36,0 100,0
Total 200 100,0 100,0

Nota: Elaboracién propia.

Anélisis de datos. - E1 64.0% respondieron estar “totalmente de acuerdo” y el 36.0%

respondieron estar “algo de acuerdo”. Es decir, los clientes consideran que la pagina de la

empresa influye en la decision de compra.

En cuanto al andlisis inferencial, se realizaron la prueba de normalidad.

Ho: Los datos tienen una distribucion normal.

Ha: Los datos no tienen una distribucién normal.

Tabla 7

Pruebas de normalidad

Kolmogorov-Smirnov

Shapiro-Wilk

Estadistico Gl Sig.
E-commerce 103 200 ,022
,287 200 ,000

Intencién de compra

Estadistico Gl Sig.
,931 200 ,028

,831 200 ,000

Nota: Elaboracion propia

Mediante el analisis de la prueba de normalidad se asume el valor de Kolmogérov-

Smirnov, dado que el tamafio de la muestra es mayor a 50. Se muestra las variables de estudio

en funcidn de su reparticion de datos (Sig) la cual es menor a 0.05. Por eso, rechazamos el

Ho y aceptamos la Ha. Lo que significa, las variables no tienen una reparticion normal, por

lo tanto, el estadistico de prueba es no paramétrico. En cuanto al instrumento estadistico y

Acosta Dominguez, E.

Pag.
27



E-commerce y su relacién con la intencién de compra
1 upN en los clientes de una empresa retail en Trujillo, 2022

UNIVERSIDAD
PRIVADA
DEL NORTE

nivel de medicion, la presente tesis tiene variables codificadas en escala ordinal, el
instrumento estadistico que se eligid es el coeficiente de correlacion Rho Spearman. Segun,

Martinez y Galan (2014) Afirman:

El signo del instrumento sefiala la correlacion de las variables, en caso que el signo
sea positivo (+) la correlacion sera directa, esto indica que las dos variables varian en la
misma direccion. Pero, si el signo es negativo (-) entonces la correlacion es inversa, esto

indica, que las dos variables tienen direcciones diferentes.

Tabla 8

Valores de coeficiente de correlacion

Valor Significado Valor Significado

-1 Relacion negativa perfecta
-0,9a-0,99 Relacion negativa muy alta
-0,7 a-0,89 Relacion negativa alta

-0,4 a -0,69 Relacion negativa moderada
-0,01a-0,19 Relacién negativa baja
-0,01a-0,19 Relacién negativa muy baja
0 Relacion nula

0,01a0,19 Relacion positiva muy baja
0,2a0,39 Relacidn positiva baja
0,4a0,69 Relacién positiva moderada
0,7a0,89 Relacién positiva alta
0,9a0,99 Relacion positiva muy alta
1 Relacidn positiva perfecta

Nota: Tomado de Martinez y Galan (2014).

Se presenta contrastacion de prueba de hipdtesis para la siguiente tesis:
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Ho: No existe una relacion alta entre el e-commerce y la intencion de compra en los clientes

de una empresa retail en Trujillo, 2022.

Ha: Existe una relacion alta entre el e-commerce y la intencidn de compra en los clientes de

una empresa retail en Trujillo, 2022.

e Nivel de significacion = 0,05.
e Criterio de decision, si el p valor < 0,05, se rechaz6 la HO.

e Prueba estadistica, se utiliz6 Rho Spearman.

Tabla 9
Prueba de correlacion de hipotesis general

Correlaciones
E-commerce Intencion de compra

Coeficiente 1,000 7527
de correlacion

E-commerce Sig. . ,000
(bilateral)

Rho de S N 200 200
0 de Spearman Coeficiente 752" 1,000
., de correlacion

Intencién de .
compra S|_g. ,000
(bilateral)
N 200 200

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

En la tabla 10, se tiene una relacion de 0,752. Es decir, existe una relacion alta, entre

el e-commerce y la intencion de compra en los clientes de la empresa retail en Trujillo, 2022.
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Tabla 10
Prueba de correlacion de hipotesis especifico 1

Correlaciones

Disefiode la  Intencion de

interfaz compra
Coeficientede 1,000 751"
o . correlacion
Disefio de la interfaz Sig. (bilateral) _ 000
N 200 200
Rho de Spearman Coeficiente e ,751™ 1,000
Intencion de compra correlacion
Pfa " sig. (ilateral) 000 .
N 200 200

**_La correlacién es significativa al nivel 0,01 (bilateral).
Nota: Elaboracion propia

En la tabla 11, existe una correlacion alta entre el “disefio de interfaz” y la intencion
de compra, con un valor de 0,751 y un p-valor = 0,000< 0,05.

Tabla 11
Prueba de correlacion de hipotesis especifico 2

Correlaciones

Facilidad de Intencién de

uso compra
Coeficiente de 1,000 ,715™
Facilidad de correlacion
uso Sig. (bilateral) . ,000
Rho de N 200 200
Spearman Coeficiente de 715" 1,000
Intencion de correlacion
compra Sig. (bilateral) ,000 .
N 200 200

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

En la tabla 12, existe una correlacion alta entre la “facilidad de uso” y la intencion

de compra, con un valor de 0,715y un p-valor = 0,000 < 0,05.
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Tabla 12
Prueba de correlacion de hipotesis especifico 3

Correlaciones

Contenido Intencion de

compra
Coeficiente de 1,000 817"
] correlacion
Contenido web Sig. (bilateral) . ,000
N 200 200
Rho de Spearman Coeficiente de 817" 1,000
Intencion de  correlacion
compra Sig. (bilateral) ,000 .
N 200 200

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

En la tabla 13, existe una correlacion alta entre el “contenido” y la intencion de

compra, con un valor de 0,817 y un p-valor = 0,000 < 0,05.
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CAPITULO IV: DISCUSION Y CONCLUSIONES

El objetivo general fue determinar el nivel de relacion entre el E-commerce y la
intencion de compra en los clientes de una empresa retail en Trujillo, 2022. Segun la Tabla
9, la prueba de hipotesis demuestra que existe una correlacion alta entre las dimensiones de
e-commerce Y la intencidn de compra, teniendo como valor 0,752 y un p-valor de 0,000 <
0,05. Se evidencia que las dimensiones de e-commerce como el disefio de la interfaz, la
facilidad de uso y el contenido web estan relacionados directamente con la intencién de
compra. Segun la Tabla 2, el 72.8% de clientes se sienten conformes con las dimensiones de
e-commerce; mencionan que el contenido web es atractivo, facil de utilizar y el disefio de la
interfaz conduce durante todo el proceso de compra. Estos resultados coinciden con Tolledo
(2022) sefala que el 75.3% de clientes que compran a través de una tienda electronica son
influenciados por la facilidad de uso, por el contenido visual, y por un disefio de interfaz
atractivay préactica. Por otro lado, Espinozay Villanueva (2017) sefiala que una tienda virtual
debe ser fécil de utilizar y la interfaz debe guiar al usuario, eso tiene un impacto de 62,8%
en el cliente. Es decir, al momento de desarrollar una pagina web se debe tener en cuenta el

disefio de la interfaz, la facilidad de uso y la calidad de la informacién.

El primer objetivo especifico fue determinar el nivel de relacion entre el “disefio de
la interfaz” y la intencion de compra en los clientes de una empresa retail en Trujillo, 2022.
Segun la Tabla 10 existe una correlacion alta entre el disefio de la interfaz y la intencion de
compra. Teniendo como valor 0,751 y un p-valor = 0,000 < 0,05. Esto evidencia que el
disefio de la interfaz utilizada en la pagina impacta directamente en la intencion de compra.
Segun la tabla 3, el 59.9% de clientes mencionan que el disefio de la interfaz de la pagina es

atractiva, dindmica, interesante, utilizan colores y fuentes adecuadamente, y no tienen
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problemas para ubicarse. De acuerdo con Espinoza & Villanueva (2017) afirman que el
disefio de la interfaz implementada en una pagina web impacta un 62.8% en la decision de
compra. Los hallazgos coinciden con Garcia (2021) demuestra que el 83.1% de éxito de una
pagina online depende de un buen disefio del interfaz acompafiado de una buena
planificacion de la logistica electrénica. Es decir, una pagina web debe permitir realizar

seguimiento de los pedidos y cumplir con los tiempos de entrega.

El segundo objetivo especifico fue determinar el nivel de relacion entre “facilidad de
uso” y la intencidén de compra en los clientes de una empresa retail en Trujillo, 2022. Segtin
la tabla 11, existe una correlacion positiva alta entre la facilidad de uso y la intencion de
compra. Teniendo como valor 0,715 y un p-valor = 0,000 < 0,05. Se evidencia que la
facilidad de uso de una pagina web esta relacionada directamente con la intencién de compra.
Segun latabla 4, el 80.6% de clientes consideran que la pagina es facil de utilizar, entendible,
permite rapidamente buscar, evaluar y seleccionar productos. De acuerdo con Jaimes (2020)
el 87,46% de clientes consideran que la facilidad de uso de una tienda electrénica es muy
importante al momento de elegir productos. De igual manera, los hallazgos de Tinoco et al.,
(2019) demuestran que los factores mas importantes en una pagina online son la facilidad de
uso obteniendo un peso de 15% y la rapidez de respuesta que otorga la pagina a los usuarios
ante consultas tiene un peso del 22,3%. Es decir, una pagina web dinamica, sencilla de

manipular y navegar determina al momento de elegir productos.

El tercer objetivo especifico fue determinar el nivel de relacion entre el “contenido
web” y la intencidn de compra en los clientes de una empresa retail en Trujillo, 2022. Segun
la tabla 12, existe una correlacion positiva alta entre el contenido web y la intencion de

compra. Teniendo como valor 0,817, con un p-valor = 0,000 < 0,05. Esto demuestra que los
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colores, el tamafia de la fuente utilizada y las imagenes dinamicas de una pagina web
influencian positivamente en la decision de compra. De acuerdo con la tabla 5, el 79.8% de
clientes consideran que el contenido de la pagina es clara, limpia, entendible, brinda
confianza y seguridad al momento de realizar compras. Estos resultados se asemejan con
Ferrer & Gaitan (2021) afirman que el 77,6% de los clientes que compran por internet son
influenciados por un buen contenido de una pagina web, agilidad al momento de buscar,
seleccionar y comprar productos. Es decir, el contenido de una pagina web debe adecuarse

a las necesidades de los clientes.

En cuanto a las limitaciones metodoldgicas el tamafio de la poblacion fue pequefia,
conformada por 412 clientes de la empresa retail en Trujillo, no se pudo lograr conseguir
mas clientes por la privacidad de la empresa, el &rea comercial tiene una cultura de discrecion
absoluta y es complicado contactarse con los gerentes para entrevistar o pedir informacion.
Por otro lado, al aplicar el instrumento también se tuvo dificultades, porque las personas

sienten desconfianza brindar sus datos personales.

De igual manera, el comercio electrénico al ser un tema nuevo y novedoso carece de

amplia informacion en paginas confiables.

Se llega a conclusion que existe una relacion entre el E-Commerce y la Intencion de
Compra, lo que quiere decir que en la medida que se mejoren las dimensiones de E-
Commerce también se mejorara el deseo de compra de los clientes, y si los clientes
mantienen el interés por la compra también veran favorablemente las acciones de comercio
electronico. Asimismo, podemaos inferir que de acuerdo a los resultados la interfaz representa

el eje clave para la estrategia.
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De igual manera, se llega a conclusion que existe una relacién entre el disefio de la
interfaz y la intencion de compra, lo que quiere decir que la pagina web facilita al usuario
ubicarse en la tienda online, es amigable al momento de utilizar y buscar informacion, agil
a la hora de elegir productos, ver caracteristicas, precios y elegir medios de pago; ademas,

permite hacer seguimiento de pedidos.

Asimismo, se llega a conclusion que existe una relacion entre la facilidad de uso y la
intencion de compra, lo que quiere decir la pagina web de la empresa es dinamica al
momento de elegir productos, el disefio de interfaz es interactiva, brinda confianza,

seguridad y facilidad para realizar compras rapidamente.

Por ultimo, se llega a conclusion que existe una relacion entre el contenido web y la
intencion de compra, lo que quiere decir la pagina de la empresa contiene informacion
organizada, foto e imagenes de calidad, muestra promociones y ofertas de productos; aparte

de eso ofrece a los clientes proteccion de datos personales.

Por otro lado, se sugiere a la empresa, mejorar sus estrategias de e-commerce. Si bien
es cierto, con las estrategias aplicadas en su comercio electronico a alcanzado un crecimiento
exponencial en sus ventas y captacion de clientes; pero, no fidelizan, es decir, las personas
se impactan con su presentacion, realizan compras una o dos veces, pero no regresan a
comprar mas. La empresa no pone énfasis en la fidelizacion y esto es importante, porque el

objetivo no es solo captar, si no también retener a los consumidores.
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Anexos
ANEXO N° 01. Operacionalizacion de variables
Tabla
Operacionalizacion de variables
variables definicién conceptual definicién operacional dimensiones indicadores escala de medicidn
E-commerce, también conecide como | La investizacion se Claridad
comercio electronico, es un canal de desarrollara a traves de una Contenido Relevancia
distribucidn online, que permite encuesta aplicada a los Satisfaceidn
comprar, vender v realizar diferentes | clientes de una empresa Organizacidn Ordinal
variable 1: transacciones a ravés de intemnet retail en Trjille, 2022 Suficiencia
(Fdios, 2014).
E-commerce Estructura
Disefio de interfaz Atractividad
Presentacion
Dizefio
Afraccion
Intuicion
Facilidad de Uso Bisquedz
Facilidad de uso
Facilidad de aprendizaje
Esfuerzo Razenable
Intencidn de compra, es la La investizacion se Posiclonamiento
adquisicion, use o consumo de desarrollara a traves de una Comodidad
variable 2: productos o servicios de una encuesta aplicada a los Repeticion de bisqued
determinada marca, influenciados por | clientes de una empresa REP:ﬁEEE d: m;?iz : Ordinal
Intencidn de compra miltiples factores (Farrofian, 2017). retail en Trjille, 2022 NE edades P

Acosta Dominguez, E.

Pag.
41




I UNIVERSIDAD

PRIVADA
DEL NORTE

ANEXO N° 02. Matriz de consistencia

Tabla
Mimriz de comsistencia

E-commerce y su relacién con la intencién de compra
en los clientes de una empresa retail en Trujillo, 2022

Froblema Hipatesiz Ohjetivos Variables Afetodolozia Poblacion
20e nivel de ralacicn exizte  General Creneral Variable 1: Tipo de investigacion: Pablacian:
entra &l e-cormmerce ¥ la Existe una relacion alts entre Distenminar el nivel de relacicn no experimental - ransyersal
intsncicn da compra e los 2l E-cornmerce v la intencian  entre el E-conumercs v la E-conumerce finita.
clientes de uma enpresa de compra en los cliemtes de imtancicn da compra e los
retail en Trajillo, 20227 UNE Erpresa retail am clientes de una empresa retail en
Truyjillo, 2022, Truyjillo, 2022,
Drisefin:
Comrelacianal
X1, XE N
“ !
Especificos Variable 2: '
Especificos 1. Determinar ol rivel de relacian v
1. Exizte una relacion zla antra el “dizefio de la imterfas™ v Intencian de Comypra i il
antre el “dizefio de interfaz” v 1z intencidn de compra en los [T ——
lamtmamdecnm.pmmlns cliemtes de uma empresa retail en I )
clientes de uma empresa retail  Trujillo, 2022, i — Muestra:

e Trajillo, 2022,

2. Determinar ol mivel de relacian

w = Correlacsin

Conformadoe por 200 clientes

2. Exizte uns relacion sl entra “facilidad de uso™ v la de 1A empresa retail en
emtra “facilidad de uso™ v la imtancicn da compra o los Técmica: Trujillo, 2022.
imtancicn da compra o los clientes de una empresa retail en
clientes de uma empresa retail  Truyjillo, 2022, Emcussta
e Trajillo, 2022,
3. Determinar ol mivel de relacian

3. Exizte uma relacian zla amtre e] “comtenido web™ v la Instromento:
entra el “contenido web™ v la mmumdecnmpmenlm
imtancicn da compra en lo= clientes de una empresa retail en CuesHonario
clientes de uma empresa retail  Truyjillo, 2022,
e Trajillo, 2022,

Aetodo de analisis de datos:

Estadistica descriptiva
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ANEXO NP° 03. Instrumento

ENCUESTA SOBRE E-COMMERCE Y SU RELACION CON LA INTENCION DE COMPRA EN LOS
CLIENTES DE UNA EMPRESA RETAIL EN TRUJILLO, 2022.

La presente encuesta tiene como objetivo determinar el nivel de relacion entre el e-commerce
y laintencidn de compra en los clientes de una empresa retail.

Instrucciones: Por favor contestar las interrogantes lo mas transparente posible.

Totalmente en Algo en Ni de acuerdo ni Algo de Totalmente de
desacuerdo desacuerdo en desacuerdo acuerdo acuerdo
1 2 3 4 5
Pregunta |1|2|3|4|.‘

VARIABLE 1. E-COMMERCE

D1. DISENO DE LA INTERFAZ

El disefio de la pagina guia durante el proceso de compra.

La pagina muestra opciones y facilidades de pago.

La tienda virtual contiene fuentes y colores acorde a cada producto.

1
2
3. informacién limpia y simple de entender.
4
5

La tienda virtual muestra curiosidad para seguir navegando.

D2. FACILIDAD DE USO

6. Latienda virtual tiene informacion es clara y entendible.

La tienda virtual ayuda buscar y comprar productos de forma sencilla.

La tienda virtual es facil de aprender a utilizar.

La tienda virtual es entretenido y sencillo de navegar.

10. La tienda virtual requiere minimo esfuerzo para utilizar.

D3. CONTENIDO

11. La pagina contiene informacidn atractiva.

12. El contenido de la pagina tiene fotos y videos de excelente calidad.

13. Se adapta a sus gustos, preferencias y necesidades al momento de comprar.

14. El contenido es dinamico y muestra informaciéon entendible.

\VARIABLE 2. INTENCION DE COMPRA

D1. CONFIANZA

15. Latienda virtual tiene controles de identidad.

16. La tienda virtual permite realizar seguimiento de pedidos.

17. Latienda virtual muestra seguridad al momento de realizar pagos.

18. La tienda virtual es transparente con su informacion.

19. La tienda virtual ofrece proteccion de los hackers

D2. EXPERIENCIA DE CLIENTE

20. Latienda virtual hace sentir cdmodo al momento de realizar compras.

21. Latienda virtual permite buscar informacion de productos rapidamente.

22. Latienda virtual ofrece descuentos y promociones.

23. Latienda virtual esta en constante actualizacion.

Fuente: Retamozo (2020).
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Anexo N° 04. Evaluacion de expertos

MATRIZ PARA EVALUACION DE EXPERTOS

Titulo de la investigacién

E—_commerce y su relacién con la intencién de compra en los
clientes de una empresa retail en Truijillo, 2022.

Linea de investiaacion

Tecnologias emergentes

Apellido y nombre del experto

MBA. Victor Hugo Florian Paredes

El instrumento de medicion pertenece a la variable

Intencion de compra

Medlantc: I-a matriz de evaluacion de expertos, Ud. tiene la facultad de evaluar cada una de las preguntas marcando
cci;n una X en las columnas de S 0 NO. Asimismo, le exhortamos en la correccién de los items, indicando sus
observaciones y/o sugerencias, con la finalidad de mejorar la coherencia de las preguntas sobre la variable en estudio.

Items Preguntas Aprecia ob
servaciones
si |{NO
1 ;El instrumento de medicion presenta el diseio adecuado? X Aplicar el instrumento con calma.
2 ;El instrumento de recoleccién de datos tiene relacion con el X
titulo de la investigacion?
3 ;En el instrumento de recoleccion de datos se mencionan las X
variables de investigacion?
4 ;El instrumento de recoleccion de datos facilitara el logro de X
los objetivos de la investigacién?
;El instrumento de recoleccion de datos se relaciona con las
S . < X
variables de estudio?
6 ;La redaccion de las preguntas tienen un sentido coherente y X
no estan sesgadas?
- ;Cada una de las preguntas del instrumento de medicion se
relaciona con cada uno de los elementos de los indicadores?
e ;El disefio del instrumento de medicion facilitara el analisis y X
procesamiento de datos?
° ;Son entendibles las alternativas de respuesta del instrumento |
de medicion?
10 ;El instrumento de medicién sera accesible a la poblacion X
sujeto de estudio?
;El instrumento de medicién es claro, precisoy sencillo de
11 responder para, de esta manera, obtener los datos X
requeridos? —

y confio en su correcta

Sugerencias: En términos
aplicacién.

generales, el lnstrumento,ha sido validado

Firma del expﬁ"to: / 1

-s'

oY
\\! (
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MATRIZ PARA EVALUACION DE EXPERTOS

Titulo de la investigacién

|_Linea de investigacién

E-commerce y su relacién con la intencién de compra en los
clientes de una empresa retail en Truiillo. 2022.

Tecnologias emergentes

Apellido y nombre del experto

Mg. Escalante Rojas Percy

Elinstrumento de medicién pertenece a la variable

Intencion de compra

. -
- Mediante la matriz de evaluacién de expertos. Ud. tiene la facultad de evaluar

! con una "x” en las columnas de Si o NO. Asimismo, le exh
observaciones y/o sugerencias, con la fi

cada una de las preguntas marcando
ortamos en la correccion de los items, indicando sus '
nalidad de mejorar la coherencia de las preguntas sobre la variable en estudio. '

: ! ecia
Items Preguntas 1T Observaciones
. 9 si_ NO | '
1 | iElinstrumento de medicion presenta el disefio adecuado? X i |
2 | Elinstrumento de recoleccion de datos tiene relacion con el - 1 i
; titulo de la investigacion? Xi | g
|3 ¢En el instrumento de recoleccién de datos se mencionan las | * i
g _vgriablgs de investigacion? 1N | - !
! 4 iElinstrumento de recoleccion de datos facilitara el fogro de | ,' i 3
L los objetivos-de la investigacion? | |
! s | Elinstrumento de recoleccion de datos se relaciona confas | , | |
variables de estudio? | X | |
P ¢La redaccion de las preguntas tienen un sentido coherentey | _, 3 | i
no estan sesgadas? | X i }
1 1
- ¢Cada una de las preguntas del instrumento de mediciénse ! l
relaciona con cada uno de los elementos de los indicadores? | X. ‘ f
g |l disefio del instrumento de medicion facilitara el analisisy | f ‘
' procesamiento de datos? 1 X !
9 :Son entendibles las alternativas de respuesta del instrumento | |
- | de medicion? | X |
o | :El instrumento de medicion sera accesible a la poblacién ! !
1 sujeto de estudio? , ‘
(El instrumento de medicion es claro, preciso y sencillo de { f i
11 | responder para, de esta manera, obtener los datos ' ¥ f
requeridos? : l
Sugerencias:
|
Firma del experto: )
/ -
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Anexo N° 06. Pruebas de confiablidad
Tabla 13

Categoria de fiabilidad del instrumento

Alfa de Cronbach Confiablidad
Coeficiente alfa =1 Excelente
Coeficiente alfa > 0.8 Bueno
Coeficiente alfa> 0.7 Aceptable
Coeficiente alfa > 0.6 Cuestionable
Coeficiente alfa > 0.5 Pobre
Coeficiente alfa=0 Inaceptable

Nota: Fuente Martines y Galan (2017, p. 231)

Tabla 13

Alfa de cronbach

E-commerce Intencién de compra

Alfa de Cronbach N de Alfa de Cronbach N de elementos
elementos

0.712 20 0.715 20

Nota: Elaboracidn propia a partir de la prueba piloto
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