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RESUMEN

El presente estudio tuvo como meta determinar la relaciéon de la transformacion
digital y la rentabilidad de la empresa Educa Piura S.A.C., 2021, teniendo por
caracteristicas ser de disefio transeccional de una sola casilla, debido a que la toma
de datos se llevo a cabo en un solo momento (en el afio 2021), y fue relacional por
que busca determinar la asociacion entre las variantes de estudio, contando con una
poblacion de 20 personas, quienes fueron encuestados con 2 cuestionarios y para
contrastar las hipotesis planteadas se hizo uso del coeficiente de correlacion de
Spearman. Los resultados de la Prueba Rho de Spearman (Tabla 16), indican que
existe un coeficiente de correlacion de 0.947 (Correlacion alta), con una
significancia bilateral de 0, lo que indica que en la presente investigacion se acepta
H: la cual afirma que la Transformacién Digital se relaciona directa y con
significancia positiva con la Rentabilidad de la empresa Educa Piura S.A.C., 2021.
Llegando a concluir que el talento humano es la dimensién que mas impacta en la
rentabilidad con un coeficiente de 0.870 (87%) y con una significancia positiva con
la Rentabilidad de la empresa Educa Piura S.A.C., 2021.

Palabras claves: Enfoque, Practicas, Talento, Herramientas de acceso a datos y

colaboracién, Rentabilidad Econémica y Rentabilidad Financiera.



ABSTRACT

The present study aimed to determine the relationship of the digital transformation
and the profitability of the company Educa Piura SAC, 2021, having the
characteristics of being a single-cell transectional design, because the data
collection was carried out in a only moment (in the year 2021), and it was relational
because it seeks to determine the association between the study variants, counting
on a population of 20 people, who were surveyed with 2 questionnaires and to
contrast the hypotheses raised, the coefficient of Spearman correlation. The results
of the Spearman Rho Test (Table 16) indicate that there is a correlation coefficient
of 0.947 (High correlation), with a bilateral significance of 0, which indicates that
in the present investigation H1 is accepted, which affirms that the Digital
Transformation is directly related and with positive significance with the
Profitability of the company Educa Piura SAC, 2021. Concluding that human talent
is the dimension that most impacts profitability with a coefficient of 0.870 (87%)
and with a significance positive with the Profitability of the company Educa Piura
SAC, 2021.

Keywords: Focus, Practices, Talent, Data access and collaboration tools, Economic

Profitability and Financial Profitability.
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| INTRODUCCION
1.1. Formulacion del Problema
1.1.1. Realidad Problematica

Actualmente el crecimiento de la tasa de contagios por el virus COVID-
19, pone en jaque al escenario econémico a nivel mundial, de acuerdo con
la Conferencia de las Naciones Unidas sobre Comercio y Desarrollo
(UNCTAD), el costo sera entre 1 a 2 billones de dolares y los lideres
politicos, burocréaticos y empresarios han convergido en que el proceso de
transformacion digital se ha convertido en una opcion de vital relevancia.
(Blandon, 2020)

Esto indica que la pandemia COVID-19, se ha convertido en el causante
de la aceleracion de muchas politicas de conversion digital que ya estaban
dando marcha y ha creado una prueba de estrés para las compafiias que
invierten en este proceso, dejando clara la division entre quienes ya han
realizado las inversiones correspondientes y quiénes no. (Manrique, 2020)
Corroborandose con la encuesta realizada por la revista Fortune y Deliotte
(Lamberton & Stephem, 2016), la cual mostré que el 77% de los ejecutivos
comentaron que la crisis (pandemia COVID-19) acelero sus planes de
conversion digital y el 40% ya habia realizado las inversiones
correspondientes en la infraestructura y plataformas tecnoldgicas. Esto
indica que, con las inversiones realizadas durante la crisis, avala que la
nueva normalidad sea muy diferente de la economia anterior a la pandemia
COVID-19. Tal es el caso que para el afio 2022, se estima que el 77% de
todas las compafiias a nivel global hayan acelerado el manejo de las
tecnologias de informacion.

En el sector educativo, con el cierre de las escuelas, institutos y
universidades, se lanzaron grandes estrategias para mantener la
continuidad de la educacion, pero los estudiantes tuvieron que depender de
sus propios medios para seguir aprendiendo a distancia mediante internet,
television o radios. Los maestros también se debieron adaptar a las nuevas

formas de impartir la ensefianza para lo cual no recibieron la capacitacion
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correspondiente, sin embargo, los sectores mas pobres en donde los
recursos y la conectividad son nulas se vieron rezagados e incluso hubo
retiros de la escuela. (Centro de Mexico, 2020)

Las modificaciones relevantes de la renovacién digital se observan en los
procedimientos comerciales, los productos y servicios. (Karimi & Walter,
2015) Por tal motivo las compafiias deben modificar la forma de hacer
negocios y el pensar de los empleados (Hart & Hess, 2017), teniendo como
propdsito avalar la preparacion a la era digital, optimizando los procesos
existentes, teniendo participacion en la modernizacion de productos,
inspeccionando y mejorando nuevos modelos de negocio potencialmente
disruptivos para sustentarse en el mercado, creando asi nuevas fuentes de
ingresos y los mas relevante reaccionando a los nuevos ambitos
econdémicos. (Berghaus & Back, 2017) Teniendo orientacion hacia la
satisfaccion y el dialogo con los consumidores mediante los canales
digitales disponibles, los procesos enfocados al cliente y la actualizacién
de la entrega de productos digitales. (Isaksson & Hylving, 2017)

El modelo Digital Business y Capgemini Consulting, siendo uno de los
modelos utilizados en la presente tesis porque mide el progreso de
transformacion digital o nivel de madurez digital de las compafiias en su
camino hacia su conversion digital. Propone 4 dimensiones criticas:
mentalidad digital, operaciones digitalizadas, empoderar el talento y datos
e instrumentos requeridos, ademas de un instrumento de evaluacion la cual
permite autoevaluar el nivel de madurez e identificar en qué etapa de
conversion digital se encuentra la compafiia. (Bonnet, Puram, Buvat, KVJ,
& Khadikar, 2015)

Actualmente los empresarios buscan crecer en el ambito profesional,
conllevando a la busqueda de actualizacion, siendo la forma mas practica
la basqueda de cursos o especialidades mediante internet, haciendo uso de
las redes sociales, paginas web; por este motivo la Empresa Educa brinda
una alta gama de promociones en cuanto a cursos orientados a

contabilidad, gracias a ello los usuarios pueden acceder a toda la

13



informacion requerida para inscribirse y estudiar haciendo uso de las clases
modelo, las cuales son totalmente gratis, ademas brinda las facilidades de
pago.
En el ambito econdmico y financiero, Educa tuvo un incremento de
ingresos en el afio 2020 con respecto al afio 2019, esto debido a la
aplicacion de la transformacion digital lo cual le permitié aumentar los
ingresos con la pandemia, bajado los costos de los cursos ofrecidos, clases
gratuitas, ampliando la parte publicitaria y tecnoldgica, renovando su
equipo de capacitadores quienes abarcan el desarrollo de contenido mas
dinamico.

1.1.2. Enunciado del Problema
¢Cudl fue el impacto de la trasformacion digital en la rentabilidad de la
empresa Educa Piura S.A.C., 2021?

1.2. Justificacion de la investigacion

1.2.1. Tedrica
La investigacion tiene una justificacion tedrica por cuanto permitira
profundizar los modelos para llevar a cabo los procesos de transformacion
digital, los cuales seran tomados del Modelo para el desarrollo digital en
las organizaciones (MIT Center for Digital Business y Capgemini
Consulting), como también las teorias relacionadas a la rentabilidad
expuestas por Ccaccya (2015).

1.2.2. Metodoldgica
La investigacion en el ambito metodoldgico se justifica por que el uso de
instrumentos, los cuales son 2 cuestionarios de preguntas cerradas
estructurados con la escala de Likert para medir las variables los mismos
que podrian ser utilizados en otras investigaciones posteriores, siendo un
estudio de tipo correlacional, la cual busca establecer la asociacion entre
la transformacion digital y la rentabilidad de la empresa Educa Piura
S.AC.

14



1.2.3. Préctica
La investigacion tiene una justificacion practica porque a través de ella se

tendré el conocimiento tedrico préctico para desarrollar la transformacion

digital que se convierte en una oportunidad para tener una visibilidad

emprendedora y aumentar el rendimiento de sus compafias, este

conocimiento podra ser aplicado por los estudiantes de la Universidad

Privada Antenor Orrego y por los emprendedores que necesitan

incrementar su publico objetivo teniendo como base a la tecnologia y al

modelo para el desarrollo digital en las organizaciones (MIT Center for

Digital Business y Capgemini Consulting).
1.3. Objetivos
1.3.1. Objetivo general

Determinar como influye la transformacion digital y la rentabilidad de la
empresa Educa Piura S.A.C., 2021.
1.3.2. Objetivos Especificos

Determinar la relacion del enfoque digital y la rentabilidad de la
empresa Educa Piura S.A.C., 2021.

Explicar la relacion de las practicas digitales y la rentabilidad de la
empresa Educa Piura S.A.C., 2021.

Establecer la relacion del talento humano y la rentabilidad de la
empresa Educa Piura S.A.C., 2021.

Especificar la relacion de las herramientas de acceso y la rentabilidad
de la empresa Educa Piura S.A.C., 2021.
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I MARCO DE REFERENCIA
2.1. Antecedentes
2.2.1. En el Ambito Internacional

Causil y Figueredo (2020) en su tesis “La transformacion digital como
herramienta de creacion de valor en las PYMES Latinoaméricanas:
Estudio de casos 2009 - 20197, en la cual proponen determinar el aporte
de valor en las PYMES Latinoaméricanas con la transformacién digital,
aplicando la metodologia de tipo descriptiva, de analisis bibliografico y
documental. Llegando a concluir que, de acuerdo a los casos en el 2017,
un quito de los empresarios han decidido arriesgarse con la transformacion
digital, para el afio siguiente la utilizacion en la cadena de abastecimiento
sobrepaso el 90% de las empresas en paises como Colombia, México y
Brasil. Para el afio 2019, los empresarios se enfocan en el manejo de
recursos para su desarrollo empresarial bajo el uso de las redes sociales,
el uso de los servicios de la banca digital, uso de los sistemas de
facturacidn electronica, uso de los registros electronicos de inventarios,
pagos digitales, manejo de transacciones contables desde un smartphone.
Coba (2020) en su tesis de maestria “Implicaciones del proceso de
transformacion digital en las instituciones educativas de la Armada del
Ecuador”, en la cual propone incrementar la efectividad del procedimiento
de transformacion digital en las instituciones educativas, aplicando la
investigacion de campo, trabajando con una muestra de egresados de los
ualtimos 3 afios. Luego del analisis de datos el autor llego a concluir con la
falta de la hoja de ruta la cual tiene un impacto sobre la efectividad del
proceso educativo. Con lo cual los resultados obtenidos permitieron
disefiar la hoja de ruta.

Cueva (2020) en su articulo “Transformacion digital en la actualidad”, en
el cual propone valorar desde el punto de vista holistico la transformacién
en el &mbito universal latinoamericano, aplicando la metodologia
bibliogréafica, documental y de campo, llegando a concluir que la

transformacion digital es viable solo si se conocen a detalle los equipos
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tecnologicos y estos encajan con la vision y estrategia de la institucion, de
tal forma que se tiene claro la meta y los propdsitos a alcanzar.

Mufioz (2020) en su trabajo de grado “Implementaciones de la
transformacion digital en la Gestion Educativa de las Instituciones de
Educacion Superior. Caso Fundacion Universidad Los Libertadores.”,
propone establecer las implicaciones en el proceso de la transformacion
digital en la gestion educativa de las instituciones de educacion superior,
para determinar las variantes que influyen en la digitalizacion en los
procedimientos de la Fundacién Universitaria Los Libertadores, aplicando
la metodologia de enfoque mixto, de alcance descriptivo, de corte
transversal, sin recurrir a la experimentacion. Luego del anélisis de los
resultados el autor concluye que se deben reformular los procesos
estratégicos, misionales y de apoyo, teniendo como base las politicas de
la institucion, ademas se debe realizar un plan de formacion docente en
donde se avale las metas estratégicas.

Baladron et al. (2020) en su articulo “La transformacion digital de la
docencia universitaria en comunicacion durante la crisis de la COVID-19
en Espafa: una aproximacion desde la perspectiva de alumnado”, en el
cual plantean como propdsito especificar desde el punto de vista del
alumnado como es que se percibe el proceso de transformacion de la
educacion presencial a la digital, aplicando la metodologia de tipo
descriptiva, haciendo uso del cuestionario de estructura cerrada como
herramienta para el acopio de informacion. Los autores concluyeron que
la entidad universitaria supo direccionar los medios para el despliegue de
la docencia virtual, debido la pandemia, hecho que demostré las
deficiencias y limitaciones de la tecnologia de comunicaciones en este tipo
de entidades, recalcando que lo relevante es el papel del docente como
instructor de conocimientos y en la atencion que este debe brindar a los
estudiantes.

Arango, et al. (2018) en su articulo “Un modelo conceptual de

transformacion digital. Openergy y el caso de la Universidad Nacional de
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Colombia”, en el cual proponen disefiar un modelo conceptual de
transformacion digital, aplicando la metodologia que priorizo la
intervencion en dos aspectos, el primero la generacion de la cultura
organizacional y el segundo la creacién del Proyecto de Estratégico
Institucional. Llegando a concluir que los retos 0 metas identificados para
Ilevar a cabo la innovacion académica fueron: promocion de la cultura de
innovacion pedagdgica, trabajar para la sociedad haciendo uso de las TIC
en el ambito educacional, basqueda de acercamientos reales y eficaces a
las dependencias académicas de todas las filiales, teniendo en cuenta a los
estudiantes y docentes.
2.2.2 En el Ambito Nacional

Alfaro, et. al. (2021) en su tesis de maestria “La influencia del liderazgo
sobre el nivel de desarrollo de transformacion digital en las
organizaciones”, en la cual proponen delimitar el impacto del liderazgo
sobre el nivel de desarrollo del proceso de transformacién digital que
tienen las instituciones, aplicando la metodologia de tipo descriptivo, sin
manipular las variantes de estudio y de corte transeccional. Los autores
llegaron a concluir con la relevancia de tener un plan para llevar a cabo la
transformacion digital, identificando asi el nivel de desarrollo debido a que
este punto de partida de la planificacion del plan de transformacion digital
y se debe tener en cuenta el desarrollo de las habilidades de liderazgo
transformacional en los lideres de las organizaciones.

Jiménez (2020) en tesis de posgrado “Caracterizacion de la gestion escolar
en la transformacion digital de instituciones educativas publicas, Red 9,
distrito de Ate - 2020, propone especificar la direccion escolar en la
transformacion digital en las instituciones educativas publicas, aplicando
la metodologia de tipo descriptivo, sin incurrir a la experimentacion para
no modificar el comportamiento de las variantes de estudio y de corte
transeccional porque el acopio de informacion se ejecutd en un solo
momento. El autor llego a concluir que se debe fortalecer la direccién

escolar en los educadores de las entidades publicas, por medio de jornadas

18



de capacitacion haciendo uso de los medios virtuales, tratando temas de
gestion de las condiciones operativas y medios en el proceso de evaluacion
de los estudiantes. También contar con la participacion de la Asociacion
de Padres de Familia (APAFA) y apoderados de los estudiantes, con el
propésito de fomentar la participacion por medio de espacios y
mecanismos que permitan involucrar a todos en la toma de decisiones y en
la ejecucion de acciones con el dptimo acompafiamiento a distancia y
alcanzar asi las metas de aprendizaje.

Garcia (2020) en su tesis “Comunicacion digital estratégica para centros
culturales: Centro Cultural Peruano Japonés y el Goethe-Institut Perd”, en
el cual plantea delimitar los criterios que deben tener en cuenta en la
comunicacion digital de los centros culturales de los objetivos de esta clase
de instituciones, aplicando la metodologia de tipo descriptivo, sin alterar
el comportamiento de las variantes de estudio y de corte transeccional.
Llegando a concluir que la comunicacion digital es el instrumento de alta
relevancia para la difusion de acciones por su efectividad y practicidad,
pero para lograr esta difusion se necesita de estrategias planificadas
orientados a las metas con el enfoque ético en sus criterios.

Pasache y Posso (2018) en su tesis “Factores de desarrollo en
alfabetizacion digital en docentes capacitados de Colegios Publicos del
distrito de Piura”, en la cual proponen examinar los elementos de
desarrollo en alfabetizacion digital en docentes capacitados de colegios
publicos, aplicando la metodologia de tipo descriptivo, sin llegar a alterar
el comportamiento de las variantes de estudio y de corte transeccional,
llegando a concluir que a pesar de tener todos los recursos tecnoldgicos
para desarrollar las actividades en los centros educativos, es la mala gestion
de los mismos por parte de las autoridades de las instituciones, el precario

estado de los equipos, el lento acceso a la red.
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2.2. Marco tedrico
2.2.1. Transformacién digital
2.2.1.1. Definicién
Vial (2019), especifica que el procedimiento de transformacion digital
es el impulso de las tacticas disruptivas en las instituciones o compafiias
para variar la generacion de valor agregado, modificando la
constitucion y examinando los impedimentos que impactan este
procedimiento. Para Westerman et al (2014) esto conlleva al
replanteamiento extremista en cuanto a la utilizacién de la tecnologia,
el talento humano y los métodos para modificar en rendimiento
teniendo el aspecto fundamental.
Para Porter y Heppelmann (2014), esta transicidn rebasa colmadamente
la simple digitalizacion de suministros y servicios por lo que las
compafiias requieran reestablecer su proposicion de valor, examinando
y progresando nuevos modelos de negocio teniendo como finalidad
comprender la cognicidn, expectacion y apreciaciones variantes de los
consumidores.
Las metas mas relevantes son avances digitalmente los suministros,
tener presencia en la innovacién, examinar y progresar nuevos
paradigmas de negocios potencialmente disruptivos mara sustentarse de
forma competitiva y crear nuevos ingresos. (2017)
Afandi (2017) menciona que los investigadores reconocen las
siguientes utilidades que trae consigo la transformacién digital en las
compafiias: nuevas ofertas de servicios y paradigmas de negocio,
automatizacion de algunas tareas, excelencia de producciéon e
innovacion por parte de los operarios, optimizacion de la experiencia
de usuario y optimizacion de la efectividad y determinacion de las
operaciones.
2.2.1.2. Impulsores de la transformacion digital
Es relevante identificar cuales son los elementos que impulsan la

decision de optar por la transformacion digital (Verhoef, y otros, 2019),
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los cuales son:
Comportamiento del cliente digital:
La incursion de las nuevas tecnologias ha ocasionado una variacion en
la conducta del consumidor, alguno de ellos enlazados a la creciente
utilizacion de nuevos dispositivos, asi como el progreso de aplicaciones
web y del e-commerce, el proceso de digitalizacion de la mayoria de los
recursos de comunicacion y el acelerado desarrollo. Esta revolucién
digital ha permitido un nuevo nivel de personalizacion de suministros y
funciones debido a que la oportunidad de plantear y sustentar las
asociaciones con los clientes que tengan un nivel superior y con mayor
efectividad.
Los avances digitales también admiten la compilacion y examinacion
de la informacién compleja con relacién a los criterios de consumo y
las propiedades personales de sus clientes. Desde otro punto de vista la
misa tecnologia proporciona al consumidor la pertinencia de acceder a
una gran cantidad de datos sobre los suministros y funciones de forma
mas eficaz en cuanto al tiempo ocupado en su ejecucion. Presentemente
se puede indicar que un consumidor experimentado, nutre de buena
informacion por medio del uso de varios canales de comunicacion que
posibilitan que el consumidor obtenga mayor accesibilidad a la oferta
de suministros y funciones en cualquier momento. (Barrullas, 2016)
Después de una década, la revolucion digital ha incluido cambios
variados en el ambito empresarial, dentro de los cuales se pueden
mencionar:
Las expectativas de los clientes contindian incrementando: El
consumidor fortalecido es cada vez mas intelectual y espera una
experiencia con alto nivel de personalizacion y coherente en todos
los canales aprovechables. EI 73% de los consumidores priorizan
realizar negociaciones con marcas que singularizan su
experiencia de compra y el 80% de los consumidores manifiestan

desacierto cuando su identidad y sus predilecciones se pierden al
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modificar el canal. Por afiadidura cada vez que un cliente esta
propenso a una experiencia digital optimizada, sus aspiraciones
se replanteen rapidamente a un nuevo nivel superior.
(MarketerosLATAM, 2019)

Los clientes tienen un gran poder que antes: Usan varios
recursos para equiparar y alcanzar los mejores precios de los
suministros y funciones, ejecutar pedidos en varios puntos de
vista, impedir las distribuidoras e intermediarios y conseguir
beneficios en alguna parte del mundo y en cualquier momento
conveniente. Las cifras del mercado demuestran que los clientes
estan transmitiendo sus transacciones a tiendas on-line y los
puntos de contacto digital cumplen con un papel relevante en el
recorrido del consumidor que impacta en las transacciones on-
line y también las fisicas. (Kannan & Li, 2017)

La velocidad es més relevante que nunca: actualmente no se
trata de vencer al grande con lo pequefio, sino lo lento con lo
rapido, la modificacion tecnoldgica esta acaeciendo de forma no
lineal, como muestra los fundamentos en la Ley de Moore y la
Ley de Metcalfe, pero las compafiias aun tienen el pensar lineal.
Disponibilidad de informacion: los clientes tienen una gran
cantidad de informacion disponible que hace décadas atras, esto
es debido a que, con el aporte de nuevos instrumentos
tecnoldgicos de busqueda y redes sociales, los clientes se han
convertido en adictos a la informacion, capacitaciones y activos.
(Lamberton & Stephem, 2016)

Relevancia de los dispositivos moviles: se han vuelto el
conducto mas relevante del consumidor y agilizan la practica de
evaluar los suministros fuera de linea y luego ejecutar las
transacciones on-line. (Gensler, Neslin, & Verhoef, 2017)
Co-creacion de valor agregado: las tecnologias digitales

posibilitan a los clientes co-crear valor, esbozando vy
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customizando suministros, siendo un elemento del proceso de
distribucion de la dltima milla, ademas aportando a otros
consumidores distribuyendo resefias de suministros. (Gensler,
Neslin, & Verhoef, 2017)
Dependencia de las App: los clientes desarrollan gran
dependencia de las aplicaciones y las tecnologias emergentes que
tienen como base la inteligencia artificial, gran ejemplo de esto
son los asistentes virtuales, los cuales estan facilitando la vida de
los clientes. (Hoffman & Novak, 2017)
Si las compafiias no pueden ajustarse en la atencion de nuevas
perspectivas, se convertirdn en menos atractivas para los consumidores
y cabe la posibilidad de ser reemplazada por compafiias que aprovechan
muy bien las tecnologias.
Competencia digital: ElI boom digital ha transformado
fundamentalmente las expectaciones y conductas de los clientes,
desempefiando una enorme presion sobres las compafiias tradicionales
y penetrando en numerosos comercios. La competencia ejerce un papel
fundamental en el viaje a la metamorfosis digital, esto para enfrentar a
las empresas nativas digitales, a esto hay que mencionar que no todas
las compafiias parten del mismo d&mbito, y tampoco se desarrollan a la
misma velocidad. (Torrejon, 2019)
Teniendo referencias acerca del mercado minorista, las tecnologias han
transformado la perspectiva de la pugna, relegando las transacciones a
compafiias digitales emergentes. La pugna no solo se da en el ambito
global, sino que la magnitud del progreso ha incrementado a medida
que las enormes empresas comienzan a subyugar a numerosas
industrias. (Cuesta, 2019)
Tecnologia digital: Fitzgerald, et al. (2014), indican que las compafiias
generalmente se encuentran en un proceso continuo de financiacion en
tecnologia para la busqueda de la optimizacion operativa o la apertura

de nuevas oportunidades de comercio. Se debe tener en cuenta que los
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avances tecnoldgicos afectan directamente a la constitucion de costos
al sustituir a la mano de obra humana, con el proposito de mejorar el
flujo logistico y operativo de la cadena de suministros a través de
robots, asistentes virtuales e inteligencia artificial.

Uno de las modificaciones mas relevantes y de avance en los ultimos
periodos ha sido la utilidad normalizada de todas las empresas
industriales, de la inteligencia artificial y el requerimiento de
orientacién més agresiva de las conversiones digitales para pugnar. Por
otro lado, el holgado ingreso de nuevas tecnologias muestra
lucidamente el requerimiento de que las compafias conviertan sus
negocios al ambito digital. (Fitzgerald, Bonnet, & Welch, 2014).
Situacion de crisis - Covid 19: adicionando a los factores
anteriormente descritos, Verhoef (2019)menciona un cuarto elemento,
el cual surgié en los ultimos meses del afio 2019, declara por la
Organizacion Mundial de la Salud como la pandemia COVID-19,
desatando la mayor crisis mundial tanto en el &mbito econémico como
en el &mbito social y que ha ocasionado que la conversion digital se
desarrolle a un ritmo acelerado, creando nuevos ambitos altamente
innovadores que proponen retos para los empresarios relacionados a la
digitalizacion.

Los empresarios se vieron obligados a examinar las tacticas para velar
el vacio digital, que ha demostrado y que debe ser subsanado con el
proposito de consolidar la continuidad operativa y tratar de alcanzar las
metas. (Carnevale & Hatak, 2020). Con relacion al sector de servicios
mostraron una variaciéon disruptiva en los procesos, en donde los
operarios fueron desplazados a la labor remota, la cual necesita de
liderazgo efectiva y diversificando un nuevo ambito (Bartsch, Weber,
Bittgen, & Huber, 2020), creando modificaciones en el medio ambiente
que impactan a los diversos sectores y mercados (Craven, Liu, Mysore,
& Wilson, 2020)

Bartsch et al. (2020) indican que es relevante invertir en digitalizacion
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y en aptitudes digitales en toda la compafiia, creando ideas para iniciar
métodos de transformacion digital, solidificando a la resiliencia y
amoldabilidad de la compafiia a nuevas variaciones o crisis, s por ese
fundamento que las compafiias de servicio que localizan mayores
niveles de crecimiento en transformacion digital, se encuentran en
condiciones de sustentar un buen performance laboral en tiempos de
crisis.

2.2.1.3. Revision de modelos de desarrollo de transformacion digital
El andlisis de las fuentes literarias, se llega a determinar la existencia
de diversos modelos de progreso de transformacion digital, la
contribucion de estos modelos es establecer una guia o instrumento para
localizar a las compaifiias en el proceso de transformacion digital, los
cuales se detallan a continuacion:
Modelo MIT Center for Digital Business and Capgemini
Consulting: este modelo estd enfocado a la direccion que estimula la
transformacion digital, percibe caracteristicas como la tactica
organizacional, vision, elementos, aptitudes digitales e inversiones,
teniendo en cuenta que la transformacion genera valor a todos los
colaboradores.
El propdsito de este modelo es cuantificar el nivel de progreso con una
matriz 2x2 con 4 fases y dos dimensiones (Chanias & Hess, 2016) las

cuales se detallan a continuacion:
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Figura 1 Matriz para medir la Madurez Digital - MIT Capgemini Consulting 2011
Fuente: ;How Digital are We? Maturity Models for the Assessment of a Company’s Status in the
Digital Transformation, Chanias & Hess (2016)

Tabla 1
Dimensiones del Modelo MIT y Capgemini Consulting 2011.
Dimensiones Descripcion
Intensidad digital Combinacion de activos estratégicos, elementos

digitales, capacidades digitales e inversiones.
Intensidad de gestiobn de Incluye aspectos de gestion que impulsa TD.
transformacion Comprendiendo los aspectos de las innovaciones

digitales.

Fuente: ;How Digital are We? Maturity Models for the Assessment of a Company’s Status in the
Digital Transformation, Chanias & Hess (2016).

Tabla 2
Niveles de Madurez Digital- Modelo MIT y Capgemini Consulting 2011
Niveles Descripcion
Principiantes Se encuentran al comienzo de una transformacion digital,

siendo inmaduros en ambas dimensiones.
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Fashionistas Han probado o comenzado a implementar algunas tecnologias
digitales, pero carecen de habilidades de gestion exitosa y
sostenible.

Conservadores Conocen el potencial de TI, son capaces de manejarlo de
manera efectiva, se muestran escépticos, siendo
conservadores y tomando cautela.

Digiratis Grupo de empresa digitalmente maduro, se encuentran en las
innovaciones y tendencias digitales, coordinando con una

vision y cultura digital solida.

Fuente: ;How Digital are We? Maturity Models for the Assessment of a Company’s Status in the
Digital Transformation, Chanias & Hess (2016).

Modelo de madurez digital 4.0 - Forrester (Benchmarks: Digital
Business Transformation Playbook): tienen encargo aportar a las
compafiias a examinar el proceso de preparacion digital, tales como el
proceso ejecutivo para la tactica digital, la cognicion del operario

digital; con el propdsito de medir el éxito y la efectividad de la relacion.

Asimismo, indica las aptitudes especificas del marketing digital en la
compaifiia, ratificando el lado digital en asociacion con la téctica de la
compafia, ademas examina como digitalmente se analizan las

interacciones de transacciones y funciones (Gill & VanBoskirk, 2016)
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Figura 2 Cuatro Dimensiones que determinan la Madurez Digital
Fuente y Elaboracion: The Digital Maturity 4.0, Forrester, Gill & VanBoskirk (2016, pag. 3)

Se debe establecer en que segmento se ubica, si es: exceptivo,
adoptante, colaborador o diferenciador; el cual servira como punto de
comienzo para su tactica digital, localizando métodos generales de la
compaifiia.

Characteristic

Maturity segment behavior Strategy Score range

Figura 3 Las organizaciones se distribuyen en cuatro (4) segmentos de madurez
Fuente y Elaboracion: The Digital Maturity 4.0, Forrester, Gill & VanBoskirk (2016, pag. 3)
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Nivel 1: Escépticos (Skeptics). - hace poco uso de los canales de
proposicién de transacciones on-line y progresan en pocos
recursos digitales, no creen en la relevancia del mundo digital por
lo que se limitan en los principios requeridos para complacer a los
clientes como: el marketing digital, el uso de redes sociales, la
direccion de la experiencia del consumidor. (Gill & VanBoskirk,
2016)
Nivel 2: Adoptantes (Adopters). - tienen mayor ensayo digital
que los anteriores con relacion a los medios de marketing y
transacciones digitales. Tienen disponibilidad para invertir en
sistemas CRM (Custom Relationship Management) o una
plataforma similar que les permita desarrollar el e-commerce con
el propdsito de cubrir su ambiciéon digital. Aun asi, por lo general
son empresarios a cargo de compafiias de servicios publicos, de
atencion médica o fabricantes que antepone la produccion sobre
las relaciones con los consumidores. (Gill & VanBoskirk, 2016)
Nivel 3: Colaboradores (Collaborators). - la singularidad
fundamental de los operarios es que estas compafiias son
elocuentemente mas aptas para aportar interna y externamente en
la adaptacién y evolucion del ambito digital, de acuerdo con Gill
y VanBoskirk (2016), el 95% de los operarios resaltan la
experiencia del consumidor con la marca.
Nivel 4: Diferenciadores (Differentiators). - evidencian un
considerable incremento de los ingresos, esto como consecuencia
de su habilidad en los servicios de marketing, direccién de
proyectos y e-commerce, teniendo como caracteristica destacable
desaparecer la brecha entre el ambito fisico y el digital. (Bonnet,
Puram, Buvat, KVJ, & Khadikar, 2015)

Modelo de madurez digital - Telecomunicaciones: este modelo

evidencia la fase de madures para proveedores o contratantes de

servicios de comunicaciones, asimismo puede ser utilizado como un
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instrumento de examinacion contrastable para evaluar una compafiia

frente a sus competidores. (Valdez de Ledn, 2016)

Este modelo ostenta 7 dimensiones y 5 niveles de madurez:

Slrateﬂ OrEammtion Customer Ecosystem Operations Technology Innovation
Capabilities
/1500 Changes i " .
b ; J)[N : New benefits Partner that suppor Effective New flexible
povernance Me he service
SOVRrnance. iy created in ecosystem the service technology and agile
planning and structure pro "
. customer development planning ways of
managing traming & ereased 4
experience and deployment working that
processes knowledge maturity .
through sustenance integration will form the
that waill management v resulting from A
digital &5 2 ey and use to basis 1or an
support the that will N ) ) MOore
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customer digital tomated digital digital
the digital become a - b . BVOPTION b g‘1 N
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strategy digital player u Y u and flexibie \
operation

Figura 4 Estructura inicial y siete (7) dimensiones del modelo de madurez digital para proveedores
de servicios de telecomunicaciones.

Fuente y Elaboracién: A Digital Maturity Model for Telecommunications Service Prévidas. Valdez-
de Leodn (2016).

Strategy ~ Organization Customer  Ecosystem Operations Technology Innovation

Figura 5 Esquema inicial del modelo de madurez digital para proveedores de servicios de
telecomunicaciones

Fuente y Elaboracién: A Digital Maturity Model for Telecommunications Service Prévidas. Valdez-
de Leon (2016).

Las dimensiones son las siguientes:
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1: Estrategia. - contiene varios procesos: vision, control,
planificacion y gestion que avalen la proposicion de
implementacion de la tactica digital.
2: Organizacién. - considera las variaciones internas de la
compafiia en las comunicaciones, la cultura, la constitucion, la
capacitacion y la cognicion que admitira innovar digitalmente.
3: Cliente. - tiene en cuenta al consumidor y sus experiencias
mediante su sentir con la transformacion digital.
4: Tecnologia. - promociona la planificacion, implementacion e
integracion de tecnologias para la innovacion en un negocio mas
digital.
5: Operaciones. - orientdndose en las aptitudes que respaldan la
presentacion del servicio, el incremento de la madurez digital
muestra un procedimiento mas digitalizado, automatizado y
flexible.
6: Ecosistema. - ostenta el estado del ecosistema como factor
primordial para la innovacion de un negocio digital.
7: Innovacion. - aptitudes que permiten diversas formas de
laborar las cuales son més flexibles y agiles que son parte de la
formacién inicial de un negocio digital efectivo.

Y los niveles de madurez se muestran en un nivel descendiente, los

cuales son:
5: Pioneros. - la compafiia genera nuevos caminos y creando
experiencia dentro de la dimension.
4: Optimizacion. - la compafiia examina los cambios de las
iniciativas digitales que deben optimizar para aumentar la
rentabilidad general.
3: Integracidn. - las decisiones se integran en toda la compafiia
para apoyar las aptitudes de extremo a extremo.
2: Habilitacion. - la compafiia estd implementando iniciativas

con la meta de formar las bases para negocio digital.
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1: Iniciado. - la compafiia esta dispuesta a poner en marcha un
negocio digital y estd iniciando sus primeros pasos en esa
direccion.
0: No iniciado. - la compafila no tienen la intension de
transformarse.
Modelo para el desarrollo digital en las organizaciones - MIT
Center for Digital Business y Capgemini Consulting: el modelo
mide el progreso de transformacion digital o nivel de madurez digital
de las compafiias en su camino hacia su conversion digital. Propone 4
dimensiones criticas: mentalidad digital, operaciones digitalizadas,
empoderar el talento y datos e instrumentos requeridos, ademéas de un
instrumento de evaluacion la cual permite autoevaluar el nivel de
madurez e identificar en qué etapa de conversion digital se encuentra la
compafia. (Bonnet, Puram, Buvat, KVJ, & Khadikar, 2015)
2.2.1.4. Dimensiones criticas
Para la presente investigacion se tendra en cuenta el Modelo para el
desarrollo digital en las organizaciones - MIT Center for Digital
Business y Capgemini Consulting, las dimensiones se detallan més a

continuacion;
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Figura 6 Cuatro (4) dimensiones clave que son la base de las organizaciones digitales.

Fuente y Elaboracion: Organizing for Digital: Why Digital Dexterity Matters. C'apgemini
Consulting. Bonnct et al. (2015).

Las dimensiones del presente modelo se describen a continuacion:

Lo digital primero (Digital-First Mindset): estudiando y
priorizando alternativas digitales esto debe ser puesto como
prioridad en las compafiias. Esto significa que la ubicacién por
defecto de la compafiia es utilizar en primer lugar una alternativa
digital. EI 80% de las compafiias del rubro digital hace uso de
alternativas digitales siempre cuando sea posible, en contraste al
20% de organizaciones gque no lo practican. Las compafiias mas
relevantes de los sectores privados y publicos estan adoptando
esta orientacion: en primer lugar, pensar digitalmente, alcanzando
es una compafiia digital que progrese en contenido, muestre datos
y gue sea digitalmente accesible. (Bonnet et al., 2015)

Practicas digitalizadas (Digitized Practices): virtualizando las

operaciones y propulsar optimas maneras colaborativas de labor

33



y cognicion, las actividades digitalizadas, la toma de decisiones
tienen como base la informacion obtenida y el aprendizaje
colaborativo son praxis fundamentales para la adopcién y el
sustento de las compafiias en periodos largos. (Bonnet et al.,
2015)

Talento (Empowered Talent): aumentar la cognicidn digital de
la compafia, prosperando en habilidades y solidificando el
compromiso. En base a Bonnet et al, (2015), el 70% de las
compafias digitales menciona que aptitudes estdn bien
formalizadas y afirman el compromiso de sus operarios.

Las competencias en la compafiia deben continuar progresando,
con la ensefia también se puede aportar a la retencion del talento
clave y crear estima por las ideas digitales. Incluyendo a la fuerza
de trabajo puede significar una modificacion en la cultura y la
constitucion de la compafiia. La modificacion de cultura trae
como consecuencia la atraccion de un talento distinto y crea
nuevas expectaciones de la fuerza de trabajo para la compafiia.
(Bonnet et al., 2015).

Herramientas de acceso de datos y colaboracion (Data acces
and collaboration tools): el ingreso a la informacién y los
instrumentos de cooperacién para motivar la evolucion en toda la
compafia. Actualmente, se identifican varios niveles de
capacidad de datos entre las diferentes compafiias digitales, las
cuales al hacer uso de datos crea nuevos lideres de efectividad y
aptitudes de respuesta hacia los consumidores.

Tener a la disposicion la accesibilidad a la informacién primordial
de la compafia permite potenciar y comprometer a la fuerza de
trabajo de la compafiia. Se debe tener en cuenta a los
colaboradores que tengan ambicion que siguen mejorando,
creando nuevas pertinencias que progresan en nuevas iniciativas.

Se pueden progresar en nuevas capacidades para la fuerza de
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trabajo de la compafiia, creando adicionalmente que otra oferta
laboral externa sea menos atractiva. (Bonner et al., 2015)

2.2.1.5. Niveles de desarrollo

Las etapas del modelo MIT Centro de Negocios Digitales:

Definition

Figura 7 Niveles de Desarrollo de la Transformacion Digital- Estrategias en el camino de una
organizacion para convertirse en una organizacion digital

Fuente y Elaboracion: Organizing for Digital: Why Digital Dexterity Matters. Capgeraini
Consulting, Bonnet et al. (2015).

Las cuales se detallan a continuacion:

Detenido (Stalling): estas compafiias estan combatiendo con
diversos aspectos digitales, sin tener clara la forma en como
alcanzar resultados satisfactorios. Son imperturbables, sin
ninguna capacidad digital relevante y no pueden y no pueden
afrontar a las tendencias ascendientes y lo que necesite el
consumidor.

El MIT recomienda anteponer la digitalizacion de sus
operaciones como tactica inicial, de acuerdo a Soule et al., (2016)
es crear confianza en los datos digitalizados y automatizada que
admita supervisar las diversas operaciones, admitiendo la
transparencia y determinando nuevas formas de laborar.
Iniciado (Initiating): estas compafiias apertura sociedades para
valerse las oportunidades digitales, comienzan con el progreso en
habilidades digitales en operaciones de virtualizacion,
optimizando la comunicacién, la colaboracién y supervisando la
imagen corporativa. (Bonnet et al., 2015) Como téctica propone
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priorizar la relevancia de lo digital, solidificando el pensar digital
como beneficio ademas de aportar a la relevancia del lider.
Comprometido (Engaging): en esta fase el pase organizacional
tiene planificado el proceso de transformacion digital, las
compafiias tienen diferentes habilidades digitales para customizar
la experiencia del cliente, agilizar las actividades rutinarias y
admitir el aporte e inclusion de toda la compafiia. Tienen la
habilidad de proyectar las tendencias nacientes y afrontar a las
necesidades variantes de los clientes. (Bonnet et al., 2015). Esta
tactica recomienda la optimizacion de las habilidades digitales
tanto internas como externas de las compafiias.

Auto-reforzado (Self-Reinforcing): en esta fase de progreso, las
compafiias llegar a ser instituciones digitales altamente flexibles,
teniendo la habilidad de tomar el control de organizarse, asi como
de subsanar fallos repentinamente para valerse las nuevas
oportunidades digitales. Progresando nuevas habilidades digitales
evolucionadas para desarrollar la experiencia del cliente. (Bonnet
etal., 2015)

2.2.1.6. Analisis de modelos de niveles de desarrollo

Después de estudiar e indicar las propiedades mas importantes de las
distintas proposiciones de examinar el nivel de progreso indicado en la
siguiente tabla, se determina grandes desigualdades entre ellas por su
contenido, tanto los criterios de medicion, dimensiones como en las
fases propuestas por cada modelo. Es relevante tener en cuenta a quien
esta dirigido el modelo, asi como la informacion a evaluar.

Para el desarrollo del presente trabajo estard basado en el modelo MIT
Digital Business Center, por ser el de amplia aplicacion en diversos
sectores, evitando los sesgos que muestran los otros modelos que fueron
utilizados a un rubro en particular. Esta enfocado a los responsables que

lideran el procedimiento de transformacion digital, ademés de contar
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con la fuente de cuestiones y forma de medir. (Bonnet et al., 2015)

Modelo MIT y MIT y Forrester Valdez
Capgemini Capgemini (2016) (2016)
(2011) (2015)

Numero de 4 4 4 6

Niveles

Dimensiones 2 4 4 7

Cantidad de 20 32 28 140

preguntas

Libre Si Si Si Si

disponibilidad

de preguntas

Libre Si Si No No

disponibilidad

de forma de

medicion

Determinacion  Encuesta Encuesta Encuesta Encuesta

del nivel simple simple basado simple basado simple
basado en en sumarizar en sumarizar basado  en
sumarizar los los resultados los resultados sumarizar los
resultados de de cada de cada resultados de
cada dimension dimension cada
dimensién dimension

Visualizacion  Etapa Etapa Etapa Etapa

de resultado resultante resultante resultante resultante

Publico General CIO vy lideres Proveedoresde Marketing /

objetivo de telecomunicaci Comercial

Transformacio

n Digital

ones
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Modelo MIT y MIT y Forrester Valdez

Capgemini Capgemini (2016) (2016)
(2011) (2015)
Antigliedad 9 6 4 7

2.2.1.7. Redes sociales

Las redes sociales son espacios y aplicativos virtuales que tienen
operatividad en diversos niveles como el profesional, de relaciones
sociales, admitiendo asi el intercambio de informacion entre personas
y/o empresas. ES un concepto muy antiguo y no nace con la creacion de
Facebook, Snapchat, sino tiene sus raices en la sociologia cuyo
concepto se aplicaba para examinar las interrelaciones entre personas,
grupos, instituciones y sociedades desde finales del Siglo XIX. (RD
Station, 2021)

Facebook: es la red social méas relevante de vinculos virtuales cuyo
proposito es otorgar un soporte para crear y compartir contenido.
Amplio considerablemente las posibilidades de asociacion social
causando  una  revolucion en el ambito de las
telecomunicaciones.(Gongalves, 2016)

Facebook cuenta con cerca de 2,2 millones de usuarios, y en ella se
puede encontrar grupos de interés, compartir contenido, chat, hacer
vinculos, realizar busquedas, anunciar productos. (Gongalves, 2016)
Instagram: es una red social y un aplicativo mévil a la vez, cuya
principal funcionalidad es publicar imagenes y videos con varios
efectos fotograficos como filtros, marcos, colores, etc; para después se
compartidos con otros usuarios o en otras redes, actualmente esta red
social se encuentra en un crecimiento a nivel mundial.(Lavagna, 2018)
Fue lanzado el 6 de octubre del 2011, en una primera version
optimizada para la cAmara del Iphone 4, un afio mas tarde se lanzo la

version abierta para Android. Siendo comprada por Facebook en el afio
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2013 por mil millones de USD. (Lavagna, 2018)

Linkedin: esta plataforma fue lanzada en el afio 2002, con el prop6sito
de contactar a los profesionales en contacto entre si o con otras
empresas, pero eso no fue el propdsito principal, en esta red puedes
encontrar ideas, socios con los cuales hacer negocios o promocionar tu
servicio, producto o conocimiento sobre algun tema, aunque a nadie le
interesa si te tomas un café en Madrid en la mafiana ya que no es la
tematica de la red.(L6pez, 2021)

Tiktok: fue lanzada en el 2016, por Zhang Yiming, también es
conocida en china como Douyin, actualmente cuenta con 1,190
millones de usuarios con tendencia al crecimiento pronosticado al 2025.
(Santos, 2021)

En esta plataforma se pueden subir los siguientes tipos de videos:
musicales 0 montajes (también conocidos como playback), cortos
coémicos (videos graciosos cortos y muy simples), con efectos
especiales (videos realizados con realidad aumentada), duetos (videos
propios acoplados con el video original), videos de reto (también
conocidos como challenge, se busca grabarte realizando retos
anunciados con hashtags). (Santos, 2021)

Twitter: es una plataforma, siendo un servicio bidireccional con el cual
puedes compartir mensajes de 144 caracteres (hasta el 2018) de forma
rapida, sencilla y gratuita. Fue creada por Jack Dorsey y su equipo de
desarrollo en el 2006, tiene la funcionalidad de agregar imagenes,
videos, encuestas o enlaces.(WebEmpresa, 2018)

Esta red social ultimamente esté siendo usada por el &ambito empresarial
para interactuar con los clientes, los seguidores, dar a conocer su
producto o servicio, dar a conocer promociones u ofertas, incrementar
las ventas, asociarse con otras empresas, obtener nuevos clientes.
(WebEmpresa, 2018)

Snapchat: es una aplicacion mavil utilizada por mas de 188 millones de

usuarios, creada para compartir imagenes, videos y mensajes en tiempo
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real por el tiempo deseado, contando con 4 ventanas principales: de
snapchats, de inicio, de historias y de discover. (Nufiez, 2020)
2.2.1.8. Marketing por medio de redes sociales

El termino hace referencia todas las tareas y medidas que se usan en las
redes sociales para creacion de oportunidades de negocio,
incrementando el alcance y la lealtad de los clientes. Esta actividad
puede ser vista como asociaciones publicas y servicio al cliente, el
propdsito principal es incrementar factores como el trafico el CTR
(Click Through Rate, es el Porcentaje de Clics) y el alcance de las
organizaciones. El siguiente paso es generar lealtad a largo plazo de los
clientes, las personas y el marketing viral (Ryte Wiki, 2021).

Tipos: en el marketing empresarial se pueden observar dos
metodologias basicas, las cuales son:

e Marketing proactivo en redes sociales: tiene un enfoque
multicanal, creando y distribuyendo contenido propio de
usuarios para cubrir los objetivos de las organizaciones (Ryte
Wiki, 2021).

e Marketing pasivo en redes sociales: hace uso del contenido
externo para alcanzar los propoésitos de las organizaciones, y
el registro de actividades se utiliza para el analisis de
tendencias y toma de decisiones (Ryte Wiki, 2021).

Beneficios: las estrategias mencionadas con anterioridad dan como
resultado incrementar la concienciacién, optimizar la lealtad de los
clientes, optimizar el acceso al pablico objetivo y la comunicacion:

e Contacto directo con el cliente: los medios sociales pueden
ser usados como un recurso de servicio al cliente, los cuales se
contactardn a través de mensajes, calificaciones o
publicaciones. Si la compafiia responde de forma inmediata
existe una proximidad que no puede ser superada por otros
medios (Ryte Wiki, 2021).
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e Constructo de grupos de interés: se pueden usar grupos,
blogs y foros para generar redes de interés general, aunque esto
solo aplica para productos y servicios predeterminados. (Ryte
Wiki, 2021)

e Eventos: son recursos populares para captar mas clientes.
(Ryte Wiki, 2021)

e Campafias interactivas: son maneras de captar mas clientes
potenciales. (Ryte Wiki, 2021)

e Ventasy distribucion: aqui se pueden ejecutar transacciones
de productos reducidos y otros conceptos. (Ryte Wiki, 2021)

e Reputacion, imagen y autoridad: la experiencia se adquiere
incorporando informacion sélida, esto ayuda a generar una
buena reputacion. (Ryte Wiki, 2021)

e Marketing viral: se da cuando un contenido es reproducido
por varios usuarios. (Ryte Wiki, 2021)

e Monitores de redes sociales: las compafiias tienen a su
disposicion enormes posibilidades en los ambitos de la
informacion y el control, dichos datos son de utilidad para
estudiar las tendencias de los clientes. (Ryte Wiki, 2021)

2.2.1.9. Business Intelligence
El termino hace referencia a la utilizacion de los métodos e
instrumentos que ejercen para cambiar la informacion de conocimiento,
con el propdsito de optimizar el procedimiento de toma de decisiones
en una compafiia. Lo cual, en esta era digital, es uno de los factores

fundamentales de comparacion de las compafiias. (Signaturit, 2021)

El origen de las herramientas de Business Intelligence
De acuerdo al History of Business Intelligence, la primera vez que se
menciond el termino Business Intelligence en una enciclopedia

publicada en EEUU en 1865, pero no sera hasta el siglo XX, con el
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surgimiento de la tecnologia de la mano con el progreso de los
almacenes informaticos de la informacién fundamentando asi el
concepto de inteligencia de negocios tal y como se comprende ahora.
(Signaturit, 2021)

Ventajas de las herramientas de Business Intelligence
Existen cuatro ventajas que ofrecen el uso de instrumentos de

inteligencia de mercado son:

1. La condicion de examinar de forma compaginada informacion
interna y externa originada de distintas fuentes y sistemas.
(Signaturit, 2021)

2. Una gran profundidad de examinacion y una condicion
extendida de reporting. (Signaturit, 2021)

3. La facultad de superar ese estudio retrogrado temporal en base
a series historicas. (Signaturit, 2021)

4. La habilidad de ejecutar proyecciones y prondsticos de futuro

en base a todos los datos. (Signaturit, 2021)

Tipos de herramientas de Business Intelligence

Se considera una categoria muy extensa, se puede debatir si los
servicios supervisados de medios son considerados como instrumentos
de BI, se puede distribuir las soluciones de inteligencia de negocio en
tres clasificaciones (Signaturit, 2021):

1. Herramientas para la gestion de datos (del inglés, data management
tools).
Admiten desde la purificacion y homogeneizacién de informacion
de diversos origenes hasta su sustraccion, conversion y transmision

a un sistema en particular. (Signaturit, 2021)
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2. Las aplicaciones para descubrir nuevos datos (del inglés, data
discovery applications).
Le permiten recopilar y evaluar nueva informacion (mineria de
datos) y aplicarla sobre esta nueva informacion o sobre técnicas de
analisis predictivo existentes para hacer prondsticos futuros.
(Signaturit, 2021)

3. Herramientas de reporting.
Una vez compilada y gestionada todos estos datos nuevos o
existentes, ayuda a las compafiias a observala gréafica y
visualmente. También sirven para integrarlo en cuadros de mando
para medir si se estan cumpliendo KPI especificos, o incluso
pueden generar todo tipo de informes de informes. (Signaturit,
2021)

2.2.1.10. Business analytics
Es la orientacion del analisis de informacion que se da al interior de una
compafia y por lo general se determina como parte de Business
Intelligence, el cual se orienta a datos historicos y actuales para analizar
y entender el performance que la compafiia experimenta hasta ahora y
aportar en la planificacion y determinacion de patrones o

inconvenientes de tipo comercial. (Fiorello, 2020)

Business analytics puede identificar patrones y pronosticar tendencias
teniendo en cuenta varios factores, ya sean de tipo econdmico, de
mercado, tecnoldgicos, temporales tanto interno como ajenos a la
compafia, con el proposito de comprender las posibles soluciones
futuras de cada problema encontrado en base a informacion procesada.
(Fiorello, 2020)

Algunos de los beneficios destacados del analisis de datos basado en
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Business Analytics son:
e Tener consistencia de informacion en la compafiia.
e Mejor organizacion y prevision.
e Optimizacion en la excelencia de la toma de juicios.
e Aumentar la efectividad de las operaciones mitigando errores y
fallas.

e Decremento de costos.

2.2.2. Rentabilidad
2.2.2.1. Definicion

Ccaccya (2015) indica que es la idea que se utiliza a todas las
actividades econdmicas en la que se use medios materiales, humanos
y/o financieros con el prop6sito de alcanzar resultados positivos. Esto
indica que se va a examinar la efectividad y productividad de los
operantes y fondos embrollados en la compafiia para generar utilidades,
debido a que el hecho de lograrlas no indica que el negocio sea rentable,
el ambito es ideal cuando se obtienen mayores utilidades usando pocos
recursos. (Actualidad Empresarial N° 341, 2015)

Activo Pasivo
Estructura econémica Estructura financiera
peivoo ‘ I ilizad Patrimonio neto \
O IBAtE S nmovilizado atrimonio
l | (no exigible)
5 . Recursos
1 Existencia Pasivo no corriente patapehi
(exigible a largo
Activo ) — plazo)
: ealizable
Felleodido y Pasivo corriente
i ' ) (exigible a corto
k Disponible plazo)
Aplicacion de fondos Origen
y

Figura 8 Componentes de la Estructura Econémica y Financiera de la Empresa.
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Diaz (2012), define la rentabilidad como competencia que tiene una
compafiia para crear utilidades en inversiones a largo plazo, asimismo
la mitigacion de las responsabilidades con terceros, con el fin de crear
mayor nivel de fabricacidn y transacciones con el objetivo de obtener
mayores utilidades y acrecentamiento, cabe indicar que se puede
determinar la rentabilidad de dos formas la rentabilidad econémicay la
rentabilidad financiera.

2.2.2.2. Rentabilidad Econdmica
Pantoja (2018), hace mencidn que se debe seleccionar las decisiones
optimas sobre los precios de transaccion, gastos fijos y variantes,
buscando siempre mejores resultados en el mediano y largo periodo.
Esto indica que se debe tener en cuenta la toma de decisiones con
relacion a la existencia entre el costo y el ingreso, formalmente se
expresa que una entidad econdmica es rentable cuando crea un nivel de
utilidades esperadas para los empresarios en caso contrario mostraria
perdidas reduciendo asi el patrimonio.
Ccaccya (2015), indica que el rendimiento econémico examina la
rentabilidad de los activos en una compafiia y de forma independiente
cual sea su subvencidn, el cual se puede usar en periodos establecidos.
Esto indica la examinacion mediante criterios financieros la fase de
efectividad de la gestion de recursos usados sin tener en cuenta la
subvencion.

2.2.2.3. Rendimiento sobre las inversiones (ROA)
De acuerdo con Flores (2015), el ROA es el ratio que cuantifica la
competencia y la efectividad del mandato de los activos, cuantifica las
utilidades que la compafiia puede crear por cada sol invertido en su

patrimonio, el ROA se cuantifica de la siguiente forma
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ROA = ufilidad neta
Activos totales

Figura 9 Formula para Calcular el ROA.

2.2.2.4. Rentabilidad financiera

Pantoja (2018), menciona que la situacion financiera optima hace
referencia a que los fondos recibidos de las actividades operacionales
de la compafiia son los requeridos e idéneos para cubrir sus
responsabilidades. Esto indica que la situacion financiera tiene
dependencia de la gestion de los abonos, cobranzas, trasladacion de
existencias con el propésito de evitar el sobreendeudamiento.

Ccaccya (2015) manifiesta que quien cuantifica la rentabilidad de los
patrimonios propios de una compaiiia de un periodo establecido es el
rendimiento econdmico. Esto indica que el proposito fundamental es
cuantificar la capacidad de utilidades obtenidas a favor de los
accionistas, porque lo que busca un empresario es la maximizacion de
utilidades del patrimonio invertido, el cual puede ser cuantificado
mediante ratios financieros como el ROE (Return on Equity)

2.2.2.5. Rendimiento sobre las inversiones (ROE)

Flores (2015) indica que es el indicio que cuantifica el éxito de la
compafiia en lograr el proposito fundamental de aumentar los fondos de
los empresarios. Esto indica que tiene la tarea de medir la efectividad
de la direccion administrativa el cual debe aportar en crear rendimientos
altos del patrimonio invertido por el empresario. EI ROA de cuantifica

con la siguiente forma:

ROE = utilidad neta
Patrimonio neto

Figura 10 Formula para Calcular el ROE

De acuerdo con Flores (2015) indica que los ratios son instrumentos,
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criterios que se asocian y se utilizan a los resultados que demuestran los
antecedentes financieros esto indica que las partidas se componen de
los Estados Financieros, el proposito fundamental es que por la parte de
la gerencia cuantifica y determine una asociacion ldgica e importante
para la toma de decisiones mejores.

2.2.2.6. Estados financieros
Ferrer (2012), menciona que los Estados Financieros son
representaciones sinopticas, informes integrados de las actividades
economicas, los informes muestran los saldos de las distintas cuentas a
una fecha determinada de conformidad a lo establecido por la normativa
contable, también se le puede definir que son informes que muestran
informacion importante de la forma en que se estan realizando las
actividades y qué objetivos se esta alcanzando, los estados financieros
son los siguientes: Estado de situacion financiera, Estado de resultados
integrales, Estado de cambios en el patrimonio neto y Estado de flujos
de efectivo y todos acompariados con las notas para facilitar la adecuada
interpretacion.
Flores (2015) menciona que el proposito de los Estados Financieros es
proporcionar informacion respecto a la situacion econdmica y
financiera de la compafiia, asi como los flujos de capital que constituyen
una representaciéon estructurada. Ademas, muestran informacion de
vital importancia para la toma de decisiones a todos los colaboradores,
y el nivel de gestion para alcanzar las metas usando medios que posee
la compaifiia.

2.2.3. Empresa Educa Piura S.A.C.

2.2.3.1. Historia
Desde el afio 2012 comienza una historia diferente para nosotros,
teniamos en mente que la Gnica forma de obtener grandes resultados era
en base a los conocimientos que teniamos, por ello decidimos comenzar
a llevar la capacitacion y educacion contable al mayor niumero de

personas posibles.

47



EDUCA escuela emprendedores inicia con la empresa principal
Chiclayo realizando capacitaciones contables, tributarias, laborales y
empresariales, llevandose a cabo muchos cursos de especializacion y
generando mas de 10,000 emprendedores capacitados. EDUCA se
extendid con varias sedes a nivel nacional, siendo una de ellas EDUCA
PIURA con inicio de actividades en el afio 2018.

2.2.3.2. Mision
Brindar capacitacion de alta calidad a todos los profesionales

2.2.3.3. Vision
Ser una empresa lider en capacitacion de profesionales del rubro

contable a nivel internacional.
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2.2.3.4. Organigrama

l Gerencia General \

|
| 9 I

Area Area
Area comercial Contabilidad pedagégica
|

| |
Contador
Asesor de Marketing Asesor ventas 1 Asesor ventas 2
Asistente
contable

Coordinador
de cursos

Técnico
informatico

Satff 13
profesores

Figura 11 Organigrama de la Empresa Educa Piura.

Nota: Elaboracién propia.
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2.2.3.5. Cursos dictados en el periodo 2021
A continuacidn, se muestra los cursos vigentes que brinda Educa Piura

S.A.C. para el presente afio (2021):

Tabla 3
Lista de Cursos Desarrollados por Educa Piura S.A.C.
Anex Descripcion del Curso Estado
0
01 Cierre Contable - Tributario vigente
02 Devengado vigente
03 Impuesto a la Renta Diferido vigente
04 PDT 708 vigente
05 Pago a Cuenta IR vigente
06 NIIFS mas usadas y su impacto tributario vigente
07 Planilla Enfoque Contable-Tributario vigente
08 Tratamiento Contable Tributario de los Activos Fijos vigente
09 EJB vigente
10 Planilla Construccién Civil vigente
11 NIC 12 vigente
12 Plan Contable vigente
13 Auditoria Tributaria vigente
14 Planilla Gratificaciones vigente
15 Procedimiento de Fiscalizacion vigente
16 Programa Formativo vigente
17 Libros Electrénicos vigente
18 Gastos Deducibles y no Deducibles vigente
19 Como afrontar una fiscalizacion de SUNAT con éxito. vigente
20 Beneficiario Final vigente
21 Formulario Virtual 710 vigente
22 Caso Integral Impuesto a la Renta vigente
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Anex Descripcion del Curso Estado

23 Tratamiento Contable Tributario Empresas Constructoras vigente
24 Normas Laborales en Tiempos COVID vigente
25 Detracciones vigente
26 Régimen de Retenciones del igv vigente
27 NIIF Sectorizadas vigente
28 Estado de Flujo de Efectivo vigente
29 Economia Digital y su Impacto vigente
30 NIIF 15 vigente
31 Operaciones Internacionales vigente
32 Capacitacion in House vigente
33 CTS Enfoque Contable Tributario y Laboral vigente
34 Libro: EI Amauta de las NIIF vigente
98 Envid de libros vigente
99 Eventos varios vigente

Nota; Elaboracion propia.

2.3 Marco Conceptual

Enfoque digital: es el proceso que consiste en usar siempre las herramientas
digitales para la toma de decisiones y resolucion de problemas en las
diferentes areas de la empresa. (Diario Tl, 2016)

Practicas digitalizadas: se dan en el contexto de la cultura digital, y trata de
acciones y experiencias con las interacciones entre los consumidores de
medios y contenido digital, los medios de comunicacion y los productores de
estos medios, todo visto desde el enfoque del usuario. (Carrico dos Reis,
Rivera, Lopes, & Sousa, 2018)

Talento: el proceso de gestion abarca todos los procesos del area de recursos
humanos que estan orientados a la captacion, retencion y mejora del talento,
se tienen en cuenta los aspectos como el compromiso o el potencial de los

operarios, sin descuidar su motivacion. (Bizneo, 2021)
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Herramientas de acceso a datos y colaboracion: siempre es primordial
tener acceso a la informacion, debido a la potencialidad que aportan y el
compromiso que desarrolla la fuerza laboral para innovar, y crear nuevas
opciones de desarrollo. Con esto la fuerza laboral mejora las habilidades,
llevando a la gerencia conservar la fuerza laboral interna de la empresa.
(Bonnet, Puram, Buvat, KVJ, & Khadikar, 2015)
Rentabilidad Econémica: también conocida como ROA, es la ganancia que
se obtiene por el proceso de inversidn en una empresa, organizacion e
institucidn, para observar su cuantificacion se recurre a los estados financieros
de la misma. (Westreicher, 2020)
Rentabilidad Financiera: es el rendimiento que contempla las ganancias
econdmicas que se obtienen a partir de los medios propios e inversiones
realizadas, es conocida como rendimiento sobre el capital (ROE). (Pedrosa,
215)
2.4. Hipotesis.
2.4.1. Hipdtesis General.
La transformacion digital se relaciona significativamente con la
rentabilidad de la empresa Educa Piura S.A.C., 2021.
2.4.2. Hipotesis Especificas.
- Elenfoque digital se relaciona directa y con significancia positiva
con la rentabilidad de la empresa Educa Piura S.A.C., 2021.
- Las practicas digitales se relaciona directa y con significancia
positiva con la rentabilidad de la empresa Educa Piura S.A.C.,
2021.
- Eltalento humano se relaciona directa y con significancia positiva
con la rentabilidad de la empresa Educa Piura S.A.C., 2021.
- Las herramientas de acceso se relacionan directa y con
significancia positiva con la rentabilidad de la empresa Educa
Piura S.A.C., 2021.
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2.5. Variables: Operacionalizacion

Transformacion digital: Vial (2019), especifica que el procedimiento de
transformacion digital es el impulso de las tacticas disruptivas en las
instituciones o comparfiias para variar la generacion de valor agregado,
modificando la constitucién y examinando los impedimentos que impactan
este procedimiento.

Rentabilidad: Ccaccya (2015) indica que es la idea que se utiliza a todas las
actividades econdmicas en la que se use medios materiales, humanos y/o

financieros con el propdsito de alcanzar resultados positivos.
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Tabla 4

Matriz Operacional de la Variable: Transformacion Digital.

VARIABLE DEFINICION DEFINICION DIMENSIONES INDICADORES INSTRUMENTO
CONCEPTUAL OPERACIONAL
Vial (2019), especifica o Enfoque Lo digital primero
o La transformacion digital .
que el procedimiento de Operaciones
o de acuerdo con el modelo o
transformacion digital es ) digitalizadas
) o Digital Business vy _
el impulso de las tacticas o _ o Decisiones que se
Capgemini Consulting, el Practicas

Transformacion

digital.

disruptivas en las
instituciones 0

compafias para variar la

generacion de valor,
modificando la
constitucion y
examinando los
impedimentos que

cual se enfoca en 4
grandes aspectos: tener
enfoque en lo digital,

considerar las practicas

tecnoldgicas, tener en
cuenta el talento del
personal y las

basan en datos

Aprendizaje
colaborativo

Talento

Experiencia en

tecnologias

Habilidades
digitales

Gran compromiso

Cuestionario

54



VARIABLE DEFINICION DEFINICION DIMENSIONES INDICADORES INSTRUMENTO
CONCEPTUAL OPERACIONAL
impactan este herramientas para acceder Herramientas de

procedimiento.

a la informacioén.

Herramientas de
acceso a datos y

colaboracion.

acceso a datos y

colaboracién

Datos del cliente

en tiempo real

Datos integrados

de operaciones
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Tabla s

Matriz Operacional de la Variable: Rentabilidad.

VARIABLE DEFINICION DEFINICION DIMENSIONES INDICADORES INSTRUMENTO
CONCEPTUAL OPERACIONAL
Activo disponible
N Activo realizable
Rentabilidad
Ccaccya (2015) indica . Ventas
Economica. _
que es la idea que se EI rendimiento de una Rendimiento en
utiliza a todas las empresa Educa Piura activos
actividades economicas S.A.C., abarca  los Estados financieros o
. ) o Cuestionario /
Rentabilidad en la que se use medios aspectos economicos Yy Ingresos ) o
] ) ) Ficha de analisis.
materiales, humanos y/o financieros, las cuales se Costos
financieros  con el cuantifican mediante los Rentabilidad Utilidad
proposito de alcanzar ratios correspondientes. Financiera Gastos

resultados positivos.

Endeudamiento

Rentabilidad para el
accionista (ROE)
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Il MATERIALES Y METODOS
3.1. Tipo y nivel de investigacion
El presente estudio retne las caracteristicas para la aplicacion del método
correlacional, por la naturaleza del objetivo general, en el cual se pretende
determinar la relacion entre la transformacion digital y la rentabilidad en la empresa
Educa Piura S.A.C., de la ciudad de Piura para el afio 2021.
Las investigaciones de tipo y nivel correlacional, pretenden en primer lugar
caracterizar las variantes estudiadas y después mediante el célculo estadistico
determinar la correlacién entre las mismas. (Hernandez, Fernandez, & Baptista,
2017)
3.2. Poblacion, marco de muestreo, unidad de analisis, muestra
3.2.1 Poblacion
Trabajadores de la empresa Educa Piura S.A.C., de la ciudad de Piura para el
afio 2021, los cuales son 20, los cuales se organizan en las siguientes areas:
Ventas: 2

Marketing: 1
Pedagogia: 13
Contabilidad: 2
Gerencia: 1
Soporte técnico: 1
Total: 20

3.2.2. Marco de muestreo
Se aplicd el muestreo probabilistico, debido a que se tenia conocimiento el
namero de integrantes de la empresa Educa Piura S.A.C., la cual esta compuesta
por 20 personas.
3.2.3 Unidad de analisis
La unidad de andlisis estuvo determinada por los 20 trabajadores de la empresa
Educa Piura S.A.C. y por los estados financieros del afio 2019 y 2020.
3.2.4 Muestra
Trabajadores de la empresa Educa Piura S.A.C., de la ciudad de Piura para el
afio 2021, los cuales son 20, los cuales se organizan en las siguientes areas:
Ventas: 2
Marketing: 1
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Pedagogia: 13

Contabilidad: 2
Gerencia: 1
Soporte técnico: 1
Total: 20

3.4. Técnicas e instrumentos de colecta de datos

3.4.1. Técnicas

Como técnica se usaré la encuesta, la cual servird como herramienta exploratoria
que permitira la identificacion de las variables y sus relaciones, de la cual se
obtendra los principales instrumentos de investigacion. (Metodologias de la
Investigacion, 2010)

Como segunda técnica se manejara la observacion, la cual permitira observar los
hechos, acciones, casos y situaciones con el proposito de definir la informacion

adecuada para la presente investigacion. (Castellanos, 2017)

3.4.2. Instrumentos

Se usara como instrumento de acopio de informacion un cuestionario
estructurado de preguntas cerradas, en el cual se contemplan las dimensiones y
caracteristicas de las variables de Transformacion Digital y Rentabilidad. Para
medir la confiabilidad de los instrumentos se usard Alfa de Cronbach.

Como segundo instrumento complementario para la investigacion se usara la
ficha de andlisis (Ejemplo de, 2019), la cual es un medio para recopilar,
organizar con criterio analitico para la presente investigacion serd destinada para
evaluar los estados financieros y la rentabilidad de la empresa Educa Piura
S.AC.

3.4. Disefo de contrastacion

El estudio tiene por caracteristicas ser de disefio transeccional de una sola casilla

(Hernandez, Fernandez, & Baptista, 2017), debido a que la toma de datos se llevara

a cabo en un solo momento (en el afio 2021), y es relacional por que busca

determinar la asociacion entre las variantes de estudio y se representa de la siguiente

forma:
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o
AN

Oy
Donde:
Ox = Primera variable: Transformacion digital.
Oy = Segunda variable: Rentabilidad.
M = Muestra, representada por 20 trabajadores de la empresa Educa
Piura S.A.C.
r= Relacion entre las Variables.

También se hara uso del coeficiente de correlacidn de Pearson, el cual se distribuye

en los siguientes valores:

Tabla 6
Criterios de Coeficiente de Correlacion de Pearson.
Valor Criterio

r=1.00 Correlacion perfecta y positiva.
0.90<r<1.00 Correlacion muy alta.
0.70<r<0.90 Correlacion alta.
0.40<r<0.70 Correlacién moderada.
0.20<r<0.40 Correlacion muy baja.
r=0.00 Correlacion nula.
r=-1.00 Correlacién perfecta y negativa.

Fuente: elaboracién propia.
3.5. Procesamiento y analisis de datos
Para el proceso de tratamiento de datos se utilizé el programa IBM SPSS v.25, en
el cual se realizaron las siguientes pruebas:
e Prueba de Confiabilidad por cada instrumento.
e Prueba de Normalidad.
¢ Prueba de correlacion, utilizando el coeficiente de correlacion de Pearson.

e Las tabulaciones correspondientes a cada pregunta.
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Para el andlisis de datos, estos fueron presentados en tablas y graficos estadisticos
para facilitar su interpretacion y comprension, agilizando asi la contrastacion de las

hipétesis planteadas y el posterior cumplimiento de los objetivos formulados.
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IV REPRESENTACION Y DISCUSION DE RESULTADOS
4.1. Presentacion de resultados
4.1.1. Resultados Generales
Variable: Transformacion Digital
Tabla 7

Enfoque Tecnoldgico.

Frecuencia Porcentaje Porcentaje Porcentaje

vélido acumulado

Valido Totalmente en 1 5,0 50 50

desacuerdo

En desacuerdo 4 20,0 20,0 25,0

Ni de acuerdo, ni 9 45,0 45,0 70,0

en desacuerdo

De acuerdo 6 30,0 30,0 100,0

Totalmente  de 0 0,0 0,0 100,0

acuerdo

Total 20 100,0 100,0

Fuente: Elaboracién propia.

Los resultados de la Tabla 7 muestran que el 5% de los encuestados estan totalmente en
desacuerdo con el enfoque tecnoldgico, el 20% estan en desacuerdo, el 45% mantiene una

postura neutral y el 30% restante estan de acuerdo con el enfoque tecnoldgico.

a0

Porcentaje

Totalmente en En desacuerdo MNi de acuerdo, ni en De acuerdo
desacuerdo desacuerdo

Figura 12 Enfoque Tecnoldgico.

Fuente: 7.
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Tabla 8

Practicas Tecnoldgicas

Frecuencia Porcentaje  Porcentaje Porcentaje

valido acumulado

Vélido Totalmente en 3 15,0 15,0 15,0

desacuerdo

En desacuerdo 4 20,0 20,0 35,0

Ni de acuerdo, ni 9 45,0 45,0 80,0

en desacuerdo

De acuerdo 3 15,0 15,0 95,0

Totalmente  de 1 5,0 5,0 100,0

acuerdo

Total 20 100,0 100,0

Fuente: Elaboracién propia.

Los resultados de la Tabla 8 muestran que el 15% de los encuestados estan totalmente en
desacuerdo con las préacticas tecnoldgicas, el 20% estan en desacuerdo, el 45% mantiene
una postura neutral, el 15% estan de acuerdo y el 5% restante estan totalmente de acuerdo

con las précticas tecnoldgicas.

a0

Porcentaje

Totalmente en Endesacuerdo  Nide acuerdo, ni De acuerdo Totalmente de
desacuerdo en desacuerdo acuerdo

Figura 13 Practicas Tecnoldgicas

Fuente: 8.
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Tabla 9

Talento Humano.

Frecuencia Porcentaje Porcentaje Porcentaje
vélido acumulado
Valido Totalmente en 2 10,0 10,0 10,0
desacuerdo
En desacuerdo 6 30,0 30,0 40,0
Ni de acuerdo, ni 7 35,0 35,0 75,0
en desacuerdo
De acuerdo 5 25,0 25,0 100,0
Totalmente  de 0 0,0 0,0 100,0
acuerdo
Total 20 100,0 100,0

Fuente: Elaboracién propia.

Los resultados de la Tabla 9 muestran que el 10% de los encuestados estan totalmente en
desacuerdo con el talento humano, el 30% estan en desacuerdo, el 35% mantiene una

postura neutral y el 25% restante estan de acuerdo con el talento humano.

40

Porcentaje

En desacuerdo De acuerdo

Totalmente en
desacuerdo

Mi de acuerdo, ni en
desacuerdo

Figura 14 Talento Humano.
Fuente: 9.
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Tabla 10

Herramientas y Acceso a Datos.

Frecuencia Porcentaje Porcentaje Porcentaje
vélido acumulado
Valido Totalmente en 2 10,0 10,0 10,0
desacuerdo
En desacuerdo 6 30,0 30,0 40,0
Ni de acuerdo, ni 7 35,0 35,0 75,0
en desacuerdo
De acuerdo 5 25,0 25,0 100,0
Totalmente  de 0 0,0 0,0 100,0
acuerdo
Total 20 100,0 100,0

Fuente: Elaboracién propia.

Los resultados de la Tabla 10 muestran que el 10% de los encuestados estan totalmente

en desacuerdo con las herramientas y el acceso a datos, el 30% estan en desacuerdo, el

35% mantiene una postura neutral y el 25% restante estan de acuerdo con las herramientas

y el acceso a datos.

40

Porcentaje

Totalmente en
desacuerdo

En desacuerdo

Figura 15 Herramientas y Acceso a Datos.

Fuente: 10.
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Variable: Rentabilidad

Tabla 11
Rentabilidad Econdmica.
Frecuencia Porcentaje Porcentaje  Porcentaje
vélido acumulado
Vélido Totalmente en 0 0,0 0,0 0,0
desacuerdo
En desacuerdo 1 5,0 5,0 5,0
Ni de acuerdo, ni 7 35,0 35,0 40,0
en desacuerdo
De acuerdo 9 45,0 45,0 85,0
Totalmente  de 3 15,0 15,0 100,0
acuerdo
Total 20 100,0 100,0

Fuente: Elaboracién propia.

Los resultados de la Tabla 11 muestran que el 5% de los encuestados estan en desacuerdo

con la rentabilidad econémica, el 35% mantiene una postura neutral, el 45% estan de

acuerdo y el 25% restante estan de totalmente de acuerdo con la rentabilidad econémica.

S0

Porcentaje

Figura 16 Rentabilidad Econémica.

Fuente: 11.

En desacuerdo

desacuerdo

Mi de acuerdo, nien
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Tabla 12

Rentabilidad Financiera.

Frecuencia Porcentaje Porcentaje Porcentaje
vélido acumulado
Valido Totalmente en 0 0,0 0,0 0,0
desacuerdo
En desacuerdo 1 5,0 5,0 5,0
Ni de acuerdo, ni 4 20,0 20,0 25,0
en desacuerdo
De acuerdo 12 60,0 60,0 85,0
Totalmente  de 3 15,0 15,0 100,0
acuerdo
Total 20 100,0 100,0

Fuente: Elaboracién propia.

Los resultados de la Tabla 12 muestran que el 5% de los encuestados estan en desacuerdo
con la rentabilidad financiera, el 20% mantiene una postura neutral, el 60% estan de

acuerdo y el 15% restante estan de totalmente de acuerdo con la rentabilidad financiera.

Porcentaje

De acuerdo Totalmente de acuerdo

En desacuerdo

Mi de acuerdo, ni en
desacuerdo

Figura 17 Rentabilidad Financiera.
Fuente: 12.
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Entrevista con el Gerente de Educa Piura.
ENTREVISTA
1. ¢Como se lleva a cabo el proceso de captacién de clientes?
e Eleccion del tema.
e Eleccion del expositor.
e Planificacion de fecha y hora de exposicion (programacion).
e Elaboracion de publicidad.
e Clase modelo.
e Promociones y ofertas.
e Uso de redes sociales (Facebook, whatssap, Instagram, pagina web).
¢ Reporte de potenciales clientes.
e Llamar o enviar mensajes masivos a clientes.
e Contacto direccion clientes.

e Deposito del cliente a través de transferencias en las cuenta bancaria o yape.

2. ¢ Que tecnologias utiliza en este proceso?

Para la captacion de clientes utilizamos campafias digitales de Facebook Ads en las cuales
aplicamos formularios instantaneos para obtener la informacion (celular, nombre, correo,
ciudad).

3. ¢Quién o qué personal o &rea tiene a cargo la gestion de Whatsapp Business? Y
¢ Cuales fueron sus resultados?

Los asesores comerciales de venta, supervisado por el gerente de ventas.

4. ¢Quién o qué personal o area tiene a cargo la gestion de Facebook Business? Y
¢ Cuales fueron sus resultados?

El jefe de marketing junto con el &rea comercial.
5. ¢Quién o qué personal o area tiene a cargo la gestién de Instagram Business? Y

¢ Cuales fueron sus resultados?

Area comercial y los resultados se analizan por cada curso que se realiza.
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6. ¢Quién o qué personal o area tiene a cargo la gestion de Telegram Business? Y
¢ Cudles fueron sus resultados?
Las asesoras de ventas y el gerente comercial, los resultados se analizan por cada curso

en alguno son favorables otros no.

7. ¢ Cuales son las plataformas utilizadas para los procesos de pago?

La plataforma utilizada para realizar pagos desde la web es NIUBIZ — pasarela web.

8. ¢Cuales son las redes sociales mas usadas para llevar a cabo la estrategia
publicitaria?

Facebook, Instagram, Linkedin, Tiktok. (Educa Escuela de Emprendedores).

9. ¢Cuales son los programas utilizados para la gestion de la base de datos de los
clientes?

CRM y el mismo Facebook se usan para obtener base de datos.

10. ¢Qué tipo de licencia de zoom tiene?
ZOOM Premium.

11. ¢ Cuenta con una plataforma educativa como Moodle, Canvas u otra?

Si, utilizamos MOODLE: https://cursos.educaemprendedor.pe/login/index.php.

12. ¢Cuales son las plataformas que utiliza para el almacenamiento de informacion
relevante para su empresa?
A través de sistemas propios, EJB CONTABLE y el EJB COMERCIAL.

13. ¢ Cuenta con un area especializada para el soporte tecnologico en la empresa?
Si.

14. ¢ El personal cuenta con las habilidades suficientes para cubrir dicho soporte?

No es suficiente.

15. ¢ Los trabajadores tienen experiencia con Big Data y Analitica Avanzada?

No se tiene experiencia.
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16. ¢Los trabajadores tienen experiencia con la inteligencia artificial y Machine
Learning?

No se tiene experiencia
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ANALISIS DE LOS ESTADOS FINANCIEROS

ACTIVO

ACTIVO CORRIENTE
Efectivo y equivalente de efectivo

Cuentas por Cobrar Comerciales
Cuentas por Cobrar al Personal
Cuentas por cobrar diversas (Terceros)
Otros Activos

Total activo corriente

ACTIVO NO CORRIENTE
Inversiones Mobiliaras

Inmuebles, Maquinaria y Equipo (Neto)
Activos Intangibles
Otros activos

Total activo no corriente

Total activo

Not

02
03

" 04
05

06

" 06

EDUCA PIURA SAC

ESTADO DE SITUACION FINANCIERA CONSOLIDADO
AL 31 DE DICIEMBRE DE 2019 Y 2020

PASIVO Y PATRIMONIO
2019 2020 Not
PASIVO CORRIENTE
9,484 30,217
3,342 6,798 Tributos por Pagar 07
- 22,804 Cuentas por pagar comerciales 08
2,548 10,372 Otras cuentas Por pagar
15,374 710,191 Total del pasivo corriente
PASIVO NO CORRIENTE
4,530 3,941 Obligaciones Financieras
Total pasivo no corriente
4,530 3,941
Total Pasivos
PATRIMONIO .
Capital 10
Resultados Acumulados "11
Resultado del Ejercicio "11
Total patrimonio
19,904 74,132 Total pasivo y patrimonio neto

Las notas a los estados financieros adjuntas son parte integrante del estado de situacién financiera
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2019 2020
1,210 2,811
811 218
2,021 3,029
2,021 3,029
2,000 2,000
3,684 -4,225
12,199 73,328
17,883 71,103
19.904 74,132




INGRESOS OPERACIONALES:
Ventas Netas (Ingresos Operacionales)
Mercaderias
Cursos

Total Ingresos Brutos

COSTO DE VENTAS:
Costo de Ventas (Operacionales)
Total Costos Operacionales

UTILIDAD BRUTA
Gastos de Ventas
Gastos de Administrativos
Otros ingresos
Otros gastos

UTILIDAD OPERATIVA
Ingresos Financieros
Gastos Financieros
Participacién en los Resultados
Ingreso o perdida por diferencia de cambio
RESULTADO ANTES DE IMPTO RENTA
Participacién de los Trabajadores
Impuesto ala Renta *
UTILIDAD (PERDIDA) DEL EJERCICIO

AL 31 DE ENERO DEL 2019

(Expresado en soles)

ESTADO DE GANANCIAS Y PERDIDAS CONSOLIDADO

Enero Febrero Marzo Abril Mayo Junio Julio Agosto  Setiembre Octubre Noviembre Diciembre TOTAL
5,080 7,500 8,500 9,300 9,670 8,350 7,742 7,108 4,520 3,492 4,034 8,665 83,958
5,080 7,500 8,500 9,300 9,670 8,350 1,742 7,105 4,520 3,492 4,034 8,665 83,958
(422) (1,221)  (1,560) (2,026) (2,118) (1,940) (1,572) (1,148) (713) (500) (660) (939) (14,819
(422) (1,221) (1,560) (2,026) (2,118) (1,940) (1,572) (1,148) (713) (500) (660) (939) (14,819)
4,658 6,279 6,940 1,274 1,552 6,410 6,169 5,957 3,807 2,992 3,373 1,726 69,139
(1,700) (1,850)  (1,500) (1,592) (2,300) (1,160) (1,250) (1,250) (1,186) (1,180) (1,370) (2,104) (18,411)
(3,500) (3,700)  (3,660) (4,000) (4,200) (3,200) (2,862) (2,645) (2,520) (2,430) (2,235) (3,596) (38,548)

- 0 - - 0 0 - 0 - - 0 - 1

(542) 729 1,780 1,682 1,052 2,050 2,057 2,062 102 (588) (232) 2,027 12,180

- - - - - - 9 - - 10 - 0 19
(542) 729 1,780 1,682 1,052 2,050 2,066 2,062 102 (578) (232) 2,027 i 12,199
(542) 729 1,780 1,682 1,052 2,050 2,066 2,062 102 (5718) (232) 2,027 12,199

-11% 10% 21% 18% 11% 25% 27% 29% 2% -17% -6% 23% 15%
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ESTADO DE GANANCIAS Y PERDIDAS CONSOLIDADO

AL 31 DE ENERO DEL 2019
(Expresado en soles)

INGRESOS OPERACIONALES:
Ventas Netas (Ingresos Operacionales)
Mercaderias

Cursos

Total Ingresos Brutos

COSTO DE VENTAS:
Costo de Ventas (Operacionales)
Total Costos Operacionales

UTILIDAD BRUTA
Gastos de Ventas

Gastos de Administrativos
Otros ingresos
Otros gastos

UTILIDAD OPERATIVA
Ingresos Financieros
Gastos Financieros
Participacién en los Resultados
Ingreso o perdida por diferencia de cambio
RESULTADO ANTES DE IMPTO RENTA
Participacién de los Trabajadores
Impuesto a la Renta *
UTILIDAD (PERDIDA) DEL EJERCICIO

TOTAL

83,958

83,958

(14,819)
(14,819)

69,139

(18,411)
(38,548)
1

12,180

19
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INGRESOS OPERACIONALES:
Ventas Netas (Ingresos Operacionales)
Mercaderias
Cursos

Total Ingresos Brutos

COSTO DE VENTAS:
Costo de Ventas (Operacionales)
Total Costos Operacionales

UTILIDAD BRUTA
Gastos de Ventas
Gastos de Administrativos
Otros ingresos
Otros gastos

UTILIDAD OPERATIVA
Ingresos Financieros
Gastos Financieros
Participacién en los Resultados
Ingreso o perdida por diferencia de cambio
RESULTADO ANTES DE IMPTO RENTA
Participacién de los Trabajadores
Impuesto ala Renta *
UTILIDAD (PERDIDA) DEL EJERCICIO

ESTADO DE GANANCIAS Y PERDIDAS CONSOLIDADO

AL 31 DE ENERO DEL 2020
(Expresado en soles)

Enero Febrero Marzo Abril Mayo Junio Julio Agosto Setiembre Octubre Noviembre Diciembre TOTAL
- - - - - - - - - - - 260 260
10,398 8,246 1,564 4,465 11,881 16,835 18,784 18,962 25,364 25,802 26,178 31,191 199,671
10,398 8,246 1,564 4,465 11,881 16,835 18,784 18,962 25,364 25,802 26,178 31,451 199,931
(322) (1,223) (235) (55) (55) (505) (795) (798) (250) (250) (250) (900) (5,639)
(322) (1,223) (235) (55) (55) (505) (7195) (798) (250) (250) (250) (900) (5,639)
10,076 7,023 1,329 4,410 11,826 16,330 17,989 18,164 25,114 25,552 25,928 30,551 194,292
(2,188) (2,688) (807) (2,085) (8,135) (8,797) (8,850) (8,432) (8,500) (8,580) (8,715) (9,454) (11,231)
(3,980) (3,998) (1,080) (1,120) (2,250) (4,173) (4,350) (4,154) (4,360) (4,530) (4,588) (8,203) (43,753)
- 0 - - 0 0 - 0 - - 0 - 1
3,908 340 (528) 1,205 1,441 3,360 4,189 5,578 12,254 12,442 12,625 15,894 73,309
- - - - - - 9 - - 10 - 0 19
3,908 340 (528) 1,205 1,441 3,360 4,798 5,578 12,254 12,452 12,625 15,894 73,328
3,908 340 (528) 1,205 1,441 3,360 4,798 5,578 12,254 12,452 12,625 15,894 73,328
38% 4% -34% 27% 12% 20% 26% 29% 48% 48% 48% 51% 37%
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ESTADO DE GANANCIAS Y PERDIDAS CONSOLIDADO
AL 31 DE ENERO DEL 2020
(Expresado en soles)

TOTAL

INGRESOS OPERACIONALES:

Ventas Netas (Ingresos Operacionales)

Mercaderias 260

Cursos 199,671
Total Ingresos Brutos 199,931

COSTO DE VENTAS:

Costo de Ventas (Operacionales) (5,639)
Total Costos Operacionales (5,639)
UTILIDAD BRUTA 194,292

Gastos de Ventas (71,231)

Gastos de Administrativos (43,753)

Oftros ingresos 1

Oftros gastos -
UTILIDAD OPERATIVA 13,309

Ingresos Financieros 19

Gastos Financieros -
Participacién en los Resultados -
Ingreso o perdida por diferencia de cambio -
RESULTADO ANTES DEIMPTO RENTA 13,328
Participacion de los Trabajadores -
Impuesto ala Renta * -
UTILIDAD (PERDIDA) DEL EJERCICIO 13,328
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INDICES DE GESTION FINANCIERA

Gestion de cobro

Ventas netas
Cuentas por cobrar promedio

Rotacion de cuentas por cobrar

Periodo promedio de cobranza 360
Rotacidn de cuentas por cobrar

Interpretacion:

En el 2019 la empresa presenta demora en promedio de 14 dias para efectuar el cobro a sus clientes.

En el 2020 la empresa presenta demora en promedio de 12 dias para efectuar el cobro a sus clientes.

Gestion de pagos

Costo de ventas
Cuentas por pagar promedio

Rotacidn de cuentas por pagar

Periodo promedio de pago 360
Rotacidn de cuentas por pagar

Interpretacion:
En el 2019 la empresa presenta demora en promedio de 20 dias para efectivizar los pagos.

En el 2020 la empresa presenta demora en promedio de 14 dias para efectivizar los pagos.
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INDICES DE LIQUIDEZ FINANCIERA

2019 2020
a) Liquidez General o Razén corriente Activo corriente 15,374 8 70,191 23
Pasivo corriente 2,021 3,029
b) Prueba Acida Activos corriente - Inventarios 15,374 8 70,191 23
Pasivo corriente 2,021 3,029
¢) Razén Absoluta Efectivo y equivalente + Inv.Financieras 9,484 5 30,217 10
Pasivo corriente 2,021 3,029
Capital de Trabajo Activo corriente-Pasivo corriente 13,353 67,162
Interpretacion:
a) En el 2019 por cada S/1.00 por pagar, existen 8 por cobrar.
En el 2020 por cada S/1.00 por pagar, existen 23 por cobrar.
b) En el 2019 la empresa posee S/8 de activos disponibles y de S/1.00 de pasivos en el corto plazo.
En el 2020 la empresa posee S/23 de activos disponibles y de S/1.00 de pasivos en el corto plazo.
c) En el 2019 por cada S/1.00 de aplicacion, existen 5 de efectivo, siendo esta la capacidad de pago a corto plazo.

En el 2020 por cada S/1.00 de aplicacidn, existen 10 de efectivo, siendo esta la capacidad de pago a corto plazo.
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INDICES DE RENTABILIDAD FINANCIERA

2019 % 2020 %
s o 05 s A
b) Ratio de Rentabilidad de Ventas (ROE) Util\i/c;ﬁ?a seta égégg s/ 015 133352 s/ 037
¢) Ratio de rentabilidad econémica (ROI) U,E;?\?g tt())g:a igggj 422% 132;92; 270%
d) Ratio de Rentabilidad General (ROA) Utili.dad neta 12,199 61% 73,328 99%
Activo total 19,904 74,132

Interpretacion:
a) En el 2019 la rentabilidad es del 68% del patrimonio de la empresa.
En el 2020 la rentabilidad es del 103% del patrimonio de la empresa.
b) Por cada sol en ventas, la empresa gana netamente S/ 0.15 al afio 2019.
Por cada sol en ventas, la empresa gana netamente S/ 0.37 al afio 2020.
C) En el 2019 la rentabilidad bruta del activo es del 422%.
En el 2020 la rentabilidad bruta del activo es del 270%.
d) En el 2019 la rentabilidad obtenida para generar beneficios en los activos es de 61%.

En el 2020 la rentabilidad obtenida para generar beneficios en los activos es de 99%.
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ESCUELA PROFESIONAL DE CONTABILIDAD

FICHA DE REGISTRO DE DATOS

INDICADORES DE GESTION, PERIODO 2019 DE LA EDUCA PIURA S.A.C.

TRABAJO DE INVESTIGACION: “TRANSFORMACION DIGITAL Y LA
RENTABILIDAD DE LA EMPRESA EDUCA PIURA S.A.C., 2021.”

Se determinara la eficiencia de la gestion de cobro y pagos mediante indicadores de gestion

VARIABLE: RENTABILIDAD

Dimension: Gestion de cobro

INDICADOR FORMULA 2019
Rotacion de cuentas por Ventas Netas
cobrar Cuentas por cobrar promedio 25
Periodo promedio de 360 1
cobranza Rotacién de Cuentas por cobrar

Dimension: Gestion de pagos

INDICADOR FORMULA 2019
Rotacién de cuentas por Costo de Ventas 18
pagar Rotacién de Cuentas por cobrar
Periodo promedio de 360 20
pago Rotacion de Cuentas por pagar
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ESCUELA PROFESIONAL DE CONTABILIDAD

FICHA DE REGISTRO DE DATOS

RATIOS FINANCIEROS DE LIQUIDEZ, PERIODO 2019 DE LA EMPRESA EDUCA
PIURA S.A.C.

TRABAJO DE INVESTIGACION: “TRANSFORMACION DIGITAL Y LA
RENTABILIDAD DE LA EMPRESA EDUCA PIURA S.A.C., 2021.”

Para determinar los resultados de la gestion de la entidad se calcularan los ratios financieros
de liquidez tomando cifras del Estado de Situacion financiera y Estado de Resultados en el
periodo de estudio:

DIMENSION: LIQUIDEZ

Dimension: Ratios Financieros

Ratio Financieros FORMULA 2019
Liquidez General o Razon Activo Corriente 8
corriente Pasivo Corriente

Activos corriente — Inventar

Prueba Acida Pasivos Corrientes 8
Raz6n Absoluta Efectivoy Eq + Inv. Financieras 5
Pasivo Corriente
Capital de Trabajo Activos Corrientes — Pasivos Corrientes 13,353.21
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ESCUELA PROFESIONAL DE CONTABILIDAD

FICHA DE REGISTRO DE DATOS

INDICADORES DE GESTION, PERIODO 2019 DE LA EDUCA PIURA S.A.C.

TRABAJO DE INVESTIGACION: “TRANSFORMACION DIGITAL Y LA
RENTABILIDAD DE LA EMPRESA EDUCA PIURA S.A.C., 2021.”

Se determinara la eficiencia de la gestion de cobro y pagos mediante indicadores de gestion

VARIABLE: RENTABILIDAD

Dimension: Gestion de cobro

INDICADOR FORMULA 2020
Rotacion de cuentas por Ventas Netas
cobrar Cuentas por cobrar promedio 29
Periodo promedio de 360 19
cobranza Rotacién de Cuentas por cobrar

Dimension: Gestion de pagos

INDICADOR FORMULA 2020
Rotacién de cuentas por Costo de Ventas 26
pagar Rotacién de Cuentas por cobrar
Periodo promedio de 360 14
pago Rotacion de Cuentas por pagar
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ESCUELA PROFESIONAL DE CONTABILIDAD

FICHA DE REGISTRO DE DATOS

RATIOS FINANCIEROS DE LIQUIDEZ, PERIODO 2019 DE LA EMPRESA EDUCA
PIURA S.A.C.

TRABAJO DE INVESTIGACION: “TRANSFORMACION DIGITAL Y LA
RENTABILIDAD DE LA EMPRESA EDUCA PIURA S.A.C., 2021.”

Para determinar los resultados de la gestion de la entidad se calcularan los ratios financieros
de liquidez tomando cifras del Estado de Situacion financiera y Estado de Resultados en el
periodo de estudio:

DIMENSION: LIQUIDEZ

Dimension: Ratios Financieros

Ratio Financieros FORMULA 2020
Liquidez General o Razon Activo Corriente -
corriente Pasivo Corriente

Activos corriente — Inventar

Prueba Acida : - 23
Pasivos Corrlentes

Efectivoy Eq + Inv. Financieras

Razdn Absoluta 10

Pasivo Corriente

Capital de Trabajo Activos Corrientes — Pasivos Corrientes 67,162.22
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4.1.2. Prueba de Confiabilidad

Tabla 13
Prueba de Confiabilidad de la Variable: Transformacion Digital.
Estadisticas de fiabilidad

Alfa de Cronbach N de elementos
,982 31

Fuente: Elaboracién propia.

En la Tabla 13 se observa que el indice de Alpha es de 0.982, por lo tanto, se concluye
que el instrumento propuesto para medir la variable: Transformacién Digital tiene una

alta confiabilidad estadistica.

Tabla 14
Prueba de Confiabilidad de la Variable: Rentabilidad.
Estadisticas de fiabilidad

Alfa de Cronbach N de elementos
923 11

Fuente: Elaboracién propia.

En la Tabla 14 se observa que el indice de Alpha es de 0.923, por lo tanto, se concluye
que el instrumento propuesto para medir la variable: Rentabilidad tiene una alta

confiabilidad estadistica.
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4.1.3. Prueba de Normalidad
H: = Los datos de las variables Transformacion Digital y Rentabilidad indican la
aplicacion de una prueba parametrica.
Ho = Los datos de las variables Transformacion Digital y Rentabilidad indican la
aplicacion de una prueba no paramétrica.
La regla de decisién a considerar es:
e Sig. <0.05 se acepta la Ho y se rechaza H;.

e Sig. > 0.05 se rechaza la Ho y se acepta H:.

Tabla 15
Prueba de Normalidad
Shapiro-Wilk
Estadistico gl Sig.

Transformacion Digital ,809 20 ,001
Enfoque ,856 20 ,007
Practicas ,909 20 ,061
Talento ,882 20 ,019
Herramientas y acceso a datos ,882 20 ,019
Rentabilidad ,812 20 ,001
Rentabilidad Economica ,870 20 ,012
Rentabilidad Financiera ,826 20 ,002

Fuente: Elaboracién propia.

Los resultados de la Prueba de Normalidad (Tabla 15), indican que para la variable
Transformacion Digital y sus dimensiones (Enfoque, Practicas, Talento, Herramientas y
acceso a datos), el Sistema SPSS proyecta una significancia menor a 0.05, aceptandose
Ho, por lo tanto, se sugiere aplicar una prueba no paramétrica. Para la variable
Rentabilidad y sus dimensiones (Rentabilidad Econdémica y Rentabilidad Financiera) el
Sistema SPSS proyecta una significancia menor a 0.05, aceptandose Ho, por lo tanto, se

sugiere aplicar una prueba no paramétrica.
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4.1.4. Contrastacion de Hipotesis
Hipdtesis General.

Como hipotesis general se propuso:

H: = La transformacion digital se relaciona directa y con significancia positiva

con la rentabilidad de la empresa Educa Piura S.A.C., 2021.

Ho = La transformacion digital no se relaciona directa y con significancia positiva

con la rentabilidad de la empresa Educa Piura S.A.C., 2021.

Tabla 16
Rho de Spearman: Transformacién Digital y Rentabilidad.
Transformacién  Rentabilidad
Digital
Coeficiente de .
1,000 ,947
Transformacién  correlacion
Digital Sig. (bilateral) ,000
Rho de N 20 20
Spearman Coeficiente de -
- 947 1,000
correlacion
Rentabilidad ) )
Sig. (bilateral) ,000
N 20 20

Fuente: Elaboracion propia.

Los resultados de la Prueba Rho de Spearman (Tabla 16), indican que existe un

coeficiente de correlacion de 0.947 (Correlacion alta), con una significancia bilateral de

0, lo que indica que en la presente investigacion se acepta Hi la cual afirma que la

Transformacion Digital se relaciona directa y con significancia positiva con la
Rentabilidad de la empresa Educa Piura S.A.C., 2021.
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Hipdtesis Especificas.

Como hipotesis especifica 1 se propuso:
H: = El enfoque digital se relaciona directa y con significancia positiva con la
rentabilidad de la empresa Educa Piura S.A.C., 2021.
Ho = El enfoque digital no se relaciona directa y con significancia positiva con la
rentabilidad de la empresa Educa Piura S.A.C., 2021.

Tabla 17

Rho de Spearman: Enfoque Tecnoldgico y Rentabilidad.

Enfoque Rentabilidad

Coeficiente de correlacion 1,000 857"

Enfoque Sig. (bilateral) . ,000

Rho de N 20 20

Spearman Coeficiente de correlacion 857" 1,000
Rentabilidad  Sig. (bilateral) ,000

N 20 20

Fuente: Elaboracion propia.

Los resultados de la Prueba Rho de Spearman (Tabla 17), indican que existe un
coeficiente de correlacion de 0.857 (Correlacion alta), con una significancia bilateral de
0, lo que indica que en la presente investigacion se acepta H: la cual afirma que el Enfoque
Tecnologico se relaciona directa y con significancia positiva con la Rentabilidad de la
empresa Educa Piura S.A.C., 2021.
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Como hipotesis especifica 2 se propuso:
H: = Las practicas digitales se relaciona directa y con significancia positiva con
la rentabilidad de la empresa Educa Piura S.A.C., 2021.
Ho = Las practicas digitales no se relaciona directa y con significancia positiva
con la rentabilidad de la empresa Educa Piura S.A.C., 2021.

Tabla 18

Rho de Spearman: Précticas Tecnologicas y Rentabilidad.

Practicas Rentabilidad

Coeficiente de correlacion 1,000 7717

Préacticas Sig. (bilateral) : ,000

Rho de N 20 20

Spearman Coeficiente de correlacion 7717 1,000
Rentabilidad  Sig. (bilateral) ,000

N 20 20

Fuente: Elaboracion propia.

Los resultados de la Prueba Rho de Spearman (Tabla 18), indican que existe un
coeficiente de correlacion de 0.771 (Correlacion alta), con una significancia bilateral de
0, lo que indica que en la presente investigacion se acepta Hi la cual afirma que las
Practicas Tecnologicas se relaciona directa y con significancia positiva con la
Rentabilidad de la empresa Educa Piura S.A.C., 2021.
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Como hipotesis especifica 3 se propuso:
H: = El talento humano se relaciona directa y con significancia positiva con la
rentabilidad de la empresa Educa Piura S.A.C., 2021.
Ho = El talento humano no se relaciona directa y con significancia positiva con la
rentabilidad de la empresa Educa Piura S.A.C., 2021.

Tabla 19

Rho de Spearman: Talento Humano y Rentabilidad.

Talento Rentabilidad

Coeficiente de correlacion 1,000 8707

Talento Sig. (bilateral) : ,000

Rho de N 20 20

Spearman Coeficiente de correlacion 8707 1,000
Rentabilidad  Sig. (bilateral) ,000

N 20 20

Fuente: Elaboracion propia.

Los resultados de la Prueba Rho de Spearman (Tabla 19), indican que existe un
coeficiente de correlacion de 0.870 (Correlacion alta), con una significancia bilateral de
0, lo que indica que en la presente investigacion se acepta Hi la cual afirma que el Talento
Humano se relaciona directa y con significancia positiva con la Rentabilidad de la
empresa Educa Piura S.A.C., 2021.
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Como hipotesis especifica 4 se propuso:
H: = Las herramientas de acceso se relacionan directa y con significancia positiva
con la rentabilidad de la empresa Educa Piura S.A.C., 2021.
Ho = Las herramientas de acceso no se relacionan directa y con significancia

positiva con la rentabilidad de la empresa Educa Piura S.A.C., 2021.

Tabla 20

Rho de Spearman: Herramientas y Acceso a Datos con las Rentabilidad.

Herramientas y Rentabilidad

acceso a datos

Coeficiente de

. , 1,000 ,788™
Herramientasy correlacion
acceso a datos  Sig. (bilateral) . ,000
Rho de N 20 20
Spearman Coeficiente de -
., , 788 1,000
N correlacion
Rentabilidad _ _
Sig. (bilateral) ,000
N 20 20

Fuente: Elaboracién propia.

Los resultados de la Prueba Rho de Spearman (Tabla 20), indican que existe un
coeficiente de correlacién de 0.788 (Correlacion alta), con una significancia bilateral de
0, lo que indica que en la presente investigacion se acepta Hi la cual afirma que las
Herramientas y Acceso a Datos se relacionan directa y con significancia positiva con la
Rentabilidad de la empresa Educa Piura S.A.C., 2021.
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4.2. Discusion de resultados

4.2.1. Objetivo 1: Determinar la relacion del enfoque digital y la rentabilidad de

la empresa Educa Piura S.A.C., 2021.
Los resultados de la Prueba Rho de Spearman (Tabla 17), indican que existe un
coeficiente de correlacion de 0.857 (Correlacion alta), con una significancia
bilateral de 0, lo que indica que en la presente investigacion se acepta Hi la cual
afirma que el Enfoque Tecnoldgico se relaciona directa y con significancia
positiva con la Rentabilidad de la empresa Educa Piura S.A.C., 2021.
En cuanto a los resultados obtenidos, el 5% de los encuestados estan totalmente
en desacuerdo con el enfoque tecnoldgico, el 20% estan en desacuerdo, el 45%
mantiene una postura neutral y el 30% restante estan de acuerdo con el enfoque
tecnoldgico. Estos resultados se asemejan con la investigacion realizada por
Alfaro, et al. (2021), en la cual determino que el 12% menciono que el enfoque
tecnoldgico es basico, un 56% es regular y el 34% considera ser bueno.

4.2.2. Objetivo 2: Explicar la relacion de las practicas digitales y la rentabilidad

de la empresa Educa Piura S.A.C., 2021.
Los resultados de la Prueba Rho de Spearman (Tabla 18), indican que existe un
coeficiente de correlacion de 0.771 (Correlacion alta), con una significancia
bilateral de 0, lo que indica que en la presente investigacion se acepta Hi la cual
afirma que las Préacticas Tecnologicas se relacionan directa y con significancia
positiva con la Rentabilidad de la empresa Educa Piura S.A.C., 2021.
En cuanto a los resultados indican que el 15% de los encuestados estan
totalmente en desacuerdo con las préacticas tecnoldgicas, el 20% estan en
desacuerdo, el 45% mantiene una postura neutral, el 15% estan de acuerdo y el
5% restante estan totalmente de acuerdo con las préacticas tecnoldgicas. Estos
resultados se asemejan con la investigacion realizada por Alfaro, et al. (2021),
en la cual menciona que es relevante que las compafiias que tengan planificado
el progreso de la transformacidn digital puedan describir adecuadamente el nivel
de desarrollo debido a que esto es el punto de partida de la planificacion de su
programa de transformacion digital.

4.2.3. Objetivo 3: Establecer la relacién del talento humano y la rentabilidad de

la empresa Educa Piura S.A.C., 2021.
Los resultados de la Prueba Rho de Spearman (Tabla 19), indican que existe un

coeficiente de correlacion de 0.870 (Correlacion alta), con una significancia
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bilateral de 0, lo que indica que en la presente investigacion se acepta Hi la cual
afirma que el Talento Humano se relaciona directa y con significancia positiva
con la Rentabilidad de la empresa Educa Piura S.A.C., 2021.
Los resultados de la Tabla 9 muestran que el 10% de los encuestados estan
totalmente en desacuerdo con el talento humano, el 30% estan en desacuerdo, el
35% mantiene una postura neutral y el 25% restante estan de acuerdo con el
talento humano. Estos resultados se asemejan con la investigacion realizada por
Alfaro, et al. (2021), en la cual menciona que siempre se requiere de que el
personal que administrara las tecnologias desarrolle habilidades de liderazgo y
manejo adecuado de las mismas, mejorando asi la toma de decisiones en la
compafia.

4.2.4. Objetivo 4: Definir la relacion de las herramientas de acceso y la

rentabilidad de la empresa Educa Piura S.A.C., 2021.
Los resultados de la Prueba Rho de Spearman (Tabla 20), indican que existe un
coeficiente de correlacion de 0.788 (Correlacion alta), con una significancia
bilateral de 0, lo que indica que en la presente investigacion se acepta Hi la cual
afirma que las Herramientas y Acceso a Datos se relacionan directa y con
significancia positiva con la Rentabilidad de la empresa Educa Piura S.A.C.,
2021,
En cuanto a los resultados indican que el 10% de los encuestados estan
totalmente en desacuerdo con las herramientas y el acceso a datos, el 30% estan
en desacuerdo, el 35% mantiene una postura neutral y el 25% restante estan de
acuerdo con las herramientas y el acceso a datos. Estos resultados se asemejan
con la investigacion realizada por Pasache y Posso (2018), en la cual menciona
que la gestion de las herramientas de acceso a la informacion es pésima debido
al mal estado de los equipos requeridos para llevar a cabo esta tarea, los cuales
no siguen un adecuado plan de vida util, ocasionando un poco desarrollo

tecnologico en las compaiiias.
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CONCLUSIONES
1. Los resultados de la Prueba Rho de Spearman, indican que existe un coeficiente
de correlacion de 0.857 (Correlacion alta), con una significancia bilateral de 0, lo
que indica que en la presente investigacion se acepta Hi la cual afirma que el
Enfoque Tecnoldgico se relaciona directa y con significancia positiva con la
Rentabilidad de la empresa Educa Piura S.A.C., 2021, por lo tanto, se cumple con

el objetivo planteado.

2. Los resultados de la Prueba Rho de Spearman, indican que existe un coeficiente
de correlacion de 0.771 (Correlacion alta), con una significancia bilateral de 0, lo
que indica que en la presente investigacion se acepta Hi la cual afirma que las
Practicas Tecnologicas se relacionan directa y con significancia positiva con la
Rentabilidad de la empresa Educa Piura S.A.C., 2021, por lo tanto, se cumple con

el objetivo planteado.

3. Los resultados de la Prueba Rho de Spearman, indican que existe un coeficiente
de correlacion de 0.870 (Correlacién alta), con una significancia bilateral de 0, lo
que indica que en la presente investigacion se acepta Hi la cual afirma que el
Talento Humano se relaciona directa y con significancia positiva con la
Rentabilidad de la empresa Educa Piura S.A.C., 2021, por lo tanto, se cumple con

el objetivo planteado.

4. Los resultados de la Prueba Rho de Spearman, indican que existe un coeficiente
de correlacion de 0.788 (Correlacion alta), con una significancia bilateral de 0, lo
que indica que en la presente investigacion se acepta Hi la cual afirma que las
Herramientas y Acceso a Datos se relacionan directa y con significancia positiva
con la Rentabilidad de la empresa Educa Piura S.A.C., 2021, por lo tanto, se

cumple con el objetivo planteado.
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RECOMENDACIONES
Se recomienda, aprovechar todas las soluciones digitales disponibles para la
empresa, ya sean de libre cddigo o licenciadas, para aumentar las oportunidades
de mejora de los servicios brindados por la empresa.
Se recomienda, automatizar todos los procesos de la empresa tales como
cobranzas, plataformas educativas.
Se recomienda, en un futuro capacitar al personal en cuanto al analisis de big-data,
inteligencia artificial y machine learning, para mejorar la toma de decisiones en
cuanto a la promocion de nuevos cursos.
Mejorar las habilidades digitales del personal aportando al desarrollo de nuevas

iniciativas digitales.
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ANEXOS
CUESTIONARIO TRANSFORMACION DIGITAL

ESCUELA PROFESIONAL DE CONTABILIDAD

CUESTIONARIO

TRANSFORMACION DIGITAL Y LA RENTABILIDAD DE LA EMPRESA
EDUCA PIURA S.A.C,, 2021.

VARIABLE: TRANSFORMACION DIGITAL

Instrucciones:
En el presente cuestionario debe responder a la siguiente premisa:

¢En qué medida esta de acuerdo con las siguientes afirmaciones?

Las alternativas son las siguientes:
5: Totalmente de acuerdo.

4: De acuerdo.

3: Ni de acuerdo, ni en desacuerdo.
2: En desacuerdo.

1: Totalmente en desacuerdo.

Preguntas

D1: Enfoque 51413 |2 |1

1 Aprovechamiento de las soluciones digitales siempre que

sea posible.

2 Comunmente se piensa en tecnologias digitales cuando se

presenta una oportunidad de mejora.

D2: Practicas 514 |13 |2 |1

Operaciones digitalizadas

3 Los procesos operacionales esta automatizados y

digitalizados.

4 Supervisamos las operaciones en tiempo real.

5 Las transacciones con los proveedores estan digitalizadas.

6 Se han estandarizado los procedimientos que necesitan

actividades manuales

Decisiones que se basan en datos
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7 Las decisiones son tomadas en base a datos y criterios
analiticos.

8 Se definen las metas y escalas para los roles y
responsabilidades.

9 Se recopilan y analizan los datos de los procedimientos para

optimizar la forma de laborar.

Aprendizaje colaborativo

10 | La gerencia fomenta la resolucion de problemas de manera
colaborativa.

11 | El personal de distintas disciplinas y especialidades
colaboran de entre si.

12 | La gerencia fomenta la cultura de experimentacion y
aprendizaje.

13 | Las obligaciones para toma de decisiones se han
centralizado o descentralizado adecuadamente.

14 | La cultura en la empresa tiene en cuenta la apertura y
transparencia de la informacion

D3: Talento

Experiencia en tecnologias

15 | Los trabajadores tienen experiencia con dispositivos Yy
aplicaciones moviles.

16 | Los trabajadores tienen experiencia con las herramientas y
datos de redes sociales.

17 | Los trabajadores tienen experiencia con big data y analitica
avanzada.

18 | Los trabajadores tienen experiencia con la inteligencia
artificial y machine learning.

19 | Lostrabajadores tienen experiencia con internet de las cosas.

Habilidades digitales

20 | Las habilidades digitales se encuentran ampliamente
distribuidas dentro de la empresa

21 | Los trabajadores tienen las habilidades requeridas para

desarrollas iniciativas digitales.
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Gran compromiso

22 | Los trabajadores estan automotivados.
23 | Los trabajadores son sumamente competentes.
24 | Los trabajadores tienen un instinto emprendedor.

D4: Herramientas y acceso a datos

Herramientas de acceso a datos y colaboracion

25 | Herramientas de comunicacion, retroalimentacion vy
colaboracion que facilitan la productividad
26 | Acceso a capacidad computacional y de almacenamiento

flexible (nube o externos)

Datos del cliente en tiempo real

27

Datos del cliente en tiempo real

28

Datos integrados del usuario final

Datos integrados de operaciones

29 | Integracion de los datos financieros

30 | Datos integrados del desempefio operacional

31 | Datos integrados del desempefio productos / servicios

32 | Datos integrados del desempefio de la cadena de

suministros.
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CUESTIONARIO RENTABILIDAD

ESCUELA PROFESIONAL DE CONTABILIDAD

CUESTIONARIO

TRANSFORMACION DIGITAL Y LA RENTABILIDAD DE LA EMPRESA
EDUCA PIURA S.A.C., 2021.

VARIABLE: RENTABILIDAD

Instrucciones:
En el presente cuestionario debe responder a la siguiente premisa:

¢En qué medida esta de acuerdo con las siguientes afirmaciones?

Las alternativas son las siguientes:
5: Totalmente de acuerdo.

4: De acuerdo.

3: Ni de acuerdo, ni en desacuerdo.
2: En desacuerdo.

1: Totalmente en desacuerdo.

Preguntas

D1: Rentabilidad Econémica 514 1312 |1

1 | Es relevante que el activo disponible cubra los

requerimientos a corto plazo.

2 | Es relevante determinar la rotacion de los activos exigibles

para cuantificar su rendimiento

3 | La eficiencia de las ventas se cuantifica utilizando los

indicadores de rentabilidad.

4 | El ROA es una unidad que cuantifica el rendimiento de los

activos.

D1: Rentabilidad Econémica 5141312 |1

5 | Los estados financieros basicos muestran la situacion

econdmica y financiera de la empresa

6 | Los ingresos crean mayor rendimiento si se controlan los

gastos y costos

7 | Es relevante establecer una estructura de costos con el

proposito de obtener resultados razonables
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8 | Es relevante conocer la diferencia entre utilidad y
rentabilidad

9 | Los otros gastos de operacion afectan la utilidad

10 | Es relevante conocer la capacidad de pago para atender el
endeudamiento

11 | El ROE es una unidad que cuantifica el rendimiento de los

fondos invertidos por los accionistas.
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ESCUELA PROFESIONAL DE CONTABILIDAD

FICHA DE REGISTRO DE DATOS

INDICADORES DE GESTION, PERIODO 2019 DE LA EDUCA PIURA S.A.C.

TRABAJO DE INVESTIGACION: “TRANSFORMACION DIGITAL Y LA
RENTABILIDAD DE LA EMPRESA EDUCA PIURA S.A.C., 2021.”

Se determinara la eficiencia de la gestion de cobro y pagos mediante indicadores de

gestién

VARIABLE: RENTABILIDAD

Dimensién: Gestion de cobro

2019
) Primer Segundo
INDICADOR FORMULA
semestre | semestre
L Ventas netas
Rotacion de cuentas ,
Cuentas por cobrar promedio
por cobrar
Periodo promedio de
cobranza 360
Rotacion de cuentas por cobrar
Dimensidn: Gestion de pagos
2019
INDICADOR FORMULA Primer Segundo
semestre | Semestre

Rotacién de cuentas

por pagar

Costo de ventas

Cuentas por pagar promedio

Periodo promedio de
pago

360

Rotacion de cuentas por pagar
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ESCUELA PROFESIONAL DE CONTABILIDAD

FICHA DE REGISTRO DE DATOS
RATIOS FINANCIEROS DE LIQUIDEZ, PERIODO 2019 DE LA EMPRESA EDUCA
PIURA S.A.C.

TRABAJO DE INVESTIGACION: “TRANSFORMACION DIGITAL Y LA
RENTABILIDAD DE LA EMPRESA EDUCA PIURA S.A.C., 2021.”

Para determinar los resultados de la gestion de la entidad se calcularan los ratios
financieros de liquidez tomando cifras del Estado de Situacion financiera y Estado de

Resultados en el periodo de estudio:

DIMENSION: LIQUIDEZ

Dimensién: Ratios Financieros

2019

Primer | Segundo

Ratio Financieros FORMULA
semestre | semestre

Activo Corriente

Liquidez General Pasivo Corriente

0 Raz0n corriente

Activos Liquidos

Prueba Acida Pasivos Corrientes

Efectivo y Eq + Inv. financieras

Razon Absoluta Pasivo Corriente

Capital de Trabajo | Activos Corrientes — Pasivos Corrientes
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