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Existen variables que son eminentemente cualitativas. Por ejemplo, el telemarketing, el
cual es una actividad de promocion de ventas mediante el uso del telefono y llamadas en
frio, es una variable cuya medicion ofrece diversas dificultades para quienes decidan
incurrir en su linea de investigacion; motivo por el cual, muchos investigadores se
abstienen de investigar sobre esta variable y prefieren optar por otra en la cual no tengan la

dificultad que esta presenta en su dimensionamiento.

Sin embargo, si se parte del principio del telemarketing, es decir, obtener ingresos por

ventas, es mediante el logro de estas que se puede medir dicha variable.

Cuando se hace telemarketing lo primero que se realiza son las Ilamadas en frio, de las
cuales solo una cantidad son aceptadas, otra se convierte en clientes potenciales o leads y

otra parte de esta se convierte en un comprador.

Por tanto, los indicadores de telemarketing son:

(@) NUmero de llamadas en frio

(b) NUmero de leads conseguidos

(c) Numero de compradores.



Sin embargo, si se quisiera comparar la eficacia del telemarketing dia a dia, mes a mes,
trimestres a trimestre, semestre a semestre 0 afio a afio, la comparacion se mediria en
funcion de la variacion que hay de una fecha a otra. Por tanto, las dimensiones de

telemarketing seran:

(a) Variacion del numero de llamadas en frio

(b) Variacion del nimero de leads conseguidos

(c) Variacion del numero de compradores.

Estas mediciones se podran realizar siempre que se cuenten con los registros
apropiados, por lo menos de las dos Gltimas mediciones, aunque todas nos daran una mejor

medicion de la variable.

Cabe resaltar que la variacion consiste en los cambios de las cantidades que estan

directamente relacionadas.

El incremento de ventas se puede medir mediante la variacion en los ingresos por
ventas como resultado de un aumento. Si el resultado es una disminucion se llama

decremento.

Ejemplo:

Ante una escala de valoracion:

Incremento = 1

Decremento =0



Empresa 2018 2019 Operacion Hubo Valoracion
A 2500 3000 3000 - 2500 = 500 Incremento 1
B 3200 2800 2800 - 3200= -400 Decremento 0

En caso de investigaciones descriptivas, para medir la variacién se usa descriptivos

como medidas de centralizacion, medidas de dispersion y tablas, asi como puede

complementarse con encuestas o entrevistas que describan mejor la variable.

En caso de investigaciones correlacionales, la variacion se correlaciona con la

variacion o con otra variable debidamente dimensionada. En investigaciones cientificas, un

buen metoddlogo busca equilibrar la valoracion de una variable con la valoracion de la

otra para que la correlaciéon se halle sin ningln inconveniente o sesgo. Es decir si la

variable es dicotémica, tipo si o0 no, la otra variable tiene que ser igual; si es politdmica,

con varias alternativas de respuesta, la otra variable debe tener igual o similar valoracion.

En caso de investigaciones explicativas, se trata de demostrar si la variacion, como

Unica variable, es significativa.




