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RESUMEN 

 

La investigación realizada tuvo como objetivo principal determinar si la 

implementación de un aplicativo móvil para la venta a distribuidores de Yamboly SAC 

va a disminuir costos y tiempos de atención a sus clientes, El tipo de investigación 

fue aplicada, nivel de investigación descriptiva, y diseño de investigación 

experimental. Se utilizó como población a todos los procesos de venta de la empresa 

y se obtuvo como muestra un mes de prueba para el pre test y post test. La validez 

del instrumento se va a obtener mediante juicio de expertos. La recolección de datos 

se obtuvo a través de ficha de observación. El análisis de los datos se hizo utilizando 

el programa estadístico SPSS versión 22.0, llegando a evidenciar que existe relación 

entre la implementación del aplicativo móvil y la disminución de costos, reducción de 

perdida de ventas y tiempos de atención. 

 Palabras Clave: aplicativo móvil, costos, tiempos.
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ABSTRACT 
 

 

 

The main objective of the research was to determine whether the implementation of 

a mobile application for sale to distributors of Yamboly SAC will reduce costs and 

customer service times, the type of research was applied, level of descriptive, 

cross-sectional research, and experimental research design. Forty distributors of 

the company were used as a population. The validity of the instrument will be 

obtained through expert judgment. The data collection was obtained through 

interviews, requirements. The analysis of the data was done using the statistical 

program SPSS version 22.0, showing that there is a relationship between the 

implementation of the mobile application and the reduction of costs and time of 

attention to users. 

 

Keywords: mobile application, costs, time 
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1.1 Realidad problemática 

 

El mundo vive una transformación constante, de tal manera que las personas y 

las empresas deben seguir y alimentar dicho proceso, ser conscientes en este 

caso las empresas, que la inercia y la falta de innovación puede significar el final 

para muchas empresas. Hoy en día las empresas líderes son aquellas que 

innovan sus productos y sus procesos, tratando de llegar a la efectividad y la 

capacidad de sus procedimientos esto quiere decir que reducen los plazos 

temporales de las tareas, acortan Los costos monetarios y aumentan la calidad 

de la calidad en los procedimientos. Para la mayoría de organizaciones el 

rediseño de los procedimientos lo que conlleva a tener liderazgo, un caso es el 

de Colgate y palmolive, quién para evadir la problemática de los procedimientos 

de logística y manufactura pudo rediseñar e incluir R/3 de SAP para alcanzar un 

mayor control dentro de los procedimientos. (Kalakota & Robinson, 2001). 

Los dispositivos inteligentes, como los teléfonos smartphone o tablet son 

incitadores del cambio en el sentido de que estos pueden vincularse con 

empresas y personas al estar apresurando un amplio abanico de beneficios 

dentro de los múltiples sectores empresariales. La tecnología móvil afecta 

positivamente a las estrategias empresariales. 

 

Los dispositivos móviles ayudan a. que la información más importante. de la 

empresa. esté accesible. en cualquier. momento, apresurando. la toma. de 

decisiones. y ampliando. la productividad. Las. organizaciones. se favorecen. de 

la facilidad. y efectividad. que esto. supone. Así mismo, los. clientes. utilizan. 

cada vez más sus celulares. con acceso. a internet. para ingresar. por las 

páginas. web de las empresas. e incluso. realizar. compras, es por ello. que las 

habilidades. de las empresas. han de pretender. que la experiencia. de todos los 

usuarios. sea satisfactoria. 
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Habiendo en la empresa Yamboly presentado problemas en la comunicación con 

sus distribuidores, lo cual se ha refleja en la disminución de ventas de sus productos, 

y un ambiente de malestar en la relación empresa y distribuidores; Se ha creído 

conveniente la inclusión de un aplicativo móvil el cuál será intuitivo y de una 

utilización sencilla, este estará basado en la tecnología Android para facilitar la venta 

a los distribuidores. 

 

1.2 Justificación del estudio 

La presente investigación, lista la siguiente justificación: 

Esta investigación se puede justificar de forma teórica debido a que fue elaborada 

con el objetivo de resaltar la relevancia de un aplicativo móvil para mejorar costos 

y la atención a los distribuidores, para ello se utilizan referencias de aplicativos ya 

elaborados con anterioridad, buscando el nivel de vínculo que existe entre los dos 

conceptos, esto evidentemente no solo será beneficioso para la empresa sino 

también para sus clientes. Se debe resaltar que la investigación podrá ser 

utilizada posteriormente como un referente para cualquier otra investigación 

alusiva a nuestro estudio. 

Justificación práctica: dentro de la investigación existirá la posibilidad de 

solución de un conflicto proveniente de la organización Yamboly S.A.C La cual 

presentan problemas en sus relaciones comerciales con sus clientes externos en 

cuanto a su tiempo de atención a ellos, lo cual ocasiona entrega de productos 

fuera de tiempo entre otros problemas. De tal manera que el aporte que va a 

brindar el aplicativo móvil va a ser de valioso apoyo para las relaciones 

comerciales entre la empresa y los distribuidores. Esto también contribuirá como 

un referente práctico para cualquier otro estudio posterior. 

Justificación social: este estudio tendrá una trascendencia relevante ya que su 

propósito Es otorgar un aporte a las ventas de los distribuidores de las empresas 

del rubro de Yamboly S.A. Para lo cual se concebirá un aplicativo móvil, 

permitiendo reducir a la empresa costos y tiempo de atención en su relación 

comercial con los distribuidores, lo cual será beneficioso para la empresa y los 

mismos distribuidores de eficiencia, modernidad y durabilidad, concibiendo 
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condiciones adecuadas de vida y seguridad ante sismos para los predios de los 

usuarios del presente sector.  

Justificación metodológica:  Una razón fundamental que lleva a realizar este 

estudio es ser parte de un apoyo para estudios que se hagan a futuro de temas 

que estén vinculados con la palpitante vigencia como las aplicaciones móviles en 

el mundo de los negocios, asimismo de aportar con novedosos conocimientos en 

la utilización de metodologías y nuevos aplicativos en los trabajos con el fin de 

concretar vínculos específicos con la utilización de sistemas de información y 

tecnologías. Además, se puede aprovechar. lo importante que es la Aplicación 

móvil utilizada como una herramienta de apoyo vital y que está no puede ser vista 

como una inversión. exagerada sino como una inversión y un gasto mediano que 

a largo plazo traerá una optimización a los servicios y sistemas la información qué 

mejoraran la empresa. 

 

1.3 Formulación del problema 
 

1.3.1 General 

PG: ¿De qué manera la aplicación móvil para la venta a 

distribuidores en Yamboly mejoraría las ventas y tiempos de 

atención del cliente? 

 

1.3.2 Específicas 

 

PE1: ¿De qué manera la implementación de la APP influye las ventas 

de la empresa Yamboly? 

PE2: ¿De qué manera la implementación de la APP reducirá la tasa de 

ventas perdidas en la empresa Yamboly S.A.C.? 

PE3: ¿De qué manera la implementación de la APP disminuirá el 

tiempo de atención Yamboly S.A.C.? 
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1.4 Objetivos 

1.4.1 General 

OG: Determinar si la aplicación móvil para venta a distribuidores 

aumentará las ventas y disminuirá el tiempo de atención de pedido. 

 

1.4.2 Especificas 

OE1: Determinar si la aplicación móvil para venta a distribuidores en 

Yamboly mejorara la venta a sus clientes. 

OE2: Determinar si la aplicación móvil para venta a distribuidores en 

Yamboly disminuirá la tasa de ventas perdidas. 

OE3: Determinar si la aplicación móvil para venta a distribuidores en 

Yamboly disminuirá el tiempo de atención de pedido. 

 

1.5 Hipótesis 
 

1.5.1 General 

HG: la implementación de una aplicación móvil para la venta a 

distribuidores en Yamboly disminuirá el tiempo de atención de pedidos y 

aumentaran las ventas. 

 

1.5.2 Específicas 

- HE1: la implementación de una aplicación móvil para la venta a 

distribuidores incrementa la venta en un 30%. 

La hipótesis específica número 1 fue planteada debido al estudio de 

“Estrategias de ventas para la comercialización de productos”, 

realizado por Balboa y Caraballo 2013, ya que con la inclusión de la 

solución con sus valores porcentuales incrementa un 26% en las 

tasas de resolución en la comercialización de los productos, debido 

a que anteriormente de su inclusión la taza estaba alrededor de 
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72%, luego de la inclusión la tasa fue del 95%. 

 

 

- HE2: la implementación de una aplicación móvil para la venta a 

distribuidores en Yamboly disminuirá la tasa de ventas perdidas en un 

20%.  

La hipótesis específica número dos fue planteada tomando en cuenta 

la investigación de “Marketing móvil.”, realizado por Carmen Varas 

elaborada en el año 2010, debido a que en la propuesta de inclusión 

la reducción de la tasa de pérdida fue de un 70% al 47%, teniendo 

una reducción total del 25%. 

 

- HE3: la implementación de una aplicación móvil para la venta a 

distribuidores en Yamboly disminuirá el tiempo al menos en un 15%. 

La hipótesis específica número 3 fue planteada debido al modelo 

enfocado en los procedimientos de una mejora continua basado en la 

eficacia de una organización metalmecánica, la cual fue realizada por 

Javier Vázquez en el 2015, ya que luego de su solución propuesta el 

tiempo en las ventas para los distribuidores aumenta de un 18,45% a 

35,60%, se visualiza un aumento porcentual de un 17,15%. 
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2.1 Trabajos previos 
 

Para elaborar el desarrollo del estudio investigativo Se elaboró una búsqueda de 

trabajos los cuales tienen relación y son de origen tanto nacional como 

internacional. A continuación, se podrá detallar los puntos importantes, 

comenzando con los trabajos investigativos nacionales para que posteriormente 

se puedan explicar los internacionales: 

Ramos y Aguilar (2015) en el trabajo titulado “aplicación móvil en Android y 

symbian para la gestión de la información turística de la región de puno-2012” 

tesis de ingeniería en sistemas de la Universidad Nacional del altiplano. Este 

trabajo tiene como objetivo el desarrollo de una aplicación móvil para gestionar 

los datos turísticos de la provincia de puno, peach aplicación luego de ser 

propuesta fue valorada con el fin de garantizar su veracidad y que está pueda 

cumplir con las expectativas y necesidades de los usuarios. Dentro del 

desenvolvimiento de sistema se han implementado herramientas de 

programación que poseen un nivel alto y de última generación como el app 

inventor, los sdk en cada una de las plataformas Y estos asimismo proveen 

simuladores como también IDE netbeans. El desenvolvimiento de los dos 

sistemas se ha pegado al análisis y diseño el cual ha sido evaluado en base a la 

metodología ICONIX, ya que así se podrá desarrollar de una mejor forma en la 

experimentación interacción con los clientes. Este tipo de pruebas siempre 

fueron con el objetivo experimental, la muestra fue complicada de seleccionar 

debido a que la mayoría de dispositivos móviles no eran compatibles con las 

aplicaciones o las personas no querían ser parte del estudio. En la calificación 

se obtuvo qué en los indicadores un promedio bueno en cuanto al análisis del 

sistema en las dos aplicaciones, sin embargo hubo preferencia a la distribución 

implementada en Android. 

Ventura L. (2014) en su estudio llamado: “automatización del proceso de ventas 

y distribución utilizando tecnología móvil geolocalización para la empresa líder 

SRL”, tesis de ingeniería en sistemas de la Universidad Privada Antenor Orrego. 

Este trabajo investigativo evidencia propuestas de automatizaciones de los 

procedimientos de venta los cuales se enfocan en los usuarios y procedimientos 
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de distribución por parte de los distribuidores. Una manera de alcanzar esta 

propuesta es la identificación de facetas actuales de los procedimientos de 

distribución y ventas, posteriormente se propuso un tipo de tecnología móvil el 

cual contó con agilidad, sencillez de utilización, libre y estuvo presente en un 

gran porcentaje de teléfonos inteligentes. Asimismo, se pudo proponer una 

tecnología web la cual tuvo como objetivo interactuar armoniosamente con el 

aplicativo móvil y fue PHP. Es así como se pudo incluir el módulo web de 

recibimiento de pedidos el cual estuvo basado en las metodologías RUP, cómo 

también se incluyó un aplicativo móvil para la distribución y adquisición de los 

pedidos, por parte de la empresa líder SRL. Posteriormente de la prueba de El 

aplicativo dentro de un circuito concreto de usuarios y trabajadores de la 

organización, se pudo medir el tiempo de atención a los usuarios y Los costos 

de atención, dando así una reducción de 26 horas a 16 horas beneficiando la 

atención al cliente, mientras que los costos de atención hubo una ventaja 

diferencial de 58%. 

Vásquez J (2014), en el trabajo titulado: “diseño de un sistema basado en 

tecnología web para el control y gestión de venta de unidades móviles”, tesis de 

ingeniería de sistemas perteneciente a la Universidad Nacional del centro del 

Perú ubicada en Huancayo. El diseño del sistema web presentado en el trabajo 

investigativo se basó la creación de un sistema de administración y control el 

cual posibilita a las agencias de venta en los pensamientos de fuentes de datos 

mediante la web, esto pretende que los usuarios puedan encontrar datos de la 

agencia que necesite para la elaboración de procedimientos que corresponden, 

esto pudiendo enlazarse mediante cualquier computadora perteneciente a la 

agencia. Este sistema web posibilitará la creación de análisis de información los 

cuales contienen bases de datos usados con formulario de búsqueda con el fin 

de obtener resultados concretos cómo información de los productos, de los 

usuarios y ventas elaboradas; estas son fundamentales en la valoración del 

desempeño de los vendedores y de los estados financieros de las ventas de la 

organización. La información transmitida está protegida por factores de 

seguridad los cuales otorgan veracidad y confiabilidad. Los diseños de los 

sistemas tienen la posibilidad de optimización de servicios e imagen de la 
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organización a través de la aplicación la cual tiene la facultad de facilitar la 

administración de operaciones y el control de los datos de los productos y 

usuarios, cómo también de optimizar los procedimientos de atención de las 

ventas a los clientes permitiendo la captación de nuevos usuarios. Los sistemas 

web deben ser complementados con un conjunto de funciones para la 

sistematización y manejo de datos basados en la organización. 

Vargas C. (2014) en su trabajo de investigación llamado: “diseño e 

implementación de un sistema de fuerza de ventas para distribuidores 

mayoristas sobre una red móvil”, perteneciente a la Pontificia Universidad 

Católica del Perú. Para este estudio investigativo se elabora una propuesta de 

solución relacionada a la fuerza de ventas para distribuidores está solución fue 

planteada mediante un aplicativo móvil el cual posibilita el acceso a los datos de 

la organización cómo el monitoreo de los colaboradores el cual será mediante 

una red VPN; en base al análisis de los resultados obtenidos se encuentra qué, 

las redes VPN son herramientas relevantes para que los clientes no se 

preocupen por las instalaciones de infraestructura qué se relacionan con los 

servicios de venta en múltiples puntos dentro del país. Se calcula que los ahorros 

mensuales de reducción de personal radican en S/.5600.00; se realiza. un 

análisis. económico. generando. un ahorro. mensual con el uso del aplicativo 

móvil sobre las fuerzas de ventas de las redes de organizaciones mayoristas. 

Wilson, C (2013) en su tesis denominada: “implementación de un sistema 

informático web para la gestión de compras de la empresa certicom s.a.c. 

usando la metodología iconix y frameworks Sprint, hibernate y reichfaces”, Upao, 

ubicada en Trujillo - Perú. Dicha investigación se desenvuelve en base a una 

realidad problemática de la organización certicom debido a que esta cuenta con 

un área de logística qué se está desarrollando de manera ineficiente, en la 

actualidad están realizando las operaciones de forma manual lo que genera 

lentitud en las compras, en la información, en las órdenes de compra, en la 

duplicación de datos, en el registro de datos, etcétera. Por lo que, fue una 

necesidad El optimizar los sistemas de información de una forma automática 

para agilizar los procedimientos de compra y venta, planteando así una solución 

tecnológica incluyendo un sistema informático web que usa framework spring, 
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hibernate y richfaces. Asimismo, está basado en la metodología iconix y se utilizó 

la herramienta de diseño Enterprise Architect. Debido a esta problemática se 

propuso El desenvolvimiento de un sistema web que posibilitará el incremento 

de la eficacia y eficiencia de los procedimientos de compra, minimizando los 

tiempos de proceso de datos y de registros, cómo también existirá un mejor 

manejo de información qué ayudará en la toma de decisiones. Todo ello permitirá 

que certicom este actualizado en temas tecnológicos y pueda satisfacer todas 

las necesidades de sus usuarios. 

Balarezo, C (2012), en su estudio de investigación denominado: “desarrollo de 

un sistema de información de registro de pedidos para ventas usando 

dispositivos móviles”, tesis de ingeniería informática perteneciente a la Pontificia 

Universidad Católica del Perú. Este estudio de investigación tiene que ver con el 

diseño, inclusión y análisis de los sistemas de datos de registros de pedidos de 

ventas con el uso de teléfonos móviles. Esto puede ser aplicable para medianas 

empresas ubicadas en Perú, las cuales posibilitan el registro de pedidos online 

para obtener los datos de los usuarios y productos de una forma más eficiente, 

ayudando en una toma de decisiones y registrando la información de estos, un 

ejemplo de ello son los reportes consolidados de los pedidos según El vendedor 

o los reportes de los productos más vendidos de las tiendas. Un factor vital en 

este proyecto es la viabilidad online, ya que se pueden registrar, dando 

información en la base de datos centralizada, cómo también existe el trabajo 

presencial cómo podría darse el caso del uso del aplicativo móvil y que esté 

pierda la conexión. Es por ello qué los datos van a ser almacenados dentro del 

dispositivo y podrán ser sincronizados una vez que esté tenga conexión 

nuevamente. 

Chávez y Zavaleta (2012), en su tesis titulada: “sistema informático web-movil 

para el proceso de contrastación de medidores de la empresa fagel”. Dentro de 

este proyecto se pudo sincronizar a través de un teléfono un sistema web, 

haciendo uso del PHO 5.2.9, J2ME, XML, Apache http Server 2.2.11 y MySQL 

5.0.51, posibilitando la optimización de los procedimientos de contrastación de 

los indicadores de las áreas de operacionalización de la empresa fagel. Todo 

ello con la finalidad de reducir los errores de los datos, los pasos temporales de 
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las transacciones de las operaciones, tener un servicio optimizado tanto para los 

colaboradores como para sus usuarios, ahorrar recursos, tener un mejor 

desenvolvimiento en cuanto a funciones. 

Iniciando con los proyectos de investigación internacionales, Balboa y Caraballo 

(2013) en su tesis llamada: “diseño de un modelo de negocio basado en 

aplicaciones móviles dirigidas a estudiantes de postgrado”, en la Universidad 

Católica Andrés Bello ubicada en Venezuela. Este estudio tuvo como objetivo 

solucionar los problemas de trámites diarios que tienen los estudiantes del 

postgrado mediante el diseño de un modelo de negocios el cual estuvo enfocado 

en aplicativos móviles. El modelo. que sustentan eso es terrible en las plazas 

temporales trazados gracias a las 3 fuentes de ingreso planteadas qué son la 

venta de espacios publicitarios, el arrendamiento de la aplicación y los datos de 

hábitos de consumo. Por otro lado, un factor diferencial es que el diseño de esta 

marca tiene entidad y comunicación propia en el recinto universitario, cómo 

también el consumidor final está involucrado en la administración de las 

herramientas, lo que ayuda acá el proyecto tenga mayor éxito. Después de 

plantear los estados de pérdidas y ganancias cómo también los flujos de cajas 

en relación a 3 años, se pudo expresar la rentabilidad del proyecto, teniendo así 

un bajo aporte financiero con menos del 20% del público objetivo al cerrar el 

tercer año dentro del segmento el cual fue desatendido por los competidores, 

permitiendo que esté haya sido rentable y se pudiera recuperar la inversión en 

el segundo año para cubrir las necesidades de efectivo. 

Fernández y Flores (2011), en su trabajo investigativo denominado: “diseño de 

un sistema web móvil de administración de almacenes del grupo Imar S.A. de la 

provincia de Guayas - Ecuador utilizando RUP Y tecnología visual Studio.Net 

2008”. Teniendo en cuenta los procedimientos realizados dentro de los 

almacenes se pudo establecer que si es factible el uso de los teléfonos para un 

diseño web móvil con tecnología visuales del studio net 2008 y las metodologías 

rup, en la optimización de transacciones de almacenes se plantearon manejos 

de procedimientos mediante sistemas web móviles, de los cuales se llevaron a 

cabo trabajos de transacción, almacenaje, packing, recepción picking; por el lado 

de la página web se realizarán asignaciones en cuanto a las transacciones a 
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cada cliente, también esto se verá según cada mantenimiento de muelle, 

terminales RF, almacén, sector, impresor, usuario y localidad. 

 

2.2 Teorías relacionadas al tema 

Dentro de este apartado se elabora un compendio de índole teórica con la 

finalidad de ayudar en el entendimiento del proyecto investigativo en desarrollo, 

queriendo con esto el reforzamiento de la calidad de la investigación. 

 

2.2.1 Aplicativo Móvil 

Un aplicativo móvil, o también conocido App (en inglés) es una tecnología 

informática la cual está diseñada para poder aplicarse en tabletas, 

teléfonos y cualquier otro aparato móvil. Este también permite que los 

usuarios puedan realizar una actividad concreta y fácil profesional, 

educativa, de servicios, de ocio, etc. Volviendo sencillas las tareas y 

administraciones que pueden desarrollarse dentro de ella. (Santiago et al. 

2015) 

Por lo general, pueden encontrarse disponibles mediante plataformas de 

distribución operadas por compañías las cuales son propietarias sistemas 

operativos como iOS, Windows phone, Android, etc. Existen múltiples 

aplicativos móviles pagos y gratuitos, en los cuales alrededor del 30% de 

Los costos monetarios de estos son destinados a los distribuidores y el 

resto son para los desarrolladores. (Santiago et al. 2015) 

La terminología “app” comenzó a tener popularidad, por lo que en el año 

2010 fue declarada como la palabra del año por la American Dialect 

Society. Cuando una aplicación reside en un dispositivo estos poseen un 

lenguaje de programación muy complicado, pero eso también depende de 

los recursos y funcionamientos que la acompañan ya que estos contienen 

un conjunto de beneficios que pueden estar conformados por los 

siguientes aspectos: 

● Un acceso fácil y eficaz a los datos útiles sin la necesidad de autentificar 

la información del usuario en cada inicio de sesión. 
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● Al momento de almacenar información personal, se puede hacer de una 

manera más segura. 

● Existe una gran versatilidad en el uso y la aplicación de la práctica. 

● Brinda funcionalidades concretas. 

● Tiene la facultad de disponibilidad y conectividad en cuanto a los 

productos o servicios. Esto puede darse de usuario a usuario, de usuario 

a proveedor, proveedor de servicios, etc. 

Llegando a esta parte, es fundamental entender que una App no es igual 

que una aplicación web, un servicio de alojamiento web o informático o 

un sistema operativo. 

Diseño y desarrollo de una App 

Los mejores aplicativos solo tienden a salir del limbo, estos pueden 

llegar a ay gracias a los usuarios ya que por lo menos más de 70% de 

las veces son rechazados desde el momento del primer uso. Es por ello, 

desde el ámbito comercial es importante no solamente mostrar y ofrecer 

un aplicativo sino también exceder y cumplir las expectativas y 

necesidades de los consumidores, cómo también cubrir un sector del 

mercado al cual se enfoca el aplicativo. En cuanto a los términos de 

desarrollo y conceptos, es allí donde los números incrementan con la 

dificultad, en la mayoría de casos esto se ejecuta en menos de un año. 

Qué es la realización de un aplicativo móvil no solamente se utiliza las 

técnicas aprendidas de las tradicionales debido que en las aplicaciones 

multiplataformas es más recomendable la adaptación en cualquier 

formato y pantallas. (Tanta, 2014) 

De acuerdo con Tanta (2014), existen cuatro etapas vitales en la 

elaboración de un aplicativo y son:  

Etapa número 1: definición y requisitos 

Dentro de ella se encuentran conceptos como usabilidad y funcionalidad 

de los aplicativos, asimismo pueden definirse cómo el resultado final de 

las expectativas y conceptos del diseño. 

Etapa número 2: experiencia de los usuarios y la aplicación de los 
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diseños de flujo en el trabajo 

Dentro está faceta se pueden definir los flujos, interacciones y 

contenidos de los aplicativos móviles teniendo como resultado las 

maquetas, wireframes y los prototipos. 

Etapa número 3: diseño gráfico 

Dentro esta faceta las maquetas y wireframes son entregadas a los 

diseñadores gráficos, los cuales tienen la responsabilidad de la creación 

ver todos los productos de diseños individuales, teniendo como 

resultado final los guías de estilo y los activos de imágenes. 

Etapa número 4: desarrollo 

Dentro esta faceta las guías de estilo son entregadas a los 

desarrolladores. Se debe resaltar que no es hasta la faceta de 

desarrollo, la cual se da meses después del nacimiento de La idea inicial 

del proyecto, cuando el aplicativo recién puede brindar su utilidad 

funcional. Es dentro de este punto donde el progreso del 

desenvolvimiento ha podido ser comunicado al público mediante 

imágenes estáticas y conceptos abstractos. 

 

Figura 1. Fases del desarrollo de una app 

Fuente: http://appdesignbook.com/es/contenidos/las-aplicaciones/

http://appdesignbook.com/es/contenidos/las-aplicaciones/
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Clasificación de las APP. De acuerdo al mismo autor Tanta (2014) 

se clasifican .           las apps tomando consideración varios criterios, cómo:  

 

A. Debido a los aspectos psicopedagógicos o psicosociales:  

a. Aplicativos capacitadores: tienen el objetivo de incitar o 

permitir la búsqueda de nuevas posibilidades y fomentar 

el aprendizaje de forma creativa. 

b. Aplicativos de dependencia: son el tipo de aplicativos los 

cuales limitan o impiden la creatividad o capacidad 

electiva. 

B. Debido al tipo de contenido el cual se brinda a los usuarios: 

a. Entretenimiento: en gran porcentaje están posicionados 

los juegos. 

b. Relación social: son el tipo de aplicativo móvil el cual 

tiene como propósito la comunicación interpersonal. 

C. Utilitarias: son instrumentos o herramientas enfocadas en la 

resolución de actividades en concreto las cuales necesitan 

velocidad e inmediatez para solucionar problemáticas dentro 

del sector comercial y organizacional. 

a. Las informativas o educativas: las cuales están 

preparadas y diseñadas como transmisora de 

conocimientos e información priorizando los contenidos 

y herramientas de búsqueda a través de una interfaz de 

navegación eficiente. 

b. Creativas: este tipo brinda herramientas las cuales 

optimizan la creatividad musical, literaria, gráfica, 

fotográfica y audiovisual. 

c. Publicitarias: son utilizadas como objetivos comerciales 

sin embargo un gran porcentaje de ellas son gratuitas. 

D. Según las condiciones de distribución: estás pueden 

catalogarse como de pago, gratuitas y premium, posibilitando 

una descarga gratuita al inicio Para que posteriormente limitar 

su uso y ofreciendo solo los servicios básicos dando solamente 
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acceso a algunas funciones para que al momento de realizarse 

el pago puedan acceder a funciones avanzadas. 

E. Según la edad de los usuarios del contenido: dentro de App 

store existe la clasificación de acuerdo a las edades que va 

dentro 4 años a más, 9 años a más, 12 años a más y 17 años 

a más, esto con el propósito de limitar el acceso a los 

aplicativos y su descarga debido que no contienen información 

adecuada para los rangos de edades que sobrepasan el límite 

establecido. 

F. Según el tipo de desarrollo y diseño 

a. Genérico: es entendido como cualquier lenguaje de 

programación o diseño el cual es compatible con gran 

porcentaje de dispositivos. 

b. Híbridos: están establecidos como los factores de 

programación más comunes en cualquier teléfono 

inteligente y con un porcentaje en concreto, está 

depende también de los sistemas operativos que 

tengan. 

c. Nativo: la programación tiende a ser específica de 

acuerdo al market al que va dirigido su distribución. 

 

Características y requerimientos específicos del entorno móvil El 

desenvolvimiento de aplicativos móviles contrasta con el desarrollo de un 

software de forma tradicional en múltiples aspectos, evidenciando qué las 

metodologías utilizadas en ellos también tengan diferencias a los del software 

clásico. Es por ello qué el software de los dispositivos móviles debe satisfacer un 

conjunto de condiciones y necesidades especiales qué, según Forman, G (1994) 

esto lo vuelve un poco más complicado: 

• Canal de radio: en este se puede tomar en cuenta la desconexión, 

heterogeneidad de las redes, la disponibilidad, los riesgos en la seguridad y la 

variabilidad de los anchos de banda. 

• Movilidad: en este aspecto se considera la alta latencia en base al cambio de 

estación, la migración de dirección y la administración de datos dependientes 

de la ubicación, en esta última se pueden incluir múltiples aplicaciones con 
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datos contextuales, que sin embargo, la mayoría de veces suele variar y estar 

incompletas. 

• Portabilidad: tiene como particularidad la limitación física directa vinculada Alf 

actor de forma cómo el tamaño de pantalla, número de teclas, teclado, pantalla 

táctil y la disposición de teclas. 

• Fragmentación de la industria: existe un conjunto de protocolos, tecnologías y 

variedad de estándares en cuanto a redes de distinta complejidad en el 

desarrollo de telefonías. 

• Capacidad limitada en los terminales: es en este punto donde se implementan 

los elementos como gráficas de riesgo en la integridad de información, la 

reducción de potencia de los cálculos, duración de baterías, interfaz de usuario 

poco funcional en relación a múltiples aspectos o una complejidad en la 

utilización de periféricos de movilidad. Dichos factores están constantemente 

en evolución direccionado en la convergencia ultraportátil cómo los netbooks 

en los dispositivos o teléfonos inteligentes dando así una ventaja diferencial. 

• Diseño: de acuerdo a la perspectiva del desenvolvimiento, la interrupción de 

actividades y el diseño multitarea son fundamentales en el éxito de la creación 

de aplicaciones de escritorio. Sin embargo, la frecuencia y oportunidades de 

ellas son mayores qué los software tradicionales, ya que, dentro del ámbito 

telefónico el cual administra según la dificultad es más limitada de acuerdo a 

los dispositivos. 

• Usabilidad: las necesidades concretas de los usuarios y los conjuntos de estos, 

cómo también las múltiples plataformas y dispositivos tecnológicos convierten 

el diseño como una parte fundamental y un requisito en el lanzamiento de un 

aplicativo, incrementando la complejidad de acotar e innovar. 

• Time to market: está se basa en un sector en específico el cual cuenta con un 

dinamismo, en este cambio la necesidades impuestas según el término 

temporal de lanzamiento suelen ser complejas y estrictas según la 

administración y los procedimientos del desarrollo. 

 

La metodología Mobile D: Según el tema de García R. (2011), al referirse 

al Movile-D señala. lo siguiente: 

El propósito de esta metodología es la adquisición de ciclos de 
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desenvolvimiento con mayor frecuencia en equipos de trabajo muy pequeños. 

Este fue creado en Finlandia en el año 2005, pero ha sido tan exitoso que aún 

sigue vigente. Está basado en métodos reconocidos pero aplicado una manera 

estricta como The Rational Unified Procesd, extreme programming y Crystal 

methodologies. Está tiene múltiples etapas, las cuales son: 

En la etapa de exploración se enfoca en la atención al concepto básico y 

planificación del proyecto. Es allí donde se definen los alcances y se determinan 

las funcionalidades de la meta objetivo con la que se realiza el proyecto.  

En la fase de inicio se configura el proyecto preparando e identificando 

cualquier aspecto requerido, dedicándole un día completo a la planificación y lo 

demás a las publicaciones. 

En la etapa del producto pueden repetirse de forma dinámica las sub 

etapas. Se utiliza el desarrollo enfocado en las pruebas TDD, antes de comenzar 

con El desenvolvimiento de una función se debe verificar y poner a prueba el 

funcionamiento, en esta etapa se lleva acabó toda la inclusión. 

Posteriormente la etapa del producto, viene la etapa de estabilización, la 

cual se elaboran acciones de implementación con el objetivo de enganchar un 

posible módulo separado en el aplicativo. 

En la etapa de pruebas ya se ha finalizado por completo El 

desenvolvimiento del proyecto, es por ello que se pasa a la tapa de El testeo 

para solidificar el proyecto y que sea más estable de acuerdo a lo requerido por 

el cliente. Esta etapa es fundamental ya que en ella se identifica los errores y se 

puede corregir. 

Ya que se acaba con todas las etapas se debe contar con un aplicativo 

adecuado al uso que se le quiera. dar en los negocios. (García, P.). 
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Figura 2. Etapas de la metodología para desarrollo de aplicativos móviles 

Fuente: Gasca, Camargo y Medina (2014)
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Android: Este es un sistema operativo el cual está basado en Linux, fue 

diseñado para dispositivo para teléfonos móviles con pantalla táctil o tabletas, 

su principal creador fue Android, Inc. 

Aplicaciones: de acuerdo con Varas (2010), los aplicativos móviles son 

entendidos como programas los cuales los usuarios pueden instalar y 

descargar en tabletas o teléfonos móviles, estás tienen múltiples funciones y 

son en su mayoría interactivas. Son una clase de herramientas las cuales 

posibilitan distribuir y promocionar información. En los aplicativos móviles 

pueden encontrarse reproductor multimedia, juegos, tarjetas animadas, 

catálogos, formularios, guías, etcétera. 

App store: de acuerdo con Wikipedia, Mac app store (2012), es una 

tienda online de Apple inc exclusivamente para los productos a iPad, iPod 

touch y iPhone, estás pueden ser instaladas o descargada directamente del 

dispositivo mencionado y pueden ser tanto pagas como gratuitas. 

Dispositivo móvil: los dispositivos móviles pueden ser entendidos 

como microordenadores los cuáles son ligeros y transportables por personas, 

estos tienen la capacidad de batería suficientemente estable como para durar 

una cantidad de tiempo razonable. 

Google play: teniendo en cuenta Wikipedia y Google play store (2012), 

es una tienda online creada por Google qué en sus inicios fue llamada Android 

market, en sus inicios no solamente vendía aplicaciones para Android sino 

que para cualquier otro dispositivo como también sus usuarios podían 

descargar y navegar en ella. 

Hardware: se entiende como cualquier parte tangible de los sistemas 

informáticos, cómo los componentes mecánicos, eléctricos y 

electromecánicos. 

Smartphone: puede definirse como un teléfono inteligente el cual posee 

distintas funciones que no tiene un celular común. Este tiene características 

semejantes a las de los sistemas operativos, lo que los hace vulnerables a 

virus y ataques cómo normalmente suceden las computadoras. Los 

smartphones tienen características como el tener GPS, Se puede instalar 
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programa de terceros, puede tener correos electrónicos, es capaz de utilizar 

cualquier interfaz cómo la pantalla táctil o el teclado qwerty, tienen agendas 

digitales, muchos permiten la visualización del formato pdf, otros visualizan 

archivos Microsoft Office, etcétera. 

Tecnología web: se entiende como la tecnología que usa la 

interconectividad de los ordenadores y posibilita que los usuarios utilicen el 

intercambio y formatos de hipertexto en cualquier tipo de información y datos, 

cómo las imágenes, los sonidos y textos en cualquier aplicación de software. 

Integración de datos: es entendido como el procedimiento de mezcla 

de información el cual reside en múltiples fuentes y posibilita a los usuarios 

tener una perspectiva uniforme de toda la información. Es la capacidad de 

transformación de información interdepartamental de fuentes heterogéneas 

dentro de los planes de acción los cuales han podido convertirse en una 

actividad casi un reto, cómo también en una ventaja competitiva en las 

organizaciones que necesiten la integración de datos. 

Sistema de información: son el grupo de factores los cuales la 

interacción entre sí con el propósito de apoyar tareas de una institución, 

empresa o negocio. Los sistemas de información elaboran cuatro tareas 

básicas, las cuales son el procesamiento, la entrada, la salida de información 

y el almacenamiento. 

Comercialización: es entendida como la ejecución de tareas que están 

enfocadas en alcanzar las metas de la empresa siempre y cuando pruebe a 

las necesidades de los usuarios y determinen entre este y el productor una 

corriente de servicios o bienes los cuales puedan satisfacer sus necesidades. 

 

2.2.2 Venta y Distribución 

La distribución y venta son los puntos estratégicos de la gestión de 

la cadena de valor de las organizaciones y eslabón clave en el cumplimiento 

de los objetivos. empresariales, perjudicando de la forma directa el flujo de 

efectivo como también los riesgos de negocios de la organización, los cuales 

su núcleo de gestión de los eslabones. del negocio durante el proceso de 

combinación y control de ventas y distribución. concentrando en pedidos, 
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incluyendo plan de ventas, contrato de venta, pedido de ventas, cuentas y 

administración de balance. 

 

De acuerdo, a Soto B. (2017), se entiende como lo básico para diferenciar 

las promociones o incentivos de los tipos de productos qué se usan para 

acrecentar las ventas de los distribuidores. En este mismo orden de ideas, 

se debe ofrecer al distribuidor los insumos suficientes para acrecentar las 

ventas con el propósito de contar con distribuidores que tengan mayores 

ventas. 

 

Allí, radica la importancia. de implementar un aplicativo. móvil que contribuya 

a mejorar la gestión. de venta en relación a los distribuidores. mayoristas y 

minoristas. de la empresa Yamboly. 

 

 

 

Figura 3. Relación empresa, vendedor y cliente 

Fuente: Art. Aspectos básicos de la administración ventas 

 

Inspur (2016) explico. que, Si la empresa grupal moderna. quiere mantener 

su ventaja. en la competición, necesita. realizar administración eficaz de 

modelos de ventas. tales como venta. directa y canales al exterior, y aplicar. 

flexiblemente. los modelos de ventas concentradas. del grupo al interior, así 

para jugar las ventajas. integrales de recursos de la empresa. 

 

Señala que las necesidades. nucleares de la administración. de venta y de 

distribución. de la empresa grupal. incluyen principalmente. los siguientes 

aspectos: 
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1. La competición. del mercado cada día más feroz. y la administración de 

la empresa. cada día más fina exigen que la empresa. realice una 

administración. y control eficaz a cada eslabón. de operación de producción. 

y ventas, especialmente. la administración de ventas. necesita ser precisa. 

e integral y puede prever. para dirigir la producción, stock y adquisición. de 

la empresa. 

 

2. Diversificación. de industria, multiplico de propiedad. y la estructura de 

organización. cada vez más compleja. requieren que las empresas. grupales 

planifiquen. estructura de administración. de coordinación de varios 

organismos. y distribuyan el proceso de adquisición. flexiblemente, 

procurando el tratamiento. de coordinación. rápido de operación. en el 

interior. de las empresas. 

 

3. Como los canales. de distribución. tienen varios niveles. y regiones, cómo 

administrar. y ejercer eficazmente. las políticas, régimen. es y procesos, 

cómo controlar. eficazmente el stock. y cuentas, cómo controlar los riesgos. 

de créditos, cómo coleccionar. rápida y precisamente. los datos de ventas. 

ha sido el embotellamiento. de la administración.  

 

La distribución: para Blogsudima (1917), está puede ser entendida 

como un método de sistematización el cual está integrado por una serie de 

recursos intelectuales y físicos disponibles, tanto lejanos como propios, los 

cuales están alineados con el objetivo de posicionar los productos en distintos 

puntos de venta para que el comprador puede a cumplir algunos criterios de 

condición, cantidad y plazo deseado. R esta manera que la capacidad y 

accesibilidad de atención de la demanda resulta en dos ejes básicos dentro 

de este contexto. 
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2.2.3 Tipos de venta 

Se va a señalar cinco modalidades de venta, cuya diferenciación se 

sustenta en las tareas de venta que las organizaciones pueden elaborar, qué 

pueden ser: 

 

i. Venta personal 

Kotler et al (2003) explican qué, las ventas personales son una de las 

herramientas con mayor eficacia en ciertos niveles de los procedimientos 

de, sobre todo para los clientes en la etapa de convicción, preferencia y 

compra. Por otro lado, cómo lo indica su nombre la venta personal se 

entiende como el tipo de venta qué necesita de los vendedores para la 

realización de actividades como la atención o recibo de pedidos cómo lo 

es la venta interior, está consiste simplemente en recibir los pedidos que 

la realizan los clientes en el mostrador, un ejemplo de ellos son las 

personas que atienden en el mostrador de las librerías, almacenes o 

ferreterías, estás elaboran este tipo de actividades ya que los clientes 

acuden a estos para hacerles llegar sus pedidos. Los productos son más 

comprados por ellos que por ellos. 

La adquisición y búsqueda de pedidos, es decir, las ventas exteriores: 

este tipo de actividades implementan las ventas de servicios y productos 

de forma creativas, como pólizas de seguros, TIC hasta 

electrodomésticos. Asimismo, tiene un conjunto de características que se 

clasifican en:  

● Jerarquizar e identificar correctamente al cliente potencial. 

● Establecer los deseos y requerimientos individuales. 

● Contactar a los usuarios para mostrarles los servicios o productos 

por los cuales tienen interés. 

● Adquirir los pedidos. 

● Otorgar el mejor servicio postventa. 

La ayuda en las ventas personales: Este tipo de actividades incluye un 

conjunto de tareas las cuales ayudan al vendedor a la adquisición de 

pedidos, es decir, estos pueden exhibir y elaborar los servicios o 

productos dentro del negocio con el usuario. 
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ii. Venta por teléfono (telemarketing) 

De acuerdo con Staton, Etzel y Bruce (2004), este tipo de productos pueden 

adquirirse sin la necesidad de ser vistos por los clientes son perfectos para 

las ventas mediante telefonías, un ejemplo de ello es el servicio de 

administración de plagas, tarjetas de crédito, suscripción a revistas o 

afiliación a clubes deportivos. En este sentido, hay dos clasificaciones de 

ventas por telefonía, y son:  

 

- De salida o externa: Está se basa en llamadas telefónicas a clientes 

potenciales con el objetivo de ofrecerles servicios o productos para la 

venta de los mismos en la llamada. Este es un método complejo, los 

vendedores deben estar sumamente capacitados para alcanzar las 

metas de ventas planteadas por los supervisores. 

- De entrada o interna: Este tipo de enfoca en el recibimiento de llamadas 

de usuarios para la recepción de sus pedidos, en caso de que la 

publicidad tradicional como la televisiva, en revistas o periódicos haya 

sido exitosa. Estás ventas necesitan en su mayoría el tipo de llamadas 

gratuitas, que empiezan con los números 0900 o 0800, para que el 

usuario no tenga que gastar dinero en el pedido de su producto. 

 

iii. Venta Online (Vía online) 

En la clasificación de este tipo de venta online tienden a ser la parte con 

mayor cantidad de videos, libros, hardware, juguetes, software, música, 

electrónicos, viajes y computadoras. Esto se da gracias a la alteración del 

internet el cual puede producirse frecuentemente, está clasificación es 

superada constantemente por el cuidado de la salud o artículos de belleza, 

cómo también partes de automóviles o productos para mascotas (Stanton 

et al,2004, pg. 509-511). 

iv. Ventas por correo 

De acuerdo con Kotler et al (2004), los correos son medios fundamentales 

en las comunicaciones personalizadas e individuales, debido a que 

posibilitan un mejor mapeo del Target, el cual es flexible y se puede valorar 

adecuadamente por los resultados obtenidos. Asimismo, se pudo 

evidenciar que los correos son vitales en la promoción de cualquier tipo de 
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producto como libros, artículos de belleza, alimentación o suscripciones de 

seguros. Los correos se han usado mayormente por establecimientos 

benéficos ubicados en Estados Unidos, pudiendo recaudar millones de 

dólares cada año. 

 

v. Ventas por maquinaria automática 

Para Stanton (2004), el beneficio que ofrece este tipo de ventas está 

en la comodidad y conveniencia al momento de comprar. Los 

productos los cuales son vendidos en máquinas automáticas tienen a 

ser marcas muy posicionadas en el mercado, con una gran tasa de 

bebida, alimento y rotación. La maquinaria vendedora puede 

expandirse en el mercado, ya que tienen la ventaja de estar presentes 

en lugares convenientes y adecuados cuando los clientes no pueden 

ir a tiendas en específico. Es por ello que este tipo de equipos se 

encuentran en muchos puntos de venta. Además, este posee algunas 

desventajas, que son:  

1. Su inclusión tiene un gran costo debido a su primera inversión. 

2. Requiere un mantenimiento frecuente y reabastecimiento constante de 

productos, provocando que los costos operativos incrementen. 

3. Necesitan vigilancia permanente y espacio físico amplio, lo que 

conlleva a un costo monetario adicional. 

En todo caso, estos tienen que tomar en consideración las ventajas 

que otorga la organización, como los servicios que prestan a los 

clientes, el volumen de venta, la presencia de la marca, las utilidades 

de los productos, etc., en contraste con los costos netos, con el 

propósito de decidir si estos son ejecutados o no en los puntos de 

venta. 
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2.2.4 Canales de Distribución para productos de consumo. 

 

Estos canales pueden clasificarse en 04 tipos, los cuales se identifican a 

continuación: 

● Canal 01 o directo, perteneciente al fabricante o productor y dirigidos a los 

usuarios: Este tipo de canal no posee intermediarios, por lo que el fabricante 

o productor elabora todas las funciones de transporte, mercadotecnia, 

aceptación de riesgos, comercialización y almacenaje sin ayuda. (Borrego J, 

pg. 273) 

Las tareas de ventas directas suelen incluir las compras por correo, ventas 

telefónicas o compras de catálogo, como también maneras de ventas 

electrónicas con detalle, como redes televisivas y compras online desde los 

hogares. (Lamb, Hair & Mc Daniel, pg. 385). 

● Canal 2 o detallista, fabricante o productor hacia los clientes y detallistas: 

estos canales tienen intermediarios cómo los minoristas, detallistas que son 

los almacenes, supermercados, gasolineras, tiendas especializadas, 

hipermercados, boutiques, etc. Los fabricantes o productores pueden contar 

con la fuerza de ventas encargada de contactar con los detallistas que venden 

los productos y recepcionan los pedidos. (Fischer y Espejo, 2004) 

● Canal 3 o mayorista, del fabricante hacia los mayoristas para que 

posteriormente pase al cliente: Este canal posee múltiples intermediarios, que 

son  

○ Mayoristas: Elaboran tareas de ventas al por mayor de servicios o 

bienes a empresas como minoristas que compran lo que ofrecen para 

poder revenderlos. 

○ Minoristas: Son intermediarios los cuales ejecutan tareas de ventas de 

servicios o bienes que llegan a los clientes reales y finales. 

 

Para Fischer y Espejo (2004), estos canales son usados para la distribución 

de productos de mercados como ferreterías, alimenticio o medicinal, debido 

a que los productores no poseen la habilidad de expandir sus productos a 

los mercados. 
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● Canal 4 o Agente intermediario, del productor al agente intermedio, de este 

al mayorista, este pasa al minorista y de este finalmente al cliente: este 

último canal posee 03 facetas de intermediarios, que son los agentes 

intermedios, los cuales buscan las firmas comerciales para los clientes ya 

que ayuda en el establecimiento de tratos comerciales y no tienen alguna 

titularidad de tareas de fabricación; qué número dos qué son los 

mayoristas y la número tres los detallistas. 

De acuerdo con Fischer y Espejo (2004), dentro de este canal tienden a 

usarse en mercados con pequeños fabricantes y con múltiples 

comerciantes detallistas los cuales no poseen recursos para reencontrarse 

a otros, un ejemplo de ello son los agentes alimenticios los cuales 

representan a clientes y vendedores comestibles. Los intermediarios 

trabajan en nombre de distintos productores negociando la venta de la 

fabricación de los mayoristas los cuales son especializados en productos 

alimenticios. Asimismo, los mayoristas pueden vender tanto a tiendas 

como a comerciantes que venden alimentos. 

 

En estos canales la mayoría de funciones el marketing puede pasarse 

entre intermediarios, minimizando las necesidades capitales de los 

productores con objetivos de marketing (Borrero J, 2015) 
 

Figura 4. Mercados de consumo 
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3.1 Tipo y diseño de investigación 

3.1.1 Tipo de investigación 

 

a. Según su finalidad 

En el estudio y de investigación fue aplicado debido a que tiene como 

objetivo la resolución de un problema práctico. La finalidad fue realizar 

aportaciones a los conceptos teóricos secundarios. (Landeau Rebeca, 

2007) 

 

b. Según el carácter 

En la metodología de la investigación fue experimental ya que se estudió 

el vínculo de las causas usando el método experimental como el objetivo 

de controlar los fenómenos. Esto se puede fundamentar con el control 

sistemático y la manipulación activa. Pudiendo aplicarse en distintas áreas 

qué pueden ser temáticas y vulnerables a la valoración y manipulación. 

Para Bernal (2010), los estudios experimentales tienen un alto índice de 

control en las variables, esto se debe a que se elaboran asignaciones de 

manera aleatoria a los participantes del estudio y posteriormente se 

aplican controles rigurosos sobre dichas variables. 

 

c. Según la naturaleza 

El estudio fue cuantitativo enfocado fundamentalmente en los elementos 

vulnerables y observables que pudieron cuantificarse en base a los 

fenómenos, usando métodos empíricos para las pruebas estadísticas y el 

análisis de información. 

De acuerdo con Hernández, Fernández y Baptista (2006), el enfoque 

cuantitativo utiliza la recaudación de información para la comprobación de 

las hipótesis, teniendo presente la valoración numérica y los análisis 

estadísticos, todo ello para determinar el patrón de conducta y valorar las 

teorías.
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3.2 Diseño de investigación 
 

 

Tomando en cuenta Sabino (1992), el estudio investigativo aplicado es 

descriptivo ya que se puede denominar como aquel que describe 

particularidades relevantes de un grupo homogéneo de fenómenos. Los 

estudios descriptivos usan en su mayoría los criterios sistematizados 

debido a que posibilita la expresión de conductas y estructuras de los 

fenómenos de estudio, brindando de esta manera información que no 

solamente pueda compararse, sino que sea sistemática en relación a otras 

fuentes. 

Asimismo, es experimental ya que el investigador tiene como propósito 

introducir a propósito las variables de los aplicativos móviles las cuales va 

a aplicar y diseñar para las ventas en la empresa YAMBOLY S.A.C. Desde 

el punto de vista del tiempo es prospectivo en la medida que se va 

registrando información a medida que van sucediendo los hechos. Es 

transversal porque se va a estudiar las variables simultáneamente en un 

determinado momento. 

 

Según Hernández (2006), “la investigación es de tipo experimental. aquella 

en la que se elabora en base al contexto y es manipulado de forma 

premeditada la variable independiente para visualizar lo que provoca ese 

tipo de manipulación sobre las variables dependientes. Es por ello qué se 

investiga la modificación de la variable independiente.com el objetivo de, 

dentro de este caso de una forma beneficiosa para la variable dependiente, 

teniendo condiciones correctas y controladas con el fin de qué se produzca 

un acontecimiento o hecho en concreto. Además, el estudio es aplicado ya 

que está orientado a resolver la problemática de manera práctica. 

La investigación se entiende como aplicada ya que otro de sus objetivos es 

el saber ejecutar para poder accionar, elaborar y cambiar, con la finalidad de 

práctica los saberes logrados en un contexto real para alterar o modificar 

hasta optimizarlo. (Martínez, 2007) 

Se tiene en cuenta como referencia la definición descrita con anterioridad, el 

presente estudio es entendido como Experimental - Aplicado.
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3.3 Variables y operacionalización 

3.3.1 Definición conceptual 

Los aplicativos móviles son programas informáticos elaborados con el 

propósito de facilitar una actividad en un dispositivo. Se debe resaltar qué la 

mayoría de los aplicativos son programas, sin embargo mayormente los 

programas no son aplicativos. 

De acuerdo con Horacio (2009), son las particularidades o propiedades que 

poseen las causas de un fenómeno el cual está siendo investigado. En los 

estudios experimentales las variables pueden ser manipuladas por el 

investigador. 

 

3.3.2 Operacionalización de la variable 

 

Tabla 1. Operacionalización de la variable 

Var. 
 Definición 

operacional 
Dimensión Indicador Escala 

 

 

 

 

 

Impacto de una 

aplicación móvil 

para la venta a 

distribuidores en 

Yamboly SAC 

 

 

 La variable 

podrá ser 

investigada a 

través de una 

ficha de 

observación 

 

ventas 

 

Tasa de ventas 

totales 

 

Razón 

Reducción de 

pérdidas de 

ventas 

 

Tasa de 

ventas 

perdidas 

 

Razón 

 

Tiempo de 

atención 

disminución 

de tiempo de 

atención 

 

Razón 

 

3.4 Población, muestra y muestreo 

3.4.1 Población 

El universo población es el grupo de unidades, objetos o sujetos los 

cuales tienen particularidades semejantes las cuales son investigadas para 

un proyecto de estudio el cual responde a una necesidad en concreto para 

la cual son aplicables los resultados de dicha investigación. (Monje, 2011) 

Está población está conformada por el conjunto de procesos de venta de 
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la organización peruana comercializadora de helado Yamboly S.A.C. 

N = Indeterminado 

 

3.4.2 Muestra 

Es una parte de la población la cual es seleccionada debido a que posee 

los datos correctos para el desarrollo de la investigación sobre la que se 

ejecutará la valoración y observación de las variables que son objeto de 

estudio. (Bernal, 2010) 

La muestra a utilizar estará conformada por el mes (mayo 2017) de prueba 

del sistema, ya que de esta manera los efectos del estudio poblacional son 

constituidos por: “El tiempo de mes de prueba del aplicativo móvil en la 

empresa”. 

N=30 

 

3.4.3 Muestreo 

El estudio de investigación utilizará la metodología probabilística. 

 

 

3.5 Técnica e instrumentos de recolección de datos, validez y confiabilidad 

3.5.1 Técnica 

Observación: este es entendido como el registro sistemático veraz 

y confiable de contextos y conductas observables, comenzando de un 

grupo de clasificaciones y subclasificaciones. (Hernández, 2014) 

3.5.2 Instrumento 

Ficha de observación: o este tipo de instrumento se basa en los 

indicadores de la investigación, la ficha está en la etapa de pre y post 

resultados del estudio, ya que el diseño del mismo es pre experimental. En 

la recaudación de datos se utilizó la ficha de observación cómo se puede 

visualizar en el anexo número 3, se tomó información previamente cómo se 

observa en el anexo número 4 y luego se aplica un estímulo cómo se puede 

apreciar en el anexo número 5. Entre las múltiples técnicas y herramientas 
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que existen, en el presente trabajo investigativo se utilizaron dos tipos, las 

cuáles son los requerimientos y entrevistas. Esta última se entiende como 

el diálogo entre dos o más personas en la cual existe el entrevistado que 

responde las preguntas y el entrevistador es el que hace las preguntas, y 

tiene por objetivo el con el determinar los sentimientos, ideas o problemas 

como también su manera de actuar. La característica de la entrevista a 

realizar es que nos va a permitir cuantificar lo señalado. 

El requerimiento es un deseo o necesidad el cual está documentado de una 

forma funcional mediante un proceso, este posee características que serán 

mencionadas a continuación: 

● Son descritas o documentadas por los consumidores. 

● Están las funcionales y las no funcionales. 

Posteriormente, se iniciarán las etapas del desenvolvimiento del software 

en base al método Mobile-D. y sus fases de: estabilización, inicialización, 

producto, prueba y exploración. La cual cada una tiene aunque sea un día 

de planificación y otro programado para la entrega. 

Fases.            que han sido desarrollados en el marco teórico de la investigación. 

 

3.6 Método de análisis de datos 
 

Este se va a ser la aplicación tipo cuantitativa en el presente trabajo ya que es 

pre experimental y se adquirirá mediante estadísticas que posibiliten la 

verificación de la hipótesis planteada y si está es correcta. En el análisis de 

información ser aplicada la estadística inferencial, cómo también se utilizará el 

software SPSS-24 para el proceso de datos y generar resultados estadísticos. 

 

3.7 Aspectos éticos 

En la presente investigación se toma en cuenta los elementos éticos de la 

siguiente forma: 

● Datos 100% confiables. 

● Ningún tipo de ideología se verá influenciada en la investigación. 

● Ningún tipo de soborno económico podría influenciar la investigación. 

● La tesis cumple con el respeto a la propiedad intelectual. 
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3.8 Aspectos administrativos 

3.8.1 Recursos 

Se consideran todos los aspectos relacionados al soporte logístico del trabajo 

de investigación, a partir del cual se realizó la planificación tomando en 

cuenta la administración del tiempo, recursos y presupuesto para El 

desenvolvimiento de las múltiples tareas de la investigación. 

 

3.8.1.1 Recursos humanos 

En el presente proyecto de investigación, se contó con los siguientes 

recursos humanos: 

● Asesor metodológico. 

● Investigador. 

3.8.1.2 Recurso material 

En el desarrollo de este proyecto se contó con el siguiente recurso 

material: 

● Servicios como transporte, internet, empastado, electricidad, anillado 

e impresión. 
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3.8.2 Presupuesto 

Tabla 2. Presupuesto del proyecto 

 

Descripción Cantidad Precio unitario Subtotal 

Pc 1 ud S/. 1,000.00 S/.1,000.00 

Memoria flash 1 ud S/.25.00 S/.25.00 

Lapicero 4 ud S/.2.00 S/.8.00 

Bloc 1 ud S/.7.00 S/.7.00 

CD-ROM 2 ud S/.1.00 S/.2.00 

Internet 4 meses S/.60.00 S/.240.00 

Electricidad 4 meses S/.80.00 S/.320.00 

Transporte – – S/.100.00 

Impresiones 8 ud S/.7.00 S/.56.00 

Anillado 8 ud S/.3.00 S/.24.00 

Empastado 2 ud S/.10.00 S/20.00 

Investigador -- -- S/.1,000.00 

Total S/.2,802.00 

 

3.8.3 Financiamiento 

Se hará mención de la manera en la que se encuentra divisado los 

recursos qué se usaron para la realización del trabajo de investigación. 

 

3.8.3.1 Recursos propios 

Este estudio posee los siguientes recursos propios: 

● Bienes como memoria flash y pc. 

● Servicios como electricidad e internet. 

3.8.3.2 Recursos de terceros 

El estudio no contó con recursos provenientes de terceros. 
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IV. RESULTADOS  
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Dentro de este capítulo se detallarán los resultados adquiridos de la 

investigación utilizando las dimensiones definidas en función a la 

administración de los servicios. Este es elabora en base al proceso de la 

información adquirida de las fichas de observación y el software IBM spss 

versión 23. 

 

4.1 Dimensión ventas 

En esta dimensión se utilizaron los resultados de los pre y post test 

adquiridos para la elaboración, selección encontraste atípico de acuerdo a 

¿Cuántas ventas se realizó durante el mes de prueba (Anexo 6) ?, Teniendo 

en cuenta los elementos visuales y las experiencias, para la obtención de 

una muestra con mayor exactitud y más específica (anexo 7). 

 

4.1.1 Prueba de normalidad 

4.1.1.1 Pretest 

 

Se puede visualizar en la tabla mostrada a continuación los resultados 

de índole descriptiva del indicador de tasa de venta total antes de la 

inclusión del estímulo. 

 

Tabla 3. Resultado descriptivos - 1ra dimensión - pre test 

 

 Fuente: Software SPSS (2018)
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Se puede apreciar en los resultados las pruebas de normalidad fueron 

aplicadas en la dimensión, pudiendo entenderse que él gl es mucho 

menor al 50, por lo que es mejor trabajar con la prueba de shapiro-wilk. 

 

Tabla 4. Prueba de normalidad - 1ra dimensión - pre test 

 

Fuente: Software SPSS (2018) 

 

Cómo puede apreciarse en la tabla número 4, los grados de 

significancia para que el pretest tenga presencia en la dimensión es 

del .001 menor a .05, que, teniendo en cuenta el indicador seguiría 

con una distribución anormal. 

 

4.1.1.2 Post-Test 

Se puede apreciar en la tabla a continuación los resultados de 

índole descriptiva de la dimensión de ventas luego de la inclusión 

del estímulo. 

 

Tabla 5. Resultados descriptivos - 1ra dimensión - post test 

 

Fuente: software SPSS  (2018)
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Se evidencian los resultados de las pruebas de normalidad las cuales 

fueron aplicadas en la dimensión, teniendo en consideración qué el gl 

fue menor a 50 por lo que es mejor trabajar con la prueba de shapiro-

wilk. 

Cómo se puede visualizar en la tabla número 6 los grados de 

significancia en los postes en cuanto a la dimensión son de .001 menor a 

.05, lo cual detalla qué se basa en distribuciones anormales. 

 

4.1.1.3 Prueba de hipótesis 

Esto se comprueba de la siguiente forma: 

H1: la implementación de una aplicación móvil para la venta a 

distribuidores en Yamboly incrementa la venta en un 20%. 

Tabla 6. Prueba de normalidad - 1ra dimensión - post test  

Fuente: Software SPSS (2018) 

TCVa: Tasa de cantidades vendidas dentro de la organización 

Yamboly de la inclusión del sistema móvil. 

TCVd: Tasa de cantidades vendidas dentro de la empresa Yamboly la 

inclusión del sistema móvil. 

 

Hipótesis estadística: 

H1⁰: la implementación de una aplicación móvil para la venta a 

distribuidores en Yamboly no incrementa la venta del 20%. 

H1⁰: TCVd <= TCVa 

H1¹: la implementación de una aplicación móvil para la venta a 

distribuidores en Yamboly incrementa la venta en un 20%. 

H11: TCVd > TCVa
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4.1.2 Cálculo de datos descriptivos 

4.1.2.1 Pretest 

Al momento de valorar se pudo adquirir qué de todas las 

ventas realizadas, un 65% de estas fueron de S/300 hasta 

S/900, de S/900 a S/1500 se obtuvo un porcentaje de 

29,03% y de S/1500 hasta S/3000 se obtuvo el 6,45% que 

fueron los montos vendidos en la empresa Yamboly S.A.C. 

 

Figura 5. Primera dimensión - pre test 

 

Tabla 7. Tabla de frecuencia - primera dimensión - pretest  

 

Fuente: Software SPSS (2018) 

 

4.1.2.2 Post-Test 

Al momento de valorar se pudo obtener que de acuerdo todas las 

ventas realizadas del pos test, el 25,81% de ella fueron de S/300 

hasta S/900, de S/900 a S/1500 se obtuvo un porcentaje de 

61,29% y de S/1500 hasta S/3000 se obtuvo el 12,90% que fueron 

los montos vendidos en la empresa Yamboly S.A.C.
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Figura 6. Primera dimensión -  post test 

 

Tabla 8. Tabla de frecuencia - primera dimensión - Post-Test 

 

Fuente: Software SPSS (2018) 

 

4.1.3 Análisis comparativo 

Dentro de la figura mostrada a continuación se presenta un análisis 

comparativo de las dimensiones de ventas para el pretest y postest. 

Se puede visualizar que los valores porcentuales antes del estímulo 

son del 25%, mientras que luego del estímulo son del 75%, 

expresando un incremento porcentual del 50%. 
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Figura 7. Primera dimensión - análisis comparativo 

 

 

 

4.2 Dimensión: perdida de ventas 

En esta dimensión se tuvo como base fundamental los resultados 

adquiridos en el pre y post test, teniendo como objetivo encontrar la tasa 

de pérdida de ventas. 

 

4.2.1 Prueba de normalidad 

4.2.1.1 Pretest 

Se puede evidenciar en la tabla a continuación los resultados de 

índole descriptiva de los indicadores de tasa de pérdida de ventas 

antes de la inclusión de los estímulos.
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Tabla 9. Resultado descriptivos - 2da dimensión - pre test 

 

Fuente: Software SPSS (2018) 

 

Se puede observar los resultados de las pruebas de normalidad las 

cuales fueron aplicadas en una dimensión presentada, teniendo en 

consideración que el gl es inferior a 50 por lo que lo adecuado es 

trabajar con la prueba de shapiro-wilk. 

 

Tabla 10. Resultados descriptivos - 2da dimensión - pre test 

 

Fuente: Software SPSS (2018) 

 

Cómo puede visualizarse en la tabla número 8 los grados de 

significancia en el pretest en esta dimensión son de .053 superior 

a .05, provocando que los indicadores tengan una distribución 

normal 

 

4.2.1.2 Post test 

Se puede observar en la tabla mostrada a continuación los resultados 

de índole descriptiva del indicador tasa de utilización de mano de obra 

luego de la inclusión del estímulo.
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Tabla 11. Resultados descriptivos - 2da dimensión -  postest 

 

Fuente: Software SPSS (2018) 

 

Observar los resultados de las pruebas de normalidad las cuales 

fueron aplicadas en esta dimensión reconociendo que el gl es 

inferior a 50 por lo cual es indicado trabajar con la prueba de 

shapiro-wilk. 

 

Tabla 12. Resultados descriptivos - 2da dimensión - Post-Test  

 

Fuente: Software SPSS (2018) 

 

Cómo puede visualizarse en la tabla número 10 los grados de 

significancia en los postes en la dimensión actual son de .018 

inferiores a .05, teniendo una distribución anormal. 
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4.2.1.3 Prueba de hipótesis 

Esto pasa por un proceso de verificación qué se demuestra a 

continuación: 

H2: la implementación de una aplicación móvil para la venta a 

distribuidores en Yamboly disminuirá la tasa de ventas perdidas en un 

20%. 

 

TCDa: Tasa de cantidades devueltas antes de implementar el sistema 

móvil. 

TCDd: Tasa de cantidades devueltas luego de la inclusión de un 

sistema móvil. 

 

Hipótesis estadística 

H2⁰: la implementación de una aplicación móvil para la venta a 

distribuidores en Yamboly no disminuirá la tasa de ventas perdidas 

por lo menos en un 20%. 

H2⁰:  TCDd >= TCDa 

H2¹: la implementación de una aplicación móvil para la venta a 

distribuidores en Yamboly disminuirá la tasa de ventas perdidas en 

un 20%. 

H21: TCDd < TCDa 
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4.2.2 Cálculo de datos descriptivos 

4.2.2.1 Pretest 

Al valorar se puedo obtener en base a todas las cantidades 

realizadas, el 3,23% de ellas las cuales fueron de 0 hasta 15 cajas 

devueltas, de 15 a 30 cajas devueltas se obtuvo un porcentaje de 

90,23% y de 30 hasta 45 cajas devueltas se obtuvo el 6,45%. 

 

 

Figura 8. Segunda dimensión - pre test 

 

Tabla 13. Tabla de frecuencia - segunda dimensión - pre test 

 

Fuente: Software SPSS (2018) 
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4.2.2.2 Post-Test 

Al momento de valorar se pueden obtener de acuerdo todas las 

cantidades realizadas, un 74,19% de las cuales se obtuvieron de 0 

hasta 15 cajas devueltas, de 15 a 30 cajas devueltas se obtuvo un 

porcentaje de 25,81% y de 30 hasta 45 cajas devueltas se obtuvo 

el 0%. 

 

Figura 9. Segunda dimensión -  post test 

 

Tabla 14. Tabla de frecuencia - segunda dimensión - post test 

 

Fuente: Software SPSS (2018)
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4.2.3 Análisis comparativo 

En la figura mostrada a continuación se presentaron análisis 

comparativo de la dimensión pérdida de ventas en el pre y post 

test. En ella se puede visualizar los valores porcentuales antes 

del estímulo presentando un 66% y posterior a este con un 34%, 

teniendo una minimización de 32%. 

 

Figura 10. Segunda dimensión – Análisis Comparativo 

 

4.3 Dimensión: tiempo 

Dentro de esta dimensión se pudieron tomar en cuenta los resultados del 

pre y post test. 
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4.3.1 Prueba de normalidad 

4.3.1.1 Pretest 

Se puede observar en la tabla mostrada a continuación los 

resultados de índole descriptiva sobre el indicador tiempo antes de la 

inclusión de los estímulos. 

 

Tabla 15. Resultados descriptivos - tercera dimensión - pre test 

 

Fuente: Software SPSS (2018) 

 

En ella se puede observar los resultados de las pruebas de 

normalidad las cuales fueron aplicadas en la dimensión 

reconociendo que el gl es inferior a 50, por lo que es correcto 

trabajar con la prueba de shapiro-wilk. 

 

Tabla 16. Resultados descriptivos - tercera dimensión - pre test 

 

Fuente: Software SPSS (2018) 
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Cómo puede visualizarse en la tabla número 12 los grados de 

significancia en el pretest dentro de esta dimensión son de .021 

inferiores a .05, entendiéndose que el indicador tendrá una 

distribución anormal. 

 

4.3.1.2 Post test 

Se puede observar en la tabla a continuación qué contiene 

resultados descriptivos del indicador tiempo luego de la inclusión de 

los estímulos. 

 

Tabla 17. Resultados descriptivos - tercera dimensión - postest 

 

Fuente: Software SPSS (2018) 
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Se puede observar en los resultados de la prueba de normalidad 

aplicada dentro de esta dimensión reconociendo que el gl inferior a 

50, qué es correcto trabajar con la prueba de shapiro-wilk. 

 

Tabla 18. Resultados descriptivos - tercera dimensión - Post-Test 

 

Fuente: Software SPSS (2018) 

 

Cómo puedo observarse en la tabla número 29 los grados de 

significancia y los pretest dentro de esta dimensión son de 0.22 

inferiores a .05, entendiéndose que no tendrán una distribución 

normal. 

 

4.3.1.3 Prueba de hipótesis 

Esto se puede corroborar mediante la siguiente forma: 

H3: la implementación de una aplicación móvil para la venta a 

distribuidores en Yamboly disminuirá el tiempo al menos en un 30%. 

 

TEPa: Tasa de tiempo de atención a los clientes previo a la inclusión 

del sistema móvil. 

TEPd: tasa temporal de atención a los clientes luego de la inclusión 

del sistema móvil. 

 

 

 

 

 

 



 

54  

Hipótesis estadística 

H3⁰: La implementación de una aplicación móvil para la venta a 

distribuidores en Yamboly no disminuirá el tiempo al menos en un 

15%. 

H30: TCDd >= TCDa 

H31: la implementación de una aplicación móvil para la venta a 

distribuidores en Yamboly disminuirá el tiempo al menos en un 

15%. 

H31: TCDd < TCDa 

 

 

4.3.2 Cálculo de datos descriptivos 

4.3.2.1 Pretest 

De valorar se obtienen de acuerdo a todas las horas dónde un 39% 

de estás fueron basadas del 0 hasta 1 hora en el tiempo de 

atención, de 1 a 2 horas se obtuvo un porcentaje de 48,39% y de 2 

hasta 3 horas en el tiempo de atención se obtuvo el 12,90% 

 

Figura 11. Tercera dimensión - pretest 
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Tabla 19. Tabla de frecuencia - tercera dimensión - pretest 

 

Fuente: Software SPSS (2018) 

 

4.3.2.2 Postest 

Al momento de valorar se obtienen de acuerdo a todas las horas 

donde el 81% de estas estuvieron desde 0 hasta 1 hora en el 

tiempo de atención, de 1 a 2 horas se obtuvo un porcentaje de 

19,35% y de 2 hasta 3 horas en el tiempo de atención se obtuvo el 

0% 

 

Figura 12. Tercera dimensión -  post test 

Tabla 20. Tabla de frecuencia - tercera dimensión - post test 

 

Fuente: Software SPSS (2018)
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4.3.3 Análisis comparativo 

 

En la figura presentada a continuación se muéstrame análisis 

comparativos de la dimensión tiempo de atención al cliente en pre 

y post test. En ella se puede visualizar los valores porcentuales 

antes del estímulo qué son de más del 60% y luego del uso de los 

estímulos qué fueron del 38%, manifestando la reducción del 

25%. 

 

 

Figura 13. Tercera dimensión – Análisis Comparativo 
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V. DISCUSIÓN
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En este capítulo se describen los resultados obtenidos en el estudio al contrastar 

y analizar las conductas de las dimensiones incremento de ventas en la empresa 

Yamboly, evitar perder ventas y tiempo de atención al cliente, tanto como antes y 

después del estímulo (aplicación móvil para la venta a distribuidores). 

 

Tomando en consideración la primera hipótesis específica planteada en el 

estudio posteriormente a los cálculos elaborados, se pudo encontrar que la tasa de 

clientes en la muestra anterior al estímulo resultó en 25%, Para que posteriormente 

la aplicación de los sistemas fuera de 75%. A partir de ello los resultados verificados 

incrementaron en un 50% tomando en consideración los valores porcentuales, al 

utilizar la relación con la prueba de hipótesis se rechaza la hipótesis nula, pudiendo 

concluir que, una aplicación móvil para ventas a distribuidores incrementa el valor 

porcentual del incremento de ventas. La investigación tiene por resultado semejante 

al elaborado por Balboa y Caraballo (2013), los cuales concluyeron que los sistemas 

incrementaron la tasa porcentual en un 26%, aumentando las nuevas ventas de un 

70% a un 95%. 

 

En la segunda hipótesis específica luego de la elaboración de los cálculos 

requeridos, se evidenció que la tasa de pérdida de venta antes de la inclusión de los 

sistemas señalaban taza de pérdidas del 66% para que luego de la inclusión de este 

fuera de un 34%, adquiriendo una reducción del 32% en los dos valores 

porcentuales, gracias a esta minimización se consiguió negar la hipótesis nula, 

pudiendo concluir que, una aplicación móvil para la venta a distribuidores puede 

reducir la tasa de pérdidas de ventas, cómo también lo menciona Carmen Varas en 

el año 2010, debido a que en su propuesta e inclusión la reducción de la tasa de 

pérdida fue del 71% al 37%, teniendo una minimización porcentual del 35%. 
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En la dimensión Tiempo de atención, se visualizan según los resultados una 

reducción en la entrega del pedido, previo la inclusión de los sistemas se evidencia 

una taza de tiempo atención del 62%, luego de su inclusión señaló un 38%, 

reduciendo un 25% en los dos valores porcentuales, pudiendo negar la hipótesis 

nula y pudiendo concluir que, que una aplicación móvil para ventas a distribuidores 

reduce la tasa de tiempo de atención del pedido. El presente trabajo de 

investigación posee un resultado semejante a los estudios elaborados por Javier 

Vázquez en el 2015, ya que luego de su solución propuesta el tiempo en las ventas 

para los distribuidores disminuye de un 35,60% a 18,45%, se visualiza una 

reducción porcentual de un 17,15%. 
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VI. CONCLUSIONES 
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Las conclusiones del presente estudio fueron las siguientes: 

 

- Los valores porcentuales de las cantidades vendidas en la organización 

Yamboly previa inclusión de los estímulos eran del 25% para que 

posteriormente del estímulo tiene un valor porcentual del 75%. Se pudo 

demostrar que, una aplicación móvil para ventas a distribuidores aumentó el 

valor porcentual de las cantidades vendidas dentro de la empresa Yamboly en 

un 49,64%. 

 

- La tasa de pérdida de ventas es minimizada en un 66,21%, debido a que la 

tasa adquirida en el pretest fue de 34%, en comparación con la tasa del postest 

que fue de 32%. Evidenciando que una aplicación móvil para ventas a 

distribuidores reduce el valor porcentual de la tasa de pérdida de ventas. 

 

- Finalmente, respecto al tiempo de atención, previo a la inclusión de los 

estímulos que eran de 62,48% para que posteriormente los estímulos tengan 

valores porcentuales del 37,52%. Esto demostró que una aplicación móvil 

para ventas a distribuidores reduce el valor porcentual del tiempo de atención 

del pedido de la empresa Yamboly en un 24,96%. 
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VII. RECOMENDACIONES
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Las recomendaciones para los estudios a futuro son los siguientes: 

 

− Tener el compromiso y apoyo por parte de los jefes de área, gerentes y colaboradores 

es vital para el desenvolvimiento de la investigación y, en casos como estos, son 

presentados con la inclusión del sistema o marcos laborales.  

 

- Para futuros estudios de la empresa, este nuevo aplicativo móvil para ventas a 

distribuidores para el control de ventas, sirve como inquietud para crear un subsistema 

en línea para la generación de facturas y remisiones. 

 

- Para los próximos estudios de la empresa, el nuevo aplicativo móvil para ventas a 

distribuidores para el control de ventas, nos permita tener en mejora continua el proceso 

de seguridad en el control tránsito interno, ya que ningún sistema es totalmente seguro 

y a partir de mejoras en el proceso se podrá obtener un sistema más eficaz. 
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Anexo 1. Matriz de consistencia 
 
 

Problema Objetivos Hipóte
sis 

Varia 
ble 

Dimensión Indica
dores 

GENERAL   

PG: 
¿Cuál sería el impacto de 
la implementación de una 

aplicación móvil en la 
venta a distribuidores de 

la empresa Yamboly 
S.A.C? 

OG: 
Determinar el impacto de la 

implementación de una 

aplicación móvil en la venta 

a distribuidores de la 

empresa Yamboly S.A.C. 

H
G: 

La implementación de una 

aplicación móvil tendrá un 

impacto positivo en la venta a 

distribuidores de la empresa 

Yamboly . 

V
D
: 
V
e
n
t
a 
a 
D
i
s
t
r
i
b
u
i
d
o
r
e
s 

  

ESPECIFICOS  

PE1: 
¿De qué manera la 

implementación de una 

aplicación móvil para la 

venta a distribuidores 

impactara en la ventas 

de la empresa 

Yamboly? 

OE1: 
Determinar en cuanto la 

implementacion de una 

aplicación móvil para la 

venta a distribuidores 

impacta en las ventas en la 

empresa Yamboly. . 

 
HE
1: 

La implementación de una 

aplicación móvil para la 

venta a distribuidores 

incrementará las ventas en 

un 30%. 

 
 
 

- ventas. 

 
● Porcentaje: Tasa de venta total 
por día VT=PVP X CUV 
Donde: 
Pvp =precio deventa del 
producto Cuv=cantidad de 
unidades vendidas 

Ventura, L. (2014) 

PE2: 
¿De qué manera la 

implementación de la 

APP reducirá la tasa 

de ventas perdidas 

en la empresa 

Yamboly S.A.C. 

OE2: 

Determinar en cuanto la 

implementación de una 

aplicación móvil para la 

venta a distribuidores 

disminuirá la perdida de 
ventas en Yamboly. . 

 
HE
2: 

La implementación de una 

aplicación móvil para la venta a 

distribuidores reducirá la 

perdida de ventas en un 20%. 

 

 
-perdida de 

ventas. 

 
● Porcentaje: Tasa de ventas 

perdidas. VP=PNDV-Cud 

Donde: 

Pndv=producto no disponible para la 
venta Cuv= cantidad de unidad 
pedida. 

GLOSARIO TECNICO 

PE3: 
¿De qué manera la 

implementación de un 
aplicativo móvil disminuirá 
en el tiempo de entrega 
en la empresa Yamboly 

S.A.C.? 

OE3: 

Determinar el impacto 

de la implementación de 

una aplicación móvil 

para la venta a 

distribuidores en el 

tiempo de entrega 
en la empresa Yamboly. 

 
HE
3: 

La implementación de una 

aplicación móvil para la venta 

a distribuidores reducirá el 

tiempo de entrega en un 15%. 

 
 

-Tiempo de 
entrega. 

 
• Porcentaje de tiempo en la entrega de 
pedidos. PT= n.p/n.c 
Donde: 
n.p = número de pedidos 
n.c.= número de 
transportistas Ventura, L. 
(2014) 
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Anexo 2. Cronograma detallado 

 

 

Tarea Duración Comienza Fin 

Aplicativo móvil para la venta a distribuidores en Yamboly S.A.C 173 días lun 17/07/17 mié 13/04/17 

PROYECTO DE TESIS 61 días lun 17/07/17 lun 10/09/17 

INTRODUCCION 37 días lun 17/07/17 mar 06/10/17 

Realidad problemática 2 días lun 17/07/17 mar 18/07/17 

Trabajos previos 5 días mié 19/07/17 mar 25/07/17 

Teorías Relacionas al Tema 15 días mié 26/07/17 mar 16/08/17 

Formulación del Problema 5 días mié 17/07/17 mar 23/08/17 

Justificación del Estudio 8 días mié 24/08/17 vie 02/09/17 

Hipótesis 1 día lun 05/08/17 lun 05/09/17 

Objetivos 1 día mar 06/08/17 mar 06/09/17 

METODO 24 días mié 07/08/17 lun 10/10/17 

Investigación 4 días mié 07/08/17 lun 12/09/17 

Variables, Operacionalización 6 días mar 13/08/17 mar 20/09/17 

Población y Muestra 3 días mié 21/08/17 vie 23/09/17 

Técnicas e Instrumentos de Recolección de Datos, Validez y Confiabilidad 4 días lun 26/08/17 jue 29/09/17 

Métodos de Análisis de Datos 2 días vie 30/08/17 lun 03/10/17 

Aspectos Éticos 4 días mar 04/09/17 vie 07/10/17 

Aspectos administrativos 1 día lun 10/09/17 lun 10/10/17 

DESARROLLO DE PROYECTO DE INVESTIGACION 43 días lun 16/05/18 mié 13/06/18 

Desarrollo de Software 22 días lun 16/05/18 mar 14/06/18 

Evaluación Pre-estimulo 3 días lun 30/05/18 mié 01/06/18 

Implementación de software 3 días mié 15/06/18 vie 17/06/18 

Evaluación Pos-estimulo 3 días lun 04/07/18 mié 06/06/18 

Resultados 3 días jue 07/07/18 lun 11/06/18 

Conclusiones 2 días mar 12/07/18 mié 13/06/18 
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FICHA DE OBSERVACIÓN 

Anexo 3. Fichas de observación 

 

 

 

Datos Generales 

Test *Pre-Test* o *Pos-Test* 

N° Ficha *Número de Ficha* 

Observador *Nombre de observador* 

Empresa *Razón social* 

Periodo de la observación *Fecha inicio* - *Fecha fin* 
 

Caso: ventas totales por mes 

N° Monto por Día(VT) Cantidad(VP) TIEMPO(PT) 

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

2 ---------- 0 0 

3 ---------- 0 0 

4 ---------- 0 0 

5 ---------- 0 0 

6 ---------- 0 0 

7 ---------- 0 0 

8 ---------- 0 0 

9 ---------- 0 0 

10 ---------- 0 0 

11 ---------- 0 0 

12 ---------- 0 0 

13 ---------- 0 0 

14 ---------- 0 0 

15 ---------- 0 0 

16 ---------- 0 0 

17 ---------- 0 0 

18 ---------- 0 0 

19 ---------- 0 0 

20 ---------- 0 0 

21 ---------- 0 0 

22 ---------- 0 0 

23 ---------- 0 0 

24 ---------- 0 0 

25 ---------- 0 0 

26 ---------- 0 0 

27 ---------- 0 0 

28 ---------- 0 0 

29 ---------- 0 0 

30 ---------- 0 0 

31 ---------- 0 0 

 

 
Numérico Numérico Minutos 
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FICHA DE OBSERVACIÓN 

Anexo 4. Fichas de observación Pre-Test 

 

 

 

 

 

N° Monto por Día(VT) Cantidad(VP) TIEMPO(PT) 

1 570.00 14 428 

2 1316.00 28 268 

3 687.35 42 228 

4 600.00 21 308 

5 1062.00 29 252 

6 470.40 11 188 

7 1228.80 22 548 

8 1025.00 17 272 

9 409.50 11 184 

10 683.20 14 628 

11 604.20 20 212 

12 564.45 17 344 

13 408.50 36 344 

14 611.00 21 744 

15 616.00 13 304 

16 768.00 22 172 

17 430.50 11 668 

18 819.00 28 256 

19 608.40 21 80 

20 741.00 27 380 

21 634.80 28 384 

22 367.50 22 176 

23 1596.00 15 400 

24 1955.00 25 144 

25 1700.00 28 80 

26 1596.00 17 328 

27 940.00 21 372 

28 1368.00 13 232 

29 472.50 25 208 

30 627.00 13 432 

31 1764.75 17 220 
 

 
Numérico Numérico En Minutos 

    

Datos Generales 

Test Pre-Test 

N° Ficha 01 

Observador Jaisson Olano Navarro 

Empresa Yamboly 

Periodo de la observación 01/05/2017 - 31/05/2017 
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FICHA DE OBSERVACIÓN 

Anexo 5. Fichas de observación Pos-Test 

 

 

 

 

 

N° Monto por Día(VT) Cantidad(VP) TIEMPO(PT) 

1 800.00 8 257 

2 1842.40 17 161 

3 966.95 25 137 

4 840.00 13 185 

5 1494.00 17 151 

6 660.80 7 113 

7 1715.20 13 329 

8 1425.00 10 163 

9 573.30 7 110 

10 951.60 8 377 

11 848.00 12 127 

12 788.10 10 206 

13 570.00 22 206 

14 858.00 13 446 

15 858.00 8 182 

16 1080.00 13 103 

17 604.75 7 401 

18 1144.00 17 154 

19 854.10 13 48 

20 1040.00 16 228 

21 892.40 17 230 

22 514.50 13 106 

23 2226.00 9 240 

24 2741.25 15 86 

25 2380.00 17 48 

26 2242.00 10 197 

27 1320.00 13 223 

28 1920.00 8 139 

29 661.50 15 125 

30 880.00 8 259 

31 2470.65 10 132 
 

 
Numérico Numérico En Minutos 

    

Datos Generales 

Test Pos-Test 

N° Ficha 01 

Observador Jaisson Olano Navarro 

Empresa Yamboly 

Periodo de la observación 01/05/2018 - 31/05/2018 
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Anexo 6. Metodología de desarrollo 

 

I. Materiales 

Se describe las herramientas de desarrollo con sus respectivos modelados y 

los equipos para el proyecto. 

 

a. Recursos humano 

 

 

 

 

Tabla 21. Representación de roles 

 

Nombre Rol 

Ing. Sandro Pinillos Scrum Owner - Master 

Tc. Angélica Vega QA 

Jaisson Olano 
Analista, Diseñador, Programador 

(Team) 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

   

  

      

   

Figura 14. Recursos Humanos 

Programad

or

Diseñad

or

Analist

a

Q

A

Scrum 

Master
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Tabla 23. Hardware a utilizar 

b. Software 

 

Tabla 22. Listado de Software 

 

Tipo Nombre 

 

Desarrollo 

Android Studio 3.1 

SQL Server 2008 Management Studio 

Google Chrome 

Edición Documentaria Microsoft Office 2016 

Sistema Operativos 
Microsoft Windows 10 

Microsoft Windows Server 2008 

Base de Datos 
- SQL Server 2008 Management 

- Studio SQLite 

 

 

c. Hardware 

 

 

 

 

Equipos Cantidad 

Servidor de Aplicaciones 2 

Servidor de Base de Datos 1 

Ordenadores Personales 4 
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II. Etapas del proceso de desarrollo 

 

Esta metodología utiliza un proceso ágil incremental que respeta 

cinco etapas tradicionales de un proyecto durante cada iteración, los cuales 

son: 

  

 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 

 
Figura 15. Etapas del proceso de 

desarrollo 
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Prototipos. 
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Programación 
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Al registrar pagos el 

registro cambia a color verde 

indicando el monto pagado. 
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Permite 

agregar productos 

con precio 0.0 

Permite un atajo al 

agregar productos en el 

pedido 

Permite pre seleccionar la 

opción envío de mensaje 

al terminar un pedido o 

cobranza 

Permite que se muestre la 

opción para imprimir un 

ticket de pago al realizar 

una cobranza. 
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